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PENGARUH PENCARIAN HARGA (PRICE SEARCH)
“ TERHADAP MINAT PEMBELIAN KONSUMEN
DENGAN SIKAP SEBAGAI VARIABEL INTERVENING
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_:_ Fakultay Ekonomi Universitas Teknologi Yogvakarta
Email: vera_dmalia@yahoo.co.id

il Abstrace

This study is aimed to knowing the influence of price search towards consumer
purchase intentfons with attitude as an intervening variable. According to the
previous research by Urbany (1996) and Perwitasari (2006), the objectives of this
research were evaluates empirically that price search influence on consumer
purchase infentions with atitude az an intervening variable, The hypotheses are
tested by running regression. A respondent consists of consumer as visitors onm
gadget retail market such as computer, noichook, and handphon, in Yogyakarta, The
data was collected by survey mothod using questionnares to [0 respondents. The
result that price search is positive influence on consumer purchase fntentions with

altitude as an intervening variable,

Keywords: price search, consumer purchase intentions, attitude

PENGANTAR
Kebanyakan konsumen adalah
pembelanja yang  suka membanding-

bandingkan harga (Engel, Blackwell, dan
Miniard, 1995). Kalangan konsumen ragu-
ragu untuk memutuskan membeli produk jika
harga yang ditawarkan terlalu mahal, di sisi
Arin sebuah produk dianggap tidak bernilai
apabila harga yang ditawarkan terlalu rendah.
Hal itulah yang menjadi pertimbangan bagi
pemasar untuk menentukan strategi harga
dalam menyikepi persaingan.

iatan pencarian harga yang dikenal
dengan istilah price search menurut Usbany,
et.al (1996) adalah usaha yang dilakukan oleh
konsumen  dalam  mendapatkan  dan
bersaing, %Mﬁ merupakan perilaku
Yang wajar dilakukan karena dalam membeli
suatn produk konsumen tentu akan sangat

k; harga. Dalam
membandingkan hdarga, konsumen akan
dipengaruhi oleh factor ekonomi varg

dicerminkan dati péndapatan dan pengeluaran
untuk - memenuhi kebutuhan dan

keinginannya.  Pencarian hargs  akan
dilakukan komnsumen dengan proses yang
diawali dengan pencarian informasi harga
produk  yang dibutuhkan. Informesi dapat
diperoleh dari berbagai sumber seperti brosur,
surat kabar, majalah, katalog produk, dan
lain-lain (Hayati, et.al, 2000),

Pesatmya perkembangan tlmu
pengetahuan dan teknologi membawa dampak
tethadap  pola  konsumsi  masyarakat,
masyaraket semakin cermat dan jeli dalam
mempertimbangkan  keputusan pembelian.
Saat i konsumen memerlukan proses awal
pembelian yang lebih panjang. Berbagai hal
akan menjadi bahan pertimbangan konsumen
dalam mengawali keputusan _pembelian
tersebut, Banyaknya tawaran produk  yang
memiliki keragaman dan keunikan telah
menyehabkan konsumen perlu  semakin
selektif dalam mempertimbangkan
Di samping itu kefidakstabilan kondisi makro
memberikan imbas yang tidak
menguntungkan bagi k
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Dalam era globalisasi saat ini; teknologi
informasi menjadi - faktor penting dalam
berkomunikasi. Teknologi informasi dalam
berkomunikasi  (teknologi  komunikasi)
merupakan sarana yang mutlak diperlukan
dalam melakukan segala kegiatan. Tanpa
adanya dukungan dari teknologi komunikasi,
semua kegiatan ataw aktivitas akan banyak
mengalami hambatan. Kemajuan teknologi
komunikasi dewasa ini telah memberikan
banyak kontribusi terhadap globalisasi di
sepala bidang TSusanti, 2008). Teknologi
komunikasi sekarang ini telah menjadi rools
vang sangat efcktif untuk mengubah efisiensi
dan  efcktivitas  intcraksi  masyarakat.
Akselerasi percepatan perubahan teknologi
dengan tujuan melahirkan fooly  untuk
meningkatkan  cfisiensi  dan  efektivitas
interakei yang terjadi begitu cepat dan sulit
diprediksi {Karsono, 2007).

