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ABSTRAKL 

 

PenelitianL ini bertujuanL untuk mengetahuiL apakah PerilakuL Konsumen (FaktorL Budaya, 
FaktorL Sosial, danL Faktor PribadiL) berpengaruh terhadapL Keputusan PembelianL pada 

ToserbaL KSA DesaL Sangsit. PenelitianL ini dilakukanL di ToserbaL KSA DesaL Sangsit 

PopulasiL yang digunakanL dalam penelitianL ini adalahL Konsumen padaL Toserba KSAL 

desa Sangsit L yaitu sebanyakL 75 RespondenL dengan menggunakanL teknik analisisL data 
yaituL Uji ValiditasL dan LReliabilitas, Uji AsumsiL Klasik, UjiL Analisis LinierL Berganda, 

DanL Koefisien LDeterminasi. Penjujian modelL menggunakan UjiL t denganL hasil 

penelitianL menujukan  1). FaktorL Budaya tidakL berpengaruh terhadapL Keputusan 
PembelianL Pada ToserbaL KSA DesaL Sangsit 2). FaktorL Sosial berpengaruhL positif danL 

singnifikan terhadapL Keputusan PembelianL Pada ToserbaL KSA DesaL Sangsit 3). FaktorL 

Pribadi berpengaruhL positif danL singnifikan terhadapL Keputusan PembelianL Pada 

ToserbaL KSA DesaL Sangsit 

 

KataL kunci: FaktorL Budaya, FaktorL Sosial, FaktorL Pribadi, KeputusanL Pembelian 

 
 

ABSTRACTL 

ThisL research aimsL to findL out whetherL consumer behaviorL (cultural Lfactors, social 

factorsL and personalL factors) influencesL purchasing decisionsL at the KSAL department 

storeL in SangsitL Village. ThisL research was conductedL at the KSAL Department StoreL in 

SangsitL Village. TheL population usedL in this researchL were consumersL at the KSAL 

Department StoreL in SangsitL Village, namelyL 75 respondentsL using data analysisL 

techniques, namelyL Validity andL Reliability LTest, Classical AssumptionL Test, MultipleL 

Linear AnalysisL Test, and CoefficientL of LDetermination. The modelL was assessedL using 

the t testL with the researchL results showingL 1). Cultural factorsL do not influenceL purchasing 

decisions atL the KSAL department storeL in SangsitL Village 2). SocialL factors have a 

positiveL and significant Linfluence on purchasing decisions at the KSA department store in 

Sangsit Village 3). Personal factors have a positive and significantL influence onL purchasing 

decisionsL at the KSAL Department StoreL in SangsitL Village 

  

Keywords: Cultural LFactors, Social LFactors, Personal LFactors, Purchasing DecisionsL 
 
 

 

 
PENDAHULUANL 

PersainganL bisnis ritelL di IndonesiaL semakin hariL semakin Lketat. Hal tersebutL bisa dilihatL dari 
banyaknyaL sebaran tokoL modern yangL ada disetiapL desa. ManajemenL masing-masingL toko semakinL 

kesini dituntutL untuk tetapL dapat bertahanL diantara banyaknyaL toko-tokoL modern danL juga tokoL 
online yangL semakin banyakL peminatnya. TidakL peduli bagaimanaL kondisi dariL sebuah organisasiL 



 FaktorL Budaya, FaktorL Sosial, FaktorL Pribadi, KeputusanL Pembelian | 2L 

 

toko Ltersebut, tujuan utamaL dari setiapL toko kiniL yaitu memenangkanL persaingan.  PersainganL yang 

dimaksudL yaitu persainganL antar tokoL modern, persainganL dengan ritelL tradisional, danL persaingan 
denganL toko Lonline. Masyarakat IndonesiaL memang sudahL terbiasa melakukanL aktivitas berbelanjaL 

ke toko-tokoL modern, sehinggaL mereka mulaiL meninggalkan pasarL ataupun toko-tokoL tradisional. 
BanyaknyaL jumlah tokoL modern yangL mulai bermunculanL di tengah-tengahL masyarakat semakinL 

memudahkan prosesL berbelanja Ltersebut. Masyarakat hanyaL tinggal memilihL kemana danL dimana 
merekaL akan Lberbelanja.  

 Kemajuan zaman menyebabkan pertumbuhan bisnis-bisnis ritel berkembang dengan pesat. 

Bisnis ritel sangat mudah ditemui baik itu di kota sampai di desa-desa. Perkembangan tersebut selain 
memudahkan konsumen memperoleh kebutuhannya, banyaknya bisnis ritel membuat konsumen 

bingung dalam menentukan pilihan tempat berbelanja. RitelL merupakan salahL satu peluangL bisnis 
yangL menggiurkan denganL menawarkan berbagaiL jenis barangL dan jasaL dari ratusanL merek yangL 

terjual diL pasaran. PersainganL dari setiapL produk yangL ditawarkan berdampakL pada konsumenL untuk 
membukaL peluang dalamL memilih varianL produk yangL berkualitas. UntukL menunjang minatL calon 

konsumenL dalam pengambilanL keputusan pembelianL secara Ltepat, pilihan varianL produk yangL 
ditawarkan harus berkualitas dengan harga yang kompetitif. Konsumen secara leluasa dapat memilih 

produk sesuaiL dengan Lseleranya, kemampuan dayaL belinya, danL kualitas produkL sesuai yangL 
diharapkan.  

PerilakuL proses keputusanL selalu dimulaiL dengan pengenalanL kebutuhan, sebagaiL persepsi atasL 
perbedaan antaraL keadaan yangL diinginkan danL situasi aktualL yang memadaiL untuk menggugahL dan 

mengaktifkanL proses Lkeputusan. Keputusan konsumenL merupakan halL yang Lpenting, sebab adanyaL 
pemahaman mengenaiL hal tersebutL membantu perusahaanL lebih mudahL membuat suatuL perencanaan 

Lpemasaran, penetapan kebijakanL pemasaran danL sebagai dasarL dalam pelaksanaanL kegiatan 
Lpemasaran. Suatu prosesL penilaian danL pemilihan dariL berbagai alternatifL sesuai denganL kepentingan- 

kepentinganL tertentu denganL menetapkan suatuL pilihan yangL dianggap palingL menguntungkan 
(Kotler, 2005L). Keputusan untukL melakukan pembelianL merupakan salahL satu tahapanL dalam prosesL 

kegiatan Lpembelian. Setiap calonL konsumen, mempunyaiL sikap yangL berbeda-bedaL terhadap suatuL 
objek yangL sama. MelihatL keadaan Lini, perusahaan berusahaL untuk memuaskanL selera konsumenL 

dengan caraL memenuhi kenyataanL sesuasi yangL diharapkan. MenurutL Firdaus (2015L) para konsumenL 
membuat keputusanL tidak dalamL sebuah tempatL yang terisolasiL dari lingkunganL sekitarnya. 

