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Abstract

This research is to test that culture, social, paal and psychological factors will affect to
customer’s buying behaviour towards “X” Footwearroducts. Culture factor consists of color, flat
heels, community acceptance; Social factor in tesearch consists of family, friend and community;
personal factor includes model, lifestyle, qualityice, need and interest; psychology is suppotigd
recommendation, good using experience, productlaidity, and eagerness to try new brand. The
respondents were taken in Central Java. Using plaltiegression linear analysis, this research shows
the result that physicological factor has the bigigand most significant influence towards the
consumer’s behaviour at 0.000for t-test, followgddocial (sig t = 0.033), culture (sig t=0.038) and
personal factor (sig t=0.046).
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Pendahuluan

Bisnis Footwear di Indonesia saat ini juga semakin gencar apatkgigan adanya
penjualanFootwearimpor dari China dan Vietnam. sehingga Industdtwearnasional harus
bisa mengimbangi baik dari segi kualitas maupuri dagi harga jual produlFootwear
Perusahaan juga harus pandai dalam mengatur stpewpsaran karena konsumen tidak
hanya mencari alas kaki yang nyaman digunakanne&i memperhatikan dari segi desain
atau mode, harga yang ditawarkan terpengaruh daeknsehingga merek juga merupakan
faktor penting dalam penjual&ootwearbagi Perusahaan (Kotler, 2008: 158 ). Sementara it
perilaku konsumen Indonesia menurut Kodrat (20@®); Hiantaranya ialah Berpikir jangka
pendek, sulit merencanakan sesuatu, gagap tekndaggna pendidikan yang rendah,
berorientasi pada konteks, suka merek luar neg#igius, mementingkaprestige,kuat pada
sub-culturedan kurang peduli lingkungan. Menurut Kotler (20@®) perilaku konsumen
dipengaruhi oleh empat faktor, yaitu: budaya (njélihan dan kelas sosial), sosial (teman atau
rekan, keluarga dan kelompok atau organisasi)ppatsdan psikologi (motivasi, persepsi dan
belajar). Dalam penelitian ini yang akan dibahéshianengenai konsumen “Xfootwearyang
berada dari Jawa Tengah jumlah permintaan prodsleliat dari Jawa Tengah lebih tinggi
dibandingkan dengan daerah lainnya seperti JawarTdian Lombok.

Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan, madaunmusan masalah dalam
penelitian ini adalah : Apakah faktor kebudayaarpbngaruh secara parsial terhadap perilaku
pembelian konsumen dalam produk “Kbotweaf Apakah faktor sosial berpengaruh secara
parsial terhadap perilaku pembelian konsumen dadeoduk “X” Footweaf? Apakah faktor
pribadi berpengaruh secara parsial terhadap pendaknbelian  konsumen dalam produk “X”
Footweaf? Apakah faktor psikologi berpengaruh secara datsihadap perilaku pembelian
konsumen dalam produk “X'Footweaf Apakah faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan
psikologi berpengaruh secara serempak terhadajalpeipembelian konsumen dalam produk
“X” Footweaf Adapun batasan dalam penelitian ini adalah eriaebas, yaitu: variabel
kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologi terpadaiabel terikat yaitu keputusan pembelian
produkFootwear Responden penelitian ini adalah wanita usia 68 tahun yang ada di Jawa
Tengah saja. Penelitian ini bertujuan untuk menetiengenai perilaku konsumen dalam
keputusan pembelian terhadap prothgotwearlebih lanjut, yaitu : Untuk mengetahui apakah
faktor kebudayaan berpengaruh secara parsial &phpdrilaku pembelian konsumen dalam

78



Jurnal Orasi Bisnis Edisi ke-I1X, Mei 2013
ISSN: 2085-1375

produk “X” Footwear Untuk mengetahui apakah faktor sosial berpengaedara parsial
terhadap perilaku pembelian konsumen dalam prodtikFootwear Untuk mengetahui apakah
faktor pribadi berpengaruh secara parsial terhageaiiaku pembelian konsumen dalam produk
“X” Footwear Untuk mengetahui apakah faktor psikologi berpeniyasecara parsial terhadap
perilaku pembelian konsumen dalam produk “K8otwear Untuk mengetahui apakah ada
pengaruh antara faktor kebudayaan, sosial, pritbadipsikologi berpengaruh secara serempak
terhadap perilaku pembelian konsumen dalam prédukootwear.