Perkembangan teknologi  komunikasi
yang sangat ccpat semakin memudahkan

masyarakat  dalam berinteraksi.  Dalam
perkembangannya  saat  ini,  teknologi
komunikasi dan informasi  tideak  hanya

menjadi instrumen peningkatan efektivitas
dan efisiensi bisnis tetapi juga telah menjadi
area bisnis yang menggiurkan, vang banyak
diperebutkan para  pelaku usaha karena
potensinya yang luar biasa. Dari berbagai
perubahan  teknologi  yang  teridentifilasi,
telah mencatat perubahan format pasar
tradisional ke pasar moderen yang merupakan
salah satu faktor pendorong pertumbuhan
bisnis pemasaran.

Perkembangan ilnu pengetahuan dan
teknologi yang berdampak pada perubahan
pola konsumsi ditandai dengan meninghkatnya
permintasn akan kebutuhan barang-barang
moderen yang dianggap lebih efisien. Salah
satu kebutuhan terscbul adalah kebutuhan
akan sarana telekomunikasi dan informasi
yang bersifal technology based guna
memperlancar  konmnikasi  sehari-hari,
Perkembangan tersebut membawa dampak
meningkatnya industri penyedia pemenuhan
kebutuhan sarana tersebut yang ditandai
dengan semakin banyaknya perusahaan-

—crvaahan di biduig telekomumias dani
informasi yang didirikan dan beragam produk 3

yang ditawarkan atau sering dikenal dengan

istilah produk gadget.
Kondisi ekonomi makro

]
b

Indonesia -

ditambah dengan ekonomi global yang tidak -

menguntungkan saat ini  menycbabkan
perusahaan-perusahaan  telekomunikasi dan
informasi khususnya para pelaku bisnis di

bidang ini (distributor atan retailer) dituntut

untuk  mampu  merumuskan  strateg
kompetitifiya  dengan tepat. Perekonomian
masyarakat vang terjadi saat ini tidak
didukung oleh daya beli yang memadai. Di
satu sisi kebutuhan dan keinginan masyarakat
akan adanya beragam produk tidak pern-*
surut, masyarakat schbagai konsumen telu.
memiliki kebutuhan terhadap produk primer,
sekunder, maupun tersier yang kesemuanya
canpat diharapkan untuk dapat dikonsumsi
Bagi konsumen dalam kelompok tertentu hal
ini tentunya menjadi kendala mengingat
keterbatasan daya beli yang dimiliki. Situasi
ini kemudian akan memicu pola konsumsi
vang sensitif terhadap harga produk.
Perubahan pola konsumtif i tentunya
gangat berdampak pada perkembangan
industri,  Perusahaan-perusahaan  saling

 bersaing dengan menawarkan keunggulan dari

masing-masing produknya, termasuk harga
Banyak perusahaan di dunia termasuk di
Indonesia yang memakai hargs  sebagai
senjata ampuh dalam berkompetisi. Ha
merupakan elemen yang masih menjadi

tian ulama bagi konsumen untuk
memutuskan pilihan pembelian. Hal ini dapat
diamati dari perilaku konsumen dalam upaya
mencari harga yang sesuai  dengan
membandingkan harga antara satu produk
dengan produk yang lain pada saat melakukan
proses pembelian. Dengan pencarian harga ini
konsumen berharsp akan mendapatkan
produk dengan harga terjangkau dan kualitas
cukup baik.

Fenomena yang terjadi pada sektor
industri telekomunikasi dan informasi saat ini,
tilai nominal transaksi terus bertumbuh dan

melaju. Untuk industri seluler, pertumbuhan
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vang terjadi justro signifiken, saat ini tidak
ada pemuunan permintaan ‘dari pelanggan
telekomunikasi dan informasi (Hasoul dalam
Marketing, 2008). Hal ini terjadi karena
perusahaan-perusahaan technology based atan
gadget product berhasil menciptakan produk
yang memenuhi keterjangksuan masyarakst
atau konsumen kelas Namun
pertumbuhannya dirasakan semakin lambat
seiring  dengan menunmnya  daya  beki
masyarakat. Konsumen akan memiliki
keterlibatan yang semakin besar dalam
MCMIOScs keputusan  pembeliannya,
schingga kegiatan pencarian harga terus
diupayakan dalam rangka mendapatkan
produk yang sesuni. Pertimbangan berbapai
faktor di atas sangat mempenganuhi proses
pencarian harga, sehingga konsumen akan
berperilaku proaktif dan rela berpindah saw
counter ke counter yang lain  hahkan
berpindah antar phone center atau sarana
exhibitions  lainnya untuk mendapatkan
kelengkapan informasi harga vang memadai,
Penelitian sebelumnya tentang faktor-
faktor yang mempengaruhi penearian harga
_{price search) atau kebiasaan Koensumen
membandingkan harga dilakukan oleh Hayati,
etal (2000) untuk mendapatkan informasi
mengenai perilaku konsumen terhadap produk
kebutuhan  schari-hari  dengan  obyek
pme]ma.u vaitn swalayan. Penelitian serupa
" juga dilakukan oleh Perwitasari (2006) yang
~merupakan  studi  kasus pada pembelian
v.md-u!r. handphone.  Perwitasari  (2006)
smenyampaikan hasil bahwa price search
therpengs secara positif dan signifikan
sikap dan
somsumen. FPenelitian ini merupakan replikasi
dari penelitian tersebut dengan mengambil
Ohyek pada produk gadget yaitu komputer,
Botehook, dan handphone.