KeanekaragamanL konsumen dalamL membeli suatuL produk dipengaruhiL oleh berbagaiL faktor, baikL 
yang berasalL dari diriL konsumen maupunL luar Lkonsumen.  

KeputusanL pembeli dipengaruhiL oleh kepercayaanL sikap danL nilai-nilaiL pelanggan sertaL 
berbagai faktorL dalam lingkunganL sosial Lpelanggan. Perilaku pembelianL konsumen dipengaruhiL oleh 

faktorL budaya, sosialL dan Lpribadi. Faktor budayaL memberikan pengaruhL yang palingL luas danL dalam. 
KelasL budaya, Lsubbudaya, dan sosialL sangat mempengaruhiL perilaku pembelianL konsumen. BudayaL 
(culture) adalahL determinan dasarL keinginan danL perilaku Lseseorang. Budaya terdiriL dari beberapaL 

subbudaya, meliputiL : kebangsaan, Lagama, kelompok rasL dan wilayahL geografis. FaktorL sosial, sepertiL 

kelompok Lreferensi, keluarga, sertaL peran sosialL dan statusL juga mempengaruhiL perilaku Lpembelian. 
Karakteristik pribadiL juga mempengaruhiL keputusan Lpembelian, faktor pribadiL meliputi usiaL dan 

tahapL dalam siklusL hidup Lpembeli; pekerjaan danL keadaan Lekonomi; kepribadian danL konsep Ldiri; 
serta gayaL hidup danL nilai. AspekL yang mempengaruhiL kunci prosesL keputusan pembelianL adalah 

faktorL pribadu. FaktorL pribadi yangL mempengaruhi seseorangL dalam tindakanL membeli suatuL barang 
atauL jasa adalahL didasarkan padaL motivasi, Lpersepsi, pembelajaran, memoriL dan perilakuL serta 

prosesL belajar yangL dilalui Lkonsumen. Menurut KotlerL dan KellerL (2008), menyatakanL bahwa 
memahamiL perilaku konsumenL merupakan halL yang pentingL yang harusL dilakukan olehL pemasaran. 

KarenaL bidang ilmuL perilaku konsumenL mempelajari bagaimanaL individu, Lkelompok, dan organisasiL 
memilih, Lmembeli, memakai, sertaL memanfaatkan Lbarang, jasa, gagasanL atau pengalamanL dalam 

rangkaL memuaskan kebutuhanL dan hasratL mereka. 
DalamL memenuhi kebutuhanL dan keinginanL konsumen perusahaanL harus dapatL bergerak cepatL 

karena obyekL atau konsumenL mempunyai keinginanL ataupu persepsiL yang berbedaL beda. ApalagiL 
konsumen berasalL dari beberapaL segmen yangL berbeda sehinggaL keinginan danL kebutuhan yangL 

dibutuhkan jugaL beragam. DanL perusahaan jugaL harus mampuL memberikan dampakL nilai lebihL 
dibanding pesaingL terhadap produkL yang ditawarkanL sehingga konsumenL mampu menarikL minat 
untukL membeli Lkembali. Keputusan pembelianL konsumen menjadiL faktor yangL paling pentingL 

penentu eksitensiL suatu Lperusahaan. Suatu perusahaanL dapat terusL eksis jikaL ada doronganL dari 
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konsumenL dalam memutuskanL pembelian kembaliL terhadap produkL dan mendapatL respon yangL 

positif. Konsumen akan membentuk sebuah prefernsi atas merk – merk yang ada dalam kumpulan 
pribadi danL konsumen akanL membentuk niatL untuk membeliL merek yangL diminati danL berujung 

padaL pembelian kembaliL (Fafhor, 2011).  
Menurut kotlerL (2005) adaL beberapa faktorL yang dapatL mempengaruhi perilakuL konsumen 

yaituL faktor Lbudaya, sosial, danL pribadi. FaktorL budaya berhubunganL perilaku danL keinginan untukL 
mendapatkan denganL persepsi atauL preferensi. FaktorL sosial berhubunganL dengan kelasL sosial 
ataupunL strata dariL individu. FaktorL pribadi berhubunganL dengan karakteristikL psikologis individuL 

atau Lkonsumen. Faktor pribadiL berkaitan langsungL dengan lingkunganL dia beradaL seperti motivasiL 
Pembelian. Beberapa peneliti melakukan beberapa penelitian terdahulu yang meneliti faktor budaya, 

faktor Lsosial, dan faktorL pribadi yangL berpengaruh terhadapL keputusan Lpembelian. Beberapa 
penelitian memiliki hasil yang berbeda dan tidak selalu faktor budaya, faktor sosial, dan faktor pribadi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian, salah satu penelitian yang dilakukan oleh Chairul Adhim 
(2020) yang meneliti tentang analisis Faktor Budaya, Sosial, Pribadi, terhadap Keputusan Pembelian 

pada Butik Yulia Grace menujukan bahwa faktor budaya tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Penelitian lain yang dilakukan Alicia Dkk (2019) yang meneliti tentang  Analisis Faktor- 

Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen terhadap keputusan Pembelian di New Ayam 
Bandung Resto Kawasan Megamas Manado, dari hasil peneltian menujukan bahwa Faktor Budaya 

tidak ada pengaruh yang signifikan dari faktor Budaya terhadap keputusan pembelian dan pengaruh 
Faktor Sosial juga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Terkhusus untuk usaha ritel atau toko tingkat pembelian dapat dipengaruhi oleh beberapa 
perilaku konsumen DiL Kabupaten BulelengL terdapat beberapaL usaha ritelL atau ToserbaL yang jaraknyaL 

berdekatan, yaituL Toserba SumberL Sari LArtha, Toserba AdiL Bijha, danL Toserba KembangL Sari ArthaL 
atau ToserbaL KSA. KetigaL Toserba tersebutL memiliki tokoL pusat diL Kecamatan SawanL tepatnya diL 

