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ABSTRASL 

NI FAN&ORO, 04.96.5758, Anlisis fubungan Atribut Tele»ii 

Goldstar degan eputuan P'embelian ( Study has.rs di elurahaa Gajah 

Mungkur Semarang ), di bawah bimbinga Des. Mulyan.a, Msi sebagai 

Pembimbing I dan eru Sulityo, SE, si selaku Pembimbing Ii, 

Dengan memahami respon konsmen dalam pembeliannya, para 

pengusaha televisi dalam hal ini televisi Goldstar dapat mengetahui dengan 

sebenarnya apa yang diingink.an konsumen melalui karakteristik konst.men dan 

atribut produk yang ditawarkan, schingga terbuka peluang bagi perusahaan 

yang bersangkutan untuk dapat mengetahui keinginan dan kebutuhan terhadap 

informasi penting maupun hiburan-hiburan melalui televisi, schingge tarjuan 

perusahaan dapat tercapai dan konsamen merasa puas 

Perumusan masalah dalam penehtan in adalah bagaimana respon 

konsamen di Aihat dari karakteristik umur, pekerjaan, tingkat pendapatan dan 

enis kelamin pada atribut televisi Goldstar yakni meliputi harga, kualitas, 

bentuk dan daya tahan 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui respon konsumen pada 

atnibut televist &ioldstar yang meliputi hata, kuaitas, bentuk dan daya tahuan 

Aihihat dani karakteristtk umut pekerpaan trgkat pendapatan dan jenis kelamin 

hi eluahan (aah Muku Semarang 

Metole pengamblan sampel adalah tail accidental sampling, 

vedamgkan tetote analosa sang digunakan adalah analisa chi square, yaitu 

untul menduga hubungan deajat keeratan antara atribut produk televisi 

tioldstat demean keputusan pembehian 

lubangan derajat keeratan antara harga dengan keputusan pembelian 

yata pada tatat a 0,05 dengan derajat keeratan sebesat 7981 %, hal ini 

enunyukkan adanya hubungan yang kuat 



Hubungan derajat keeratan antara kualitas dengan keputusan 

pembelian nyata pada taraf a (0,05 dengan derajat keeratan sebesar 80,56 %, 

hal ins menumyukkan adanya hubungan van sang.at kuat 

lubungan derapat keetatan antara bentuk dengan keputusan pembeliar 

ata pada taraf a 0,0S dengan dera;at keeratan sebesar 75,01 %, hal ini 

enunpukka as4nya hubungan sang kuat 

Hubungan derajat keeratan antara daya tahan dengan keputusan 

embelan mvata pada taraf a 0,0S dergan derajat keeratan sebesar 75,64 %, 

al m menujukk.an adanya hubungan yang kuat 

Semarang, Met 2001 
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MOTTO DAN PERSEMBAIHA 

Motto ; 

Bukanlah suoatu aib jika Anda gagal dalam suatu usaha, yang merupakan aib 
iala.h jika Anda tidak berusaha bangkit dani kegagalan itu 

( Ali bin Abi Thalib ra ) 
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BAB 

