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Ikhtisar- Penelitian ini bertijusn ek mengidentifikan fakior - fiktor yang mempenganbi konsumen dalam
pengambilan kegumsan pembelian Falctor < faktor tersebut amara lnin kelompok referensi informasional dengan
indikator ulasan para ahli di media cetak atau elektronik; teknisi; lemon yang berpengalaman, hasl pengujisn
[embaga yarg berwenang dan hasil pengamatan. Perelitzan i dilakukan uoiul melihat pengembilan keputesan
pads pembelion produk kempuler penis notebook. Hasil dam smalisse regresi menumjukkan bahwe keputusan
pemnbelinn  netebock  dipenganibi secara positif dan signifiken ofch kelima fktor kelompok  referens:
informastonal, Fakior vang poling mempengarubi pengamtbilan keputusan pembelian nolebook. adalab varabel
ulasan para ahli. Dengon demikinn penelitian ind diharapkan dapat membenkan masukan kepada perasahinon
komguter dalam penyusuman: strateg) pemasamn.

Kata Kunci- referensi informasional, keputusan pembelian

Abstract-This research aim 1o identify the factors which influence consumer decision Those factors are from
informational reference group such os  judgement professional; lecheifion; experienced peaple; remll from
instituiion Fesearch and remull of obeervation. Thix research examined  fo e the decision making for
purchasing notebook The result show that purchasing notebook influenced positive an significamt by all of
informational reference group. The most influsace factor i3 from fudgemers professional. The implication from
thiz research will be suggestion o company in he marketing sirategy.

Eﬂﬂ"lﬂﬂﬁ- infewmational reference, piorchare decizion

1. Pendahuluan konsumen  tersebul  Kemampuan  dalam
mengaralizis perilaku komsumen lersebut berarii
Salsh satu  Wjuan  kegistsn  pemasamn keberbasilan  dolam menyelami  jiwa  konsumen
adalah umik mempengaruhi konsumen dalom pemenuhan kebutahannya, o
pism jass perusshasn poda sanl Kovsiumen skan Salah satu faktor yang mempengarahi perilaks
membell  barang  serin poda  sasl  kensumen konsusnen adalah faktor kelompok referens. Pada
membutuhkan bormpg dan pemasaran dileludkn, waktu  konsumen mempertimbangkan  alag
porusbuan periu  mempelsjari dan  memahami mengambil  keputisan  yang  dinilai | penting,
periliin kemsumen lebth duln agar lshih tepal mmmwrgm
menstsphan  kebijakan pemasaran produk  yang schogni tolsk i dalam mengevaluss  guna
dimilikinya (Kotler, 20000, menganbil kepubusan tersebut (Ketler, 2000),
Memmui  Swastha (2000:10),  perileku Eelompok referensi memerut Kotles (2000:208)
koomemen {consumer behavior) dapat didefinistknn adalah  kelompok-kelompok  yang  memberikan

i iatnn-keg: individu yanpg Secers pengarh scomra bnmgsumg slau Gdsk langsng
mempergunaksn  barang-barang  dEn  jasa-insa, Menurut Swastha (2000.68), Kelompok referensi
trmasuk  di dalammm  proses  pengamibilan sdalah kelompok sosial yang menjadi wkuran

keputasan peda persispan dan penentuan kegistan- seseorang  (bukan  snggots  kelempok  tersebut)
kegistan terssbut Dari konsumenlsh akan timbul uniuk membennik  kepribadian mm
gumber informasi kegiatan pemasaran yadu: sescomng. Sedangkan menurut Lowdon

stal terjadi hpi‘;:ﬁﬂtudmpuimw. {1984:279), Kelompok referensi (reference groug)

proses ezizlnh k
pembelian terschul. Dalam menganalisis perilsion adalsh  kelompok-kelompok yeng  diperpunakan
PR ] i menpads sesporang dalam menentukan kepulusan, keyakinan
jadi kebutuhan dan perilakumya



Secers  fisiologis, sescomng  mengikstian
dirmya schapai bogian dent kelompek referensi
yvang dijadikan sshagni sumber inspirasi. Kedekotan
huhungss  antara  kelompok  referensi  dengan
seseorang  akan berpengarih terhadap sikep dan
perilekusys  baik  secarn  langsung  etpu bidak
lanigsung.

Merurui  Loudon dan Bita  [(1984), lspe
pengansh kelompok referensi dapar  dibedakan
»  Penparuh “Informasional™ sdalah  pengarub

dimann sescorang  menjadiken kelompak ini
schagai  sumber informasi  karema  dinilai
mempuryas keahiian atau penpgelabnn yang
herkeitan dengan produk yang skan dibeli dan
fempal ik mambeli (penjueal)

Paganily “Falue exprewsive’ adalah pengarih

denana  sesecranp  menjadikan  pengarsh

menjadi sikap dan perilakumya

- Pegaruh  “Unidigarian™  adalsh  penganih
dimans  scscorang  menjadi  peoganch  ind
shapai normae atau nilal yang hams ditesti sgar
dapat diterima oleh kelompolmyn
Kelompok  referensi  terutamn  Kelomipok

infmasiomal  nerupakan  fakior  yang  sangss

berpergaruh lerhadap pendirion konsumen dalam
keputusn  pembeclian suntuy prodik.  Konsumen
selnfu mengambil keputusen dalam  pembelion,
akesn mencari terlebih dehobu informasi-informasi
yang berhubungan dengan produk tersebnt. Selam
ity sumber dari informast torsebat jegn diperbatikan
oleh bonsamen, apakal informasi lersebul benar-
beoar dapat dipercaya, “pengaruh mforrnasions]”

