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FAKTOR-FAKTOR PENENTU KEPUTUSAN
PEMBELIAN BLACKBERRY DI SEMARANG

Oleh : Nunung Ghoniyah *) & Ursila Ani
Abstract

The objective of this study is to analyze the factors which influence customer decision in
buying Blackberry in Semarang such cuiture, family, motivation, brand personality,
product quality and prestise. The population of this study is student of colleges. This
study used 100 respondent who is collected by accidental sampling. By using PLS, the
result showed that motivation, brand personality influenced buying decision significanly.
Besides, culture, family, product quality and prestise had no influence with buying
decision.

Keyword : family, motivation, brand personality. product quality, prestise,
buying decision.

PENDAHULUAN

Salah satu kegiatan yang penting di bidang pemasaran adalah penjualan.
Untuk dapat meningkatkan angka penjualan produk, perusahaan harus mampu
memahami dan mempelajari tentang perilaku konsumen agar dapat memahami
bagaimana karakteristik konsumen yang sesungguhnya. Perilaku konsumen
menurut Schiffman dan Kanuk (1997) adalah proses yang dilalui oleh seseorang
dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan bertindak pasca
konsumsi produk, jasa maupun ide yang diharapkan bisa memenuhi
kebutuhannya.

Banyak faktor yang mendorong konsumen melakukan pembelian pada
snatu produk. Menurut Swastha (1989) faktor-faktor yang menyebabkan orang
membeli dapat dibedakan menjadi dua, yaitu faktor rasionzl dan emosional.
Menurut Amstrong dan Kotler (1997) faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen yaitu pertama kebudayaan terdiri dari budaya, subbudaya, dan kelas
sosial. Kedua, sosial terdiri dari kelompok referensi, keluarga, peran, dan status.
Ketiga, pribadi yang terdiri dari usia dan tahap daur hidup produk, pekerjaan,
kondisi ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri. Keempat, psikologi
terdiri dari motivasi, persepsi, mempelajari, kepercayaan dan sikap.

BlackBerry merupakan salah satu produk smarfphone yang sangat populer
di Indonesia. (bttp://id.wikipedia.org) BlackBerry adalah perangkat selular yang
memiliki kemampuan layanan push e-mail, telepon, sms, menjelajah internct,
messenger (Blackberry Messenger/BBM), dan berbagai kemampuan nirkabel
lainnya. Penggunaan gadger canggih ini begitu fenomenal belakangan ini, sampai
menjadi suatu kebutuhan untuk fashion. BlackBerry merupakan salah satu produk
smartphone yang peningkatan penjualannya sangat fantastis di Indonesia Klaim
RIM sebagai pembuat BlackBerry yang mengatahan bahwa 7 - 10 juta pengguna
BlackBerry menguasai hingga 46 % pangsa pusar smariphone di Indonesia.
*) Dosen Fakultas Ekonomt GNISSULA Semarang

Email : nunungghoniiah @ vahoo,.com
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Di sisi lain, di luar negeri pamor BlackBerry terus meredup yang berimbas
pada anjloknya penjualan perangkat andalan Research In Motion (RIM)
BlackBerry di Amerika Serikat (AS) pada kuartal ketiga 2011. RIM sepanjang
tahun 2011 terus mengalami tekanan dari dua pesaing beratnya, Android dan
Apple. RIM melaporkan pendapatannya hingga kuartal ketiga di bulan November
2011 sebesar USD 1,3 miliar, atau turun 7 persen dibanding kuartal yang sama
| tahun sebelumnya yang mencapai USD 1.8 miliar. (http://telsetnews.com)

KAJIAN PUSTAKA DAN HIPOTESIS
| KEPUTUSAN PEMBELIAN
Menurut Swastha (2002) keputusan pembelian adalah tindakan nyata dan
bukanlah merupakan satu tindakan saja tetapi terdiri dari beberapa tindakan yang
meliputi tentang jenis produk, merek, harga, kualitas, kuantitas waktu
pembayaran, dan cara pembayaran dalam rangka mengumpulkan info yang
I diperolehnya. Menurut Engel dan Black Well (dalam Hadi, 2007) terdapat 5
tahapan proses pembelian bersumber dari keterangan konsumen, yaitu: problem
Recognition (menganalisa keinginan dan kebutuhan), searchk (pencanan sumber-
sumber yang digunakan untuk memenuhi keinginan), alternative evaluation
| (penilaian alternatif, kriteria apakah yang digunakan oleh konsumen untuk
l menentukan alternatif), choice (Pemilihan produk, telah terjadi pembelian yang
sebenarnya), out comes (apakah produk yang dipilih telah memuaskan konsumen
| atau menjadikan ragu-ragu dari keputusan yang ia ambil. Di sini terjadi proses
penilaian setelah pembelian)