PENDAHU LIA 

I.4 Latar Betakang Masalh 

Dalam iklim perekonomian kondisi pertimbangan pemasaran tetap 

merupakan faktor yang sangat menentukan dalam perencanaan pengambilan 

eputusan di suatu perusahaan Diakui bahwa perusahaan merupakan tulang 

ggung bagi kelangsungan usaha dan dianggap scbagar penunjang utama bag 

kehdupan perusahaan Untuk itu diperlukan adanya suatu konsep pemasaran 

datana pentingnya konsep pemasaran disebabk.an terjadiya perubahan pasat 

dani dani SNeller Market menjadi buyer Market Pad.a seller market penjual 

berorientasi pada produk yang dihasilk.an Tetapi untuk masa sekarang dimana 

telah terjadi perubahan pasar menjadi buyer market produsen tidal hanya 

beronientasi pada produk , melaink.an pad« penggna produk yatu pengsI 

msumen Perubahan onentast imi disebaokan timbulnya persangan dimana 

uncul produsen lain dengan menghawlkan produk sejenis, schinggad 

membenikan konsumen berbagar piihan produl 

Melihat keadaan diatas produsen berupaya agar konsumen tidak lani ke 

produsen lain dan ini berarti produsen harus berusaha mengetahui atau mencari 

tahu apa yang diinginkan konsuen sehingga perlu mengetahui penilaku 

onsumen termasuk faktor fak tor yang berpengaruh terhadap perilaku 

konsumen dalam melakukan pembelian, sehingga nantinya dapat dijawab 



pertatyaan pertanyaan seperti mengapa mereka membehi, bagaimana mereka 

membehi, dan siapa Saa yang membeli Produsen perlu mnemahami konsumen 

yang beragam imi kemudian mengembangkan atribut, atribut dari produk tersebut 

khususnya Televisi Goldstar yang dihubungkan dengan keuntungan mereka, 

schingga produk yang dihasilkan dapat terjual 

Dengan mcngetahui atribut atribut yang dipertimbangkan konsumen 

dalam pengambilan keputusan, perusahaan dapat menetapkan strategi pemasaran 

yang tepat dalam memasarkan produknya dan perusahaan akan lebih mudah 

menentukan segmen pasar yang akan di masuki guna memenuhi kepuasan 

konsumen 

Dari ufaian di atas , peneliti tertarik untuk melakukan penelitian mengenai 

hubungan atnibut produk televisi Goldstar dengan kepuasan pembelian dan 

mengamtl judul Aaalisis Hubungan Aribut Televisi Goldstar dengan 

heputun Pembeliun ( Studi ksus i Keturah Gajah Mungur 

I. lerum Msala 

omsuen dalam membehi suatu poduk selalu memperhatikan atau 

empertmbangkan atribut dani produk yang akan dibelinya untuk memuaskan 

emynannya, denkian juga tuk produk televisi, dan yang menjadi masalal 

dalam penelitian ini adalah bagaimana hubungan antara atribut televisi Goldstat 

dengan keputusan pembehian konsumen 



L.J Pembatasan Mas.ala h 

gar penelitian nanti lebih terarah maka atribut televisi Gold'star yang 

diteliti dibatasi pada haga, kualitas, bentuk dan daya tahan 

L.4 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

L.4.A. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahut 

bagaimana hubungan antara atribut televisi Goldstar dengan keputusan pembelian 

.4.2. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai berikut 

Bagi Peneli 

Merupakan kesempatan untuk memperdalam pengetahuan dengan melakukan 

studikasus 

aglensahaan dan Distributor 

U/ntu megetahut keputuan pembehn konsumen yang menggunak an 

televii Goldstar ehnga dapat digunahan scbagai masukan bagi perusahaan 

dalam mengambl keputusan tentang langkah, kebijaksanaan dan strategi 

pemasaran ang tepat di masang akan datang 



ii I 

4 p 4 4 4 O R I  

.I l ' e a r  

. I  eagerti leasaran 

emasaran dalam perusahaan mmpunyat art penting dan merupa an 

salah satu taktor yang mempengaruhi kelangsungan hidup perusahaan 

emasaran merupakan pelaksanaan di bagan perusahaan untuk menggerakkan 

an an barang atat pas.a dan prolusen kelp en 

Menurt William J Stanton dalam Basu Sastha DH dan lrawan ( 990 

uatu stem kecluruhan dan hegatan kegatan bns yang ht)uh a 

untuk merencanakan, menentukan biaya, mempromosikan dan 

menditnibusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan, baik 

kepada pembeli yang ada maupun pembehi potemual 

Dani definisi diatas maka dapat disimpulk.an bahwa pemasaran merupal at 

egatan yang pokok bagi perusahaan dalam usaha untuk mendrstribusik an 

produksinya ke paaran, sehingga tidal heran bla persaingan yang semakin ketat 

dan setap perusahaan selalu berusaha untul menghadapi semua itu dengan 

berbagar cara 

2.A.2. onsep Pemasaran 

sukse perusahaan Konsep pemasaran bertuyuan embenkan kepuasan ter hadap 



egnan dan kcbutuhan korumen l n p n  perusahaan hats enc.an dam 

nenemukan cbutuhan dan kemgnan konsumen, perusahaan dapal 

onsep pemasaran menurut Philip Kotler ( 1993 30) adalah 

Kuncr ntuk meneaps tujuan organisas terdiri dan penentuan kebutu ham 

dan kengmoan pasat, erta ember:k an kepuaan yang diharapkan secata 

lebih efektif di bandingan para peaing 

Definisi tersebut mempunyai konsekuensi bahwa semua kegiatan 

perusahaan, termasuk produksi, teknis, keuangan, pemasaran hanus dihadapkan 

pasha usaha mengetahu kcbutuhan pembehi, kemudran memuask an kebutuhan 

untuk menghasilkan laba yang maksimal dalam jangka waktu yang panjang 

Basu swastha DH dan T Hai Hardoko ( 1987 S )  mengemukak an 

unsut pokok konsep pemasaran adalah 

Seluruh perencanaan perusahaan hanus beronentasi pada konsumen 

2 Memberikan tingkat kepuasan yang lebih besar kepada konsumen 

Seluruh kegiatan pemasaran di dalam perusahaan harus dikoordinasi dan 



lerusahaan harus dapat menetapkan konsep pemasaran dalam praktek, sehingga 

euntungan yang terkandung dapat direalisasikan lni berarti bahwa kegiatan 

pemasaran dalam perusahaan dikoordinasikan dan dikelola dengan cara 

yang lebih baik 

2.I.J. Strategi Pemaaran 

Tujuan perusahaan yang menganut konsep pemasaran adalah 

embentkan kepuasan kepad.a k o m e n  dalam pertakaranoya untuN 

perumusan strategy pemasat an sbagant suatu fencana yang diutamak.an untuk 

napat tujuan terse but ha berdaark an kebutuhan dan keininan konsu men 

h p  otlet ( 190 404 ) mngemukakan tentang strategi pemasaran adalah 

endekatan pokok yang akan digunakan oleh unit bisnis dalam mencapar 

asat an yang telah ditetapkan lebih dulu, didalamya tercantum keputusan 

pokok mengenai target pasat, penetapan produk di pasar, bauran 

pemasaran dan tingkat biaya pemasaran yang diperluk.an 

Strateg pemasaran merupakan pernyataan yang menunjukkan usaha usaha 

pemasat an pokok yang diarahk.an untuk mencapair tujuan Strategi pemasaran 

perubaban ingkungan penasaannya sorta perubahan perilaku konsamen Jad 

penysun strategy pemasaran menyangkt eratan memiih pasat yang a an 



dijadikan sasaran pemasaran, dimana kegiatan ini memerlukan kemampuan 

untuk memahami perilaku konsumen dan mengukur secara efektif kesempatan 

pemasaran scbagar segmen, serta mermusk.an dan meryusun suatu kombinasi 

yang tepat dari marketing max ( product, price, promotion, place ) agar 

kebutuhan konsumen dapat dipenuhi secara memuaskan Ini merupakan suatu 

kegiatan yang memerlukan kemampuan antuk menilai kebutuhan konsumen di 

berbagai segmen pasar yang berlainan dan perilaku konsumen dalam 

emberk.an tang@pan terhadap kegattn pemasaran perusahaan 

2 2  t i b u t  Produk 

2.2.I, Peugertian Atribut Produk 

hihip Kotler ( 190 107 ) mengemukakan atnibut produk adalah 

Sesuatu yang dijadikan perhatian oleh konsumen sebagai karakteristik 

dari produk yang itawark.an 

Daslim Salach( 1984 2I )mengemuk.akan atibut produk adalah 

Suatu komponen yang merupakan sifat sifat produk yang menjamin 

agar produk tersebut dapat memenumi kebutuhan dan keinginan yang 

hiharapk.an konsumen 

Dani defist diatas dapat disimpulkan bahwa atnibut yang dimiliki suatu produk 

akan berpengaruh terhadap keberhasilan suatu perusahaan di dalam merasarkan 

produknya terutama bagi perusahaan yang memasuki pasar persaingan 



..2. Jenis jenis Atribut Produk 

Jenis jenis atnbut produk yang akan diteliti dalam penehitian ini 

adalah jenis jenis atnibut dari televisi (olostar, yaitu 

lrga 

lrga adalah mlai suatu barang atau pa-a yang diukur dengan sejumlah 

uang dimana berdasarkan nilai tersebut seeorang atau perusahaan 

bersedia melepaskan barang atau aa yang dimihii pada orang lain Jadi 

harga merupakan suatu pengorbanan yang harus dibayar untuk 

mendapatkan televisi Goldstar Apakah harga yang ditawark.an televisi 

Goldstar tersebut terlalu mahal, sedang, murah atau sangat murah 

Adapun definisi dari harga yang dikemukakan oleh Philip Kotler 

( 1996 120), adalah sebagai benikut 

larga adalah satu satunya unsur dalam bauran pemasaran yang 

meng hasilk an pendapatan penjualan 

Sedangkan menurut Basu Swasta DH dan lrawan ( 1990 241 ) 

harga dapat didefinisikan scbagai beriut 

Har ga adalah jumlah uang t ditambah dengan beberapa produk 

kalau mungkin) yang dibututk.an untuk mendapatkan sejumlah 

kombinasi dari produk dan pelayanannya 

Kualitas 

Kualitas adalah faktor yang terdapat dalam produk yang menyebabk an 

produk tersebut bernilai sesuai dengan maksud untuk apa produk tersebut 

di produksi Kualitas merupakan nilai mutu seluruh atribut produk yang 



,, 

d i  televisi Goldstar apakah sangat jelek, jelek, sedang, baik atau 

sangat bail 

Suatu perusahaan haruns tacngambil keputusan tentang car@ 

menangami kualitas produk dani waktu ke waktu ( Basu Swasta DH dan 

lra wan, 1990 241)  

Dengan mengadakan penehitian dan pengambangan secara ters 

menerus yang diarahk an epada penyempurnaan produk 

} [entuk 

entuk adalah wujud fisik dart suatu produk ata egala sesuatu yang 

terhihat yang merupakan cini fisik, dala hual ii meliputi ukuran televist 

fasilitas dan kesanggthan televisi Apak ah bentuk televisi Goldstar tidal 

co@i, kurang ssuai, cukup sesuai, sua aau sang«at sea 

Daya Taha 

Daya tahan adalah kekuatan fisik dart uatu produk, khususnya televii 

Goldstar apakah tidak lama, cukup lama atau sangat lama 

2.3 Perilaku Konsumen 

2.J.4, eugertian Periluku Konsuen 

Manajer perusahaan harus mempeiajari perilaku konsumen, sehingga 

akan diketahui kegiatan pemasaran yang tepat, kesempatan baru akibat belum 

terpenuhinya kebutuhan serta kemudian mengidentifikasikan untuk mengadakan 

segmentast pa1sat 



James F Engel E t  antara lain dalam Anwar Prabu Mangkunegara ( 1988 3 )  

engemukakan perilaku konsumen ( consumer behavior) ad.ala h 

Tindakan tindakan individu yang secara langsung teribat dalam usaha 
memperoleh dan menggunk.an barang barang ekonomis termasuk 
proses pengambilan keputusan yang mendahului dan menentuk an 
tindakan tersebut 