{imformatiornal inTueses) adalah pengaruh dimans

seapomang menjsdiken kelompok ind sebagni sumber

informasi korena dinilal mempunve  pengelainsn
plan keahlian yong berkaisn dengan produk yang

gkan dibeli (Lowdon dan Bitta, 1984

pada konsep umum dan Loudon dan

Bitta (1984} varisbz]l “pengaruh informaticnal™

(informational  infTuemcd) tendinl dari 5 variobel,

yailu .

- Ulssan pam shli yang dimuoat di media cetak
ssu eleltronik, Yang dimaksud dengan ahli
sdalsh orang vang mengetahui slau memahami
mengenal produk

- Teknisl, yang dimaksud dengan tekmisi adalah
ormng yang mengeinhui steuy memshami atan

produk.

Teman vang berpenpalaman atay memsbami

mengenai produk

- Hasml pengujion ymng dilakuksn obeh lembagn

yung berwenang.
- Hasil pengamatan, .
mudsh menjadi bagian tnk terpisabkan dari
pihir-akbir inl penppunammnys  semakin mehuss
sdaish komputer, Boleh dikntakan tidak ada satu
tideng pelerjaanpun yang tak dapat dimesuki oleh
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koenputer, Kompuber penerast penams  dimal
peda  tnkun 1942 den  diberi nama  ENIAC
[ Elecironie Mumerical faregrafer Amd Calculadar)
Ditual i Moore School OF Electrical Enginssnng
(Lmiverniy {3 Femnpplvamia) oleh D Jobm W
Mauchly dan I. Presper Ecker, (Jogiyanta, 1099}
Komputer merupakan alat elktronik yvang meeniliki
sitem penpolaban simbed (dats) vang ccpal dan
akurst, yang dirancang dan diorganisir uniuk secara
otomalis  mengambil  dan menyimpan  dala
mengalzh dsta fersebut, kemodian  memproduksi
hasil i bawsh pengnmhen seperangial insiniksi
yeng disimpan dalam  sistemn tersebul (Jopiyanio,
19490

Diengan perkembengan teknologi sckarang
ying sangnt pesat dan Gdak ads batssnys sama
sckali, sainh sstu ieknologl  komumikas  dan
infeemasi veng digunaksn adaleh Kompualer peos
mofeheck.  Bebernpa  tmhun  sebelumioya,  pasar
mofghook  berkembang  pesal Komdisi
berbanding  terbalik  dengan  pasar  peromal
kemputer yang demdequng  stagnan. [ berbapa
verdor  peTmintaan  mofebook  meningkat.  Dhaia
Aspsiasi  Pemgusaha  Kompabo [ndomessin
mempertihatian, fahun 2004 peningkatan penjualan
tak kurong don 40% Jengan  tolal  penjualan
sehanvak 250 umt (SWA, Agustus 2005, hal 54)

Komputer jenus nofebocs sekarang menjadi
sehuah produk asa dan digunakan ol=h siepa s
karena kepealilisannya, teTmasak konsumen fang

" baru pertams kali menpggunakannya Piliban yang

tersedia pun sekerang menjsds beragam, kareno
skaln ekonomb untuk membuant sefeook
menjadi lebah mooh dibanding beberaps talun
sebelumaye. Dimana satu unit petebook pads tig
tahun yeng lalu dengan harga (552000, dengan
spesifikns sama tabun ind dijua] dengan hanga
gekitar 1S%1 200 (SWA, Apustus 2003, hal 54)
Kompuier jenis molebook sckarang ind tidak
hanya menjolenikan fungsi standar sajo, tetap
menjadi sebush peranghat teknologl canggih yang
digunaksn untuk menonton t=levis, mendengsrkan
muslk, dan berbagm  akinls d!gllal Ininmya
Dessin notebook pun menjadi sangat frerdy  dan
Suturistik, schinggn banysk sckali masyarakst yang
notehook untuk berbogai keperhean.
Schagian dari masyarakat di Doersh Istimewa
Yogpakmetn leloh memilild dan  menggunakan
rotebook, diksrenaksn di kalangan masyerakal
rate ook mm!]:k;u‘: kebutuhan yang penting dan
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igimews Yopyakarte memihb dan meengpanakan
randefonk

Banyakima produk nofebook bang yang mumeu]
dergen kushites vong berbeda-bedn tenturym akan
membust pars konsumen berlanys produk mians
yang sesuni dan bagus  kualitasys.  Sehdngga
kersamen sehelum melaloukan pembelian motelook
terbebih dabuly mencar informasi pads  sumber
yang dimilal memponyai pengetahunn atag kenhlion
menpgerms nofeboak yang akon dibel, dolam hal 1m
kebompok referensi informasional. Dhsinilah peran
pergaruh informassonal mengena produk metebook
bagi konsumen Infopmeast inl sendin bisa didapat
konsumen  dorl berbagsl  sumber  scperti koran,
majaleh, tklan, medis  elekironik atsupun  dari
omng-oeanp diseditdmyn