minat pembelian

CANDASAN TEORI

encarian Harga (Price Search)
taktor-faktornya

M::nmm Urbany, etal (1996) yang

dan

mendapatkan dan membandingkan harga dari
pasar yang bersaing. Pada:model tradisional,
konsumen  pereaya bahwa  keuntungan
ekonomi yang diharapkan dari penelitian atan
pencarian  yang  dilakukanys merupakan
fungsi dari persepsi distribudi harga vang
dibentuk oleh konsumen itu sendiri, misalnys
semnakin tinggi distribusi harga semakin tinggi
keuntungan yang diperoleh dari penelitian

tersebut. Sama halnya dengan tingkat
kepentingan ekonomi dari pembelian,
Pencarian  harga dipengaruhi  oleh

adanya empat faktor (Urbany, etal, 1996).
Kondisi ekonomi {(economic return factor)
menjadi  faktor wama vyang dilihat dari
perolehan ckonomi yang sebenamya  ataun
perolehan yang dibasilkan dari pencarian
konsumen mengenai harpa. Faktor kedus
adalah search cost factor yang merupakan
pencarian informasi hargs vang dibandingkan
dengan biaya dan waktu vang dikeluarkan
oleh konsumen. Humon capital merupakan
faktor ketiga yang mengkaji orang-orang yang
melakukan pembelian terutama untuk barang

kebutuhan  rumal  tangga.  Psikososial
konsumen  jugs  dapal  mempengaruhi
pencarian  harga.  Konsumen memerlukan

motivasi lethadap pencarian informasi untuk
mengetahei banyaknya lokasi penjual, serta
kenikmatan berbelanja.

Sikap

Sikap (aftitude) seseorang  adalah
predisposisi (keadaan wmudah terpengarul)
untuk memberikan tanggapan  terhadap
rangsangan lingkungan yang dapat memulaj
dan membimbing tingkah Iaku orang tersebut,
Sikap adalah topik penting dalam pemasaran,
karena sikap mempengarubi  pemilihan
terhadap statu obyek melalni tindakan dan
proses belajar. Secara umum sikap biasanya
memainkan peranan wtama dalam perilakn,
Sikap kerap terbentuk sebagai hasil dari
kontak langsung dengan obyek sikap. Sikap
Juga berguna bagi pemasaran karena sikap
sering digunakan umtuk menilai keefektifan
kegiatan pemasaran, sikap dapat pula
mengevaluasi tindakan pemasaran sebelum
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sangat . iperhasil  dalam- membentuk pangsa
pasar (Engel, Blackwell, dan Miniard, 1995),

Sikap didefinisikan sebagai penilaian
kognitif yang baik maupun yang tidak baik,
perasaan-perasaan emosional, dan
kecenderungan berbuat yang bertahan selama
wakiu tertentu terhadap obyek atau gagasan
(Kotler, 2007). Memurut Gordon Allport
dalam Setiadi (2003) sikap adalah suato
mental dan  syaraf sehubungan dengan
kesiapan untuk menanggapi. diorganisasi
melalui pengalaman dan memiliki pengaruh
yang mengarahkan atau dinamis terhadap
perilaku,

Komponen sikap yang mendukung
sescorang  menurut  Kotler  (2007) pada
umumnya ada tiga dasar, vaitu:

a. Kogmtif
hognitif adalah kepercayaan seseorang
terhadap suatu obyek. Komponen kognitif
berhubungan  dengan  kesadaran  dan
pengetashuan mengenai suatu obyek atau
fenomena.