BUDAYA

Menurut Simamora (2003) faktor kebudayaan mempunyai pengaruh yang
paling luas dan paling dalam terhadap perilaku konsumen, Pada manusia, perilaku
biasanya dipelajari dari lingkungan sekitarnya, sehingga nilai, persepsi, preferensi
dan perilaku antara seorang yang tinggal pada daerah tertentu dapat berbeda
dengan orang lain yang berada di lingkungan yang lain pula (Kotler, 2000).

Pemasar harus mengetahui peran yang dimainkan oleh budaya, sub-
budaya, dan kelas sosial. Budaya mengacu pada gagasan, simbol-simbol yang
memiliki makna untuk berkomunikasi, nilai, melakukan penafsiran dan evaluasi
sebagai anggota masyarakat. Budaya dapat dilihat dari kepercayaan, pandangan
dan kebiasaan konsumen terhadap suatu produk. Semakin tinggi kepercayaan
terhadap produk, maka semakin tinggi keputusan konsumen untuk melakukan
pembelian.

Sriwardiningsih (2006) dalam penelitiannya dengan variabel-variabel
penelitian adalah faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, faktor psikologis,
| keputusan pembelian. Dari faktor-faktor tersebut dapat diketahui mempunyai

hubungan positif dan substansial/tinggi serta berpengaruh kuat (70,7%) terhadap
| keputusan pembelian komputer Notebook.
| Berdasarkan uraian di atas, diajukan hipotesis:
Hi: Ada pengaruh antara budaya/kultur terhadap Keputusan pembelian

BlackBerry di Semarang.
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KELUARGA

Menurut Simamora (2003) Perilaku konsumen juga akan dipengaruhi olch
faktor sosial seperti kelompok kecil, keluarga, peran, dan status sosial konsumen.
Boyd (2000) mengemukakan bahwa keluarga (farmily) adalah sumber pengaruh
sosial terpenting bagi sebagian besar konsumen. Pertama, keluarga bertindak
sebagai agen sosialisasi utama, membantu anggota-anggotanya mendapatkan
keahlian, pengetahuan, dan sikap untuk bertindak sebagai konsumen di pasar.
Akibatnya, keluarga memiliki pengaruh besar dan abadi pada sikap anggota-
anggota yang lebih muda terhadap berbagai produk, merek, dan toko. Keluarga
menurut Schifman dan Kanuk dalam Simamora (2003) adalah dua atau lebih
orang yang dipersatukan oleh hubungan darah, pernikahan ataupun adopsi, yang
hidup bersama. Anggota keluarga pembeli dapat memberikan pengaruh yang kuat
terhadap perilaku pembeli. Ada kecenderungan bahwa banyak produk dan jasa
yang dibeli oleh generasi berikutnya dipengaruhi oleh orangtua bahkan kakek
nenek. Anggota-anggota keluarga cenderung mengkhususkan pembelian produk-
produk tertentu karena minat atau keahlian atau struktur peran dari keluarga
mereka.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Rolen (2007) didapatkan hasil bahwa
kelompok acuan, keluarga berpengaruh terhadap keputusan membeli di Shopping
Centre.

Berdasarkan uraian di atas, diajukan hipotesis:

H2: Ada pengaruh antara keluarga terhadap keputusan pembelian

BlackBerry di Semarang.

MOTIVASI

Pilihan pembelian seseorang juga dipengaruhi oleh faktor psikologis yang
utama, yaitu motivasi, persepsi, proses pembelajaran, serta kepercayaan dan sikap.
Kebanyakan dari kebutuhan-kebutuhan yang ada tidak cukup kuat untuk
memotivasi seseorang untuk bertindak pada suatu saat tertentu. Suatu kebutuhan
akan berubah menjadi motif apabila kebutuhan itu telah mencapai tingkat tertentu.
Motivasi didefinisikan Wells dan Prensky (1997) dalam Ferrinadewi (2008)
sebagai proses dimana individu mengenal kebutuhannya dan mengambil tindakan
untuk memuaskan kebutuhannya.

