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Ikhtisar- Penelitian ini bertujuan whrk mengidentifikasi faktor - fatrtor yang mempengamhi konsumen dalam

peryambilan keputDsan pembelian. Faktor - faktor tersebut antara lain kelompok refersrsi informasional dengan

indikator ulasan para ahli di media cetak atau elektronik; teknisi; teman yang berper,galaman; hasil pengujian

lembaga yang berwenang dan hasil pengamatan. Penelitian ini dilahrkan untuk melihat pengambilan keputusan

pada pembelian produk komputer jenis notebook. Hasil dari analisis regresi meounjukkan bahwa keputusan

pembelian notebook dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh kelima faltor kelompok referensi
informasional. Faktor yang paling mempengan:hi pengambilan keputusan pembelian notebook adalah variabel

ulasan para ahli. Dengan demikian penelitian ini diharapkan dapat munberikan masukan kepada

komputer dalam penyusunan shategi pemasarao.

Kata Kunci- referensi informasional, keputusan pembelian

Abstraci-fhis research aim to identifu the faetors which in/luence consumer decision. Those lactors are from
inJormational reference group such as judgement professional; technition; experienced people; result from
institution research and result of observation. This research emmined to see the decision making for
pwdtasing notebook The result show that ptchasing notebook in/lumced positive an significant by all of
infumational reference gronp. The most infiuence factor is from judgement professional. The implicationfrom
this resetch will be suggestion to company in the marleeting s;rategy.

KeyVords - informational reference, purclase deci si on

l. Pendahuluan

Salah satu hrjuan kegiatan p€Nnasaran

penrsalaan adalah unhrk konsumeo
gtar. jasa perusahaan pada saat l6snsumen nknn

menboti brang serta pada saat kmsme'lr
memh*uhkan barang dan pexnasaran dilah*art
pqusabaan perlu mempolajri dan memahami
psrilahl konsrmen lebih dulu agar lebih t€pat

men@an kebijakan p€,masamn poduk yang

dirnilikinya (Kotler, 2000).

!fiEourut Swastba (2000:10), perilaku

kmm (consumer behavior) dapat didefuisikan

@li kegiatan-kegiatan krdividu yang secara

lqsry terlibat dalam mendap4tkan dan

mpccgunakao barang-baraog dan jas*jasq
ffirL di dalamnya proses pcngamhilar

sl&tsan pada persiapan do penentuao k€gatan-

hryim tersebut. Dari konsumenlah akm timbul

srd€r informasi kEliatan pemasaran yaitu: pada

srd Ejadi tros€s p€mbelian dan proses seblah
pddim terseblrt Dalam mengaaatisis puilaku
tturo polu dipikirkan siapa yang menjadi

t ya &n apa yang menjadi kebrfuhaa

konzumsn tersebut. Kemampuan dalam
menganalisis perilaku konsumen tersebut berarti
keberhasilan dalam menyelami jiwa konsumen
dalam pemenuhan kebutuhaonya.

Salah satu faktor yang mempengaruhi p€rilaku
korsumen adalatr faktor kelompok refer€nsi. Pada
waktu konsumen mempertimbangkan atau

meogarnbil ke,putusao yang dinilai penting,
konsumen akan menggunakan kelompok referensi
sebagai tolak ukur dalam mengevaluasi guna

mengarrbil keputusan tersebut (Kotler, 2000).
Kelompok referensi me,lrurut Kotler (2ffi0:208)

adalEh kelunpok kelompok yang mallb€rikan
p€mgaruh secua langsrng atau tidak langsung
terhadap pendirian atau p€rilaku scseorang;

Menurut Swastha (2000:68), Kelompok refer€nsi
adalah kelompok sosial yaog menjadi ukuran
seseoraog (bukao anggota kelmpok t€rsebts)
unhrk -mesrbentuk kepibadian dm p€rilaku
s€seorang. Sdangkan menunrt Loudon dan Bitta
(19&4:27 9), Kelompok referensi (reference group)
adalah kelornpok-kelompok yang diperguoakan
seseorang dalam menenhrkm keputusan, keyakinan
dan perilakmya
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Socara hsiologis, seseorang mengikatkan
dirinya sebagai bagian dari kelompok referersi
yang dijadikur sebagai sumber inspirasi. Kedekatan

hubungan antara kelompok referensi dengan

seseorang akan berpenganrtr terhadap sikap dan

perilakunya baik secara langsung atau tidak

langsung.
Menurut Loudon dan Bitta (t 984), tipe

pengaruh kelompok referensi dapat dibedakan

menjadi:
- Peogaruh "Informasionaf' adalah pengaruh

alinana seseorang menjadikan kelompok ini
sebagai sumber informasi karena dinilai
merrpunyai keahlian atau pengetahuan yang

bqlcaitan dengg$ produk yang akan dibeli dan

kmpat r:nh-rk membeli (Penjual).

- Peogaruh "Value exprensive" adalah pengaruh

ilimana seseorang menjadikan pengaruh ini
menjadi sikap dan perilakunYa.

- Pengaruh "Utilito'iai' adalah pengaruh
rlimaqa seseorang menjadi pengaruh ini
sebagai norma atau nilai yang harus ditaati agar

dapt diterima oleh kelomPoknYa.