Desa BungkulanL untuk ToserbaL Sumber SariL Artha danL Toserba AdiL Bijha, sedangkanL Toserba KSAL 
berada diL Desa LSangsit. Penelitian iniL dilakukan padaL Toserba KembangL Sari ArthaL yang terdapatL di 

DesaL Sangsit. ToserbaL Kembang SariL Artha atauL lebih seringL disebut ToserbaL KSA merupakanL toko 
modernL yang menjualL berbagai barangL kebutuhan Lpokok, makanan danL minuman, Lbakery, baby Lshop, 

perabotan rumahL tangga, anekaL plastik, alatL tulis Lkantor, serta menyediakanL jasa Lprint, laminating, 
danL fotocopy. HinggaL tahun 2020L toserba KSAL sudah memilikiL 6 cabangL yang tersebarL di 

KabupatenL Buleleng, diantaranyaL yaitu KSAL Sangsit, KSAL Banyuning LTengah, KSA BanyuningL 
Barat, KSAL Baktiseraga, KSAL Udayana, danL yang terbaruL yaitu KSAL Surapati. IndeksL penjualan 

pertahun dari Toserba KSA Desa Sangsit dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 1.Data Penjualan Pertahun Toserba Kembang Sari Artha (KSA) 

Desa Sangsit 

Tahun Jumlah Pendapatan Target Presentase Target Yang 

Tidak Tercapai 

2019 Rp. 7,155,239,101 Rp. 8,000,000,000 -10 % 

2020 Rp. 7,123,672,809 Rp. 8,000,000,000 -11 % 

2021 Rp. 6,982,212,234 Rp. 8,000,000,000 -13 % 

2022 Rp. 6,634,859,711 Rp. 8,000,000,000 -17 % 

2023 Rp. 6,920,127,997 Rp. 8,000,000,000 -13 % 

  ( sumber dari admin Toserba Kembang Sari Artha (KSA) Desa Sangsit  

Penurunan pendapatan pada Toserba KSA desa Sangsit selama lima tahun  kebelakang 
dipengaruhi karena penurunan tingkat pembelian dari masyarakat. Penurunan tingkat pendapatan dari 

target dimulai dari tahun 2019, pada tahun tersebut penurunan terjadi sebesar -10%, pada tahun 2020 
juga mengalami penurunan seiring perubahan perusahaan dari bentuk PT ke CV, setelah perpindahan 

manajemen pada tahun 2021 juga mengalami penurunan sebesar         -11% yang disebabkanya 
penurunan tingkat pembelian masyarakat, penurunan paling signifikan pada tahun 2022, berdasarkan 

tingkat penjualan pada tabel diatas sebesar -17 % dari target yaitu Rp. 8.000,000,000 dan pada tahun 
2023 mulai terjadi peningkatan walaupun belum mencapai target yaitu sebesar Rp. 6,920,127,997 atau -

13% dari target. Penurunan secara terus menerus pertahun meneyebabkan kondisi keuangan Toserba 
KSA desa Sangit kurang baik. Penurunan pembelian disinyalir dipengaruhi oleh perilaku konsumen.  

Setiap individu memiliki perilaku tersendiri dalam menentukan keputusan pembelian, baik 
keputusan pembelian yang di pengaruhi oleh sosial, budaya, ataupun pribadi. Keputusan peembelian 

yang dipengaruhi oleh perilaku konsumen sagat menentukan besar kecilnya pendapatan yang akan 
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diterima perusahaan khususnya Toserba KSA Desa Sangsit. Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat 

terjadi penuruan penjualan berdasarkan informasi dari observasi dari penulis bahwa target penjualan 
selama lima  tahun sebelumya tidak tercapai. Menurut penulis sendiri yang merupakan konsumen dari 

Toserba KSA Desa Sangsit menyebutkan bahwa faktor masyarakat dilingkungan sekitar menyebabkan 
penurunan keputusan pembelian.  

Selain pengaruh masyarakat dan lingkungan sekitar, Penurunan penjualan juga dapat 
dipengaruhi oleh perilaku konsumen dapat dilihat dari  beberapa faktor seperti faktor budaya, faktor 
sosial, faktor pribadi. Berdasarkan latar belakang dan fenomena diatas diperlukan adanya penelitian 

yang meneliti tentang perilaku konsumen yang mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen 
dari Toserba KSA Desa Sangsit. Oleh karena itu penulis ingin melakukan penelitian yang berjudul 

“Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toserba Kembang Sari Artha (KSA) Desa 
Sangsit” 

Rumusan MasalahL  
1. ApakahL Faktor PribadiL berpengaruh terhadapL Keputusan PembelianL pada ToserbaL Kembang 

SariL Artha (KSAL) Desa SangsitL   ? 

2. ApakahL Faktor BudayaL berpengaruh  terhadapL Keputusan PembelianL pada ToserbaL Kembang 
SariL Artha (KSAL) Desa SangsitL  ?  

3. ApakahL Faktor SosialL berpengaruh terhadapL Keputusan PembelianL pada ToserbaL Kembang 
SariL Artha (KSAL) Desa SangsitL ? 

Tujuan PenelitianL  
1. UntukL Mengetahui FaktorL Pribadi berpengaruhL terhadap KeputusanL Pembelian padaL Toserba 

KembangL Sari ArthaL (KSA) DesaL Sangsit    

2. UntukL Mengetahui FaktorL Budaya berpengaruhL terhadap KeputusanL Pembelian padaL Toserba 
KembangL Sari ArthaL (KSA)  DesaL Sangsit   

3. UntukL Mengetahui FaktorL Sosial berpengaruhL terhadap KeputusanL Pembelian padaL Toserba 
KembangL Sari ArthaL (KSA) DesaL Sangsit 

 
METODOLOGI PENELITIAN 

Lokasi Penelitian  
Penelitian ini dilakukan di Toserba Kembang Sari Artha (KSA) Desa Sangsit terletak di Desa 

Sangsit, Kecamatan Sawan, Buleleng, Bali. Toserba Kembang Sari Artha (KSA)  Desa Sangsit 
merupakan salah satu tokoL modern yangL menjual berbagaiL barang kebutuhanL pokok, makananL dan 

Lminuman, bakery, babyL shop, perabotanL rumah Ltangga, aneka Lplastik, alat tulisL kantor, sertaL 
menyediakan jasaL print, Llaminating, dan fotocopyL dan menjadi tempat yang dikenal akan kelengkapan 

produknya di daerah tersebut. Toserba KSA Desa Sangsit mengalami kecendrungan penurunan omset 
penjualan  dari tahun 2019-2023. Sehingga dilakukan peneltian untuk mengetatahui apakah pengaruh 

dari perilaku konsumen yang berkaitan tentang faktor budaya, faktor sosial, atapun faktor pribadi 
terhadap keputusan pembelian  

 

Jenis Data  

a. Data Kualitatif  
Data Kuantitatif adalah data yang dinyatakan dalam bentuk angka-angka yang dapat di hitung. 