Individu cenderung menjadi lebih aktif ketika ia termotivasi. Lebih aktif
artinya, terjadi peningkatan aktifitas untuk meningkatkan kesempatan individu
untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhannya. Pada kenyataannya dalam
keputusan pembelian konsumen didorong oleh lebih dari satu kebutuhan. Hal ini
disebabkan karena manusia pada dasarnya merupakan makhluk yang memiliki
banyak keinginan dan cenderung untuk memuaskan semua kebutuhannya secara
bersamaan (simultan). Kecenderungan untuk memuaskan Kkebutuhan dan
keinginan secara bersamaan menimbulkan konflik tersendin  dalam  diri
konsumen. Bagaimana konsumen mengatasi konflik ini sangat tergantung pada
tujuan yang hendak dicapainya. Pada akhirnya konsumen harus memilih produk
apa yang dikonsumsi sekaligus mampu mengatasi konflik motivasi yang ada. Di
sinilah kesempatan bagi pemasar. Pemasar dapat menyebabkan produk yang
mampu mengatasi konflik atau dilema tersebut (Ferrinadewi, 2008)

42

Jurnal Ekonomi Manajemen dan Akunta




Akunt:

% Th. XX/ April 2013 Jurnal Ekonomi Manajemen dan Akuntansi

Dalam penelitian yang dilakukan olch Urip (2008) didapatkan hasil bahwa
motivasi, persepsi, sikap konsumen berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek Honda.

Berdasarkan uraian di atas, diajukan hipotesis:

H3: Ada pengaruh antara motivasi terhadap keputusan pembelian

BlackBerry di Semarang.

BRAND PERSONALITY

Konsumen adalah manusia yang seringkali mengasosiasikan karakteristik
manusianya dengan obyek tidak hidup. Kecenderungan semacam ini dalam dunia
psikologi disebut sebagai anthropomorphism. Menurut Rangkuti (2004) brand
personality (kepribadian merek) merupakan tahap perkembangan merek (merek
yang mencerminkan kepribadian). Aaker er al. (1997) mendefinisikan kepribadian
merek sebagai kumpulan dari karakternistik manusia yang diasosiasikan dengan
suatu merek. Kepribadian dapat dikatakan sebagai keseluruhan pemikiran dan
perasaannya terhadap dirinya sendiri (Sirgy, 1982).

Konsep kepribadian dapat juga disebut sebagai konsep diri, dan konsep diri
ini sesungguhnya merupakan struktur kognitif yang ternyata dalam banyak hal
berhubungan dengan perasaan dan perilaku. Beberapa ahli berpendapat bahwa
konsep diri merupakan pengetahuan tentang diri yang termasuk di dalamnya
mengarahkan perilaku yang lain. Konsep dini ini merupakan hasil dari interaksi
antar individu, namun ada juga yang berpendapat bahwa konsep diri meliputi
seluruh variasi hal-hal seperti peran identitas, rasa memiliki dan symbol lainnya
yang digunakan oleh individual untuk mengembangkan dan pemahaman diri.

Konsumen seringkali merasa kesulitan ketika harus mengekspresikan
identitasnya karena itu biasanya mercka menggunakan merck yang mengandung
symbol dan arti yang dapat menggambarkan dirinya, oleh karena itu konsumen
cenderung membeli merek yang memiliki kepribadian serupa dengan konsep
dirinya (Schiffman dan Kanuk, 2000). Ketika terdapat kecocokan antara brand
personality dan kepribadian konsumen, maka kecocokan tersebut akan mengambil
salah satu dari 3 bentuk yaitu: hubungan yang sangat kuat akan mengembangkan
kesetiaan konsumen, hubungan yang relatif sedang akan menimbulkan ancaman
tindakan berpindah merek konsumen, hubungan yang lemah akan menimbulkan
kecenderungan hubungan yang memiliki ciri-ciri tertentu.

Pemasar sebaiknya selalu menumbuhkan dimensi-dimensi karakteristik
dalam merek sehingga merek menjadi sesuatu yang hidup dan mempunyai
karakter yang kuat. Menjadikan merek sebagai sesuatu yang hidup akan
membantu perusahaan dalam menciptakan hubungan antara merek dengan
konsumen karena suatu hubungan hanya mungkin tercipta ketika terdapat dua
pihak yang aktif dan saling membutuhkan satu sama lain. Sclain itu pemasar dapat
menciptakan varian produk yang diciptakannya berdasarkan kepribadian yang
sesuai dengan pasar sasarannya (Govers et al., 2004). Konsumen akan merasa
nyaman akan pilihan mereka karena merek yang mercka pilih sesuai dengan
konsep diri mereka (Solomon, 1999). Kenyamanan ini akan mengarah pada
keberpihukan kepada suatu merek yang selanjutnya akan menyebabkan loyalitas
terhadap merek tersebut (Kuenzel dan Halliday. 2010).
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Dalam penelitian yang dilakukan oleh Christianti (2011) didapatkan hasil
bahwa hanya variabel brand personality yang paling mempengaruhi intensi
membeli Honda Beat.