Lk
e
¥

b. Afektif
Afektif adalah  perasaan  sescorang
mengenal  kescnangan terhadap  suatu
obvek.

¢. Konatif

Ronatif adalah kecenderungan sescorang
untuk  melakukan  suatu  kegiatan,
Komponen perilaku  mengacu  kepada
perilaku yang berupa minat membeli dan
kemudian membeli. Minat  membeli
merupakan tahap kecenderungan
responiden  untuk  bertindak  sebelum
keputusan membeli benar-benar
dilaksanakan,

Theory Of Planned Behaviour

Teori- perilaku terencana (theory of
planned behaviowr) merupakan modifikasi
atau  pengembangan dari teori  perilaku
beralasan (theory of reasoned action), Inti
teori ini tetap pada faktor minat berperilaku
dengan determinan minat antara lain sikap.
Sikap terhadap suatu perilaku dipengaruhi
oleh keyakinan bahwa perilaku tersehut akan

membawa kepada hasil yang diinginkan atag
tidak  diinginkan. Keyakinan = mengena
perilaku apa yang bersifat normatif {vang
diharapkan orang lain) dan motivasi untuk
bertindak sesuai dengan harapan normatif
tersebut membentuk norma subyektif dalam

diri individe (Dharmmesta, 1998).

Secara spesifik theory of planned
behaviour mengemukakan tiga faktor yang
berpengaruh terhadap minat diantaranya:

a. Sikap terhadap perilaku yang menunjukdan
tingkatan dimana seseorang MEmpunyaj
evaluasi yang baik ateu kurang baik
tentang penlaku tertentu.

b. Norma subyektif sehagai faktor sosial yang
memumnjukkan  tekanan  sosial ang
dirasakan untuk melekukan atay vidak
melakukan tindakan atau perilaku.

c. Kontrol keperilakuan yang dirasakan,
vartabel yang tidak terdapat dalam theory
af  reasoned  action, menunjukkan
mudahnya  atau  sulitnya  melakukan
tindakan dan dianggap stbagai cerminan
pengalaman masa lalu di samping halangan
atau hambatan yang tersntisipasi.

Secara umum dapat dikatakan bahwa
semakin baik sikap dan norma subyekiif
tethadap suatu perilaku beli, dan semakin
besar kontrol keperilakuan yang
dirasakannya, maks semakin kual minat
konsumen tersebut untuk  melaksanakan
pembelian yang dimaksud,

Gambar 1: Kerangka Penelitian
FPerwitasari (2006)

Price B Minat/
‘ Search Shap M wiat
Hipotesis
a. Pencarian Harga (Price Search) Terhadap
Sikap Konsumen

Sekarang ini konsumen melakukan
pembelian barang atan jasa selalu didasarkan
pada keinginan, kegunsan, dan kebutuhan
yang dikchendakinya. Salah satu cara yang
efektif untuk mengenali barnag kebutuhannya
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adalah berdasarkan kebissasn konsumen
dalamn: membeli. Pencarian informasi selal
diupayakan oleh konsumen dalam rangka
mendapatkan  penjelasan  yang lengkap
mengenai produk. Paul dan Olson (2000}
menjelaskan balwa informasi mengenai harga
produk yang ditawarkan akan memunculkan
an vang lebih mendalam mengena
produk yang akan dikonsumsi. Semakin
banyak informasi harga dikumpulikan oleh
konsumen dari berbagei produk  ataupun
merek digunakan oleh konsumen schagai
bahan pertimbangan dalam membandinghkan
keunggolan-keunggulan satu produk dengan
produk yang lain. Hal ini tentunya akan
memberikan penguatan bagi konsumen dalam
pembentukan sikap techadap produl tersebut.
b. Sikap Berpengaruh  Terhadap Minat
Membeli
Sikap konsumen terhadap pembelian
produk telah menjadi pengaruh yang akural
bagi perilaku pembelian, terutama dalam
minat pembelian sebuah produk. Dharmmesta
(1998) menjelaskan hubungan yang lual
antara sikap terhadap minat membeli dapat
terjacdi  apabila  kedua varabel  tersebut
menunjukkan dengan jelas adanya hubungan
dalam hal tindakan vang menjadi scuan,
sasaran ke arah mana tindakan itw diarahkan,
konteks dalam mana tindakan itw terjadi dan
waktu dimana tindakan itu dilakukan.
Berdasarkan uraian di atas, maka dapat
dirumuskan  hipotesis  penelitian sebagai
berilout:

B Pm:;arian Harga  (Price  Search)
Berpengaruh Terhadap Minat Membeli
Melaslni  pengumpulan  informasi,

konsumen akan mengetahui berbagai hal
berkaitan dengan atribut  produk  untuk
memproses daya tarik terhadap produk yang
akan  dikonsumsinys, sehingga  dapat
melakukan evaluasi terhadap produk tersebut.
Proses evaluasi atternatif merupakan kegiatan
berorientasi  kognitif dalam  membentuk
penilaian atas produk berdasarkan kesadaran
dan rasio, dengan kata lain proses membentuk
sikap konsumen terhadap sustu produk.
Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk

preferensi atas merek-merek dalam kumpulan

pilihan. Hasil evaluasi akan berupa sikap baik

atau tidak baik yang kemudian akan

membentuk minat atau niat untuk melakukan

pembelian. Berdasarkan teori di atas maka

dapat disusun hipotesis sebagai berikut:

H1: Terdapat pengaruh pencarian harga (price
gearch) terhadap sikap konsumen

H2: Terdapat pengaruh pencarian harga (price
search) terhadap minat konsumen dalam
membeli dengan sikap sebagai varabel
intervening

METODA PENELITIAN
Data dan Sampel Penclitian

Data yang diperiukan dalam penelitian
ini adalah data primer. Data primer ialah data
vang diperoleh langsung dari sumbernya,
melalui  observasi, wawancara langsung
dengan  pihak terkait, atan menggunakan
kuesioner. Data  vang digunakan dalam
penelitian ini berupa informasi berdaasrkan
persepsi  konsumen mengenai faktor-faktor
pencarian  harga (price  search), sikap
konsumen, dan minat beli konsumen. Untuk
kemudahan pengambilan data, maka populasi
dari penelition ini banya dibatasi pada
konsumen vang  berdomisili i Kota
Yogyakarta, Adapun sampel yang digunakan
dalam penelitian ini adalah konsumen yang
mengunjungi toko-toko yang menjual produk
gadger secara eceran yang ada di sejumlah
phone center dan pameran komputer untuk
meclakukan pencarian informasi harga. Dalam
hal ini penelitian dilaksanakan di Rama
Phone Center dan pameran komputer di Jogja
Expo Center (JEC).

Menurut Fracokel dan Wallen dalam
Sigit (2003) bahwa untuk’ penelitian
deskriptif, jumlah sampel adulah sebanyak
100, Jenis penelitian imi adalah penelitian
survey yang merupakan bagian dari penelitian
deskriptif.  Berdasarkan jenis penelitian
terscbut, maka jumlsh sampel yang akan
dijadikan responden dalam penelitian ini agar
diperoleh data yang representatif untuk
mewakili populasi yang akan diteliti. Dalam

e
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penelitian ini digunakan sampel sebanyak (M)
responden: .

Teknik Analisis Data
a. Uji Instrumen

Uji instrumen penelitian dilakukan
dengan mengadakan pengujian validitas dan
reliabilitas. Uj validitas dilakukan untuk
mengukur ketepatan dan kecermatan suatu
alat ukur dalam melaksanakan fungsi
ukurnya. Dalam penelitian ini pengujian
dilakukan dengan teknik korelasi product
moment, Sedangkan Reliabilitas  adalah
tingkat keandalan suatu alat dalam mengukur
sugtu gejala atau kejadian. Reliabilitas juga
diperlukan untuk melihat konsistensi alat
dalam mengukur obyek penelitian. Koefisien
reliabilitas  ditunjukkan dengan koefisien
Cronbach’s Alpha vang berkisa antara 0
sampai 1. Semakin tinggi nilal keefisien
Cronbach’s Alpha berarti semakin  tinggi
tingkat keandalan alat ukur yang digunakan
(Ghozali, 2005).
b. Analisis Jalur

Melode analisis yang digunakan dalam
penelitian ini adalah analisis jalur (park
analysis) vyang merupakan perluasan dari
analisis regresi linier berganda untuk menguji
variabel intervening. Proses analizis jalur
dilakukan  dengan  membutuhkan  dua
persamaan regresi untuk menaksir hubungan
kausalitas antar variabel yang telah ditetapkan
(Ghozalt, 2005).