Dani defimisi terscbut dapat di ambil suatu kcsimpulan bahwa ada dua clemen 

penting dari perilaku konsumen, yaitu proses pengambilan keputusan dan 

indiwidu dalam memilai, 

mendapathan dan mengunak.an bar an barang dan jasa ekonomis 

'engambilan keputasan konsumen dalam peabelian sangat dipengaruhi fngst 

ekstern dan intern Fungsi fungsi ini adalah tidak terkendali oleh pemasaran 

tetapi harus iper hitungkan Kata "behaver" sering hanya diartikan sebagai 

tdaan yang tapal elans mulah diamats, tetapi perkembangan 

penlak korouen scbenatma tidal hamya mempelapan apa yang di behi 

t what ) bagamana kebasaannya (hone often) dan dalam kondisi yang 

Menarut Anwar Prabu Mangkunegata ( I984 4 )  untuk mempelajati 

orumen ada tnga variabel yang perlu direngertr ya+tu 

anabel Stimulus 

Variabel stimulus adalah variabel diluar individu ( faktor ekstern ) yang 

merk, jenis 



Variabel respon 

Variabel respon adalah aktivites individu sebagai reaksi dari variabel 

stimulus Variabel respon sangat tergantung pada faktor individu dan 

kekuatan stimulus Misalnya kekuatan membeli barang, penilaian 

terhadap barang, perubahan silap terhadap produl 

Variabel Intervening 

Variabel intervening adala h antara variabel stimulus dan respon Variabel 

imi merupakan fungsi integral indiwidu termasuk motif motif pembelian 

Jadi pengertian perilaku konsumen akan membantu bagi manajer pemasaran 

untuk memahami "mengapa"dan "bagaimanaperilaku konsumen tersebut, 

ehmga perusahaan apat mengembangk an, menentuk an hanga, promos d.an 

pendrstbusian barang seata leth bal 

I. eori ttori Perlaku lonvumen 

Dasat untuk mengetahut mengapa seseorang berperilaku setelah 

pembehan dapat dijangkau dengan mengemukakan beberapa teon 

Basu Swastha DH dau T Hani Handoko( 1987 27) mengemukakan 

tcon teon perilaku konsumen sebagar bikot 

leoni Ekonomi Mikro 

leori ekonomi mikro dikembangkan oleh para ekonom klasik seperti 

dam Smith dan kawan kawan yang pada akhirnya menghasilk.an 

doktmin pertumbuhan ekonon yang didasark.an alas prinsip bahwa 



manusta datas semoa akanya ddoong oleh kepentmngannya sendii 

dan selalu mempertimbangkan untung mgr yang akan didapat dani segala 

tung#ah laku yang dilakukan Dasar pertimbangan doktrin tersebut adalah 

manusta cenderung ekonomis, rasioral, dan setrap saat ia bertindak karena 

tertank pada sesuatu Konsep tersebut menganut tori kepuasan marginal 

yang menyatakan bahwa konsumen akan menerusk.an pembeliannya 

terhadap suatu produk untuk jangka waktu lama karena telah 

di onsams«ya Toni imi berdasark.an pad.a beberapa asumsi bahwa 

a Kosumen memcoba untuk selalu memak smnumkan kepuasannya 

dalam batas batas kemampuan linansalnya 

b Komsumen mempunyai pengetahuan tentang beberapa alternatif 

umber untuk memuaskannya 

c Konsumen selalu bertindak dengan rasional 

eon skologis 

Teoni imi mendasark.an dii pada faktor taktor psikologis individu yang 

selalu dipengaruhi oleh kekuatan kekuatan lingkungan Pads pninsipnya 

eon mt mefupa.an penerapan dari teon teoni dani bidang psikologt 

dalam menganalisa perilaku konsumen Tujuan mempelajant bidang 

hukum hukum perilaku tersebu 



b lskolgs berusaha untuk metamalk.an dan mengontrol perilaku 

Basu Swastha DH dan T Hai Handoko( 1987 31 ) mengemukakan 

eon teon yang termasul dalam pskologs alalah 

eoni Belaar t !earung theory 

leori ini lebih menekankan pada tindakan penafsiran dan peramalan Jadi 

penafsiran dan peramalan terhadap proses belajar komsumen menupakan 

kunci untuk mengetahui tingkah lalu p+embelinya Beberapa prinsip yang 

terkandung pada tori belajar adalah 

Teoni Rangangan Tanggapan ( tumulan response) 