Kelompok referensi terutama kelompok

infomasional merupakan faktor yang sanga'r

berpengaruh terhadap pendirian konsumen dalam

keputusan pembetian suatu produk. Konsumen

selalu mengambil keputusan datam pernbeliarL

akao mencari terlebih dahulu informasi-informasi
yaog berhubungan dengan produk tersebut. Selain

itu sumber dari informasi tersebutjuga diperhatikan

oleh konsurnen" apakah informasi tersebut benar-

bexar dapat dipercaya. "penganrh iuformasional"
(inforatioul rnflwnce) adalah pengaruh dimana

sesereg menjadikan kelompok ini sebagai sumber

informasi karena dinilai mempunyai pengetahuan

atau teahlian.yang berkaitan dengan produk yang

nkan rlbeli (Loudon dan Bitt4 I984).
tdeogacu pada konsep urum dari Loudon dan

Bitta (lgM) variabel "pengamh informatimal"
(it{oruntioul influence) terdiri dari 5 variabel,

yaiue:
- Lrlasan para ahli yang dimuat di media cetak

dan elektronik. Yang dimaksud dengan atrli

rdalah orang yang mengetatrui atau memahami

mge'nai prduk.
- Tfuisi, yurg dimaksud dengan teknisi adalah

cmg yang atau mqnabami atau

mprbaikiprduk.
- Ttman yang berpengalarnan atau memahami

mgenai produk.

- iltril p€nCujiar yang dilahrkan oleh lunbaga
ymgbrw€nang.

- fasil pengamatan

Ihlam era globalisasi sekarang ini, teknologi

sod& menjadi bagian tak t€rpisabkan dari

t*i&ryan mantsia. Salah sahr hasil telmologi yang

aLlir ldth ini pengguoasnn)'a s€makin meluas
a4d& komprter. Boleh dikatakaa tidak ada satu

U@ pekujaanpm yang tak dapat dimasuki oleh
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komputer. Komputer generasi pertarna dimulai
pada tahun 1942 dan diberi nama ENIAC
(Electronic Nwneical Integrator And Calculator).
Dibuat di Moore School Of Electrical Engineering
(University Of Pernsylvama) oleh Dr. John W.

Mauchly dan J. Presper Ecker, (Jogiyanto, 1999).

Komputer merupakan alat elektronik yang memiliki
sistem pengolahan simbol (data) yang cepat dan

akwat, yang dirancang dan diorganisir untuk secara

otomatis mengambil dan menyimpan data,

mengolah data tersebut, kemudian memproduksi
hasil di bawah pengarahan seperangkat instruksi
yang disimpan dalam sistem tersebut (Jogiyanto,

1 999).
Dengan perkembangan teknologi sekarang ini

yang sangat pesat dan tidak ada batasnya sama

sekali, saiah satu teknologi komrurikasi dan

ioformasi yang digunakan adalah komputer jenis
notebook. Beberapa tahrm sebelumnya, pasar

notebook berkembang pesat. Kondisi ini
berbanding terbalik dengan pasat personal
komputer yang cenderung stagnan. Di berbagai
vendor permintaan natebak meningkat. Data

Asosiasi Pengusaha Komputer Indonesia

memperlihatkan, tahun 2004 peningkatan pergualan

tak kurmg dari 4U/o dengan total penjualan

sebanyak 250 unit (SWA, Agustus 2005, hal.54)
Komputer jenis notebok sekarang menjadi

sebuah produk biasa dan digunakan oleh siapa saja

karena kepraktisannya, termasuk konsumen 1'ang
" baru pertama kali menggunakannya. Pilihan yang

tersedia pun sekarang menjadi beragam, karena

memang skala ekonomi untuk membuat notebak
menjadi lebih murah dibanding beberapa tahun

sebelumnya. Dimana satu unit notebook Pada tiga

tahun yang lalu dengan harga US$2.000, dengan

spesifikaqi sama tahun ini dijual dengan harga

sekitar US$I.200 (SWA, Agustus 2005, hal.54)
Kwrprter jenis notebuk sekarang ini tidak

hanya menjalankan frrngsi standar saja, tetapi

menjadi se6rmfr perangtat teknologi canggih yang

diguDakan tntuk menonton telsvisi, mendengarkan

musik, dan berbagai aktivitas digital lairmya-

Desain noteW prm menjadi satgat tendy dan

futtristik, s&ingga banyak sekali masyrakat yang

meoggunakm noteb& vfirkberbagal kepeduan.

S&agim dari masyarakat di Daerah Istimewa

Yogyakarta telah memiliki dan menggunakan

tatebd, dikarenakan di kalmgan masyarakat

rbtebdc m€rupakan kebutuhan yang penting dan

untuk sebagian masyar,akat zudah merrryakan gaya

hidup (tend\ Perkembangan notebolc telatr

mencakup b€rbagai kalangan masyarakat di Daerah

Istimeua Yograkata diantaranya adalah para

eksekutif, akadernisi, dan mahasiswa. Nateb&
memprmyai b€rbagsi kelebihan diantaranya

memiliki kryasitas memori lmg cukrry tinggi,

futwktih de bertuk dtri ndefuk yatg simple

sehingga mrdah rmtuk dihwa. Hal ini yutg
mempengrubi sebagian masyaftkat di Daerah



Istimewa Yogyakarta memilih dan menggunakan
notebok

Banyaknya produk notebook baru yang muncul
dengan kualitas yang berbeda-beda tentunya akan

membuat para konsumen bertanya produk mana
yang sesuai dan bagus kualitasnya. Sehingga

konsumen sebelum melakukan pembelian notebook

terlebih dahulu mencari informasi pada sumber
yang dinilai mempunyai pengetahuan atau keahlian
mengenai notebook yang akan dibeli, dalam hal ini
kelompok referensi informasional. Disinilah peran

penganrh informasional mengenai produk notebook

bagi konsumen. Informasi ini sendiri bisa didapat

konsurnen dari berbagai sumber seperti koran,
majalair, iklarq media elektronik ataupun dari
orang-orang disekit&nya.