Dalam bal i, tenlunys perosabasn (prodisen])
periv mempeshatikan  faktor kelompok seferensi
ying mempengardy konsumen dalam pengambilan
keputusan pembellannya, ini berarli perusshacn
henes memabami  siapa korsumenoys.  Dengen
demikian  perussthasn  =kan  dapsl  menenbekon
bagaimana cars menjEngker konsumen  lersedul,
beraps  harpa  yang  loyak  dibebankan,  dan
begaimana  memperichankan  passr e para

in

A:ﬂl:ula dibandinpkan dengan penelitian San
(H05), terdapat perbedsan yaitu produk vang
berbeda. Sari (2003) meneliti produk hend phone
sedangkan penelilian s merlitn produk noteboeok

Penelitian i mengungksplan  permasalaban
peneditian yarwe Apskak  ferdepsl  pengaruh
kelompok  refererss  Informesional  terhadap

kepubusan  masyarakai  di | Daersh  [stimewa
Yogyekena dolum  pembelian  Motebook?  seria
penganih kelompok referensi informasicnal apa
yang paling dominan  dalam  memperpanibi
keputusan pembelinn Notebook oleh magyarakal di
[aemh  Itimewn ‘:'am'.lkm'{a"‘ Peoeclitian i
bertujuan untuk menguji secara empirik hipotesis
bahwa terdapsl pengaruh  kelompok  referensi
informasional terhadep keputusnn masyaraksl di
Daeah  [stimewn Yogynioots dalem  pembelian

keputusn konsumen dalem pembelien.

2. Tinjanan Pustaka dan
Pengembangan Hipotesis

1. Eelompok Referems

[1]. Batrsnn Kelompok Referensi

Sebuah kelompok referens] (kelompok scuan) bagi
segporang  adalah  kelompok-kelompok  yang
mﬁuﬂmpmmmmgumﬁdﬁm
terhsdap sikap dan  perilaku  sescorang  alaw

kelompok-kelompok  yang  dipunskan  olch
seseorang dalnm mepeniukan

et Ll - o B,
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keperesvaan-kepercayasn dan penlakunys (Kotler,
2000

O bateann chatas dapol  distmpedkan  babwa
kebompok  referensi menepakan  kelompok  hog
seseoming yang memberikan pengarub [anpsung
atas telak lengsung dalem menyamoekan penilaian
(evaluriion slonders), skap dan perilabu Eetike
membuat keputusan ataw ' fedpesmen™

[.2_] Jeris-lenis Kelompek Heferens

Eslompok refaens e menuliki bebarapa
yems, yang diklasfikasikan menpadic kKeangpotnnn
[rembershipy  dan o keang potanmn {rcw
memberstip), positsf dan oegatif (Lowdon  dan
Bitia, 19847, |} Keanggolasm
[Hl.muﬁgvmp} dnn non-keangaolaen o
e berakep) Kelompok-kelompok  Keangopiaan
aifglaly  Eelempob-kelompok  dimase individu
menjodi  anppotanya  Eeanpgotean o dadam
bebeapa  kelompok  adalah  bersifat  odomntis
dikarenaban vsiz, jenis kelamin, pendidikan dan
stahs perkawinan den seseomang Dalam knitannys
dengan pembelian prodick, seseorang mumgkin akan
mempertimbangkan  apaksh  pembelian  produk
sesy] dengen perarmys sebagai angpoetn kelompoek,
mizaliyd  ofang yang benwme 50 fahun akan
keheratan membeli pakamn yang cocok dagunskan
unluk anak belasan tahum, karend pakaian 10 cocok
digurekan oleh orang vang berumuor 30 iahan
kentss Kelompok-kelompok non-keangotann
zdalah kelompok-kelompok dimans individu Lidak
mengadi anggotannya dalam wakiu sekarang, 1)
Poaitif dan megatif. Kelompok-kelompok referensi
dopat  jugn diklasifikankan, epskah seaporang
menergna slnn menelak h:&lmpﬂk tersebad.  Jika
sessqrung menesima maks kelompok tersehot dapst
diklasafikamkan positif, sebagai mimal sescorang
mtemnbeli mobil karena feiangganyn membeli mokal,
Dan fiks menolak dikinsifikasikan negatif, sebagsi
misal sescomng tidek menimu sikep dan perilaku
hmm:ﬂ yang diedlei  mescerminkan
sebagsi knryswan vang tidak sukses.

[3]. Kelompok an'm 1t1Emr|.mm1.-i]




orang  YANR mengetahud memmahamimempervaiki
poduk  yang  dimaksed 3 Tanen  yeng
berpergalansnfinemahami  mengenai  groduk. 4]
Hasil permuyian yang dilakukan olch lembagn yeng
berwenang. 5) Haml pengamatan mengenai produk
yang digunaksn oleh orang yang diniles ahil #lau
memilik: pengetahizn mengmai produk tersebut.