Teori ini berpendapat bahwa proses belajar merupakan suatu 

tangapan diri seseorang terhadap suat ragsangan yang 

dihadapnya Untuk mendapathan taggapan dani komsumen tentang 

menerus 

Teon imi berpendapat bahwa proses belajar itu dipengaruhi oleh 

faktor faktor sikap, keyakmnan, pengalaman, masa lalu dan 

keinsyafan mengetahui bagaimana memanfaatkan suatu keadaan 

untuk rencapa tuyuan 



2 [eoniPsikhoanahitis 

Menufut ooni imi perilakt manusia hpengaruhi oleh adanya kengnan 

yang terpaksa dan adanya motif yang tersembunyi Perilaku manusia 

adalah hail kerjasama dani ketiga aspek lat struktur kepnibadean 

anus 

merupa an aspeck yang on1gonal h daham kepnbathan manus.at, daft asp€ 

mi kedua apck yang lain timbul Ego adalah aspek psikologis daripada 

epribadian yang tmbul karcna kcbutuhan organosme untuk ber hubungan 

secara baik dengan dunia nyata Super ego aalah aspek sosiologis 

daripada kepribadian yang menyalurkan dorongan - dorongan nalurinya 

ke dalamn tindakan tindakan yang bertentangan dengan norma norma 

sosial dan adat kebiasaan masyarak.at 

Teoni Sosiologis 

eori in menitikberatkan pada hubumgan dan pengaruh antar individu 

individu yang dikaitkan dengan penaku kelompok Disini ditegaskant 

bahwa manusia hr pandang sebagai " w al animal " yang menyesuaik art 

diri dengan norma norma umum dan ingkungan kulturnya dan 

hingkungan hidupnya, sehingga dala teont ini anala perilaku di arahk an 



4 [eon Antropologs 

eon ini lebuih nenekank an pada pedal pembela pada suatu kelompok 

asyat ahat yang lebh be sat ata kelopol yang rag hngupya eth 

luas Seperti kebudayaan kebudayaan dan kelas sosial dengan 

menggunakan teoni antropologs manajemen dapat mempelajari ak bat 

akibat oleh faktor faktor tersebut terhadap perilaku konsumen 

2.3.J, Model model Perilaku Kosumen 

Model perilaku komsumen dapat hartikan sebaga kcrangka kerja atau 

sesuatu yang mewakihi apa yang iyakink.an dalam mnengambil keputusan 

membeli 

Mempelajari atau menganalisa perilaku konsumen adalah sesuatu yang sangat 

kompleks sebab banyak variabel variabel yang mempengaruhinya da 

esendcrungan untuk sabing benteraks Ada dua tupan utana dati suat 

model yaitu 

Sangat bermanfaat untuk mengembangk.an suatu teori dalam penehitian 

perilaku konsumen 

Untuk mempermudah dalam mempc'ajari apa yang telah diketahui 

mengena perlaku konsumen 

dalam mengembangk.an model penaka komsumen iota dapat memperoleh 

tconi yang mengarahkan penehtan penlaku konumen juga scbagai bahan dasat 

untul mempclan pngetahuan yang tetras berkembang tentatg perilaku 



konsumen, sehingga dapat membantu kita untuk berfikir secara sistematis dan 

logs tentang konsumen yaitu melalui tahap tahap 

Identifikast variabel relevan 

2 Menunjukkan karakteristik masing masing 

Menganalisa hubungan diantara variabel variabel tersebut yaitu batwa 

Basu Swastha DH dan Ham Handoko( 1987,39 ) mengemukakan 

model penaku loumen an sukup terenal antara lat 

Model Howard dan Sheth 

Dalam motel in dikatakan bahwa satu input tertentu dapat mengahsilk an 

suatu out put tertentu pila, maka diperlukan informasi dan pergambilan 

keputusan yang mehibatkan motrva, persepsi dan proses belajar 

eseorang Model ii memtik beratkan pada pembelian ulang dan 

megamark.an iaka perilak kosamen pembeian selama sat 

periode Namun demikian vanabel utataa model int yaitu persepsi, belajar 

dan 1hap 

Model engel, Kollar dan Blacwell 

Model imi mempunyai persamaan dngan Howard Sheth, baik dalam ruang 

hingkup, sudut pandang maupun tujuannya Tahap dasat dari proses 

pembelian model ini adalah motivasi, pengamatan dan proses belajat 

Kemudran diteruskan dengan pegaruin epribadian, ihap dan perubahan 



Setelah itu baru sampai pada tahap pengambilan keputusan 

2.4. Faktor faktor yang mempengaruti Perildu Konsumen 

usu Swath DI] an T Hai Handoko( 19g7 $$ ) engemuk.aka 

fl tot vat mepenatl perilak ioumen hiolonk an 

epah ua alto at ta\tot ekstern dan tak tor intern datr mdrvdu F aktot 

eh stern sangat pengarut oleh berhaga mas an lapan dalam masyarak.at atau 

hmgkugan a betbeda beda 'iedankan faktor internal yang berasal dart 

dvidu sesat tum tetbagr dalam dua kelompok yaitu faktor faktor pnibadr 

c yang mehputr ta, pekcrjaan, kondisi ekonom 

akan mempengaruhi perilaku korumen adalah motif seseorang yang akan 

ewuadkan tingkah laku yang diarahk an pada pan mencapar epuasan Tap 

egatan yang drakukan oleh sescorang drorong oleh sesuatu kekuatan dart 

dalam diri orang tersebut 

2.3.5. eputusan Pebelian 

Basu Swastha DH dan T Hani Handoko( 1987 97 ), mengemukakan 

eputusan pembelian adalah 



cputusan yang tall  olehi k o s t e n  emyakt werant.aat 

eputan yang haruse habl meny nghut fens produk, kuantita an 

kualitas dan produk tersebut 

eputu»an yang diambil oleh pembeh sebenarnya meupah.an kumpulan dart 

ejumlah keputusan Setap keputusan membehi mempuny at struktur sebanyak 

uh komponen 

Menurut Basu Swastha DH dan I Ham Handoko ( 1987 

mengemukakan ke tujuh komponen tersebut scbagai benikut 

Keputusan tentang jents produk 

Keputusan tentang bentuk produk 

Keputusan tentang merk 

Keputusan tentang penualnya 

Keputusan tentang jumlah produk 

I00 ) 

) 

Keputusan tentang waktu pembelian 

Keputusan tentang cara pembay aran 

Didalam suatu pembelian produk, keputusan yat.g diambil tidak selalu 

berurutan, tergantung pada situasi pembehiannya Perilaku konsumen akan 

memutuskan proses pengambilan keputusan dalam pembelian produk tersebut 

roses ini merupakan suatu tahap pendekatan penyelesatan masalah yang tetdi 

dari lima tahap 



as wastha DH dan T Hai Handoko ( 1987 103 ) 

mengemukakan tahap tahap dalam proses pengambilan keputusan sebagai 

' 

Menganaha atau pengenalan kebutuhan dan keinginan 

Pencanan intormast dan pemlaian sumber sumbet 

Penilaian dan seleksi terhadap alternatif pembelian 

4 Keputusan untuk membeli 

< perilaku sesudah pembelian 

Akhir dari suatu proses pengambilan keputusan yang dibuat konsumen adalah 

lakukannya pembelian alas produk atau tidal hlakukan pembelian ata produk 

tersebut 

2.4 Hipoteis 

Suhar sit Arikunto( 1998 68 ) «egemukak an pegertan hpoten 

adalah kesimpulan sementara yang masih perlu diuji kebenarannya 

Agar dapat diambil konsekuensi yang logis maka diaoak.an suatu pengujan 

tentang kebenaran dengan menggunakan data dari suatu penelitian Hipotesis 

Yang penuhis ajukan adalah 

-» Diduga ada hubungan antara atribut televisi Goldstar dengan keputusan 

pembelian di Gajah Mungkur Semarang 



BAB IHI 

\4 IODM I N A 1 1 4 N  

JI Jenis l'enelitian 

Jenis penehitian yang digunakan dalam penelitian imi adalah penehitian 

Husein t/mar ( 1997 34 )mengemukakan penehitian studi kasus adalah 

Penelitan yang bertujuan untuk membuat pencandraan Seara Sistematis, 

faktual dan akurat mengenai fakta fakta dan sifat sifat populasi guna 

memilai dan mengetahui keputusan pembelian konsumen terhadap atnibut 

televrsr Goldstar, melalui surver pendapat umum 

3.2 Lokasi Fenelitian 

Lokasi penelitian yang diambil penulis yaitu 

Mangkur Semarang 

di Kelurahan Gajah 

uharsimt rikunto ( In s )  mengemukakan populasi dan sampel 

Populast adalah jumlah le seluruhan obyek yang menjadi bahan penelitian 

Dalam penehtan m populasi yang drgunakan ada'ah konsumen yang menggunakan 

an hendak drselidia dan dranggap dapat mewakilt dari keseluruhan populasi Dalan 



hal ini metode yang digunakan untulk mnengambl sampel adalah Accidental Sampltg, 

ehmk penentuan sampel berdasark.an kebetulan yait 4apa4 $a1ya yang Seara 
ebetulan bertemu dengan penehiti bisa diadikan sampel bila dipandang orang 
ebetulan di temur tu cocol scbagar sumber data 
enehtian mt mhgambl sampel sepumla.h Io6 responden lea nya uh ut a 

" 
• [ l,96 Jl • 96 nspundtn 

0,20 
Dimana 

n ukuran sampel 

Au milat standar dattar luas normal standar dengan tinghat kepercayaan( a ) 0,05 

dalam pee[tun pee hits memalatk an sanpel enahi sebesa 100 responden 

4 Jeni Data 

1or7 1 0 )  engemukakn data prmer dan data sek under 
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Data p e r  adaah data yang rperoleh sesata atgsung an sumber atau obek 

penehitian tdal larung melalu pehtan kept.ah a.an 

' Data Selander 

Data sekunder adalash data yam hiperoleh secata tidak langsung melalui penelitian 

leptak an dan hteratut yang berhubungan den@gan penelitian 

J,$ Metode Pengumpulan Data 

Suharsini Arikunto ( 1998 140) mengemukak.an tekmik pengumpulan 

data sebagai berikt 

an telah dibuat wbelummya epada tesponden ( yang memghonsums televist 

6oldstar 

' Interview 

Interview adalah pengumpulan data dengan tanya jawab sepihak yang dikerjakan 

secara sistematis dan berlandask.an tujuan penehtian kepada para tcsponden di luar 

pertanyaan pertanyaan dalam dattar questionare 

Observast 

Observasi adalah tehmik pengumpulan data dengan melalei pengamatan langsung 

pada obek yang diteliti kerudian dilakukan pencatatan at.as dasat yang 

diperlukan 



.6 Metode Analisa Data 

J 6. I .  ( h i s q r e  l e s t ( ' y  

t  hsquare test hgunakan untuk engetahu apakah ad.a hubungan antara 

enehtan seswa dengan mila harapan dan el sperimen yang dilakukan 

R u u s  mun ch square test dapat ditulis sebaair berikut 

'«oij Eij 

,. 