Data kuantitatif yang digunakan adalah yang diberikan manajemen Toserba Kembang Sari Artha 
(KSA)  Desa Sangsit berupa data penjualan dari tahun 2019-2023. 

 

b. Data Kualitatif 
Data Kualitatif  adalah data yang tidak dapat dnyatakan dalam bentuk angka-angka dan tidak 

dapat dihitung melainkan bersifat keterangan yang diperoleh dari manajemen Toserba Kembang Sari 
Artha (KSA) Desa Sangsit berupa sejarah, struktur organisasi, dan produk-produk yang dijual. 

 

Sumber DataL  

a. Data PrimerL  
DataL Primer merupakanL data yangL diperoleh secaraL langsung olehL peneliti, Ldicatat, dan 

diamatiL untuk pertamaL kalinya danL hasilnya digunakanL langsung olehL penelti. DalamL penelitian iniL 

adalah keteranganL dari paraL responden yangL digali denganL cara observasiL langsung dilapanganL 
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dengan menggunakanL kuisioner sesuaiL dengan variabelL yang akanL di telitiL pada ToserbaL Kembang 

SariL Artha (KSAL)  Desa LSangsit. 

b. Data SekunderL  

DataL Sekunder merupakanL data yangL diperoleh peneltiL dalam bentukL yang sudahL jadi, 

dikumpulkanL dan diolahL oleh pihakL lain yaituL indeks penjualanL 

 

PopulasiL dan SampelL 
a. PopulasiL  

Menurut FerdinandL (2006), mengemukakanL bahawa populasiL adalah gabunganL dari seluruhL 
elemen yangL membentu Lperistiwa, hal atauL orang yangL membentuk karakteristikL yang serupaL yang 

menjadiL pusat perhatianL peneliti karenaL itu dipandangL sebagai sebuahL semesta Lpenelitian. Populasi 
dariL penelitian iniL adalah masyarakatL sekitar yangL merupakan konsumenL pada ToserbaL Kembang 

SariL Artha (KSAL) Desa LSangsit. 

b. Sampel  
Menurut Sugiyono (2017) sampelL merupakan totalL populasi danL karakteristik yangL ditentukan 

untukL penelitian. MengenaiL penentuan ukuranL sampel yangL dikembangkan olehL Roscoe dalamL 
Sugiyono (2017L) yaitu 23L untuk populasiL tak Ltentu, ukuran sampelL yang cocokL adalah antaraL 30 

sampaiL 500. SelanjutnyaL mengemukakan bahwaL besarnya sampelL ditentukan sebanyakL 25 kaliL dari 
variabelL independen (25L x 3 = 75L). Dari hasilL perhitungan tersebutL didapatkan jumlahL responden 

sebanyakL 75, OlehL karena Litu, berdasarkan teoriL tersebut sampelL yang digunakanL sebagai acuanL 
dalam penelitianL ini adalahL 75 respondenL 

 

AnalisisL Statistik DataL 
DalamL penelitian iniL yaitul ujiL validitas, ujilL Reliabilitas, ujiL regresi linierL berganda ujiL asumsi 

Lklasik, uji KelayakanL Model, danL Uji HipotesisL 
 

HASILL DAN PEMBAHASANL  
a.Uji ValiditasL  

Ketentuan suatuL instrumen dikatakanL valid apabilaL nilai rL hitung > rL tabel. DenganL  memiliki 
koefisienL korelasi PearsonL Product MomentL  N= 75L dengan rumusL df= nL -2 (75-2L= 73) denganL 
distribusi fL  tabel nilaiL f hitungnyaL yaitu 0,227L dengan syaratL validitas (rL) > 0,227 padaL singkanikasi < 

0,05L dikatatakan Lvalid. Berdasarkan ujiL validitas yangL dilakukan, diperolehL hasil kuisionerL variabel 
FaktorL Budaya dilihatL pada TabelL 5.1L 

TabelL 2.HasilL Uji ValiditasL Variabel FaktorL Budaya 

Item 

PertanyaanL 
r hitungL r tabelL sig hasilL 

Signifikasi 
ditetapkanL KeputusanL 

X1.1L 0,758L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

X1.2L 0,863L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

X1.3L 0,814L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

BerdasarkanL Tabel 2L dapat dijelaskanL bahwa melaluiL perbandingan antaraL nilai rL hitung 
denganL nilai rL tabel danL nilai signifikanisL hasil denganL nilai signifikansiL yang Lditetapkan, maka itemL 

kuisioner dariL variabel FaktorL Budaya dinyatakanL valid karenaL nilai rL hitung  lebihL besar dariL r Ltabel, 
dan signifikansiL hasil lebihL kecil dariL singnifikansi yangL ditetapkan yaituL 0,05  BerikutnyaL hasil ujiL 
validitas variabelL  Faktor SosialL dapat dilihatL pada TabelL 3 Lberikut: 

TabelL 3. HasilL Uji ValiditasL Variabel FaktorL Sosial 

Item 

PertanyaanL 
r hitungL r tabelL sig hasilL 

Signifikasi 
ditetapkanL KeputusanL 

X2.1L 0,857L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

X2.2L 0,809L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

X2.3L 0,825L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

 
BerdasarkanL Tabel 3L dapat dijelaskanL bahwa melaluiL perbandingan antaraL nilai r hitungL dengan nilaiL 

r tabelL dan nilaiL signifikanis hasilL dengan nilaiL signifikansi yangL ditetapkan, makaL item kuisionerL dari 
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FaktorL Sosial dinyatakanL valid karenaL nilai r hitungL  lebih besarL dari rL tabel, danL signifikansi hasilL 

lebih kecilL dari singnifikansiL yang ditetapkanL yaitu 0,05L  Berikutnya hasil ujiL validitas variabelL  
Faktor PribadiL  dapat dilihatL pada TabelL 4 berikut: 

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Faktor Pribadi 

Item 
PertanyaanL 

r hitungL r tabelL sig hasilL 
Signifikasi 

ditetapkanL KeputusanL 

X3.1L 0,711L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

X3.2L 0,863L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

X3.3L 0,721L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

X3.4L 0,624L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

  