[4]. Manfast kelompok refenensi

Sulah  =ati  alsssn  mengapa  kelompok
peferensi diterima oleh sesecrang Korcpa merast
babwa pengeisheen yang dimilikinys mengenai
linpkungan (misal membcli soatu produk) belum
cukup Konsumen merasn lebih mudsh menermas
mmber-sumber infarmasi yang dindksi paling dapat
dipereayn.  Komsumen  menggunskan  kelompok
peferensi  karena  dapal  secara kil imenediti
informasi dari poe pemumpin perdepal (oprnion
bader)  atzy  suate  kelompok  yang mesntlika
kesnampuan yang lepal (stsuai) ptag miergasah
tingkah lsku orang lein dan menyimpidian dari

an tersshat,

Surnber-sumber informess personal (teman,
letemppa  feknisi) sesing  lebih  berpengaruh
dibanding  sumber-sumber  informasi knmnersial
Semakin banynk dan dipercayn surnber personal
gemskin  hesar penganihmya.  Dabtam  Kailanmys
dengan pemasaran, pemasar dapal menggunakan
sertifikat hasi] pergujian produk oleh lembagn yang
berwenmng uniuk mempengaridy konsumen delam
mclalinikan ji oenos

7 Pepambilan Kepufusan Konsumen

Perilaku konsumen akan menentuken proses
pengambilan keputusan dolam pembelian merska
Proses  tersebil merupaken  sebuah  pendekatan
penyelesaian masalzh paca kegistan manusia ik
membeti suaty harang atey jasa dalmm memeomndi
keingiren dan kebulubannys.

Dalam  prosea  pembuaian  keputusan
konsamen, tap-tiap individe memiliki  pernan
sehagni berilost: 1) Indsiator (fritiotor), menipakan
harang tertenfu #tsu ying mempunya kebatuben
stsu keinginan, tetapi tidak mempunysi wewenang
stk melakukannya sendin. 2) Pemberi Pengarnih
{Iytmencer), yaitu indwadu yang opiminya sangal

iperty di dalam pilihan yang dicvaluasi
dam dipilin. 3) Pengambilan keputusan (Dectder),
yuitn orang dengan WoWenang keuangsn ainu
kckumsasn  untuk mengambil piliken  akhir 4)
Pembeli (Beer), vailn individu yang malakuknn
pembelian sesunpguheyn 5) Pemakai (Liser), yuitu
yang diteli. (Eotler, 2000280}

Perilaky konsumen skan mencniukan peoses
peogambilen kepuhsan dalan pembelian merekn.
Pross terscbul merupeken  sebush  pendelatm

jar mnsslnh yang terdiri dari lima tshap
Mm:mﬁ—ll]lrﬂu
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Pelenganaliss keinginan dan kebuatuhan
Pencasian informest dan penilnian sumber-
gummher.

Peniloian  dan  selcksi  terhadap  alismatif
pembelinn

Keputusan wniuk membel,

Perilaku seswdah pembelian

3. Pesgaruh Kelompok Referensi Informasional

Terhadep Keputusan Pembelian

Titk tolak wntuk  memahins  penlaku
konsumen adalah model  rangsangan-tanggepan
pemasaran  dan lingkungan  mulai memasuki
kesadaran pembeli Adanya pengansh rangsangan
pemasaran  pada  kessdaran  pembeli  akan
membentak  karskler pembeli, fakioc-fakior yang
mempengaruhi karalder pembeli dapat dibedakan
menjadi 3 yaitu faktor kultural, sosial, kepribarian
dan kepiwaan (Footler, 2000-31 )

Keliga faktor ini akan menyebaban berjadinga
proses keputusan pembelian, pada proses keputusan
pembebion  ada  behernpa  fakior  yang dapat
mempengarchinyn  diantarenys  faktor  kelompaok
referens (Loudon dan Bitta, 1584% Ik dalam faksor
kelompok  referensi  terdopal  fakior Eelompok
referensi mformasional vang dapal mempengasubi
prosts kepuhman  pebelinn, Fergamah
informazional dopat disbarkan kednlam varisbel-
variabel yaity hasil ulazin parn ahli, miommasi dari
tekmisi, informas darl teman yang berpensgalaman,
hasil pengujian lembagn berwemang, dan haml
pengnrmakan

Jadi keputusan permbelisn komsumen  dapat
dipengeruhi cleh  kelompok  refereno  Lenslama
kelompok referensi informasional yang Gerdapat
padn karakier pembeli Khususnya fakior sosial

4. Eerangka Pemikiran

Dzlaen  melakuksn  pembelian,  konsumen
dapat berasal dari diri konsumen itu seadisi (fakior
intemal) dan juge berasal dani luer Lingiungon
konsumen (fakior elcsternal), Adapun stcara umm
faktor internal disntararys terdinl dari motivasi,
pm:pn,pﬂ:uh;umtmdmdmkqm‘bﬁm
dan faktor ekstenal disntaramya terdiri dari budays,
kelas sosisl kelompok reforcnsi den keluasga
(Sveastha, 2000).