Dalam hal ini, tentrnya perusahaan (produsen)
perlu memperhatikan faktor kelompok referensi
yang mernpenganrhi konzumen dalam pengambilan

keputusan pembeliannya, ini berad perusahaan

harus memahami siapa konsumermya. Dengan

demikian perusahaan al<an dapat menenhlkan
bagaimana cara menjangkau konsumel tersebut,

berapa harga yang layak dibebankan, dan

bagaimana mernpertahankan pasar dari para

pesaing.

Apabila dibandingkan dengan penelitian Sari
(2005), terdapat perbedaan yaitu produk yang

berbeda. Sad (2005) meneliti produk hand phone

sedangkan penelitian ini meneliti produk notebook,

Penelitian ini mengrmgkapkan permasalahan

penetitiar yaitu: Apakah terdapat pengaruh

kelompok referensi Informasional terhadap

kefntusan di Daerah Istimewa
Yoryakarta dalam pembelian Notebool{l sef,ta

pengaruh kelompok referensi informasional apa

yang paling dominan dalam mempenganrtri

keprtumn pembelian Notebaok oleh masyarakat di
Da€rah Istimewa Yogyakarta? Penelitian ini
b€rtrrue unnrk menguji secara empirik hipotesis

batnra terdapat per,garuh kelompok refereosi

inftrmasimal terhadap keputusan masyarakat di
Da€rah Istimewa Yoryakarta dalam pe'rnbeliao

Notebok
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan

kq*n:busi berlpa p€ngetahuan me,ngenai pengaruh

te@ok referensi informasional terhadap

tepersan konsumen dalarn pembelian.

2. Tinjauan Pustaka dan
Pengembangan Hipotesis

l. Kdmpok Referensi

[]. Batasan Kelunpok Referensi

Sdxd kelmpok referensi (kelompok ao:an) bagi

sesEfimg adalah kelmpok-kelompok yang

neikan pengaruh langsnrng atar tidak tangqung

Eftadry sikap dan perilaktt seseorang atru
telqok-kelompok ,ang digunakm oleh
seseaaog dalam meoentuhn penilaian-pe,nilaian,
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kepercayaan-kepercayaan dan perilakmya (Kotler,
2000).
Dari batasan diatas dapat disimpulkan bahwa
kelompok referensi merupakan kelompok bagi
seseorang yang mernberikan pengaruh langstng
atau tidak langsung dalam menyamakan penilaian
(evaluation standars), sikap dan perilaku ketika
membuat keputusan atau' "judgement" .

[2]. Jenis-Jenis Kelompok Referensi
Kelompok referensi ini memiliki beberapa

jenis, yang diklasilftasikan menjadi: keanggotaan
(membership) dan non-keanggotaan (non
membership), positif dan negatif (Loudon dan
Bitta,l984). l) Keanggotaan
(membership) dan non-keanggotaan (nan
membership). Kelompok-kelompok keanggotaan
adalah kelompok-kelompok dimana individu
menjadi anggotanya. Keanggotaan di dalam
beberapa kelompok adalah bersifat otomatis
dikarenakan usi4 jenis kelamin, pendidikan dan
status perkawinan dri seseorang. Dalam kaitannya
dengan pembelian produk, seseorang mungkin akan
mempertimbangkan apakah pembelian produk
sesuai dengan perannya sebagai anggota kelompok,
misalnya orang yang berumur 50 tahun akan
keberatan membeli pakaian yang cocok digunakan
untuk anak belasan tahrur, karena pakaian itu cocok
digunakan oleh orang yang berumur 5O tahun
keatas.Kelompok-kelompok non-keanggotaan
adalah kelompok-kelompok dimana individu tidak
meqiadi anggotannya dalam waktu sekarang. 2)
Positif dan negatif. Kelompok-kelompok referensi
dapat juga diklasiirkasikan, apakah seseorarlg

menerima atau menolak kelompok tersebut. Jika
seseorang menerima maka kelompok tersebut dapat
diklasifikasikan positif, sebagai misal seseorang

nternbeli mobil karena tetangganya membeli mobil.
Dan jika menolak diklasifikasikan negatif, sebagai

misal seseorang tidak meniru sikap dan perilaku
terran&mannya yanC dinilai mencerminkan
sebagi karyawan yang tidak s*ses.

[3]. Kelompok Refere'nsi Informasional
Pengaruh "informasional" (Ir{ormasioul

Inthrence), adalatr pengaruh 'dimana seseonng
menjadikan kelompok ini sebagai swnber informasi
karena dinilai mempunyai pengetahuan atau

keahlian yang berkaitan dengan produk yang akan
dibeli. Pengaruhnya kepada seseorang terhatlap
pernbetian produb seseorang akan mencari
informasi baik secara aktif maupun pasif pada
sumber yang dinilai mempunyai pengetahuan atau
keahlian me,ngenai produk yang akan dib€li.
Kelompok yang dapat dijadikan sumber informasi
adalah (Lor:don dan Bitta, 1984): l[Jlasan para

ahli yang dimuat di media cetak atau elektrmrik
Yang dimaksud dengan ahli adalatt dang yang

mengetahui atau memahmi mengenai prodttk. 2)
Tdmisi. Yaag dimaksud demgan teknisi adalah
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oranB yang mengetahui,/memahami/memperbaikt
prod* yang dimaksud. l) Ternan yang

berpengalaman/memahami mengenai produk' 4)

Hasil pengujian yang dilakukan oleh lembaga yang

berw€fiang. 5) Hasil pengamatan mengenai produk

yang rtigrrnakan oleh orang yang'dinilai ahli atau

memiliki pengetahuan mengenai produk tersebut'

[a]. Manfaat kelomPok referensi

Salah satu alasan mengaPa kelomPok

referensi diterima oleh seseorang karena merasa

bahua pengetahum yang dimilikinya mengenai

lingkrngan (misal membeli suatu produk) belum

.uhry- Ko.rt r** merasa lebih mudah menerima

swnber-sumber infQrmasi yang dinilai paling dapat

- Menganalisa keinginan dan kebutuhan.