Berdasarkan uraian di atas, diajukan hipotesis:

H4: Ada pengaruh antara brand personality dengan keputusan pembelian

BlackBerry di Semarang.

KUALITAS PRODUK

Kualitas didefinisikan secara luas sebagai superioritas produk secara
keseluruhan (Zeithaml, 2000). Kualitas diientukan dengan membandingkan antara
standar yang spesifik dengan performa aktual (Shinca, 1985). Menurut Song dan
Parry (1997) dimensi kualitas produk adalah: performance, features,
conformance, reliability, durability, stvle and design. Zeithaml (2000) melakukan
ekplorasi kualitas durable goods dan menyimpulkan bahwa dimensi kualitas
produk adalah easy to use, functionality, performance, durability, service ability
dan prestige.

Kualitas juza memainkan peran kritis kearah peningkatan kepuasan
pelanggan, menurunkan biaya pemasaran dan meningkatkan pendapatan
(Johnson, 1998 dalam Gustaffson, 2000). Oliver {1997) mengatakan bahwa
kualitas produk merupakan salah satu factor pembentuk customer value.

Pada umumnya konsumen melakukan pembelian produk untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginannya dengan memperhatikan kualitas produk tersebut
(Kotler, 2000). Seorang pembeli biasanya dalam melakukan pembelian
mengharapkan produk yang dibeli tersebut dapat bermanfaat. Suatu barang atau
jasa bermanfaat bagi konsumen bila barang tersebut mempuyai kemampuan teknis
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan. Hal ini khususnya berkaitan dengan
kualitas dari suatu barang. Konsumen yang pertama kali melakukan pembelian
suatu produk biasanya melihat kualitas produk tersebut dari wujud luar. Melalui
kualitas, konsumen akan melakukan pembelian terhadap produk yang dibelinya
dan selanjutnya akan mempengaruhi sikap dan tingkah laku mereka dalam
melakukan pembelian.

Dalam penelitian yang dilakukan olch Sulistyawati (2010) didapatkan hasil
bahwa variabel kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan uraian di atas, diajukan hipotesis:

H5: Ada pengaruh antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian

BlackBerry di Semarang.

PRESTISE
Menurut Abraham Maslow dalam Kotler (2000) orang akan berusaha

memuaskan dulu kebutuhan mereka yang paling penting. jika seseorang berhasil
memuaskan kebutuhan yang penting kemudian dia akan berusaha memuaskan
kebutuhan yang terpenting berikutnya.

Gengsi/prestise merupakan suatu kebutuhan bagi manusia yaitu pada tahap
esteem needs. Prestise/gengsi menurut Kuenzel (2008) adalah persepsi orang lain,
pendapat yang dihargai, dihormati, dikagcumi. atau dikenal. Sumber gengsi
menyebabkan orang untuk mengasosiasikan dirinya dengan merek yung bergengsi
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untuk meningkatkan harga diri mereka. Prestisc menunjukkan preferensi produk
dan merek yang berbeda, disamping itu prestisc mampu membina citra suatu
produk. Kecenderungan yang terjadi adalah konsumen akan memutuskan untuk
membeli produk yang akan membuatnya lebih dihargai, dihormati, dikaguriui
atau dikenal oleh orang lain.
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Sri (2002) didapatkan hasil bahwa
I kelompok faktor model, faktor fitur, faktor kebutuhan, faktor potongan harga.
faktor keluarga, faktor prestise, faktor tempat belanja, faktor personal selling
i berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
| Berdasarkan uraian di atas, diajukan hipotesis:
| H6: Ada pengaruh antara prestise dengan keputusan pembelian BlackBerry
| di Semarang,
|
|
|

METODE PENELITIAN
JENIS PENELITIAN
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan jenis penelitian Explanarory.
| Menurut Sugiyono (2004) penelitian explanatory merupakan penelitian yang
| bermaksud menjelaskan kedudukan variabel-variabe! yang diteliti serta hubungan
antara satu variabel dengan variabel yang lain, yakni dengan menganalisis faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian BlackBerry di Semarang.