ij 

[nata 

harga hsquare yang can 

h hasil pengamatan langung yang diperoleh selama penelitian dilakuk an 

pada bars ke-i dan kolom ke-j 

Eij milai harapan dari eksperimen yang dilakukan pada baris kc-i dan kolom 

Dalam penelitian ini yang dip adalah 

lo tidal ada hubungan antara atnibat produl dengtan keputusan pembehian 

Ha adanya hubungan dengan atnibut produk dengan keputusan pembelian 

Sedangkan kriteris pengujian dengan DF ( Degree of Freedom)(r I M  e  )  



Jka X'% ( X aa  maka Ho ditenma, berarti tidak erdapat hubungan 

yang signifikan antara atribut televisi Goldstar 

signifikan antara atnibut televisi Gold'stat 

3.6.2. Coefficient Contingency 

Digunakan untuk mengetahut kceratan hubungan antara variabel yang dihitung 

dengan harga nya Adapun koefisien kontingensi itu dapat dirumusk an 

y + n 

Dimana 

e = koefisien kontingensi 

harga chisquare yang diperoleh 

n jumlah frekuesoi yang didapat dani pengamatan 

3.6.J, Mencari e Maim 

Nilai c max ini digunakan untuk membandingkan dengan koefisiensi 

kontingensi schngga dapat dilihat keeratan hubungan antar variabel 



dapun rumusnya dapat dinotasikan sebagazi berikut 

/   
m  

D a n a  

5  

Cs 

I 

diketahu 

ceratan hubungan yang ada diantara 2 faktor dapat dilihat dengan jalan 

membandingkan antara c dan c max yang bersangkutan ( notasir ) Makin besat 

mlai c dengan e max makin kuat hubungan antara dua vanabel yang makin jauh 

milai c dengan c max makin lemah hubungan antara dua variabel tersebut Ting 

tendahnya tingkat menurut Sutrisno ladi( 194 32), yait 

a 0,8 r 1,0 tingk at hubungan yang sangat kuat 

b 0,6 « r « 0,8 tingk at hubungan yang kuat 

' 
0.4 • 

' 
< 0,6 tingkat hubungan yang cukup 

d 0.2 < f 
e 0,4 • tingkat hubungan yang lemah 

e 0.0 < f 
. 0,2 tingkat hubungan yang sangat lemah 

Dimana 

R 



Tabel pengelompokkan individu dari k sampel 

I Sanpel Sampel2 Sapek Jumah 

.a0akn dne do n 

" 
n 2 

" " 
n 

' 
a g  bersfat bah 

l. kn h 
" 

2 
" 

2 n 2l 
" 

2 

yang bersfat td. bal 

uvula 
" ' " ' " • " 

( jumlah ndrvdu dalam bans I )  

emua sampel 

n lama#ma dodo sang bersitat tidal bail dari semu.a sampel 

( jumlah drvdu dalam b a t i s )  

01l  Banyaknya individu dalam sampel I ( jumlah individu dalam kelompok 

' ) 

elompok 

(jumlah individu dalam 

Banyakmya ( jumlah individu dalam 

n, tekuenst dan hastl pengamatan 

Haris 

) Kolom 



3.7 Defiisi Operasional 

Definisi Operasional masing masing variabel penefitian adalah sebagai 

benkut 

larga adalah suatu pengorbanan yang harus dibayar untuk mendapatkan televisi 

Goldstar 

larga yang hitetapkan oleh perusahaan 

engukuran sangat mahal, mahal, sedang. murah, sangat murah 

uahitas adalah nilai mutu seluruh atribut produk yang dimihiki televisi Goldstar, 

entuk adalah segla euata yang teh hat yang merupah an kur an dan cini fisik 

els1i (oldstat peguh utan saga! cut, sesua, cukup esuai, kurang euai, 

tda sesu 

a tahan adalah kkuatan fisil selama mengoak.an dan memanfaatkan televisf 

(vol#tat p e n u t a n  tidak lama Buran ana soknp lama, lama, sagat lama 

keputusan member adalah tindakan konsumen yang diambil setelah menggunak an 

dan percaya terhadap produk televisi Goldstat dengan indikatot 

I 

•• 

.. 

.. 

inglat keputusan pembelian ulang 

lugkat kepuasan yang dirasakan 

ghat kepetreavaan terhadap produk yang drtawar kan 
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BAB IV 

G4MB4RA I MUM RESPONDEN 

permasala han ada 

mentakan terlebh dahulu gambaran umum tesponden yang menjadi pokok 

peehtan Gambatan mum responden metupa+an gambaran tentang karakter 

epoden seara umum yang mencakup karah.terstk responden mengenai umur, 

pekeraan, pendapatan dan jenis kelamin 

4.L. Karakteristik U mur Respoden 

Tube! 4.l 

l mur Respoden 

Lmur Julah rosentase 

IS 20 th 8 8 

2l 29 1 18 8 

30 39th 46 46 

40 th 28 2s 

Jumlah I00 100 

r Sumber Data primer yang diolah tahun 2000 

Dari tabel 4 I diatas dapat diketahui bahwa responden yang membeli 

televisi Goldstar yang bermur 15-20 tahun scbesar 8 % yang bermur 21-29 

tahun sebesar 18 % yang berumur 0-39 tahun sebesar 46 % dan yang berumun 

40 tahun sebesar 28 %, sehingga dapat dikatakan bahwa sebagian besa 

konsumen yang membeli televisi Goldstar adalah yang berumur 30-39 tahun 
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Pekerjaan Jumlah Prosentast 

wast 30 0 

estunan 6 I6 

Pegawai Negeri 30 30 

ABRI 4 4 

Pelayat Mahasiswa 20 20 

Jumlah I0 00 

» Sumber Data primer yang diolah tahun 206 

televisi Goldstar yang mempunyat pekerjaan swasta dan pegawat negeni masing 

I6% dan ABRI scbesar 4% 

enomena diatas memberikan indikasi bahwa responden yang membeli 

televisi Goldstar yang terbesar adalah yang mempunyai pekerjaan swasta 

dan pegawai negeri 



"' 

4.J. arakteristik Pendapatan Responden 

Fabel 4. J  

inghat Pendapatan Respondem 

Pendapatan(Rp) Jumlah Posentaste 

( 500.000 40 40 

$00.000  1 000.000 I) 13 

1. 000. 000  .  500.000 25 25 

500 000 . 2000 000 $ 5 

) 2. 000  000  7  7  

Jumlah 100 lllO 

r Sumber Data primer yang diolah tahun 2000 

Dani tabel 4. 3  diatas dapat dihihat bahwa responden yang membeli 

televisi Goldstar yang mempunyai pendapatan ( 500 000 sebesar 40 %, yang 

mempunyvai pendapatan I 00 000) • S00 0 sebesat 25%, yang mempun 

pendapatan So 0 I 1 Do scbesat I i ,  atg mepuny«i pendapatan 

leth dan 2 0 0 0 )  ebesat 7 %  dan yang tempunyat pendapatan I 500 000  

2000 OM sebesa 5·, 

enomena data membenk.an ndkast bahwa responden yang membeli 

an So 000 



4.4. harkteritil e s  k e l i  Rego 

uwbel 4.4 

Jens helain lKeponten 

enis elamin Ju mlah rosentase 

P a  76 76 

Wanita 24 24 

Jumah lo0 OU 

Samber Data primer yang diolah taton 2000 

Dari tabel 4 4  diatas dapat dihihat bahwa responden yang 

l 

membeli televisi Goldstar yang berjenis kelamin pria sebesar 76 % dan 

wanita sebesar 24% 

enomena datas memberikan mndikasir bahwa esponden yang membel 

televisi (oldstar yang terbesatr adalah pr1a 



AB V 

HAS[IL. DA PIM\HAS4 

$.I Hubungan Musing-masing Atribut Peaduk televisi Goldstar dengan 

heputus.an lebe lu. 

erdasark.an I amp»ran I dapat dibuat tabel sebagar benikut 

label 5.t. 