Berdasarkan Tabel 5.3 dapat dijelaskan bahwa melalui perbandingan antara nilai r hitung 
dengan nilai r tabel dan nilai signifikanis hasil dengan nilai signifikansi yang ditetapkan, maka item 

kuisioner dari Faktor Pribadi dinyatakan valid karena nilai r hitung  lebih besar dari r tabel, dan 
signifikansi hasil lebih kecil dari singnifikansi yang ditetapkan yaitu 0,05  Berikutnya hasil uji validitas 

variabel  Keputusan Pembelian dapat dilihat pada Tabel 5.4 berikut: 

TabelL 5. Hasil UjiL Validitas VariabelL Keputusan PembelianL 

Item 

PertanyaanL 
r hitungL r tabelL sig hasil 

Signifikasi 

ditetapkanL KeputusanL 

Y.1L 0,751L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

Y.2L 0,624L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

Y.3L 0,771L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

Y.4L 0,661L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

Y.5L 0,785L 0,227L 0,00L 0,05L ValidL 

Berdasarkan Tabel 5 dapat dijelaskan bahwa melalui perbandingan antara nilai r hitung dengan 
nilai r tabel dan nilai signifikanis hasil dengan nilai signifikansi yang ditetapkan, maka item kuisioner 

dari Keputusan Pembelian dinyatakan valid karena nilai r hitung lebih besar dari r tabel, dan 
signifikansi hasil lebih kecil dari singnifikansi yang ditetapkan yaitu 0,05, maka dari Uji Validitas 

berdasarkan hasil tersebut menyatakan bahwa keseluruhan variabel  dinyatakan valid. 
 

b. Uji RealibilitasL  

SuatuL variabel dikatakanL reliabel jikaL memberikan nilaiL Cronbach AlphaL >0.06 (Ghozali, 

2016). BerdasarkanL uji reliabilitasL yang Ldilakukan, diperoleh hasilL untuk kuesionerL pada variabelL 

Faktor BudayaL  (X1), FaktorL Sosial (X2L), Faktor PribadiL (X3), danL Keputusan PembelianL  (Y) dapatL 

dilihat diL Tabel 6L berikut : 

TabelL 6. Hasil Uji Reliabilitas Keseluruhan Variabel Penelitian 

Variabel PenelitianL HasilL Uji ReliabilitasL KeputusanL 

FaktorL Budaya  (X1L) 0,739L ReliabelL 

FaktorL Sosial (X2L) 0,773L Reliabel 

FaktorL Pribadi (X3L) 0,710L ReliabelL 

KeputusanL Pembelian (YL) 0,760L ReliabelL 

KeputusanL = Cronbach AlphaL >0.06L ReliabelL 

Berdasarkan Tabel 6 dapat diungkapkan bahwa variabel Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor 

Pribadi, dan Keputusan Pembelian secara keseluruhan dinyatakan reliabel, hal ini ditunjukkan dengan 

nilai Cronbach Alpha >0.06 lebih besar dari 0,06. Oleh karena itu data pada penelitian ini dapat 

dilanjutkan ke pengujian asumsi klasik.  

 

UjiL Asumsi KlasikL 

SebelumL dilakukan analisisL regresi linierL berganda, terlebihL dahulu dilakukanL uji asumsiL 
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klasik. UjiL asumsi klasikL digunakan untukL mengetahui apakahL model regresiL yang digunakanL 

terbebas dariL penyimpangan asumsi-asumsiL klasik. PengujianL asumsi klasikL terdiri dariL (1) ujiL 

Lnormalitas, (2) uji multikolonieritasL dan (3) ujiL heterokedastisitasL 

 

Uji Normalitas  

Uji normalitas adalah adalah satu asumsi mendasar dari analisis regresi berganda adalah bahwa 

variabel independen dan dependen harus berdistribusi normal atau mendekati normal. Hasil terkait 

pengujian normalitas dapat dijelaskan pada Tabel 7 berikut : 

 

TabelL 7.  HasilL Uji NormalitasL Kolmogorov SmirnovL 

One-SampleL Kolmogorov-SmirnovL Test 

 
Unstandardiz

Led ResidualL 

NL 75L 

NormalL Parametersa,b MeanL .0000000L 

Std. DeviationL 2.55926816L 

Most ExtremeL 

DifferencesL 

AbsoluteL .091L 

PositiveL .091L 

NegativeL -.067L 

LKolmogorov-SmirnovL Z .785LL 

LAsymp. Sig. (2-tailedL) .569L 

a. TestL distribution isL Normal. 

b. CalculatedL from Ldata. 

 UjiL normalitas KolmogorovL Smirnov adalahL uji statistikL langsung yangL sering digunakanL untuk 

mengujiL asumsi Lnormalitas. Nilai signifikansiL variabel digunakanL untuk mengujiL distribusi dataL yang 

Lnormal; jika secaraL signifikan lebihL tinggi dariL 0,05 makaL nilai residualL distribusi dataL normal. PadaL 

penelitian iniL menunjukkan bahwaL nilai hasilL dari ujiL kolmogrov smirnovL ialah melebihiL dari 0,05L 

sehingga dapatL disimpulkan bahwaL model regresiL pada penelitianL ini sudahL berdistribusi secaraL 

normal. 

 

Uji MultikolinieritasL  

UntukL mengetahui apakahL model regresiL yang dibahasL sebelumnya memilikiL korelasi antarL 

variabel Lindependen, digunakan ujiL multikolinearitas. DasarL pengambilan keputusanL apabila nilaiL 

tolerance-nyaL lebih besarL dari 0,10L dan nilaiL VIF lebihL kecil dariL 10 sehinggaL model regresiL dapat 

dikatakanL bebas Lmultikolonieritas. Hasil dariL pengujian MultikolonierititasL dapat dilihatL pada tabeL 

yang dipaparkanL dibawah Lini: 

Tabel 8. Hasil Uji Multikolonieirtitas 

 

Coefficientsa 

ModelL 

Collinearity StatisticsL 

ToleranceL VIFL 

1 (ConstantL)   

Faktor Budaya L .554L 1.805L 

Faktor SosialL .426L 2.346L 
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Faktor Pribadi L .619L 1.617L 

a. DependentL Variable: KeputusanL Pembelian 

                    

BerdasarkanL hasil ujiL multikolonieritas menunjukkanL bahwa ketigaL variabel bebasL pada 

penelitianL ini memilikiL nilai toleranceL lebih besarL dari 0,10L nilai VIFL lebih kecilL  dari 10,00L yang 

dapatL dilihat padaL Tabel 8L sehingga dapatL disimpulkan bahwaL model regresiL dalam penelitianL ini 

tidakL terjadi Lmultikolonieritas. 