Penelitian ini menggunakan landasan teori menunitekK (2008:159), di mana perilaku
pembelian konsumen juga ditentukan oleh berbagaamdaktor, yaitu: Budaya — nilai dasar,
persepsi, pilihan, dan perilaku yang dipelajariseseang dari keluarga dan institusi lainnya.
Sosial — kelompok acuan, dimana merupakan seseokahgarga, rekan, organisasi sosial,
asosiasi profesi dengan kuat. Personal — gayatpdlanggan, keseluruhan pola bertindak dan
berinteraksi dengan dunia. Psikologis, dimana rikimiiaktor psikologis utama , yaitu
:Motivasi, persepsi dan proses belajar. Faktor yadayang terdiri dari sub-budaya dan kelas
sosial, menurut Kotler (2008:159), budaya ialahypbab paling mendasar dari keinginan dan
perilaku seseorang. Perilaku manusia ini dipelagadara luas. Ketika tumbuh dalam suatu
masyarakat, seorang individu dari kecil akan megjpelnilai dasar, persepsi, keinginan dan
perilaku dari keluarga dan institusi penting laianyaka dari itu sangatlah penting bagi
Pemasar untuk mengetahui budaya dan sub-budaysp setgmen pasar yang ada agar tidak
salah dalam merancang produk dan strategi pemagangnsesuai bagi konsumen.

Selain itu kebudayaan juga ditentukan dari kelasatgangmerupakan bagian - bagian
masyarakat relatif permanen dan tersusun rapi gaggota - anggotanya memiliki nilai — nilai,
kepentingan dan perilaku yang sama. Kelas soskdrbditentukan oleh satu faktor tunggal,
seperti pendapatan, tetapi diukur dari kombinasidppatan, pekerjaan, pendidikan, kekayaan
dan variabel lain. Kelas sosial dapat menunjukkanilgku konsumen dalam melakukan
pemilihan produk dan merek tertentu dalam bidarmgdang seperti pakaian, peralatan rumah
tangga, kegiatan di waktu senggang dan mo8glain faktor budaya, perilaku konsumen juga
dipengaruhi oleh faktor sosial, seperti kelompokilk&eluarga serta aturan dan status sosial
konsumen. Perilaku seseorang dipengaruhi oleh kakgtompok kecil. Menurut Kotler
(2008:164), pengertian dari kelompok ialah dua gramau lebih yang berinteraksi utnuk
mencapai sasaran indivdu maupun bersama.

Sedangkan faktor personal/pribadi, menurut KotR08:169), seperti : umur pembeli
dan tahap siklus hidup, pekerjaan, situasi ekongayia hidup serta kepribadian dan konsep diri
juga dapat mempengaruhi perilaku pembelian sesgofaaktor psikologis yang berpengaruh
terhadap perilaku konsumen terdiri dari empat hahtipg, yaitu : motivasi, persepsi,
pengetahuan, serta keyakinan dan sikap (Kotler8:20@). Motivasi ialah suatu kebutuhan
yang secara cukup dirangsang untuk membuat segeorancari kepuasan atas kebutuhannya,
Kotler (2008:172). Suatu kebutuhan pada tingkdeteu apabila didorong terus menerus akan
menjadi motif(motive)atau dorongafdrive) seseorang untuk mencapai kepuasan.

Persepsi diidentifikasikan sebagai proses yang minmadividu memilih, mengorganisasi
dan menafsirkan rangsangan menjadi bermakna. Bejggp koheren gambaran tentang dunia
dan cara pandang manusia terhadap dunia. (SchifttaanKanuk, 2007:144). Ada beberapa
kebutuhan mendasar manusia menurut Teori Maslow jaga menjadi faktor pribadi dalam
perilaku pembelian oleh seorang konsumen, yaituutkdlan fisiologis, keamanan, sosial,
kepentingan diri sendiri dan aktualisasi diri ($fthan dan Kanuk, 2008:90). Menurut Kotler
(2008:174), persepsi ialah proses dimana sesoramgiliin, mengatur, dan mengintepretasikan
informasi untuk membentuk suatu gambaran yang then@ngenal dunia. Selain itu perilaku
konsumen juga dapat ditinjau dari 3 perspektiPerspektif decision making,perspektif
experientaldan perspektifbehavioural Proses keputusan pembelian sendiri terdiri dByi:
Pengenalan kebutuha) Pencarian informasi, 3) Evaluasi alternatif K&putusan membeli,

dan 5) Perilaku pasca pembelian. Sedangkan peril@dasumen sesuai dengan tingkat
keterlibatannya dibedakan menjadi 3 macam, yakerildku membeli yang mengurangi
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ketidakcocokandissonance reducing buying behaviguperilaku membeli karena kebiasaan (
habitual buying behaviou), dan perilaku membeli yang mencari variasiafiety seeking
buying behaviour).