Lari varinbel refereng nformasionnal
{Iﬂjdmdmmighj,}ﬂumpﬂiﬁi
yang dimuat di media cetak ateu elekironik (X1),
informasi tekmisi (X2), teman yang berpengalaman
sisn memshami mengenai produk (X3), hasil
pengujien yang dilskuksn cleh lembaga yang
berwenang (H4), den hasil pengematan (X5) im
nanlinya akem  disnaliss pengarub  terhadap
kepuluzan  pembelisn  Notebook (Y} Adapun
kerangks pemikiran dalam penelifion ini sccarm
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Lllasss para ahli {41}
Tekomini {X2)

Kapaiugan
[nfrarrm 1emias (X3 ] Pembeliis

Nareback ()

FPasgujiam brmbaga
herwenang (X4
Husll pengamalan (X5)

Gambar 1. bode] penelitinn
Susnher: Lowdon dan Bibta (19843

4. Hipotesis

Hipotesis dedefinssikan schagai suntu jaweban
vang bermfal sementam terhedap permaslaban
penelitian, sampni terbukts melals data yang
terkampul Berdasarkan hesil penehitian terdabmin
dan ori-leori yang  merdliskung, maka  penclin
mesEmnkan hipoless setagal ek

Hel: Terdppad -pengaruh anfara ulasan para ahde
yong dimuat di medis cotak atan elekironik
ferheslap keguiusan pembelian sotehoot
Tserah letimewn Yopyakaria

Ha2: Terdapat  pengansh antara informasi dar
teknisi  ferhadnp  kepubusan  pembelion
motelood di Deersh Istimewa Yogyakarta,

Hal: Terdapal engaruh antara informss dan teman
yang bespenpalaman  terhadap  kepubisan
peinbelizn notebook i Doemh  Istimewa
¥ ogyakarta,

Ha4: Terdopet penganah sntara informasi deri basil
pengujian yang  dilakukan oleh  lembaga
beramnang  terhadap keputusan  pemdbelion
nogebook d Desrah Istimewa Y ogyakarta,

Ha3: Temdapat  pengaruh antarn bnsil pengrmatan
ierhadap kepotusan pembelisn sotebook di
Duerah lstimewn Yogyakaria

3. Metoda Penelitian

1. Dats dan Sampe]

Data berupa persepsi konsumen mengenai:
ulesan para shli, teknisi, teman, hesil pengujsan
jembaga berwennng, dan hasil pengamatan serta

{1991) dengan empat kategori penelitian dan

masing-masing  kategori terscbut  diberi  bobot

Angka | = sangat tidak setuju

Angks 3 = tdak setuju

Angha 3 = sehgu

Amgka 4 = sangal sstuju N
Populssi yang digumaken dalam perselitian

i adalah masyarakat yang menjad konsumen atmu

pemih  memibsll acteboet di Decrah  Isimews
Yopvakaria, Jumlsh pogulasinya belum diketahui,
Pengambilen  aampe]  dilaluken  dengsn
metodie prarpesive sampling . Besamyn sampe] daget
dilifung dengan:
1,56

E

2

M= {11

Dengan:

M adalab wloiran samped,

E adalah errow,

darn 20025 adalah |56

Drengan mames ersebut, maks boarnya sampel

yang dibutuhkan opabila susiu pepulisi tenentu
memaliks dastnbus mormal dﬁ@l‘l a =050 pa-rln
tinglat keyakinsn 95% dan aveoe 100% [belos ernar
makzimum} adalah:

1.96x0,50\°
T et et
01

0= 96,04 = 9%

Indi besarnyn smogel vang dibulshkan dalam
penelitian imi sebesar %5, moka unfuk hosil yang
febah representalil &gl pencliti menpambil suompel
sijumlab 100 crang respomnden sehage sampet,

Z. LIji Instnamen Fenelilinn

Sebelum  mengumalizis date  terlebih  dahulu
dilakuksn peismujinn terhsdap instrumenowsioner
Pengujian  instrumen  fersebat  akan  chilakukan
dengan uji validitas dan o reliababitas, T vabditas
ini akan digimakan unluk mengwl NS agar
dapat  memberikan  hasil  yanp  sesuai - dengan
tujuanmya, Sedmngken i relsbchias (keandalan)
digumakan uniuk mengkaji sejauh mena hasil suatu
pengudaran dapat dipercava, Penguginn leshadap
instrumen  penelition ini memenfiatkan program
Brs3

3 hdetodn Analisis Dats
[V]. Ui Asumsi Klasik

L1 asunesd klasik dalam penelitian ini meliputi
wii  maoltikolinieritns, wi nommelites, dan uji
beteroskedastizitas, Ui multikolindenias berfujian
untuk menguji  spakah  pods  model  regresi
ditermikan sdamya korelnsi antarn variabel bebas
{independen) stau varinbel yang orogonal. Uji
normalitas il bertujusn undek. menguji spakah
dalam medel regresi variabel terikat (dependen) dan
vuriabel bebas (independen) mempunyal distribusi
normal (Gheesli, 20013 Uj heteraskedastizitas
bertujuan umiuk mengoy  &pakah  dalam  meodel
regresi lepadi ketidaksamaan dan residual satu
pengamatan ke pengametan yaog loin  Selundh
penjujian di atas mengpunskan bantuan kompider
porgram 3PS5

[2]. Analisss Represi Linier Bergnnda
Analizis regresi limer bergenda  digunakam
untuk  meramalkan  begnimens  keadaan  (naik
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tummmyn) varisbel dependen, bila dua otau [e=hib
varinbel indeperden sehagai prediltor dimanipulasi
{dinaik turuskan nilasmya). Ui analisis regres Liros
hergands mengpunakan bantusn program SPEE.
Permamasn  yung  digunaken  sehagsi  berikut
(Sugivono, 2007)

Vo= @k bl x1+b2 226b3 i5hd ud b5+
L T

Dergan:

¥ adalnh kepubusan pembelian produk
meelad,

X1 adnfah ulasan para akli,

X2 adalah nformasi teknssi,

X3 adalah imfprmasi das teman yang

barpengolamen, :

¥4 adalah informas den hasil pengujian dan
lembaga yang bervenasg.