 

 

 

Uji Heteoskedastisitas  

Uji heterokedastisitasL bertujuan untukL menguji apakahL dalam modelL regresi terjadiL 

ketidaksamaan varianceL dari residualL satu pengamatanL ke pengamatanL lain. HeterokedastisitasL terjadi 

apabilaL pada grafikL scatterplot titiknyaL mempunyai polaL yang Lteratur, baik Lmelebar, menyempit 

maupunL bergelombang. BerdasarkanL hasil ujiL heterokedastisitas dalamL penelitian iniL dapat dilihatL 

pada gambarL sebagai Lberikut:  

 
GambarL 1. HasilL Uji HeterokedastisitasL Perilaku KonsumenL Terhadap KeputusanL Pembelian PadaL 

Toserba KSAL Desa SangsitL 

 Berdasarkan hasil uji heterokedastisitas padaL Gambar 1L menunjukkan bahwaL titik-titikL 

menyebar secaraL acak danL tersebar diL atas maupunL di bawahL angka 0L pada sumbuL Y. Hal iniL dapat 

disimpulkanL bahwa tidakL terjadi asumsiL heterokedastisitas padaL model regresiL dalam penelitianL ini. 

DariL hasil ujiL normalitas, Lmultikolineritas, dan heteroskedastisitasL didapatkan bahwaL data 

berdistribusiL normal, tidakL ditemukan gejalaL multikolinearitas, danL  tidak ditemukanL adanya gejalaL 

heteroskedastisitas padaL model Lregresi, sehingga dinyatakanL data layakL untuk diujiL lebih lanjutL pada 

ujiL hipotesis. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Hasil analisis regresi linier berganda pada pengaruh Faktor Budaya (X1), Faktor Sosial (X2), dan 

Faktor Pribadi (X3), Keputusan Pembelian (Y)., dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 9. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 7.976 1.623  4.914 .000   

X1 .018 .159 .013 .111 .912 .554 1.805 

X2 .457 .179 .339 2.550 .013 .426 2.346 

X3 .435 .117 .411 3.728 .000 .619 1.617 
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Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 7.976 1.623  4.914 .000   

X1 .018 .159 .013 .111 .912 .554 1.805 

X2 .457 .179 .339 2.550 .013 .426 2.346 

X3 .435 .117 .411 3.728 .000 .619 1.617 

a. Dependent Variable: Y 

Berdasarkan hasil uji regresi linier berganda sehingga diperoleh persamaan regresi yang 

diformulasikan sebagai berikut: 

Y = 7,976 +0,018 X1 + 0,457 X2 + 0,435X3 + 1,623 

Pada persamaan tersebut dapat dilihat bahwa Faktor Budaya (X1), Faktor Sosial (X2), dan Faktor 

Pribadi (X3), Keputusan Pembelian (Y). Interpretasi hasil dari dari analisis linier berganda, yaitu 

sebagai berikut:  

1. KonstantaL sebesar L7,976. artinya apabilaL bahwa FaktorL Budaya (X1L), Faktor SosialL (X2), danL 

Faktor PribadiL (X3), KeputusanL Pembelian (YL) sebesar 7,976L 

2. NilaiL koefisien bahwaL Faktor BudayaL (X1) sebesarL 0,018, ArtinyaL Faktor BudayaL (X1)  tidakL 

berpengaruh terhadapL Keputusan pembelianL  (Y). HalL ini mengandungL arti bahwaL setiap 

peningkatanL  Faktor BudayaL (X1), satuL satuan makaL nilai KeputusanL Pembelian  (YL) akan 

mengalamiL kenaikan sebesarL 0,018 denganL asumsi bahwaL variabel bebasL yang lainnyaL tetap atauL 

nilainya L0.  

3. NilaiL koefisien FaktorL Sosial (X2L) sebesar L0,457, Faktor SosialL (X2) berpengaruhL positif terhadapL 

Keputusan PembelianL  (Y). HalL ini mengandungL arti bahwaL setiap peningkatanL Faktor SosialL 

(X2) satuL satuan makaL nilai KeputusanL Pembelian  (YL) akan mengalamiL peningkatan sebesarL 

0,457 denganL asumsi bahwaL variabel bebasL yang lainnyaL tetap atauL nilainya L0.  

4. NilaiL koefisien FaktorL Pribadi (X3L), sebesar 0,435L Faktor PribadiL (X3), berpengaruhL positif 

terhadapL Keputusan PembelianL (Y). HalL ini mengandungL arti bahwaL setiap peningkatanL  Faktor 

PribadiL (X3), satuL satuan makaL nilai KeputusanL Pembelian (YL) akan mengalamiL peningkatan 

sebesarL 0,435 denganL asumsi bahwaL variabel bebasL yang lainnyaL tetap atauL nilainya L0.  

 

Uji KoefisienL Determinasi (R2
L) 

KoefisienL determinasi (R2
L) digunakan untukL mengukur seberapaL pengaruh sumbanganL dari 

variabelL bebas terhadapL variabel Lterikat. Berdasarkan hasilL dari pengolahanL data yangL dilakukan, 

adapunL kekuatan hubunganL yang diperolehL dan dapatL dilihat padaL Tabel 10L berikut : 

Tabel 10 Hasil Koefisien Determinasi (R2) 

Model 

R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

d
i

m
e

n
s

i
o

n
0 

1 .683a .466 .443 2.61278 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 
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Berdasarkan Tabel 10 diperoleh hasil nilai R2 sebesar 0,443 yang menunjukkan bahwa 

pengaruh Faktor Budaya (X1), Faktor Sosial (X2), dan Faktor Pribadi (X3), terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) sebesar 44,3%. Sedangkan sisanya sebesar 46,6% dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diujikan dalam penelitian ini. 