- Pencarian informasi dan penilaian sumber-

sumber.

- Penilaian dan seleksi terhadap alternatif
pembelian.

- Keputusan untuk mernbeli.

- Perilaku sesudah pembelian'

3. Pengan:h Kelompok Referensi lnformasional
Terhadap Keputusan Pembelian

Titik tolak rmfuk memahami perilaku

konsumen adalah model rangsangan-tanggaPan
pemasaran dan lingkungao mulai memasuki

kesadaran pembeli. Adanya pengaruh rangsangan

penursaran pada kesadaran pembeli akan

membenhrk karakter pernbeli, faktor-faktor yang

mempengaruhi karakter pembeli dapat dibedakan

menjadi 3 yaitu faktor kultural, sosial, kepribadian

dan kejiwaan (Kotler, 2000:31).

Ketiga faktor ini akan menyebabkan terjadinya
proses keputusan pembelian, pada proses keputusan

pembelian ada beberapa faktor yang dapat

mempengaruhinya diantaranya faktor kelompok

referensi (Loudon dan Bitta, 1984). Di dalam faktor
kelompok referensi terdapat faklor kelompoA

referensi informasional yang dapat mempenganrhi

proses kepuhrsan pembelian. Pengaruh

informasional dapat dijabarkan kedalam variabel-

variabel yaitu hasil ulasan para ahli, informasi dari
teknisi, informasi dari temao yang berpengalaman,

hasil pengujian lernbaga borwenang, dan hasil

pengamatan.

Jadi keputusan pembelian konsumen dapat

dipengaruhi oleh kelompok referensi terutama

kelompok referensi informasional yang terdapat

pada karaher pembeli l*rususnya fallor sosial.

4. Kerangka Pemikiran
Dalam melalorkan pembelim, konsume'n

dipenganrhi oleh berbagai lnacam hal. Pengaruh ihr
d;pat berasal dari diri konsumm itu sendiri (faktor

intemal) dm juga berasal dari lua lingkungan

konsumen (faktor eksternal). Adapun socara umum

faktor iutemal diantaranya terdiri dari motirasi,
persepsi, penrbelajrao kmsep diri dan kepribadian

Aan fa*toi ekstenal diantaranya t€rdiri dari budaya,

kelas sosial, kelompok refere,lrsi dan keluarga

(Swastha, 2000).
t ari variabel kelonrpok rsfErtflsi irrfonnasional

(Lordon dan BiUa, 1984), yaitu ulasm par'a ahli
ymg dimuat di media cetak atau eleldrmik (Xl),
informasi teknisi (X2), ternan yang berpengals$an

atau memahami mengcnai produk (X3), hasil
pengujim yang dilakukm oleh lembaga yang

lr€rwenang (X4), dar lnsil pengmnatan CX, ini
nantinya aknn dianalisis p€ogaruh terhadap

keptrtrsan pembelian Notebd (Y). Adap-un

k€ran*a pernikirao dalm penelitian ini secara

sistematis dapat digebutan sehgai berikut :

,t. Konsumen menggunakan kelomPok

,"fo*"i karena dapat secara aktif rneneliti

infomasi dari para pemimpin pendapat (opinion

leak) atau suatu kelompok yang memiliki

kemmrpuan yang tepat (sesuai) atau mengamati

ringk h laku orang lain dan menyimpulkan dari

penganatan tersebut.
Sumber-zumber informasi personal (teman,

tetaogga teknisi) sering lebih berpengaruh

rlibaoding sumber-sumber informasi komersial'

Sernakin banyak dan dipercaya sumber personal

semakin besar pengaruhnya. Dalam kaitannya

dergan pemasaran, pemasar dapat menggunakan

sertifikat hasil pengujian produk oleh lernbaga yang

berrmang untr:k mempenganfii konsumen dalam

nretahrkan promosi'

?. Pengambilan KePutusan Konsumen

Perilaku konsumen akan menentukan proses

pqambilan keputusan dalam pembelian mereka'

Proses tersebut merupakan sebuah pendekatan

penl,rlesaian masalah pada kegiatan manusia urtuk

,"*O"fi suatu barang atau jasa dalam memenuhi

Le@inan dan kebutuhannYa.

Dalam Proses Pembuatan kePutusan

kosrmen, tiaptiap individu memiliki peranan

SFi berikut: l) Inisiator (Initiato), merupakan

iAn lau yang mempuryai inisiatif pembelian

brmg tertenhr atau yang mempunyai kebutuhan

aar tcinginan, tetapi tidak mempunyai rrew€Dan-g

.-trt melahrkannya sendiri. 2) Pernberi Pengaruh

{efucer), yaitu individu yang opininl'a sangat

itirfumngf* di dalam pilihan yang dlevarya:r

A- Oipititt. 3) Pongambilan keputusan (Decider\,

yzim orang delrgm weu'enang keuangan atau

itt-"aan untuk mengambil pilihao al&ir. 4)

hteti (Buyer), yaitu individu yang melakukan

pdelian 5) P€makai (U,,r), rytu
ioffrA, yang m€mpergunakan prduk atau jasa

yry dibeli. (Kotler, 2000:280)
Peritaku konsumen akan menentukan proses

prq6mbilan keputusan dalam pembelian 11eka"
itm tot"Urt menrptk*n sebuah pendekatan

pcqrfesaian masalah yang terdiri dad lima tahap

(sndhq 2ooo: loGl I t ), yaitu:

l

I

1
I
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pemah membeli notebook di Daerah Istimerva
Yogyakarta. iumlah populasinya belum diketahui.