|

i POPULASI DAN SAMPEL

| Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa pengguna BlackBerry di
5 Perguruan Tinggi di Semarang, yaitu: UNDIP, UNNES, UNISSULA, UDINUS,

| UNIKA. Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik

| Accidental Sampling. Sampel yang diambil dalam penelitian ini sebanyak 100

i orang mahasiswa pengguna BlackBerry, yaitu 20 responden per universitas,

Tabel 1
Definisi Operasional Variabel Dan Indikator
No Variabel &
Definisi Konsep Definisi Operasional Indikator
1. | Budaya Budaya
Faktor penentu paling pokok dari | Budaya dalam
F keinginan dan perilaku seseorang. | penelitian ini
Pada manusia, perilaku biasanya | merupakan persepsi,
dipelajari dari lingkungan lingkungan sekitar, )
sekitarnya. Schingga nilai, dalam keputusan 1. Persepsi
persepsi, preferensi dan perilaku | pembelian produk 2. Lingkungan sekitar
antara seorang yang tinggal pada | handphone BlackBerry.
daerah tertentu dapat berbeda Simamora (2003)
1 dengan orang lain yang berada di
| lingkungan yang lain pula.
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2. [ Keluarga Fbe_hl__arxa
Sumber pengaruh sosial terpenting | Keluarga dalam
bagi sebagian besar konsumen, penelitian ini A
khususnya hila keluarga luas merupakan persepsi z kal5 8
terlibat. Ada kecenderungan bahwa | inengenai peran anggota | (}enz:i:' bel
banyak produk dan jasa yang dibeli | keluarga dan peran i S
oleh generasi berikutnya generasi sebelumnya :
dipengaruhi olch orangtua bahkan | dalam keputusan bt )
kakek nenek pembelian BlackBerry.
3. | Motivasi Motivasi
Proses dimana individu mengenal Motivasi dalam 1. Tingkat kebutuhan
kebutuhannya dan mengambil penelitian ini 2. Pemuas kebutuhan
tindakan untuk memuaskan menjelaskan kebutuhan
kebutuhan tersebut. yang dimiliki konsumen Wells & prensky,
dan bagaimana cara 1997 dalam
memuaskannya. Ferrinadewi (2008)
4. | Brand Personality Brand Personality
Kepribadian merek sebagai Brand Personality
kumpulan dari karakteristik dalam penelitian ini :
manusia yang diasosiasikan dengan | merupakan kesesuaian l.dliescsu:mn .;;-::k
suatu merek. Ikatan hubungan merek BlackBerry s n(:f::h °":" -
psikografis antara merek dan dengan s e
konsumen akan menjadi kuat dan karakter/kepribadian pEtosis
memberi warna emosional ketika manusia serta ikatan Aaker (1997)
] terdapat kecocokan antara merek hubungan psikografis
dan kepribadian konsumen. yang terjadi.
5. | Kualitas Produk Kualitas Produk
Dimensi kualitas produk, yaitu kualitas produk dalam
Kinerja (performance), fitur penelitian ini
produk, keandalan (reliability), menjelaskan persepsi 1. Fitur produk
kesesuaian dengan spesifikasi konsumen mengenai 2. Kesesuaian dengan
(conformance io specification), fitur produk, kesesuaian spesifikasi
daya tahan (durability), dengan spesifikasi (Conformance to
kemampuan diperbaiki (conformance to specification)
(serviceability), keindahan specification)
(aestethic), kualitas yang handphone BlackBerry Tjiptono (1997)
dipersepsikan (perceived quality)
6. | Prestise Prestise
Kebanggan bagi penggunanya, Prestise dalam
merupakan suatu kehutuhan bagi penelitian ini
manusia yaitu persepsi orang lain, menjelaskan e Bz}ngga
| dihargai, dihormati. dikagumi, atau | kebanggaan dan rasa i
' Agal gi‘:::l::ﬂ;h Kuenzel (2008)
BlackBerry
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7. | Keputusan Pembelian ~ Keputusan Pembelian ]
Rasa percaya diri yang kuat pada Keputusan pembelian
ya diri konsumen atau pelanggan yang | dalam penelitian ini 1. Kemantapan
merupakan keyakinan bahwa . inenjelaskan 2. Keyakinan
keputusan pembelian atas produk kemantapan, keyakinan | 3. Waktu yang singkat
yang diambilnya adalah benar. , dan memerlukan waktu untuk memutuskan
4 I vang singkat dalam
memutuskan pembelian Astuti (2007)
J BlackBerry
l
PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN
Uji Validitas
Tabel 2
Hasil Uji Validitas
3
4 Loading
No. Variabel/Indikator Facior >/< | 05 | Keterangan
Budaya
= 1 Lingkungan Sekitar 0.818 > 0,5 Valid
2 Persepsi Orang Lain 0,907 > 0,5 Valid
Keluarga
3 Pendapat Keluarga 0,725 > 0.5 Valid
4 Generasi Sebelumnya 0,961 > 0,5 Valid
Motivasi
5 Tingkat Kebutuhan 0,843 > 0,5 Valid
6 Pemuas Kebutuhan 0,861 > 0,5 Valid
Brand Personality
7 Merek sesuai Kepribadian | 0,854 > 0,5 Valid
8 Bagian dar hidup 0.882 > 0.5 Valid
| Kualitas Preduk
. | Fitur Produk 0.883 > 0,5 Valid
i 10. | Kinerja sesuai dengan janji | 0.829 > 0,5 Valid
Prestise =
11. | Rusa Bangea {0971 > oSum Valid
12. | Lebih Dikenal L0714 > 05 | Valid
Keputusan Pembelian .
13. | Rasa Mantap 0817 > 0.5 Valid
F 14. | Wakiu yang Singkat ©.734 > 05 | Vaiid
15. | Keyakinan 0793 > 0.5 Valid
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Dari tabel tersebut menunjukkan bahwa semua indikator yang digunakan
untuk mengukur variabel budaya, keluuarga, motivasi, brand personality, kualitas
produk, prestise dan keputusan pembelian dinyatakan valid atau dapat digunakan
untuk mengukur variabel-variabel tersebut. Hal ini dapat dilihat dan nilai loading
factor dari semua indikator lebih besar dari 0.5.