- Langgapan Mebh resent. dd lroenasec Juml.ah osent.an 

onsuet Member 

r t  Lh.ad 

' ' ' ' 
2 2 

' Mahal . ' 2 

' 
2 6 26 

dang 
" '" ' 

2 0 40 

turah 4 4 

" " 
¥ 1 

a t  Mural 4 4 t t 4 4 

. 

rlah 
• 2 

" " 
ou 0o 

r Sumber Data Primer tahun 2000 

melakkan pembelian terhadap televisi Gold'star adaleh 8? responden dan 



1 % .  yang berpendapat mahal sebesar 24 %, yang berpendapat harga sedang 

ebesar i8 %, yang berpendapat harga murah scbesar S %, dan yang 

yang berpendapat harga televisi 

, 0 
% 

erpenlapat hata sedan 2 %.  yang berpendapat harga murah 13 %, dan yang 

enomena diatas memberik.an inhikast baahwa harga tidak menentuk an 

korsumen untuk membehi televisi Gold'star katen 829% tetap membeli 

Dani tabe] $ 1 diatas )ga dapat dibihat bahwa responden yang 

Golstar sedang 

Kedua enomena 

rsimpulkan bahwa sebagan besat tesponden membeli karena harga 

televisi Goldstar dalam kategorni sedang 



Sehingga dari 100 responden yang membeli televisi Goldstar dibihat 

dani harga televisi terebut, yang menyatakan baowa harga sedang adalah 

hal ini berarti bahws televisi Goldstar mempunyai harga 

sedang yang dapat dijangkau pembehannya leh konsumen 

Dani uraian diatas dapat drsimpulkan bahwa harga televisi Gold'star 

adalah sedang, tidak terlalu mahal ataupun mahal 



s 

s.I.I.  Hubungan antara Kuaita dengan eptusan Pembelia 

Berdasark.an Lampiran 2 dapat dibuat tibel sebagai berikut 

Hubungan antara ualitas dengan eputusan Pembelian 

- 

l'n""HL,-..; l langgapan Membel Prosent id.d hum±aht rosette 

on.amen Member 

Sarat Jelel 
' ' 

tl 0 

' ' 
hehel 

' 
t 

" 
2 5 s 

wdang 4 0 4 4 4 
, 

.ah 
,,, ,,, 

' ' 
40 4 

any.at Bal ,, ,, 
t 0 

,, ,, 

Julahe .2 .2 
'" 

I lo lo 

Samber Data Primer tahun 200 

Dari tabel S 1 2  dapat difiat bahwa dari 10 responden yang 

tg tdak melakukan pembelian sebesar I8 teponden Dani 82% respondent 

yang membeli, yang berpendapat kualitas televisi Goldstar terlalu jelek scbesat 

1 %.  yang berpendapat jelek sebesar 3 %, yang berpendapat kualitas sedang 

ebesar 10 %, yang berpendapat kualitas baik sebesar 39 %, dan yang 

bependapat kualitas televisi Goldstar sangat baik sebanyak 9 %  Sedangkan 

dani I8% responden yang tidal membeli, yang berpendapat kualitas televisi 

Goldstar sangat jelek 0 %, yang berpendapat kualitas jelek 12 %, yang 



Fenomena diatas memberikan indikast bahwa responden didalam melakukan 

pembelian televisi Goldstar ditcntukan olch kuaiftas, ha ini dapat dihihat dart 

cbagian besar osponden( 82% ) yang merabehi televisi Goldstar 

Dari tabel $ 1 2  diatas juga dapat dilihat bahwa responden yang 

berpendapat bahwa kualitas televisi Goldstar terlalu jelek sebesar I %, jelek 

Is%, sedang 35%, baik 40% dan sangat bail 9% 

Fenomena diatas memberikan indikasi bahwa kualitas televisi Goldstar baik 

arena 40 % responden berpendapat kuahitas televisi Golstar baik 

Kedua fenomena diatas saling berkaitan erat, maka dapat 

$.I.J. Hubungan ntr Bentuk dengan eputusan Pembelian 

Berdasark.an lamp+ran) dapat dibuat tabel sebagai berikut 

Fabel 5.1.J 

fubungan antara Bentuk dengan leputusan Pembelian 

langgapan Me mbl lrosent Td. osent.are hum/a tosent.e 
out'l Membl 

ludd esu 

" " ' ' ' ' 
rang Sesua 

' ' " 
,, 

' ' 
( u0pesu 4 $2 

' ' 
$ 5 

.f lo l6 lo 16 2 2 

awns es 

" 
1 

" " 
I 

" 
holahe 2 2 

" 
1 loo IO 

+ Samber Data Primer tahun 2000 
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Dari tabel $ 1 3 dapat dlihat bahwa dari I0O responden yang 

melakukan pembelian terhadap televisi Goldstar adalah 82 responden dan 

yang tidal melakauk.an pcabelian sebesar I8 responden Dai 82 % responden 

yang membeli, yang berpendapat bentuk televisi Goldstar tidak sesuai sebesar 

0%, yang berpendapat kurang sesuai sebesar %yang berpendapat bentuk 

cukup sesuai 52 %, yang berpendapat bentuk sesuai sebesar 16%, dan yang 

berpendapat bentuk televisi Goldstar sangat ssuai sebanyak 13 % Sedangkan 

dani 1 8 %  responden yang tidal membehi, yang berpendapat bentuk televisi 

Goldstar tidal sesua % amg berpendapat bentuk kurang sesuai 0 %, yang 

berpendapat bentul cukup esu. 1 %,  yang berpendapat bentuk sesuai 1 %, dan 

ng berpemapat bent telerr iold star agat esuai 0% 

enomnena data member#an htk.ass bahwa responden didalam melakukan 

e m c h a n  telert Oroldstar hitentukan oleh bentuk, hal imi dapat diihat dati 

a t 4  s h oe  at ts .pale  t y " , j  an nerd hi ele (old«tu 

berpendapat baha bentuk televisi Golds«at tudak sesuat sebesar % kurang 

esua I, cukup sesuai S3 %, sesuaid2% dan sangat sesuai 1 3 %  

lenomena diataes memberik.an indikasit balwa bentuk televrst Goldstar 

op won haena S i %  responden berpendapat bentak televisi Gods.tat 

up e t  

fenomena dratars saling berkatan erat, maka dapat 

dismpulk.an bahwa sebagian besar reponden membeli televisi Goldstar 

k.arena bentuk televisi Goldstar dalam kategoni cukup sesuai 



edasark.an I ampiran 4 dapat dibuat tabl sebagai berikut 

Fabel 5.1.4 

lubugan antara Daya Tahan dengan eputan Pembelian 

f - 

Lang Mebeli Prosent.e dad rotas halal Prosentase 

I 
wu.I Member 

Ld a. l 

" ' ' ' ' 
utang Laa 

' ' • • 
, ., 

fukapla o 0 
' ' " " 