HASIL ANALISIS DATA
Gambaran Umum Responden

Sebagian besar responden  dalam
penclitian ini adalah pria yailu sebesar 61,5%
dan responden wanita sebesar 38 5%. Hal ini
menunjukkan bahwa pria  lebih  banvak
mengunjungi dan melakukan pencarian harga
di toko pgadger dibandingkan wanita.
Sedangkan berdasarkan usia, diperoleh hasil
bahwa responden terbanyak yang melakukan
pencarian harga yaitu responden dengan usia
antara 2635 tahun schanyak 40,7%, ditkuti
oleh responden dengan kisaran usia 16-25
tabun, hal ini menunjukkan bahwa

masyarakat  yang relatif muda  yifig
mengunjungi-toko ritel produk gadget ie
agresif dalam melakukan pencarian haf

hasil bahwa responden yang telah
lebih banyak.

Uji Validitas

Up  wvaliditas dilakukan terhadap -Sl'.““'
responden untuk melihat koefisien korelasi ®
yang disebut r Thitung dan kemudian
dibandingkan dengan nilai r tabel pada taraf "
signifikansi 5%. Berdasarkan perhitungan -
validitas, dengan r tabel waitu 0,382
dinyatakan bahwa selurvh item pernyatazn
valid (tabel 1, 2, 3).

Tabel 1: Hasil Uji Validitas Variabel Price

Scarch
Butr R Hiung R Tabel  Keterangan
1 0,793 0,382 Valid
2 0,812 0,382 Valid

Tabel 2: Hasil Uji Validitas Variabel Sikap

Blutir R Hitung R Tabel Keterangan
1 0643 0,382 Walid
2 0,723 0,382 \fadid
a 0, E54 0,382 \alid
4 0,697 0,382 Walid

Tabel 3: Hasil Uji Vaiiditas Variabel

Minat Pembelian Konsumen
Baddir R Hitung R Tatwl Keterangamn
1 0,736 0,382 Walic
2 0,781 0,382 Valld
3 0,805 0,382 Walld
Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan terhadap 30
responden  untuk mengetahei sejanh  mana
hasil pengukuran dapat diandalkan. Tabel 4
menunjukkan bahwa hasil uji reliabilitas
diperoleh nilai Cronbach Alpha lebih besar
dari 0,60, sehingga seluruh  variabel
dinyatakan reliabel
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. Tabel 4: Hasil Uji Reliabilitas
W'_: il F Tabel Keterangan
Price Search 0,382 Walid
Sikap 0,382 Valid
Minad Pembefian 0,382 Valid

Analisis Data dan Pembahasan
i Analisis Jalur
Analisis  Jalor digunakan untuk

mengetahul pengaruh price search terhadap
pembentukan minat beli konsumen dengan
sikap sebagai varisbel mtervening. Analisis
« jalur dilakukan dengan mngadakan analisis
regresi  terhadap  variabel-variabel yang
relevan. Hasil analisis jalur dapat dilihat
dalam tabel 5 berikut,

Tabel 5: Ringkasan Hasil Analisis Jalur
Pencarian Harga (Price Search) Terhadap

Tabel 5: Ringkasan Hasil Analisis Jalur
Pencarian Harga Dengan Sikap Terhadap

Minat Pembelian

Variabel Kosfisien  SE i Eigt
Consiani B051 1011 T.305 0,040
Shap 0,658 DOBS 6,135 0,000
R Bquare 0,587 0,000
Adisted R 0585 0,040
Soue

F 45212 0, o

S ik

arniaba Koefigien e 1 S |
Corstant 4134 28 5428 0000
Price Scarch ILG7TE 0148 BHT 0000
R Suara 0,581 4,000
Aedfusled R 0558 1, ()
Square

F 8126 CLAICER

Hagil pengujian terhadap analisis jalur
pengaruh péncarian harga (price search)
terhadap sikap diperoleh nilai ¢ sebesar 8,207
dengan signifikansi sebesar 0,000, Hal ini
menunjukkan bahwa pencarian harga (price
search) berpengaruh positif dan signifikan,
yaitu apabila pencarian harga (price search)
vang diperoleh lebih menguntungkan dan
memberikan kontribusi maka sikap konsumen
juga mengalami peningkatan dengan asumsi
variabel yang lain tetap. Ateu dengan kata lain
bahwa semakin meningkat kegiatan pencarian
informasi harga produk akan mengakibatkan
peruhahan sikap konsumen terhadap produk
tersebut.