Hasil Uji Reliabilitas
Tabel 3
Hasil Uji Reliabilitas

Composite

Variabel Reliability
Budaya 0,854
Keluarga 0,838
Motivasi 0,842
Brand Personality 0,860
Kualitas Produksi 0,846
Prestise 0,838
Keputusan Pembelian 0,831

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa masing-masing variabel
memiliki Composite Reliability yang tinggi di atas 0,70. Jadi dapat disimpulkan
bahwa data yang diperoleh sangat reliabel, artinya hasil pengukuran dapat
dipercaya apabila digunakan dalam beberapa kali pengukuran terhadap
kelompok subyek yang sama diperoleh hasil yang relatif sama, sclama aspek
yang diukur dalam diri subyek tidak berubah.

Hasil Uji Hipotesis
Tabel 4
Hasil Uji Hipotesis
Original T. T
Hipotesis VAMEL gsaﬂr::::; Statistic >/< Tabel Keputusan
1. Budaya-> Tidak
Krn Pembetign | D0 | 918 | S FLOEE o itkan
2. Keluarga-> Tidak
Kep.Pembelian Gl Ll Signifikan
Sl adonvesia Kept Saars Lo tiga [is] 1986 | Signiian
Pembelian >
4. Brand Peson.-> S g
i Kep. Pembelian 0,290 2,538 > | 1,986 Slgnl}lkan
5% Kual.Prod > Tidak
3
Kep.Pembelian Bk 09 S Signifikan
6. Prestise -> Tidak
i
Kep.Pembelian R ”'7< a o Signifikan
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PEMBAHASAN

Hipotesis pertama menyatakan bahwa budaya berpengaruh ,
keputusan pembelian handphone BlackBerry di Semarang. Berdasarkan basit
perhitungan uji hipotesis diketahui bahwa budaya fidak berpengareh secama
signifikan terhadap keputusan pembelian BlackBerry di Semarang, antinya bobwa
lingkungan disckitar konsumen yang menggunakan BlackBerry dan persepsi
orang lain terhadap BlackBerry tidak dapat mempengaruly kepumssas
pembeliannya schingga tidak dapat meningkatkan penjualan BlackBerry. Temuan
ini tidak mendukung hasil penelitiannya Sriwardiningsih (2006) yang meneliti
tentang variabel-variabel budaya, faktor sosial, faktor pribadi, faktor psikologis,
dalam mempengaruhi keputusan pembelian.

Hal terscbut terjadi karena konsumen dalam melakukan pembelian
BlackBerry dia mempunyai inisiatif sendiri bukan karena orang lain yang berada
disekitarnya menggunakan BlackBerry. Selain itu, konsumen tidak terlalu
memperdulikan bagaimana pendapat dan persepsi orang lain terhadap
BlackBerry, dia hanya yakin kepada dirinya bahwa BlackBerry adalah
handphone yang tepat baginya.