Pengambilan sampel dilakukan dengan

metode ptrposive sarnpling. Bemmya sampel dapat

dihitung dengan:

t,s612

tl (r)

Gambar 1. Model penelitian
Sumber: Loudon dan Bitta (1984)

5. Hipotesis
Hipotesis didefinisikan sebagai suatu jawaban

yang bersifat sementara terhadap permasalahan

perrlitian, sampai terbukti melalui data yang

terkumpul. Berdasarkan hasil penelitian terdahulu
dan teori-teori yang mendukung, maka peneliti

merurrunkan hipotesis sebagai berikut:
Hal: Terdapat pengaruh antara ulasan para alrli

yang dimuat di media cetak atau elektronik
terhadap keputusan pembelian notebuk di
Daerah Istimewa Yoryakarta.

Ha2: Terdapat pengaruh antara informasi dari
teknisi terhadap keputusan pembelian

notebook di Daerah Istimewa Yogyakarta.

IIa3: Terdapat engmrtr antara informasi dari teman
yang berpengalaman terhadap keputusan
pembelian notebok di Daerah Istimewa
Yogyakarta.

IIa4: Terdapat pengaruh antara informasi dari hasil
pengujian yang dilalnrkan oleh Iernbaga

berwenang terhadap keputusan pembelian

notebok di Daerah Istimewa Yogyakarta.

[Ia5: Terdapat pengaruh antara hasil pengamatan

terhadap keputumn pernbelian notebok di
Daerah lstimewa Yoryakarta.

3" Metoda Penelitian

l. Data dan Sampel
Data b€rupa persrysi konsunen menge,nai:

ul*q*n para ahli, teknki, temaq hasil pe,ngujian

k*t-ga Uerutenang, dan hasil pengamatan serta

hfi$am penrbelim. Data dihrmpulkan dengan

Moda kuisioner diu*ur dengan mcnggunf,ksn

dsla Likert yang telah dimodifikasi meountr Hadi
(1991) dengan unpat kategori penelitian dan

mdng-masing kategori tersebut diberi bobot

peoditiur sebasai berihrt:
AilSIa I = sangat tidak sehrju

AoSta2=tidaksetuju
Aag3a 3 = setuju

Aqfa4=sangetsetuju
Populasi yang digunakan dalam penelitim

ini rdalah masyaralot yang meqiadi korsumen atau

N=

Dengan:
N adalah ukuran sampel;
E adalabetor;
dalr 7-0,075 adalah 1,96.

Dengan rurnus tersebut, maka besarnya sampel

yang dibutuhkan apabila suatu populasi tenentu

memiliki distribusi normal dengan o = 0,50 pada

tingkat keyakinan 95o/o dan error lo%o (batas error
maksimum) adalah:

f t,g6ro,5o\'
n-(-)\o,ll
n=96,04=96
Jadi besarnya sampel yang dibutuhkan dalarn

penelitim ini sebesar 96, maka untuk hasil yang

lebih representatif lagi peneliti mengambil sampel

sejumlah 100 orang responden sebagai sampel.

2. Uji Instrumen Penelitian
Sebelum menganalisis data terlebih dahulu

dilalcukm petrgujian terhadap instrumen/kuisioner.
Pengujian instrumen tersebut akan dilahtkart
dengan uji validitas dan uji reliabilitas. Uji validitas
ini akan digunakan untuk menguji instrumen agar

dapat memberikan hasil yang sesuai dengan

tujuarmya. Sedangkan qji reliabilitas (keandalan)

digunakan untuk mengkaji sejauh mana hasil suatu
pengukuran dapat dipercaya, Pengujian terhadap
instrumen penelitian ini memanfaatkan program

SPSS.

3. Metoda Analisis Data

lll. Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik dalam penelitian ini meliputi

uji multikolinierilas, uji normalitas, dan uji
heteroskedastisitas. Uji multikolinieritas bertujuan
unhrk menguji apakah pada model regresi
ditemukan adanya korelasi antara vriabel bebas

(independen) atau variabel yang ortogonal. Uji
normalitas ini bertujuan untuk menguji apakah

dalam model regresi rmriabel terikat (dependen) dan
variabel bebas (id€penden) me,mpunyai distribusi
normal (Ghozali, 2001). Uji heteroskedastisil,as
bertujuan unnrk menguji apakah dalarn model
regresi terjadi ketidaksanaan dari residual satu

pengamatan ke pengamatar yang lain. Seluruh
pengujian di atas menggulakao bantuan komputer
porgram SPSS.

l2l. Analisis Regresi.Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda digunakan

rmtuk m€ramalkan tagainaa keaalaan (naik

Ulasan para ahli (Xf)

Teknisi (X2)

Hesil pengamatan (X5)



hlrurya) variabel dependerL bila dua atau lebih

variabel independen sebagai prediktor dimanipulasi

(dinrik tumnkan nilainya). Uji analisis regresi linier

bergarda menggrmakan bantr-ran program SPSS'

Persamaan yang digunakan sebagai berikut

(SugiY'ono, 2003):