Bahan dan Metode

Hipotesis dalam penelitian ini adalah: Faktor lddyaan berpengaruh secara parsial
terhadap perilaku pembelian konsumen dalam prdelitwear Faktor sosial berpengaruh
secara parsial terhadap perilaku pembelian konswtatam produkootwear Faktor pribadi
berpengaruh secara parsial terhadap perilaku gembensumen dalam prodfootwear
Faktor psikologi berpengaruh secara parsial teqpgoerilaku pembelian konsumen dalam
produk Footwear Faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan psikolbgrpengaruh secara
serempak terhadap perilaku pembelian konsumen daladukFootweat

Jenis penelitian yang digunakan ialah penelitiaankitatif. Metode yang digunakan
adalah metodesurvey yang menggunakan media kuesioner untuk mengumpubata.
Kuesioner yang disebarkan berisi pertanyaan-pestamyseputar tentang faktor - faktor yang
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsueneadbp produlEootwear Populasi
yang diteliti ialah responden wanita yang beraddadva Tengah dengan usia 15 — 60 tahun
yang dihitung dengan menggunakan rumus Lemeshowndroddan menghasilkan 100
responden. Teknik pengambilan sampel yang dipaléhimultistage samplingang merupakan
penarikan sampel bertahap karena besarnya jumlpblgsd di wilayah Jawa Tengah. Unit
sampel ialah toko yang menjual produk “Xootwear di Jawa Tengah. Setelah teknik
pengambilan sampling tahap pertama menggunagiaster dilakukan sampling tahap kedua
dengan menggunakamurposivesampling.

Dalam penelitian ini, definisi operasional variabeladalah: Dalam penelitian, faktor
budaya adalah selera konsumen akan produk P¥bdtwear bagaimana tanggapan dan
penilaian konsumen terhadap prodtdotwear Dalam penelitian ini, faktor sosial terdiri dari:
kelompok, keluarga, rekan organisasi sosial. Faggéosonal dalam diri konsumen dipengaruhi
oleh gaya hidup pelanggan. Hal ini dilihat dari piendapatan dan umur konsumen. Faktor
psikologis memiliki peranan yang penting. Dimanktda psikologis utama , yaitu: motivasi,
ialah apa yang menjadi motivasi atau latar belgkkonsumen dalam membeli produk
Footwear “X”; persepsi ialah bagaimana sudut pandang komesummengenai produk “X”
Footwear dan proses belajar, ialah bagaimana merek “Xtapat berada di benak konsumen.

Penelitian ini menggunakan skala Likert yang digiamauntuk mengukur sikap, pendapat
dan persepsi seseorang ataupun sekelompok oramgnderienomena sosial (Sugiyono,
2005:115) dengan alternatif dari “sangat tidak jséthingga “ sangat setuju” dengan bobot 1
hingga 5. Data yang digunakan ialah data primer dan datasikuDimana yang dimaksudkan
data primer ini ialah data langsung observasi,euSedangkan data sekunder ialah data yang
suah dipublikasikan dan bisa digunakan, beruparee$é jurnal, landasan teori. Sedangkan
untuk teknik analisa, penelitian ini menggunakagresi linear berganda untuk mengetahui
pengaruh hubungan dari variabel-variabel indepengaitu faktor budaya (X, faktor sosial
(Xy), faktor personal (¥, dan faktor psikologis (¥, serta variabel dependen, perilaku
konsumen dalam pembelian prodedotwear“X”. (Y).

Adapun model persamaan yang digunakan menurut @ugig2006: 211):

Y=b0+b1X1+b2X2+b3X3+b4X4+e
Dimana:
Y = perilaku konsumen dalam pembelian pro&glotwear*X”. (Y)
X1 = Skor dimensi faktor budaya
X, = Skor dimensi faktor sosial
X3 = Skor dimensi faktor personal
X4 = Skor dimensi faktor psikologi
B1- B4= Koefisien Regresi
Bo = Konstanta
e = Standar Error
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Hasil dan Pembahasan

Responden pada penelitian ini adalah wanita yangipkan konsumen produk “X”
Footwear di Jawa Tengah, dengan jumlah sebanyak 100 responBerikut ini akan
dideskripsikan karakteristik responden yang melipugia, status, pekerjaan, pendidikan,
pengeluaran bulan lalu dan tiap bulan.