Hipotesis kedua menyatakan bahwa keluarga berpengaruh terhadap
keputusan pembelian handphone BlackBerry di Semarang. Berdasarkan hasil
perhitungan uji hipotesis diketahui bahwa keluarga tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian BlackBerry di Semarang. artinya
pendapat dari anggota keluarga dan generasi sebelumnya yang telah menggunakan
BlackBerry tidak dapat membuat konsumen melakukan pembelian BlackBerry.
Temuan ini bertentangan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Rolen
(2007) didapatkan hasil bahwa kelompok acuan, keluarga berpengaruh terhadap
keputusan membeli di Shopping Centre.

Dalam melakukan pembelian BlackBerry konsumen melakukan
keputusannya sendiri, berdasar keinginan dan kebutuhannya. Meskipun ada
anggota keluarga yang menggunakan BlackBerry atau tidak, responden tetap
akan membelinya.

Hipotesis ketiga menyatakan bahwa motivasi berpengaruh terhadap
keputusan pembelian handphone BlackBerry di Semarang. Berdasarkan hasil
perhitungan uji hipotesis dapat diketahui bahwa motivasi berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian BlackBerry di Indoneisa, artinya jika
tingkat kebutuhan tinggi dan konsumen merasa dengan membeli Blackberry akan
merasa puas maka akan meningkatkan keputusan pembelian BlackBerry.
Temuan ini mendukung hasil penelitian yang dilakukan oleh Urip (2008) yang
menyatakan bahwa motivasi, persepsi, sikap konsumen berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor merck Honda.
Hal ini terjadi bahwa ketika konsumen menvadari bahwa dia membutubkan
handphone yang mampu memudahkan dalam berkomunikasi dan mengakses
internet dengan cepat dia memutuskan untuk membeli BlackBerry karena
merupakan smartphone yang bisa diandalkan. Konsumen merasa setelah
membeli dan menggunakan BlackBerry dia merasa puas karena apa vang telah
menjadi kebutuhannya sudah terpenuhi dengan baik.
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Hipotesis kcempat menyatakan bahwa brand personality berpengaruh
terhadap keputusan pembelian handphone BlackBerry di Semarang. Berdasarkan
hasil perhitungan uji hipotesis dapat dikctahui bahwa brand personality
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian BlackBerry di
Semarang, artinya jika merek BlackBerry sesuai dengan kepribadian konsumen
dan BlackBerry sudah menjadi bagian dari hidupnya maka akan mempengaruhi
keputusan untuk membeli BlackBerry. Temuan ini mendukung penelitian yang
dilakukan oleh Christianti (2011) yang menyatakan bahwa variabel brand
personality yang paling mempengaruhi intens: membeli Honda Beat. Schiffman
dan Kanuk (2000). juga mengatakan bahwa konsumen cenderung membeli
merek yang memiliki kepribadian serupa dengan konsep dirinya. Konsumen akan
merasa nyaman akan pilihan mercka karena merek yang mereka pilih sesuai
dengan konsep diri mereka (Solomon, 1999). Konsumen membeli BlackBerry
karena brand personality/kepribadian merek yang dimiliki BlackBerry. Hal ini
terjadi karena konsumen cenderung ingin mengungkapkan identitas dirinya, ia
akan terus melakukan eksplorasi dengan cara mencari produk yang akan
dijadikan simbol identitas dirinya. Mereka menganggap BlackBerry adalah
produk pribadi yang berharga dan seringkali lebih dari sekedar alat komunikasi.
BlackBerry dianggap dapat menceritakan status sosial seseorang, bisa
menghubungkan status sosial konsumen dengan status sosial pengguna ponsel
lainnya. BlackBerry dipandang sesuai dengan diri konsumen, yaitu handphone
vang bergengsi, lincah, modem, hi-tech, dan hemat pulsa. Konsumen sudzh
terbiasa menggunakan fitur BBM dan BBM Group, kebiasaan tersebut susah
dihilangkan. BBM ini membuat komunikasi dalam di dalam suatu komunitas
semakin erat. Handphone BlackBerry sudah menjadi bagian dari hidup para
penggunanya, segala kemudahan yang diberikan BlackBerry dalam mengakses
email, pesan instan, chatting, membuat para penggunanya seringkali tidak bisa
lepas dari BlackBerry. Tanpa menggunakan BlackBerry 1 hari saja konsumen
merasa ada yang kurang.