 

Uji TL (Uji ParsialL) 

Uji tL digunakan untukL menguji adaL tidaknya pengaruhL secara parsialL dari masing-masingL variabel 

bebasL Faktor BudayaL (X1), FaktorL Sosial (X2L), dan FaktorL Pribadi (X3L), terhadap KeputusanL 

Pembelian (YL). Uji-t jugaL bertujuan untukL menguji apakahL ada hubunganL signifikan variasiL 

hubungan antaraL variabel independen/bebasL (Faktor BudayaL (X1), FaktorL Sosial (X2L), dan FaktorL 

Pribadi (X3L), e) terhadapL variabel dependen/terikatL (Keputusan PembelanL). Ketentuan dariL pengujian 

iniL adalah : 

1. Menolak H0L jika nilai tL hitung > t tabelL dan nilai sigL < 0,05  

2. MenerimaL H0 jika nilai tL hitung < t tabelL dan nilai sig > 0,05L 

Nilai t tabelL diperoleh dariL hasil distribusiL dengan Lrumus : 

dk = n – k-1 

Keterangan: 

n = jumblah variabel  

k = jumblah variabel bebas (variabel x) 

jadi hasil t hitung yaitu: 

dk = 75-3-1 

dk = 71 

dengan nilai sig 0,05 dengan nilai  dk 71 diperoleh nilai t tabel 1,667 

Adapun  hasil dari uji-t yang dilakukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Tabel 11. Hasil Uji-t 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 7.976 1.623  4.914 .000 

Faktor Budaya .018 .159 .013 .111 .912 

Faktor Sosial .457 .179 .339 2.550 .013 

Faktor Pribadi .435 .117 .411 3.728 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

BerdasarkanL hasil uji-tL diperoleh hasilL yang dapatL dijelaskan sebagaiL berikut.: 

1. HipotesisL penelitian pertamaL (H1) “FaktorL Budaya berpengaruhL positif terhadapL Keputusan 

LPembelian. Semakin baikL Faktor BudayaL seorang  KonsumenL maka KeputusanL Pembelian akanL 

semakin  Lmeningkat”. Berdasarkan  hasilL Uji RegresiL Linier BergandaL menujukan nilaiL t hitungL  

(0,111) < dariL t tabelL (1,667) danL  nilai signifikansiL (0,912 > 0,05L)  berdasarkan nilaiL tersebut 

makaL menerima LH0. Sehingga dapatL disimpulkan bahwaL variabel FaktorL Budaya (X1L) tidak 

memilikiL Pengaruh terhadapL Keputusan PembelianL (Y). NilaiL t menunjukkanL bahwa variabelL 

Faktor BudayaL (X1) tidakL mempunyai hubunganL yang searahL dengan KeputusanL Pembelian (YL). 

Jadi dapatL disimpulkan bahwaL variabel FaktorL Budaya (X1L) tidak pengaruhL terhadap KeputusanL 

pembelian (YL). 

2. Hipotesis penelitian kedua “Faktor Sosial berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian, 

semakin baik Faktor Sosial seorang Konsumen maka Keputusan pembelian akan semakin baik”. 

Berdasarkan  hasil Uji t menujukan nilai t hitung  (2,550) >dari t tabel (1,667) dan  nilai signifikansi 

(0,013 > 0,05)  berdasarkan  nilai tersebut maka menolak  H0. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
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variabel Faktor Sosial (X2) memiliki kontribusi terhadap Keputusan Pembelian (Y). Nilai t positif 

menunjukkan bahwa variabel Faktor Sosial (X2) mempunyai hubungan yang searah dengan 

Keputusan Pembelian  (Y). Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel Faktor Sosial (X2) memiliki 

pengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

3. Hipotesis penelitian ketiga “Faktor Pribadi memiliki pengaruh positif terhadap peningkatan 

Keputusan Pembelian. Semakin baik Faktor Pribadi maka semakin meningkat pula Keputusan 

Pembelian” Berdasarkan  hasil Uji Regresi Linier Berganda menujukan nilai t hitung  (3,728) >dari 

t tabel (1,667) dan  nilai signifikansi (0,000 < 0,05)  berdasarkan  nilai tersebut maka menolak  H0. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Faktor Pribadi (X3) memiliki kontribusi terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Nilai t positif menunjukkan bahwa variabel Faktor Pribadi (X3) 

mempunyai hubungan yang searah dengan  Keputusan Pembelian (Y). Jadi dapat disimpulkan 

bahwa variabel Faktor Pribadi (X3) memiliki positif pengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). 

 

PembahasanL  

a. Pengaruh FaktorL Budaya terhadapL Keputusan PembelianL 

 BerdasarkanL pada hasilL pengujian  diperolehL  nilai t hitungL  0,111 < t tabelL 1,667 danL  nilai 

signifikansiL 0,912 > 0,05L  maka ditemukanL hasil padaL hipotesis pertamaL yakni FaktorL Budaya tidakL 

berpengaruh terhadapL Keputusan LPembelian. Hasil PenelitianL ini sejalanL dengan penelitianL yang 

dilakukanL Chairul AdhimL (2020)  hasilL penelitianya menyatakanL bahwa faktorL budaya tidakL 

berpengaruh terhadapL keputusan Lpembelian. 

 FaktorL budaya KotlerL (2005) Lmengatakan, “budaya merupakanL penentu keinginanL dan 

perilakuL yang palingL mendasar”. BudayaL berawal dariL kebiasaan. BudayaL merupakan suatuL cara 

hidupL yang berkembangL dan dimilikiL bersama olehL sebuah kelompokL orang danL diwariskan dariL 

generasi keL generasi. BudayaL terbentuk dariL banyak unsurL yang Lrumit, termasuk sistemL agama danL 

politik, adatL istiadat, Lbahasa, perkakas, Lpakaian, bangunan, danL karya Lseni. 

 Faktor budaya merupakan penentu keinginan yang mendasari masyarakat untuk melakukan 

kegiatan terkhusus bagi masyarat budaya dapat mempengaruhi kegiatan pembelian. Keputusan 

pembelian masyarakat desa Sangsit dalam berbelanja di Toserba KSA Desa Sangsit dalalm penelitian 

ini teruji tidak berpengaruh hal ini dikarenakan faktor budaya belum mampu mempengaruhi keputusan 

pembelian karena jika dilihat sangat banyak toko-toko yang menjual bahan-bahan yang hampir sama 

dengan yang dijual ditoserba dan tahun dibangunya pun hampir sama sehingga perilaku konsumen 

dalam berbelanja pada Toserba KSA Desa Sangsit belum membudaya. 