Y= a + bl x1+b2 x2+b3 $+b4 r4+b5+

x5+e... .(2)

Dengan:
Y adalah keputusan perrbelian produk

rctebok,
Xl adalah ulasan Para ahli;
X2 adalah infognasi teknisi;
X3 adalah infomrasi dari teman yang

berpengalaman;
X4 adalah informasi dari hasil pengujian dari

lembaga Yang berwenang;

X5 adalah hasil Pengamatan;

a adalah konstanta;

b adalah koefisien korelasi;
dan e adalah tingkat kesalahan residual

[31. Analisis Koefisien Determinan @2)
Koefisien determinan (R') pada intinya

*Ct"* seberapa jauh koefisien determinasi (R2)

t€rl€iak diantara nol sampai dengan satu (Ghozali,

2001).

l4l.Itri t (t test)- - 
Adalah pengujian secara statistik untuk

merylahui apakah variabel independen secara

inaiviauO memptmyai per:rgaruh terhadap variabel

d@en

t5J. UjiF $ test)- - edal*, pengujian secara statistik untuk

mryBtatrui apakatr variabel-variabel independen di
arfm model pengaruh secara sgrenlak

(sfoirltan) terhadap variab€l dependen'

4. Analisis llasil Penditian

l- Analisis Regresi Bergeda
thtuk me,nganalisis besamya pengaruh dari

H@ok referensi informasional terhadap

}rfers"" perrbelian ndebo*, malra diSunakart

try"si tioier berganda Berdasarkan 100 responden

yag Ag,.rnakan s€bagai sumber data penelition'

f**r tasit 66'i anali3is persamaan regresi yang

@e;h adalah sebagai berikut:

Y = qO 3 + 0,322 Xt + 0,227 Xr + 0,201 X3 +

0,fs& + 0,177 X1+ e
horpretasi dari perhih:ngan regresi linier

tergroda tersebut Yaitu:
- Nil&i kmstanta yaag positif memnjukkan

tdnra jika tidak ada penrbahan tt+d.P
ffiiabel:r/ariab€l kolompok referensi
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irformasional yang terdiri dari variabel ulasan

para ahli, variabel informasi teknisi, variabel

informasi teman berpengalaman, variabel hasil

pengujian lembaga dan variabel hasil

pengamatan, maka tetap terdapat keputusan

untuk membeli notebook dari konsumen.

- Nilai koefisien variabel ulasan para ahli

menunjul*an bahwa variabel ulasan para ahli

berpengaruh positif terhadap keputusan

pembelian dan signihkan pada a = 5%,

Dengan demihan variabel ulasan para ahli

mempengan:tri keputusan pembelian.

- Nilai koefisien variabel informasi teknisi

menunjukkao bahwa variabel informasi teknisi

berpenganrtr positif terhadap keputusan

pembelian dan signifikan pada s = 5oA.

Dengan dernikian variabel informasi teknisi

mempengaruhi keputusan pembelian.

- Nilai koefisien variabel informasi teman

berpengalaman menunjukkan bahwa variabel

informasi ternan berpengalaman berpengaruh

positif terhadap keputusan pembelian dan

sigrrifikan pada o = 5%o. Dengan demrkian

variabel informasi teman berpengalaman

mempengaruhi keputusan pembelian.

- Nilai koefisien variabel hasil pengujian

lembaga menunjukkan bahrva variabel hasil

pengujian lernbaga berpengamh positif

terhadap keprnusan pernbelian dan signifikan
pada o = 57o. Dengan demiiian variabel hasil

pengujian lernbaga mempengaruhi keputusan

pernbelian.
- Nilai koefisien variabel hasil pengamatan

menunjul&an bahwa variabel hasil pengamatan

Positif terhadaP kePutusan

pernbelian dan signifikan pada a = 5Yo. Dqtgan

, demikian variabel hasil pengarnatan

mempengaruhi keputusan pembelian.

Unhrk menentukan mana di antara kelima

variabel kelompok referensi informasional yang

paling merrpenganrhi keputusan panbelian, dapat

dilihat melalui koefisien regresi pada tabel berikut:

Tabel l. Nilai Koefisieit
Variabel Koefisien

resresi

Ulasan para ahli
krformasi teknisi
Tennmr trrpengalaman
Hasil pe,ngujiaii lernbaga
Ilasil ocneamatao

0,322
0,22',1

0,201
0,140
o.t77

Dari hasil P€rhihmgan )'ang telah diwaikan
pada tabel di atas, maka variabel yang mernpunyai

koefisien regresi Fling besr adalah variabel ulasan

para ahli yaitr sebesar 0,322' Deng;an demikian

rmriabel yang paling me,mPengaruhi keptusan
pembelian adalsh \rsiabel ulasan para ahli (yang

dimuat di korar, di majalab di tabloid, dan ymg
ditayangkan di televisi).
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Hasil Perhit Koehsien Determinasiabel 2.

Model R R 
"grot

Adjusted R rquo,,

I 56ga ,46 At6

2. Analisis Koefisien Determinast

Koefisien determinasi 6.21 aaalah persentase

nilai keputusan pembelian yang dapat dijelaskan

oleh garis regresi dengan melihat dari ulasan para

ahli, informaii teknisi, teman berpengalaman, hasil

pengujim lembaga, dan hasil pengamatan secara

bersama-sama. Nilai koefisien determina'i E 
2 

)

antara 0 sampai 1 dan dikatakan baik apabiia

ned€kati 1.

bahwa Xr, Xz, Xr, Xa, Xr berPengaruh dan

signifikanWdaA =5Vo.