Hipotesis kelima meryatakan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap
keputusan pembelian handphone BlackBerry di Semarang. Berdasarkan hasil
perhitungan wuji hipotesis dapat diketahui bahwa kualitas produk tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian BlackBerry di
Semarang, artinya fitur produk dan kinerja dari BlackBerry tidak dapat
mempengaruhi keputusan pembelian BlackBerry. Temuan ini bertentangan
dengan pendapat Kotler (1993) yang menyatakan bahwa pada umumnya
konsumen melakukan pembelian produk untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginannya dengan memperhatikan kualitas produk tersebut. Temuan ini juga
bertentangan dengan temuan penelitian Sulistyawati (2010) yang menyimpulkan
bahwa varabel kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Bagaimanapun kualitas BlackBerry, meskipun kurang baik konsumen
retap akan membelinya yang penting mereknys BlackBerry. Sebagian besar
konsumen mengatakan bahwa fitur BlackBeri. - porti BBM dan push email
membuat mereka membel: BlackBerry, namun beberapa konsumen mengatakan
bahwa kinerja BlackBerry kurang baik sehinggs o cnoccewakan konsumen.
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Hipotesis keenam menyatakan bahwa prestise berpengaruh  terhadap
keputusan pembelian handphone BlackBerry di Semarang. Berdasarkan hasil
perhitungan uji hipotesis dapat diketahui bahwa prestise tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian BlackRerry di Semarang, aninya rasa
bangga dan rasa Ichih dikenal karena menggunakan BlackBerry tidak dapat
mempengaruhi  keputusan pembelian BlackBerry. Temuan ini bententangan
dengan temuan penelitian Sri (2002) yang menyatakan bahwa prestise menupakan
salah satu faktor yang berpengaruh pada keputusan pembelian.

Konsumen tidak terlalu memperhatikan pendapat orang lain tentang dirinya
setelah menggunakan BlackBerry. Tidak ada perbedaan pada dirinya antara
sebelum menggunakan atau setelah menggunakan BlackBerry. Hal inmi
disebabkan bahwa pada saat penelitian ini dibuat, sudah banyak orang vang
mempunyai Blackberry schingga konsumen tidak merass bangea telah
memilikinya. Memiliki Blackberry dianggap hal yang biasa.

SIMPULAN

Dari hasil penelitian dan analisis data mengenai pengaruh variabel budaya,
keluarga, motivasi, brand personality, kualitas produk, prestise  terhadap
keputusan pembelian handphone BlackBerry di Indonesia, dapat ditarik
kesimpulan bahwa: Faktor motivasi dan brand personality mempengaruhi
keputusan pembelian BlackBerry di Semarang. Ketika konsumen merasa
BlackBerry sudah melekat dalam diri dan menjadi bagian dari kehidupannya, hal
ini akan membuatnya merasa mantap dalam melakukan pembelian BlackBerry
daripada merek handphone lain.

SARAN

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dari penelitian ini, maka diajukan
saran-saran bagi perusahaan sebagai masukan terutama untuk meningkatkan
penjualan perusahaan. Adapun saran yang dapat penulis berikan adalah sebagai
berikut:
1. Manusia mempunyai sifat psikologis yang selalu menyamakan benda dengan
dirinya, RIM sebagai produsen BlackBerry harus mampu menguatkan brand
personality merek BlackBerry yang sudah ada dibenak konsumen. Produk
yang dianggap sesuai dengan kepribadian dirinya lah yang akan dipilihnya
untuk dibeli. Penguatan brand personality dengan cara memberikan variasi
produk, customize sesuai dengan brand personality BlackBerry dengan
karakter-karakter konsumen yang ada. Selain itu perlu dilakukan Promosi
iklan dengan menggunakan endorser yang kredibel. Menurut Kotler dan
Keller (2006) penggunaan narasumber (source) sebagai figur penarik
perhatian  dalam  iklan merupakan salah satu cara  kreatif untuk
menyampaiakan pesan. Iklan yang menggunakan celebrity endorser sangat
baik dalam penggunaannya karena menggunakan Kkefenaran dan dalam
penyampaian nilai akan ada rasa kepercayaan vang lebih dari masyarakat
vang akan mempengaruhinya melakukan pembelian.
RIM sebagai produsen BlackBerry harus mampu meningkatkan motivasi
pembelian  seseorang untuk membeli BlackBerry. RIM  harus  lebih

)
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mengetahui apa saja kebutuhan konsumen yang selama ini belum terpenuhi,
kemudian berusaha memenuhi apa yang menjadi keinginan konsumen. Agar
dapat mengetahui apa keinginan konsumen, perusahaan dapat melakukan riset
pasar dengan menznyakan pendapatnya mengenai BlackBerry yang sudah ada
kepada konsumen Mencari tahu apa saja keluhan dan keinginan konsumen
selama ini.
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