Tabel 1.
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Kategori Jumlah Responden Persentase
15 — 25 tahun 15 15%
25 — 35 tahun 24 24%
35 — 45 tahun 29 29%
> 45 tahun 32 32%
Total 100 100%
Sumber : Data diolah, 2012
Tabel 2.
Karakteristik Responden Berdasarkan Status
Kategori Jumlah Responden Persentase
Menikah 74 74%
Belum Menikah 26 26%
Total 100 100%
Sumber : Data diolah, 2012
Tabel 3.
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan
Kategori Jumlah Responden Persentase
Pelajar 8 8%
Ibu rumah tangga 16 16%
Karyawan 29 29%
Lainnya 47 47%
Total 10C 100%
Sumber : Data diolah, 2012
Tabel 4.
Karakteristik Responden Berdasarkan PengeluaraanBidlu
Kategori Jumlah Persentase
Responden
< Rp 1.000.000 12 12%
Rp 1.000.000 — Rp 5.000.000 28 28%
Rp 5.000.000 — Rp 10.000.000 28 28%
> Rp 10.000.000 32 32%
Total 100 100%

Sumber : Data diolah, 2012
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Tabel 5.
Karakteristik Responden Berdasarkan PengeluargnBuéan
Kategori Jumlah Persentase
Responden
< Rp 1.000.000 14 14%
Rp 1.000.000 — Rp 5.000.000 32 32%
Rp 5.000.000 — Rp 10.000.000 28 28%
> Rp 10.000.000 26 26%
Total 100 100%

Sumber : Data diolah, 2012

Berdasarkan hasil observasi atas pertanyaan yeshaptd pada tiap variabel di kuesioner
berdasarkan nilai rata-rata (mean) skor jawabagporeten. diketahui bahwa secara keseluruhan
rata-rata jawaban responden pada faktor budayaukwers adalah 4,07 yang termasuk pada
kategori setuju. Hasil ini menunjukkan bahwa tapggaresponden atas pertanyaan-pertanyaan
pada variabel faktor budaya konsmuen tergolongtiggng berarti warna, hak bersol menjadi
salah satu pertimbangan responden dalam membelulprX” Footwear Pertimbangan lain
responden adalah model produk “Xbotwear memberikan pengakuan sosial dan memiliki
strata sosial atau kelas tersendiri sehingga pa@makasa diterima oleh lingkungan. Sedangkan
keseluruhan rata-rata jawaban responden pada faktwal adalah 3,97 yang termasuk pada
kategori setuju. Hasil ini menunjukkan bahwa tapggaresponden atas pertanyaan-pertanyaan
pada variabel faktor sosial tergolong tinggi yaegponden mengetahui dan mengenal produk
“X” Footwearatas rekomendasi dari keluarga, teman dan keloraakorganisasi.

Tanggapan responden atas pertanyaan-pertanyaaremaerigktor personal atas produk
“X” Footwearadalah 4,07 yang termasuk pada kategori setujsil k& menunjukkan bahwa
tanggapan responden atas pertanyaan-pertanyaarvaréatzel faktor personal tergolong tinggi
yang berarti responden menganggap produkF¥8twearsesuai dengan selera dan gaya hidup
mereka, harga yang ditawarkan terjangkau dan selrajan mutunya serta sesuai dengan
kebutuhan dan keinginan. Rata-rata jawaban respopaiga faktor psikologi adalah 3,87 yang
termasuk pada kategori setuju. Hasil ini menunjokhkmhwa tanggapan responden atas
pertanyaan-pertanyaan pada variabel faktor psikglaga tergolong tinggi yang responden
menganggap produk “XFootwearmudah diperoleh dan dianggap baik dalam hal keayam
dan berkeinginan membeli produk “>ootwearkarena ingin mencoba brand baru yang telah
banyak direkomendasikan. Tanggapan responden atamnpaan-pertanyaan mengenai
keputusan pembelian atas produk “Kdotwearadalah pada keputusan pembelian adalah 4,44
yang termasuk pada kategori sangat setuju. Hasiiémunjukkan bahwa tanggapan responden
atas pertanyaan-pertanyaan pada variabel kepupeabelian tergolong sangat tinggi yang
berarti warna, hak bersol, faktor rekomendasi, dagiap disekitar, harga produk, kemudahan
memperoleh dan kenyamanan merupakan pertimbanga mpaitlak dibutuhkan responden
dalam melakukan keputusan pembelian produk Fdtwear

Uji validitas yang dilakukan untuk mengetahui agak&rtanyaan-pertanyaan yang pada
kuesioner di tiap variabelnya bisa mengukur apagyseharusnya akan diukur menyatakan
bahwa item pertanyaan variabel faktor budaya koesurfaktor sosial, faktor personal, faktor
psikologi dan keputusan pembelian menghasilkan sigmifikansi kurang dari 0.05, sehingga
semua item pertanyaan yang membentuk variablebaripenelitian yang akan digunakan
dinyatakan valid.