4. Uji r
Uji t digunakan turtuk mengetahui ada tidaknya

pengaruh antara masing-masing variabel

independen (Xr, Xz, Xr, Xo, X5) terhadap variabel

dependen (Y).
Lnterpretasi dari perhitungan tersebut untuk

masing-masing variabel sebagai berikut:

- Ulasan para ahli. Dari hasil perhitungan

diperoleh nilai thih,,r sebesar 4,386' Berarti H'
ditolak dan lI" diterima, yang artinya ulasan

para ahli berpengaruh secara signifikan pada

b,OOO terfradap keputusan pembelian (lebih

kecil dari q, = 5o/o)-

- Informasi teknisi.Dari hasil perhitungan

diperoleh nilai t5;6,,, sebesar 4,005. Berarti tL
dilolak dan lI" diterima, yang artinya informasi

teknisi berpengaruh secara sigrrifikan pada

0,000 terhadap keputusan pernbelian (lebih

kecil dari d, = 5o/o).

- Ternan berpengalaman. Dari hasil perhitungan

diperoleh nilai thh",B sebesar 2,762' BerartiH.
ditolak dan H" diterima, yang artinya teman

berpengalaman berpengaruh secara signiitkan

puau O,OOZ terhadap keputusan pembelian

(lebih kecil dan a = 5%o).

- Hasil pengujian lembaga. Dari hasil

perhitungan diperoleh nilai t6*., sebesar 2,552'

Berarti IL ditolak dan II" diterima, yang

artinya hasit pengujian lembaga berpengaruh

secara sigrrifrkan Pada 0,012 terhadap

kepntusan penrbelian (lebih kecil dari A=
5o/o).

t Pembahasan

Berdasarkan analisis regresi berganda, uji F,

uji t, maka disimpulkan bahwa kelompok referensi

informasimal mempruryai pengaruh positif dan

siglifikm terhadap keputusan pembelian taik
secara bersanra-sarna maupun individu Dari hasil

analisis yang didapatkan" ternyata bila per,carian

informasi pada kelompok referensi dilakukan, maka

keputusan perrbelian juga akan diambil'- Saat

p"ir"-i* informasi pada ketompok- referensi

informasional berkwang; keputusan pembelian juga

akan berkurang. Sebaliknya, saat pencaran

informasi pada kelunpok referdnsi ditingkatkaq

maka kep*rsan pembetim juga akan meningkat'

P'engaruh pocitif kelompok referensi

informasi@al tcrhadap keputusm pembelian ini
juga bedaku pada rariabel-wdabel penelitian-tJou 

inAiuiao. Vfisut yu" keputusan penrbelian

akan meningkat bila rariabd ulasm para attli (di

koran, di majal{ di tabloid, dao yang ditayangkan

di televisi) ABsanakan dengan baik. Sebaliknyq

bila menunmkm ulasan para ahli (di koran' di

majal*u rli tabloi4 dan yang ditayanglan. di

tetwisi), maka keprsusan pembelian jup akan

Dari hasil pengolahan data, dapat dilihat nilat

koefisien determinasi (R2 ) pada kelompok

referensi informasional sebesar 0,445' Artinyq

variabel-variabel independen yang meliputi ulasan

para ahli, informasi teknisi, ternan berpengdamarl

hasil perTgujian lernbag4 hasil pengamatan, mampu

ln"o;itasi* 44,6yo dari variabel dependen

g{t** pembelian)' Sedangkan sisanya sebesar

iSrqX, alj"tuskan oleh variabel lain yang tidak

dirkutkan dalam penelitian ini. Dari hasil ini, maka

hubrmgzr antara keputusan pembelian dengan

kelompok referensi informasional cukup erat atau

bisa dikatakan bahwa secara bersama-sarna variabel

independen yang meliputi ulasan para 
.ahli,

informasi tehxisi, teman berpengalarnan, hasil

pengujian lembaga, hasil pengamatan berpengaruh

terhadap kePutusan Pembelian-

3.UjiF
Uji F digrmakan tmhrk menguji signifikanst

modei per,elitian' Digunakan tmhrk mengetahui

kemampuan seluruh rariabel independen (ulasan

para ahli, informasi teknisi, teman berpengalaman'

irasil pengpjian lernbag4 hasil pengamatan) secara

b.*rfudt berpengaruh s€cara signifikan

tefiadry variabel Oepenaen (keputusan pembelian)

dqpniangkah-lauekah penCujian seba-gai berikut:
-O*gu" 

menggunakan program SPSS, maka

did4at hasil uji F sebagai berikut:

Dari hasil Perhihmgan diatas dipaoleh bahwa

f hitung = 15,120 darl sigpifikan teriadap

irssd penrbelian pada 0,000 (lebih kecil dari

5?a), oaka Ho ditolak dan Ha diterina- Artinya

T# 3. Tabel F
l*odd Sum of

Squarcr

Df Mcrn F sig

f Xcaradm
R ridual
Tdd

lr;50
14,l12

25,462

5

94
I

?-n0
,15

15,12 ,000
a
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meonnrn. Pengaruh positif juga berlaku pada

variabel-variabei penelitian yang lain secara

individu, yaitu informasi teknisi, teman yang

berpengalaman, hasil pengujian lembaga, dan hasil

p"agu*ut*. Mirya saat salah satu variabel di

ut"tOtirrgt u*u.r, maka keputusan pembelian juga

akan meningkat.
Dari variabel kelomPok referensi

informasional, dapat diketahui variabel yang paling

merryengaruhi keputusan pembelian notebok

adatal variabel ulasan para ahli. Hasil ini diketahui

dari angka koefisien regresi sebesar 0,322' Artnya"

konsnmin notebok sebelum melalcrkan pembelian

terlebih dahulu mencari informasi dari para ahli

yang dimuat di kor3rn, di majalalr, di tabloid dan

yag AitayangSan di televisi. Diikuti oleh variabel

i"fonmuri dari teknisi, variabel informasi teman

berpengalamarg variabel hasil pengamatan dan

variabel hasil pengujian lembaga.