K5 adalsh hasil pemgamatan,

a adalah konstants,
b adalah keelisien kotelssi,
dan & adalnh tinglat kesal shan residus]

13]. Analisis Koclisien Deserminan (%)

Koefisien determinm  (R") pada  imtinya
mengulour schernpa jauh koefisien determinasi )
ierielak diantara mol sampai dengan sxta (Chozals,
2000}

[, Ui & test)

Adaloh pengujinm  secara  atabistik  unlfuk
mengetnbus  apaknh  variabel  independen  secara
individual mempunyai pengardh terhadap variabel
degenden

[5]. Uji F (F test}

Adnlsh pengujian  secars  slatistik  uniuk
mengetshui apaknh variabel-varinbel independen di
dnlam mode! mempunyal pengaruh secara screniak
{simultan) terhadap vamabel dependen.

4. Analisis Hasil Penelitian

dipernich adslah sebagni berliout
¥=0043 + 0322 X; + 0227 X3 + 0201 X5 +
DI X, +0ITT ¥ate
Interprctasi dari  perhiungan segresi lmaer
berganda tersebut yaitu:
- Milai konstents yang positif menunjukian
balwn jiks tidsk ada pervbehsn terhadap
wariabel-variabel kelompok reforensi
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iformesional yang tendin dan vanzbel ulasan
para ahli, vaniabel informasi tekmsi, vanabel
informasi teman herpengalaman, venabel hasil
pengijian  bembapn  don varsbel  hasil
penginatan, makn fctap terdepst Keputusan
untuk membeli sotebook dars konsumen

-  Milai koefisien varigbe]l ulosan pasa akili
menunjukkan babwa vanabel ulasan para abili
berpengarub  positif  terhsdap  kepufwsan
permbalian dan signifiken padsa o0 = 3%
Dengan demikinn varisbel ulasan pam zhli
mempengaruhi kepustusan pembelinn.
Milni koefisien  verisbel informes:  beknisi
menunjukkan babiws varinbel mformasi feknis
berpergaruli  positif  levhadap  kepulusan
pembelian dan signifikan pada a = 3%,
Demgan  demikian veriabal informasi tekns
mEE i kepubusan pembelian
Milai koefisien wagiabel informasi  beman
berpengalaman  memmgukkan bahwa variabel
mlormasi temen berpengalaman Berpengarah
poaitif  terhadap  keputusan  pembelion  dan
stpnifiken pada o = 5%. Dengan demchian
vartabe]  mformasn  leman  berpenpalaman
mempenganth kepuiussn pembelion
Milai koefisien vwarighe]l hesil  pengujian
lembaga menunjukken babwa vanabel hasil
pengujizn  lembaga  berpengonuh  posilif
ierhadap keputusan pembelian dan signifikan
pada o= 5%, Dengan demikian wariabel hasil
pengujian Jembaga  mempengarahi Kepuiasan
pembelian

- Hilai koefisien varobe]l haml pengametan
menungukkan babows variabel haal pengamatan
berpengaruli  positif  terhadap  keputusan
pembelinn dan signifiken pads a= 5 Dengan
demikinpn =~ variabel  haml  pongamaton
mempengarshi kepunisan pembelan.
Untuk menentukan mans 43 antars keloma

varinbel kelompok referensi informesional yang

diliket malabui koefisien regresi pada tabel berkul:

Tabel 1. Nilni Koefisien Represi

Yariahel Enehsien
Ullnzan para abli 0,322
Imformiasi tekmiai 0,227
Temnan herpengalaman = | 0,201
Hasil pengujian lembags 0,140
Hasil penjgamatan 0177

Dari hasil perhitungan yang lelsh divraikan
pacls tabel di atas, maks varisbel yang mermpunyRi
koeftsien regresi paling besar adalah vanabel ulasan
parn ahl yailn schesar 0,322, Dengan demikian
varinbel yang paling mempengaruhi kepunisan
pembelian adalsh varinbel ulasas pars ahli (yang
dimisd di koran, di majalab, di tabloid, den yang
by ersplean di tebevisa)
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1. Anabisis Kosfisien Determinas

Knefisien determinasi (R ) adalah perseniase
pilai kepafusan pembelisn yang dapat dijelasknn
pleh garis regresi dengan melihat dart ulasan para
ghli, imformasi teimis, leman berpengalaman, hasil
pengujian lembagn, dan hasil pengamatan secara
hersama-sama Wilsi koefisen determines m*y
gigm 0 sampni | dan dikatakan baik apzhila
mendekati |

Tabel 2. Hasil Perhitungan Kocfisien Determings:

Modd [R |
E' I'I.ﬂ"l' ‘mm HJ\F’“’I
1 = | 4 AlG

A6E

Ddari hasil pengolahan data, dapat dilihat milai
voclisien determinasi (R°) pada  kelompok
referenst informastenal  sebesar 0448 Artinga,
variabel-variabe] inlependen vang melipeti ulasin
para shli, informasi teknisi, teman berpenpalaman,
hasil penpuiian lembagn, hasii pengamatan, mampi
menjelaskan  44,6% dari werishel dependen

usin pembeldian). Sedanpgkan sisanyn sshesar
55 485, dijslaskan oleh variabel lain yang tidok
ditkutkan dalam penelition ini. Dan hasl nd, maka
hubtngan antara kepuiusan pembelian  dengan
kelompok referensi informasional cukup éral stav
biss dikatnkan babwa secars bersama-sama variabel
independers  yang meliputi  ulasan para ahl,
informazm  tekmizi, Teman berpengalaman, hesil
pergugian lembags, lsasil pengamaton berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

ERFTR S

Up F digunakan untuk menguji signifikans:
model penclitian. Digunakin unbuk mengetabni
kemampuan selurah verisbel mdependen {ulasan
pare ohii, informasi teknisi, leman berpengalaman,
hosil persgujinn lembaga, hasil pengamalan) Secars
bersams-zuma  berpengaruh  secarn  signifikan
\erbdap variabel dependen (keputusen pembelian)
dengan langish-langkah peagujinn sebagai berikt:

D:nnnmuwkmwm&?ﬂs_mh
didupat hasil uji F sebagai berikut:
Tabel 3. Tabel F hitung _
Model Sumed |4 | Moan |[F Tig

Fajuarza

[ Regression | 10,350 [ TIm | 15,12 | 000
Rl 14,102 e A3 ']
Total 25 a2 o

Dt hasil perkitungan diatas diperoleh habwm
F hitmg = 15120 dan signifikan terhadsp
kepuiusan pembelisn pada 0,000 (lebih kecil dari
5%), maka H, ditolak dan H, diterima. Astinya

hahwa ]':h HI- :H.._u. :"':.y. x:. hﬂm‘hh clan
sigrifikan padn @ = 5%

4 it
Uji ¢ dipumaknn wniuk mengetehn sda tidaknya

pengarul  anfarm POASIOE-MasTE varinke]

mdependen (X, X5 Xa Xa X5 lechadap varinbel

dependen ()
Interpretas dart perhitungsn fessebul uniuk

masing-masing variabel schagai beriks

- Ulssan parn shli. Dari heml perhifungan
diperaleh mlal lyuey Sebesar 4,386, Berarti H,
ditolak dan H, diterima, vang arlinya wlasan
para ahh berpengaruh secaca signifikan pada
0000 terhadap keputusan pembelian (lebib
kil darl @ = 3%}
nformess fcknasiDard  hasil  pedhitungan
dipegoleh nilal 1y, schesar 4,005 Herarti H,
ditolak dan H, diterima, yang animye informast
teknisi berpengaruh secara  signifikan  peda
0000 terhadsp keputusan pembelian (lebih
kecil dan = 5%}
Temen berpengalamen. Dard hasil perbiiungan
diperoleh Nl Gy, sehemr 2,761, Berarti H,
ditalak dan H, dilerima, yang arlimya beman
berpengalaman berpengaruh secara signifiken
pads 0007 terhsdap kepubsan pembelian
(ledbih keoil dan o = 5%
Hasil penpujian  lembaga.  Dan hasil
perhstungan diperaleh milin tywy sehesar 1552
Bemetr H, ditolak dam H, ditenmma, yang
artinya hasil pengujian lembaga bespengaruh
socarn  mgnifikan  pada Q012 terhadap
keputusan pembelian (lebdh kecil dan @ =
584}

5  Pembahnzan

Berdasarkan analisis regresi berganda, uji F,
uji t, maka disimgulkan bahwa kelompok referenst
informasionsl mempunyai pengarah pesitif dan
signifiken techadap kepumizan pembelinn baik
secara bersama-sama maupan individe Deni hasil
mﬂﬂ!fmﬁmmﬁhm
imformsasi pads kelompok referenst dilakukan, maka
pencarinn  informesi  pads  kelompok  referensi
informnsional berkurang, keputusan pembelian juga
gin herkurang.  Sebaliknya, sant  pencanan
informasi pads kelompok pefertnsi ditinglstican,

Pergaruh  pomtif  kelompok  referens
informesions] tethadap kepuhman pembelian im
jugn berlaku pada ariabel-varinbel penclitian
secarn individu Misalnya, keputusan pembelian
skan meningkat bils variabel ulasan para shli (di
koran, di majelah, i tabloid, dm yang ditayangkan
di tedevisi) dilaksanakan dengan bak. Sebalikmya,
bila memzusksn ulsan pers shii (di korsn, di
mejalsh, ¢ tshioid, dan yang dilayanghan di
televisi), makn kepunman pembelian juga aken




mepurn.  Pengoruh positif jugs  belsku  pada
viriabeb-variabel  penclition  yang  lain  secata
pndivedy, yaite nformes)  lekooa,  Eman yamg
berpengalaman, hasil pengujian lembagn, dan hasil
pengamatan. Ariinyd, sant salah saiu vanabel
atas dilingkzikan, maka keputusan pembelian jugs
alism menimgkal.