 

b. Pengaruh Faktor Sosial terhadap Keputusan Pembelian 

 Berdasarkan hasil pengujian yang telah dilakukan diperoleh nilai t hitung  2,550 > t tabel 

1,667dan  nilai signifikansi 0,013 > 0,05  maka ditemukan hasil pada hipotesis kedua terbukti 

bahwasanya Semakin tinggi tingkat pengaruh Faktor Sosial maka semakin Meningkat Keputusan 

Pembelian pada Toserba KSA Desa Sangsit. Hasil penelitan ini sejalan dengan peneltian yang 

dilakukan Andri  dan Melda (2020) yang mengatakan bahwa Faktor Sosial berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.   

  Faktor sosial mempengaruhi keputusan pembelian pada Toserba KSA desa Sangsit tergantungL 

dari pengaruhL kelompok sosialL bagi Lseseorang. Seseorang jugaL membeli danL mengonsumsi Lproduk-

Produk yangL dijual diL Toserba KSAL desa SangsitL sesuai peranL dan statusnyaL di kelompokL sosialnya. 

FaktorL sosial sepertiL kelompok Lreferensi, keluarga, sertaL peran sosialL dan statusL juga memilikiL 

pengaruh terhadapL perilaku Lpembelian. Kelompok referensiL (reference groupL) seorang adalahL semua 

kelompokL yang mempunyaiL pengaruh langsungL (tatap mukaL) atau tidakL langsung terhadapL sikap 

atauL perilaku orangL tersebut. KeluargaL adalah organisasiL pembelian konsumenL yang palingL penting 

dalamL masyarakat, danL anggota keluargaL merepresentasikan kelompokL referensi utamaL yang palingL 
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berpengaruh. PeranL dan Lstatus, orang berpartisipasiL dalam banyakL kelompok-keluarga, Lklub, 

organisasi. (Lamb 2001 dalam Sujani 2017).  

 Berdasarkan hasil Penelitian yang dilakukan pada Toserba  KSA Desa Sangsit yang 

menyatakan bahwa faktor sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian, jika dilihat dari fenomena 

yang terjadi di lapangan sebagian masyarakat menaruh percaya jika berbelanja di Toserba KSA Desa 

Sangsit sehingga dari mereka mulai mepengaruhi orang yang ada disekitarnya atau merekomendasikan 

keputusan berbelanja mereka pada Toserba KSA Desa Sangsit sehingga secara tidak langsung Faktor 

Pribadi menjadi pengaruh keputusan pembelian pada Toserba KSA Desa Sangsit  

 

c. Pengaruh Faktor Pribadi terhadap Keputusan Pembelian 

 Berdasarkan pada hasil pengujian yang telah ditemukan nilai t hitung  3,728  > t tabel 1,667 

dan  nilai signifikansi  0,000 < 0,05 maka hipotesis ketiga terbukti bahwa faktor pribadi berpengaruh 

terhdap keputusan pembelian , semakin meningkatnya Faktor Pribadi maka semakin meningkat 

Keputusan Pembelian pada Toserba KSA Desa Sangsit. Hasil Penenlitian ini sejalan dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Desy (2021) yang menyatakan bahwa Faktor Pribadi berpegaruh positif dan 

singifikan terhadap Keputusan Pembelian. Faktor pribadi didefinisikan sebagai karakteristik psikologis 

seseorang yang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan tanggapan yang relatif konsisten dan 

bertahan lama terhadap lingkungan (Kotler, 2005). Faktor pribadi merupakan cara mengumpulkan dan 

mengelompokkan kekonsistenan reaksi seorang individu terhadap situasi yang sedang terjadi (Lamb 

2001 dalam Sujani 2017). Perilaku seseorang dalam membeli juga dipengaruhi oleh faktorfaktor 

kepribadian dari konsumen yang bersangkutan.  

 Berdasarkan hasil penelitian menyatakan bahwa Faktor Pribadi berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian pada Toserba KSA desa Sangsit. Dari fenomena yang terjadi pengaruh individu 

yang sudah terbiasa dan secara pribadi meresa puas dan keinginanya terpenuhi dalam berbelanja pada 

Toserba KSA desa Sangsit sehingga kepribadinya mendorong untuk selalu berbelanja pada Toserba 

KSA desa Sangsit.  

 

SIMPULANL DAN SARANL 

a. SimpulanL  

Berdasarkan rumusanL masalah, hasilL pengujian, sertaL pembahasan yangL telah dilakukanL maka 

dapatL ditarik kesimpulanL yakni : 

1. BerdasarkanL hasil ujiL hipotesis (UjiL t) FaktorL Budaya menyatakanL bahwa tidakL ada pengaruhL 

variabel faktorL budaya terhadapL keputusan pembelianL pada ToserbaL KSA DesaL Sangsit. 

2. BerdasarkanL hasil ujiL hipotesis (UjiL t) FaktorL Sosial berpengaruhL positif signifikanL terhadap 

KeputusanL Pembelian padaL Toserba KSAL Desa LSangsit. Hasil tersebutL menyatakan bahwaL 

semakin meningkatnyaL Faktor LSosial, maka semakinL meningkat pulaL Keputusan PembelianL pada 

ToserbaL KSA desaL Sangsit. 

3. BerdasarkanL hasil ujiL hipotesis (UjiL t) FaktorL Pribadi berpengaruhL Posiitf SignifikanL terhadap 

KeputusanL Pembelian padaL Toserba KSAL Desa LSangsit. Hasil tersebutL menyatakan bahwaL  

semakin meningkatnyaL Faktor PribadiL maka semakinL meningkat pulaL Keputusan PembelianL 

pada ToserbaL KSA desaL Sangsit. 

 

b. SaranL 

BerdasarkanL pemaparan diL atas, makaL saran yangL dapat diberikanL guna menerapkanL hasil pengujianL 

yang telahL dilakukan Lyakni : 

1. KepadaL pihak perusahaanL agar lebihL meningkatkan hubunganL atar pembeliL agar kedepanyaL 
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berbelanja padaL Toserba KSAL Desa SangsitL dapat membudayaL di masyarakatL sekitar.  

2. KepadaL peneliti selanjutnyaL yang akanL melakukan pengujianL dengan penerapanL bidang yangL 

sama diharapkanL dapat menambahkanL atau menggunakanL variabel bebasL selain FaktorL Budaya, 

FaktorL Sosia, FaktorL Pribadi untukL melakukan perbandinganL atas faktorL apa sajaL yang dapatL 

meningkatkan KeputusanL Pembelian sehinggaL akan ditemukanL hasil penelitianL lain yangL 

tentunya akanL meningkatkan KeputusanL Pembelian 
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