Hasil pengujian terhadap analisis jatur
pengaruh sikap terhadsp minat pembelian
diperoleh  nilai t scbesar 6,135 dengan
signifikansi  sebesar 0,000, Hal  ini
menunjukkan bahwa pencarian harga dengan
sikap berpengaruh  positif dan  signifikan
terhadap minat pembelian, vaitu apabila sikap

konsumen yang diperoleh lebih
menguntungkan maka minat pembelian juga
mengalami  peningkatan dengan  asumsi

variabel yang lain tetap. Atan denpan kata lain
bahwa apabila sikap memberikan kontribusi
maka ada perubshan minal pembelian
konsumen yang positif,
b. Pembahasan

Berdssarkan teori Urbany, pencarian
mformasi harga (price search) adalah upaya
konsumen dalam melihat harga produk secara
lebih detil kemudian membandingkan harga
tersebut dari pasar yang bersaing, sehingga
akan mendapatkan keuntungan ekonomi dari
penelitian  rersebut.  Hasil  penelitian
menunjukkan  kondisi  vang sama bahwa
pencarian harga (price search) mempengaruhi
sikap konsumen. Hasil analisis dengan uji t
tersebul  menunjukkan  adanya  pengaruh
positif dari variabel pencarian harga (price
search) terhadap sikap konsumen. Hal ini
juga didukung oleh hasil uji determinasi
bahwa hubungan yang terjadi dari variabel
terschut ditunjukkan denpan nilsi koelisien
korelasi (R) sebesar 0,561 vyang dapat
diinterpretasikan bahwa hubungan tersebut
kuat. Demikian pula hasil analisis terhadap
hipotesis kedua berdasarkan uji t dan uji
determinasi menunjukkan bahwa pengaruh
pencarian harga dengan sikap terhadap minat
pembelian konsumen menghasilkan kondisi
yang positif dan signifiken. Dengan demikian
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dapat dikafakan bahwa- hasil penelitian ini
telah  sesuai dengan  hipotesis-hipotesis di
depan  babwa  proses. pencarian Tharga
berpengaruh terhadap sikap, kemudian proses
pencarian harpa juga berpengaruh secara
positif terhadap minat pembelian dengan
sikap sebagai variabel intervening.

Secara produk, bahwa dalam penelitian
ini memfoluskan pada produk gadger. Hasil
analisis jalur vang memberikan arah positif
menunjukkan bahwa uwntuk produk-produk
komputer, ngrebook, dan handphone,
memerlukan proses pemheh[m yang diawali
dengan uwpaya mencari informasi harga
terlebih dabulu dan membandingkannya pada
toko lain untuk mendapatkan efektivitas dan
efisiensi proses keputusan pembelian,
Semakin banyak informasi diperoleh maka
akan membentuk sikap konsumen unfuk lebih
memantapkan pilihan  produknya dalam
proses evaluasi. Dengan perubahan sikap
konsumen yang lebih ke arah positif, maka
proses berlanjut pada meningkatmya minat
atan mat konsumen untuk melakukan proses
keputusan pcmbelian.

KESIMPULAN, KETERBATASAN, DAN
SARAN

Berdasarkan hasil penelitian tentang
pengaruh price search terhadap pembentukan
minal konsumen dalam pembelian produk
dengan sikap sebagai wvariabel intervening
diperoleh kesimpulan bahwa price search
atau upaya pencarian informasi harpa oleh
konsumen berpengaruh secara positif dengan
gsikap dan minat pembalian konsumen.
Dengan kata lain bahwa adanya kegiatan
pencarian  harga  akan  mengakibatkan
perubahan sikap konsumen menjadi lehih
positif terhadap produk yang akan dibeli,
schingga hal ini menjadikan minat konsumen
untuk melakukan pembelian turut mengalami
peningkatan. Kesimpulan ini mendukung
penelitian yang telah dilakukan olch Urbany
(19%6) maupun Perwitasari (2006) dengan
memberikan  hasil penelitian  yang sama
meskipun obyek penelitian berlainan.

Adespun saran yang dapat diberi
adalah bahwa untuk ‘penclitian sclanj

perli melihat pengaruh lebih berjenjang,
schingga dapat terlihat dengan lebih jelas

pengaruh langsung dan tidak langsungnya.
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