Diari varsahel kelampok refisrensi
informascsal, dapat diketshui variabel yang paling
mempengaruhi  keputisan  pembelian  robeok
adbsish virigbe] ulasan pore ahlt Hasil ini diketaha:
dari angka koefisien regresi sebesar 0,321 Astinya,
kopsumen notebook sebelum melnkukan pembelion
terbebib dabisly mencari informasi dan pars ahli
yung dimost di korgn, di mojalah, & abloxd dan
yang ditayangkan di levisi. Dhtkut oleh varinbel
informasi dari teknisi, varishel informast teman
berpengelaman, variohel hasl  pengamatan  dan
vagighe] hasl pengujien lambaga.

4, Simpulan dan Saran

| Semplan

Setelah datn dinslisis, kesimpudan yang didnpatkan

dari perelitian ini ndalah schogai berilut:

[i] Terdapat peogendh kelompok referens

infornasional  terhadap  Keputusan  pembelian

nestphenk, Hal ird dapat diketatusi dori hasil regresi

¥ o= 0043 + 0,322 X, + 0,227 M + 0200 Xy 4
D140 X, + 01T Xy + e

Inferpretesi dari perhilungan [Egres finzer berpanda

ferschad yaubu

.  Milai koosanta yang positif  meounjukkin
halrwa jikn tidek sda perubahsn terhodap
vartabed-varizhel kelompok referensi
informasionsl yang terdin dar variabel wasan
pars ahli, varisbel informasi teknisi, wariab]
mformas 1eman berpengalamsan, variobel hasil
penguyian  lembage  dan  vonnbel busai]
peogamalsn, makn telap erdapal keputusan
unbfuk membeli nodebook dirni konsumen,

menarjukian bahwa variabel infarmasi tekoisi
berpengnruh  positif  teshadep  kepufusan
pembclion dan signifiken padn o = 3%
meenpengaruhi keputusan pembel .

- Mile koefisien verinhel informasi teman
berpengslaman  memmjukkan babvem variobel
informasi toman berpengalamen  berpergaruh
signifikan pads @ = 5% Dengan demikian
variabel informasi  leman  berpengalaman
mempengaruhi kepatusan pembelian.

- Milai  koefisien  vensbel hasil  pengupar

lembapn menunjukkan balwa variabel hasil
penpujian lembags  berpengaruh  positif
werhadap kepuiusen pembelinn dan sugnifikan
pads o = 5%. Dengan demikian vanabel hasil
pengujian lembaga mempengarufy  kepanisan
pembebin.
Mila: koefisien wvanabel hasil  pengamatan
merjukkan babhwa variabel hasil pengamatan
berpengaruh  positif  terhadap  keputusan
pembelian dan signifiknn pada @ = 5%. Dengan
demnekesn variabel hasil pengEmalan
mesnpengaruhi keputssan pembslinn

[2]. Variabel yang paling mempengaruhd kegutusan
pembelian motebook asdslah wariahe] wlssan para
glli. Hagil i diketahui dan angka keafisien regresi
whesar 0322 Artinva, komsumen —moebook
sehehum melakukin  pembelian terlebih  dabulu
mencart informasi dari pars shli yang dimual di
koran, di majalnh, di tabloid dan yang ditsyangkan
di televizi Didkasts oleh variabel infornsssi dari
tekmisi, wanabel informasi teman Derpengalaman,
varighel hasil pengamatan dan  varinbel  hasil
pengujion lembaga.

(3] Milsi keelisien detorminasi (R°) pada
kelompok referensi informasional sebeaar 0,446,
Artinyn,  varisbelovarisbel  independen  yang
meliputi wlasan parn ahli, informasi teknis, teman
yang berpengalaman, hasil pengujisn lembaga dan
hacil pengamatan mamgu menjelaskan 44,6% dar
varinhel  dependen  (keputusan  pemnbelian)
Sedangken sisanyn schesar 55.4%, dijelaskan cleh
variabel lain yang tidak ditlstien dalom penelitian
i [ar hesil ing, maks hubningan antors kKepuilsarn
pemibel s dengnn ketompok referensi
wformasional cakup erat atau bisa dikatakan bahwa
gecara  bersama-sarna  vonnbel independen yang
meliputi ulasan para ahli, informasi tekmis, leman
Yang hasil pengujinn lembaga dan
hasil pengamatan hespengandh ferhadop keputusan
pembelian.

2. Saran
Berdasarkan hagil penelifian, saran yang

dapat diberiken adalah sebagsi besilut:

[1] Schelum membeli notebook, pam konsumen

schaiknys  memperhatikan  kelompok  referens

informasionel schagni bahan pertimbangan sebelum

mengambil keputuaan,

[2]. Untsk mempenganihi  keputusan  dari
konsumen dalsm  membeli  nodebook, pibak
perusabaan dalam memasarkan produk beru hars
dapat  memanfantkan  kelompok  referensi

dimuat &i media cetak atay elektronik.

[3]. Melihat pada relatif kecilnya nilai keefisien
determinesi (R ) pada penclition ini, maka
disarenksn untuk pemelitisn selanjuinys  yang
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dalam  mempengarnahi  kepunsan  pembeldn
dizarsnkan untuk menggunakan variabel lnmnys
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