l a  l  $L 

' 
4 $5 55 

Sgat Laa 20 20 4 4 24 24 

Judah 8. 2 l [ Jou 0 

• ·- 

+ Sumber Data Pnmer tahun 2000 

Dant tabet $ 1 4  dapat dihihat batowa dart 1 00 %  tsponden van 

e h a h a  p r e e h a  tehalap elevrs G o t t a  aashah A! + p e n  Aas 

yang tidal melakukan pembelian sebesar I8 responden Dani 82% reponden 

yang membeli, yang berpendapat daya tahan televisi Goldstar tidak lama 

ebesar 0%, yang berpendapat kurang lama sebear % yang berpendapat 

daya tahan cukup lama sebesar 10 %, yang berpendapat daya tahan lama sebesaf 

$ 1%, dan yang berpendapat daya tahan televisi Goldstar sangat lama sebanyak 

20% Sedangkan dani 18% responden yang tidal membeli, yang berpendapat 

daya tahan televisi Goldstar tidak lama I %, yang berpendapat daya taham 

kutang lama 8 %, yang berpendapat daya tahan cukup lama 1 %, yang 



bependapat daya tahan lama 4 %_ dan yang berpendapat daya tahan televisi 

(ohstat sang.at lama 4% 

enorcna diata member.an ndk.as bahwa esponden didalam melakuk.an 

pembefian televist Goldstar ditentukan pult oleh daya tahan, hal ini dapat dihihat 

An hagan besat respondent 82% )yang membehi televisi Gold\tar 

Dani tabel ' I 4 diatas juga dapat hihihat bahwa responden yang 

berpemdapat daya tahan teletsi Goldstar tidal lama seesar I %, kurang lama 

%cukup lama 1 1 % ,  lama 55% dan sangat lama 24·, 

enomena diatas memberikan indikasi balwa daya tathan televrsi Goldstar 

dalam kategori lama karen 5 %  responder berpendapat daya tahan televsf 

(ohstar adalah lama 

drnpulkan bahwa sebagian besat tesponden membeli televisi Goldstar 

arena daya taban televnsi dalam kateoni lama 

.2. Hasil Pendugaan Masing-masing Atribut roduh televisi Goldstar dengun 

eptusan lemelian, 

erdasatkan perhitungan chi squate dengan Ienggunakan mkrostat 

ampiwan I 4 )  dapat dibuat tabel sebagai berikut 

hetergn fry ualit lentul Duy The 

(hi square 46.764 4.09/ 1945 40,I06 

robaht ,706E -0 04e.40 6+.0N0E 4. 4 6 ± 0  

oef. orchai 079 00$% 0,7S01 0,7564 

r Sumber Hasil olahan tahun 2000 



5.2.A. Hubungan antara Harga dengan epatusan Pembelian 

Dani tabel diatas dapat diketali bahwa hubungan harga dengan 

keputusan pembelian nyata pada taraf a 0,05 Hal ini menunjukkan 

bahwa konsumen didalam membehi televrsi Goldstar sangat ditentukan oleh 

hatga karena 40% responden berpendapat bahwa harga televisi Goldstar sedang 

Sdangkan koefisien korelasi sebesar 0,7981, hal ini menunjukkan bahwa 

hubungan derajat keeratan antara harga dengan keputusan pembelian sebesar 

7 9 8 1 % ,  atau berada antara 0,6 ( 0,7981 0,8 (Lampiran 1 )  Hal ini 

menunjukkan hubungan yang kuat karena 82 % etap membeli berapapun harga 

televisi Goldstar 

5.2.2. Hubungan antara Kualitas dengan eputusan Pembelian 

Dari tabel diatas dapat diketahui bah. hubungan kualitas dengan 

keputusan pembelian nyata pada taraf a ( 0,05 Hal ini menunjukkan 

bahwa konsumen didalam membeli televisi Goldstar sangat ditentukan oleh 

kualitas karena 40% responden berpendapat bahwa kualitas televisi Goldstar 

bail Sedangkan oefisen orelasi sebesa 0,8056, hal ini menunjukk.an 

derayat an% kualit.as dengan kepuusan 

pembehan sebest 8 $ 6  atau berad.a aatata 0,6 08056( 0,8 (Lampiran 

2 )  Hal im menunjukan hubungan yang angat uat karena 82 % responden tetap 

e t e h  hal in enunjukhan bahow.a kuahrtas televsi Goldstar nemenu hi keig1nan 



5.2.J. Hubungan antara Bentuk dengan Keputusan Pembelian 

Dani tabel diatas dapat diketahut bahwa hubungan bentuk dengan 

eputan pembelian nyala pad.a taraf t 0,05 Hal ini menunjukkan 

bahwa konsumen dalam membeli televisi Goldstar sangat ditemtukan oleh 

bentuk karena 5$3 % responden berpendapat bahwa bentuk televisi Goldstar 

ukup sesua 

ennjukkan bahwa hubungan derajat keeratan antara bentuk dengan 

Sedangkan koefisien korelasi sebesa 0,7501, hal ini 

eputusan pembelian sebesa 7 5$ 0 1 % ,  at,au berada antata 0,6 (0,750l 

0,8 (Lapitan ) Hal ini menunjukkan hubugan yang kuat karena 82 % tetap 

membeli hal ini menunjukkan bahwa bentuk televisi Goldstar memenuhi selera 

lo#sure 

5.2.4. Mubungan antara Daya Taha dengan eputusan Pembelian 

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa hubungan daya tahan dengan 

eputuan pembehan nyata pad.a taraf 0.05 

baha konsumen hidalam membefi televisi Goldstar sangat ditentukan oleh 

a tahan katea $ $ " ,  +ponden berpendapat bahwa daya tahan televs 

(oldstat lama 

menukkan b a a  hubungan deresat keen.tan antara daya taban engan 

eputusan pembehan sebesa 7 s_ 6 4 % ,  ata berada antara 0,6 ( 0,7564 0,8 

t l  arptan 4 )  Hal ini merunjukkan huburngan yang kuat karena 82 % tetap 

mematch al im menunjukkan bahwa daya tahan televisi Goldstar memenu hi 

kegnan konsumen 



BAB VI 

P E N U T U P  

6.I. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian tentang produk televisi Goldstar dengan keputusan 

pembelian ( studi kasus di Kelurahan Gajah Mungkur Semarang ), didapat 

beberapa kesimpulan 

Jumlah terbesar konsumen yang membeli televisi Goldstar adalah 

konsumen yang berumur 30- 39 tahun sebesar 41 %, 

mempunyai pekerjaan swasta dan pegawai negeri sebesar 30 %, 

mempunyai pendapatan kurang dari Rp 500.000,- sebesAr 40 % dan 

yang berjenis kelamin pria sebesar 67% 

2 Hasil penelitian menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen (82 % ) 

tetap membeli televisi Goldstar, hal ini dikarenakan sebagian besar 

konsumen ( 40 % ) menyatakan harga televisi Goldstar dalam kategor 

sedang Dari hasil pendugaan dapat diketahui bahwa hubungan harga 

dengan keputusan pembelian nyata pada taraf a ( 0,001 dengan 

hubungan derajat keeratan yang kuat Sedangkan keeratan hubungan 

yang ada diantara 2 faktor dapat dilihat dengan jalan membandingkan 

antara c dang max yang bersangkutan ( notastr ) 

R  0,5644 
0,7071 

0,7981 (Lampiran I )  