4. Simpulan dan Saran

l. Simpulan.

Setelah data dinalisis, kesimpulan yang didapatkan

dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

[]. Terdapat pengaruh kelompok referensi

iniormasionat terhadap keputusan pembelian

notedc. Hal ini dapat diketahui dari hasil regresi

Y = 0,M3 + 0,322 Xt + 0,227 X2 + 0,201 X, +
0,140 x1 + o,177 X5+ e

Interpretasi dari perhitungan regresi linier berganda

tersebut Yaitu:
- Nilai konstanta yang positif menwrjukkan

bahwa jika tidak ada perubahan terhadap

mriabel-variabel kelompok referensi

ioformasional yang terdiri dari variabel ulasan

para ahli, variabel informasi teknisi, variabel

informasi te,lnan berpengalaman, variabel hasil

pengujian lernbaga dan variabel hasil

pengamatan, maka tetap lerdapat kepuhran

rmtnk msmbeli notebok dati ksrsumen'

- lmai koefisien variabel ulasan para ahli

rcnrmjuktan bahwa variabel ulasan para ahli

bcrpengaruh positif terhadap keputusan

p.mUetim dan signifikan pada o = sY,

ir*gt" d€mikiao variabel ulasan para ahli

mmpengarutri keputusan penrbelian'

- !6lai koefisien variabel informasi teknisi

ocntrqiur'kan batrwa rrariabel infomasi trlmisi

tcrpengaruh positif terhadap kepuqyn
prd*ti* dan sigrifikan pada Q. = 

-5o/o'
il*g* derrikian \mxiabel informasi telsfsi
mempenganrtri keputusan pernbeliao'

- Nlai koefisien nariabel infmnasi teman

bcrpengEl"mar menrmjrrkkan batrwa variabel

hf;rmasi teman b€rP€nCman berpengaruh

positif terhadap kepuhrsan pt^b"q* .-q*
iig"ink " pada c = 5Yo. Deogan demikim

r[iabet informasi t€man berpelgalaman

nsrymgruhi kePutusao Pembelian

- Nilai koefisien variabel hasil pengujian

lembaga menunjukkan bahwa variabel hasil
pengujian lembagg berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian dan signifikan
pada o = 5%. Dengan dernikian variabel hasil

pengujian lembaga mernpenganrhi keputusan

pembelian.
- Nilai koefisien variabel hasil Pengamatan

menunjukkan bahwa variabel hasil pengamatan

berpengaruh positif terhadap keputusan

pembelian dan sigrrifikan pada o = 5%' Dengan

dernikian variabel hasil pengaruttan

mempengaruhi keputusan pembelian'

[2]. Variabel yang paling mempenganthi keputusan

pembelian noteb@k adalah variabel ulasan para

ahli. Hasil ini diketahui dari angka koefisien regresi

sebesar A322. Artinya konsumen notebottk

sebelum melakr:kan perrbelian terlebih dahulu

mencari inficrmasi dari para ahli yang dimuat di

koran, di majalah, di tabloid dan yang ditayanglan

di televisi. Diikuti oleh variabel informasi dari

teknisi, variabel informasi teman berpengalaman,

variabel hasil pengamatan dan variabel hasil

pengujian lernbaga.

t3l Nilai koefisien determinasi (R 
2 ) pada

i<elompok referensi informasional sebesar 0,446'

Minyq variabel-variabel independen yang

meliputi ulasan para ahli, informasi teknisi, teman

ya"g U.rp€ogalamarL hasil pengujian lembaga dan

lrasil petrgamatan mampu menjelaskan 44,6yo dari

variabel dependen (k€putusan pembelian).

Sedangkan sisanya sebesar 55,4o/o' dijelaskan oleh

variabel lain yang tidak diikutkan dalam perTelitian

ini. Dari hasil ini, maka hubrngan antara keputusan

pembelian dengan kelompok referensi

ir,rformasional cukup erat atau bisa dikatakan bahwa

secara bersama-sama variabel indepe'nden yang

meliputi ulasan para ahli, informasi teknisi, teman

yang bsrp€ngaknaru hasil pengujian lembaga dan

hasil pengamatan brp€ngaruh terhadap kePutusan

penrbelian.

2. Saran
Berdasartan hasil penelitiarL saran yang

dapat diberikan adalah sebagai berilut:

[]. Sebelum membeli noteb@k, para konsuneo

L6uit"p memPerhatikao kelompok refere'nsi

informasimat sebagsi bshan pertfmbangan sebelum

mengambil kePutusac

[2]. Untuk merrpengaruhi kepquryn dari

i<oos.nntn dalam mernboli nouboh pihak

perusahaan dalam memanrkan prduk banr-harus

buput mernanfaatkan kelompok refer€osi

inforrrasionA tensama ulasan para ahli yang

dimuat di media cetak atan dektronik.

[3]. Melihat pada relatif krilnya nilai koefisien

deterninasi (.R2 ) pada penelitian ini' maka

disragkan utrtuk pooelitim seloajubya yang

m€nggunakan kehfok ref€rensi informasiooal
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dalam mernpenganrhi keputusan pembelian

disarmkan tmtuk menggunakan variabel lainnya'
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