Schingga kceratan hubungan adalah scbsae 0,798I, atau berada antara 

0,6(0,7981 40,8 heal ini menunjukkan hubungan yang oat 

Hail peneitian mennjkk an bahwa sehaan best kosen ( 4 2 )  

tetap membeli televisi Goldstar, hal ini dikarenakan sebagian besar 



konsumen ( 40 % ) menyatakan kualitas televisi Goldstar dalam kategor 

baik. Dari hasil pendugaan dapat diketahui bahwa hubungan kualitas 

dengan keputusan pembelian nyata pada taraf a < 0,009 dengan hubungan 

derajat keeratan yang sangat kuat. Sedangkan keeratan hubungan yang ada 

diantara 2 faktor dapat dilihat dengan jalan membandingkan antara c dan € 

max yang bersangkutan ( notasir ) 

R Ce 

Ca 

0,5698 = 0,8056 (Lampiran 2) 
0,7071 

Schingga keeratan hubungan adalah sebetar 0,8056, atau berada antara 

0,840,8056(I,0 hal ini menunjukkan hubungan yang sangat kuat 

4 Hasil penelitian menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen ( 82 % ) 

tetap membeli televisi Goldstar, hal ini dikarenakan scbagian besar 

konsumen ( $3 % ) menyatakan bentuk televisi Goldstar dalam 

kategori cukup sesuai Dani hasil pendugaan dapat diketahui bahwa 

hubungan bentuk dengan keputusan pembelian nyata pada taraf 

a <0,006 dengan hubungan derajat keeratan yang kuat. Sedangkan 

kceratan hubungan yang ada diantara 2 faktor dapat dilihat dengan jalan 

membandingkan antara c dan c max yang bersangkutan ( notasir) 

0 $304 
0,7071 

0,7501 ( La m p i r a n )  

0,6 0,7501 0,8 hal ini menunjukkan hubungan yang kuat 

$ Haswl penchtran mcnunjukka bahrwa scbagan bcsa konsuecn(2 % ) 

dalam kateorni lama 



hubungan daya tahan dengan keputusan pembelian nyata pada 

taraf a <0,004 dengan hubungan derajat keeratan yang sangat kuat 

Sedangkan keeratan hubungan yang ada diantara 2 faktor dapat dilihat 

dengan jalan membandingkan antara c dan c max yang bersang8utan 

(notasir) 

R = Cc 

Ca 

= 05349 = 0,7564 (Lampiran 4) 
0,7071 

Sehingga keeratan hubungan adalah sebesar 0,7981, atau berada antara 

0640,756440,8 hal ini menunjukkan hubungan yang 8al 

6.2. Saran-saran 

Berdasarkan hasil penelitian, ada beberapa saran yang dapat 

dikemukakan sebagai berikut 

Hubungan antara bentuk dengan keputusan pembelian mempunyat 

derajat keeratan yang cukup kuat akan tetapi 53 % responden 

menyatakan bentuk televisi Goldstar cukup sesuai, oleh karena tu 

maka disarankan bahwa perusahaan harus meninjau kembali tentang 

bentuk televrsi Goldstar 

2 lubungan antara daya tahan dcngan kcputusan pembelian mempuny a 

derajat keeratan yang cukup kuat akan tetapi SI % responden 

menyatakan daya tahan televisi Goldstar adalah lama, oleh karena itu 

maka disarankan bahwa perusahaan hanus meninjau kembali tentang 

daya tahan televisi Goldstar 
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QUESTION 

Ditujukan untuk konsumen televisi Goldstar 

Di Kelurahan Gajah Mungkur Semarang 

No Responden 

Nama 

U/rut 

Pendapatan 

Jenis Kelamin 

Pibihlah jawaban dani pertanyaan-pertanyaan berikut 

agaimana harga televisi Goldstar menurut audara 

b Mahal 

d Mutat 

enutut sadata bagaana katas televrs (oldsta 

• angat jelel 

b Jelel 

' 
Sedang 

d Baik 

' 
Sangat bath 



3 Menurut saudata bagaimana des.an bent:ul telesi Gold'star 

d dak seat 

b Kutattg Seo 

Cup seu 

d wed 

e anal to+al 

4 agaimana daya tahan televisi Goldstar menurut saudara 

a Fidak lama 

(ukup lama 

d Lama 

e Sangat lama 

$ Dengan pertimbangan haL-hal diatas, apakah Anda masih aka membeli televisi 

Goldstar 

a Tidal 

b Ya 
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A D E R  D A  FOR: C:TELEVICI GOLZ STAR LABEL; HAG 

• I M D K  O  ES « N E  OF ·hr hbL 5 
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tRRosstt/ "Ht, it rt o 

IE ADE DNA FOR C T E L E V I .  I  SOM! A L A M E. A ;  K D A T A  

ME OF ANES! 2 UMBER OF VA ADEL b 

- ·-----------------------. ··-·· -· ·----------------· ---- 

OBSERVED FRE AENCIE.S 

' 
2 3 4 5 TOTAL 

1 I 3 30 39 9 82 

' 
0 12 5 

' 
0 12 

TAM 

' 
15 35 40 9 100 

HI-SKUAE 48.098, D.F. ... PRO, 9.014E-10 
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00 
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it A! + e; 

Lampiran 

/ [ H p _ A p t  pets 

A L A M A  BENT'UK 

, t F VA'ASEL; 

F E ,  'ENCIES 

' 
5 TOTA 

• • 13 82 
, 1 6 0 2 

TA! 1 7 2 13 1 

CHI-S, JAE 39.152, D.F,  PROB 

OSD'TAB/ CH!-SKUA«E TES'T ---- 
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' ' 
3 4 5 TOTAL 

.82 43.46 26.24 10.6t 82.00 
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Lampiran 4 

OBLTN/ ( S A E  TEST., ----------. 

EADER DELA FOR: C:TELEVI' I GOLDS'TARR LABEL; DAYA TA1AN 

IU'MER OF A.ES;  2 NUMBER OF VARLABEL 5 

OBSERVED F R E I E C  IE.S 
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Tabel 

Nilai r 

I 
f 

I ' d.: ' 
,, 

x Xx 

I 
;\,"" 

I 
d.f. 

f- 
I 

A 2% 0 

' I I i ' I 

I 
3.841 5.02% 6.635 7.$79 

, 5.991 7.38 9.210 

I 
10.597 

I 
2 

3 
I 

7.815 9.348 I 11.345 12.83 3 

• 9488 11143 13.277 ' 14.860 4 , 
I 

5 I 11.070 12.332 15.086 16.750 
' 

6 ' 12.592 14.449 16.$12 18.548 6 

7 14.067 16.013 18.475 

I 
20.278 7 

s 15.507 17.535 20.090 21955 8 

9 16.919 19.023 21.666 23.589 9 

10 16.307 20.483 23.209 25.186 10 

11 19.675 21.920 24.725 26.757 ll 

12 21.026 23.337 26.217 28.300 12 

13 22.362 24.736 27.688 29.519 13 

14 23.685 26.119 29.141 31.319 14 

15 24.996 27 488 30.578 32.$01 15 

16 26.296 28.815 32.000 34.267 16 
I 

17 2/.587 30.191 33.409 35.718 17 

' 
18 2$.869 31.526 34.$05 37156 18 

I 19 30. . ±.  32.852 36.191 38.582 19 
... 

I 20 31410 34 1 70  37.566 39.997 20 

I I 
21 32.671 35.479 38.932 41.401 21 

22 33.924 36.781 40.289 13796 22 
' I 

�--' 

' 
,- 35.172 38.076 41.635 44.181 23 _, 

I 36.415 39.3&% 42.980 45.55$ ,. 

-· I 

I 
.. 

z 

I 37.652 40.646 I 
+4.314 46.92$ 25 

26 

i 
38.355 41.923 45.642 48.290 26 

,- 40.1135 43.194 46.963 49.645 I 27 _, 

2s 41.337 44.46] 4$.276 50.993 28 

29 42.557 45.722 49.588 52.336 29 

30 3.773 46.979 50.892 53.672 30 
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