Sedangkan uji reliabilitas dilakukan untuk mengetapakah kuesioner dapat menghasilkan
pengukuran yang relatif konsisten. Untuk mengukiliabilitas digunakan nilaironbach alpha
Jika nilai ¢onbach alphalebih besar dari 0.6, dan nilaeionbach alpha if item deletgoada
masing-masing pertanyaancronbach alpha maka kueisioner dikatakan reliabel. Pengujian
reliabilitas dilakukan dengan program SPSS diketahbwa variabel faktor budaya konsumen,
sosial, personal, psikologi dan keputusan pembetfi@mpunyai nilaicronbach alphalebih
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besar dari 0,6, selain itu nilaronbach alpha if item deletqohda item-item pertanyaan tidak
melebihi nilaicronbach alphatiap variabel, dengan demikian kelima variabelghigan telah
dinyatakan reliabel. Pada pengujian hipotesis dengenggunakan teknik analisis regresi linear
berganda, yakni yang dilakukan melahplikasi program SPSS 13.0, menghasilkan rincian
hasil perhitungan sebagai berikut:

Tabel 6.
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Model Beta T Sig
(Constant) 2,562
Faktor budaya konsumen 0,096 2,110 0.038
Faktor sosial 0,078 2,158 0.033
Faktor personal 0,094 2,021 0.046
Faktor psikologi 0,205 4,842 0.000
R Square = 0,449
F hitung =19,317
Sig. F = ,00C

Sumber : Data diolah, 2012

Berdasarkan Tabel 6 di atas, model persamaan re@res dihasilkan pada penelitian ini
adalah: Keputusan pembelian = 2,562 + 0,096 faktmtaya + 0,078 faktor sosial + 0,094
faktor personal + 0,205 faktor psikologi.

Dari persamaan regresi di atas, dapat dijelaskaagse berikut: Konstanta sebesar 2,562
menyatakan bahwa apabila faktor buaday, sosiagppat dan psikologi nilainya sama dengan 0
(nol), maka besarnya keputusan pembelian konsumedulk “X” Footwear adalah 2,562.
Koefisien regresi variabel faktor sosial sebesd7®, menunjukkan apabila faktor sosial
mengalami kenaikan sebesar satu satuan, maka ad@aaikikan keputusan pembelian produk
“X” Footwearsebesar 0,078 satuan, dengan asumsi variabel pabgdain tidak mengalami
perubahan. Koefisien regresi variabel faktor psmbcsebesar 0,094 menunjukkan apabila
faktor personal mengalami kenaikan sebesar satiarsatmaka akan menaikkan keputusan
pembelian produk “X'Footwearsebesar 0,094 satuan, dengan asumsi variabel babgdain
tidak mengalami perubahan. Koefisien regresi vatiataktor psikologi sebesar 0,205
menunjukkan apabila faktor psikologi mengalami Kesya sebesar satu satuan, maka akan
menaikkan keputusan pembelian produk ‘dotwear sebesar 0,205 satuan, dengan asumsi
variabel bebas yang lain tidak mengalami perubaBamentara itu hasil pengujian pengaruh
simultan (bersama-sama) dilakukan dengan uji Fotdgs yang diuji adalah:gH B, =B .=B3
=B 4= 0, yang berarti faktor budaya konsumen, soseisgnal dan psikologi secara simultan
atau bersama-sama tidak berpengaruh signifikaradefh keputusan pembelian produk “X”
FootwearH; : minimalB; #0

Apabila nilai signifikansi dari uji F yang diperdledari analisa regresi < 0.06=%),
maka H ditolak dan H diterima, dan sebaliknya jika nilai signifikansirduji F yang diperoleh
dari analisa regresi > 0.05%5%), maka H diterima dan H ditolak. Berdasarkan Tabel 5
diketahui bahwa uji F hasil analisa regresi menigitaas nilai signifikansi sebesar 0,000 kurang
dari 0.05, maka Hditolak dan H diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa faktatalya
konsumen, sosial, personal dan psikologi secaraltin atau bersama-sama tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian produk BGotwear dan hipotesis kelima dari
penelitian ini terbukti kebenarannya. Sedangkarasyimsi klasik, yaitu uji normalitas, uiji
multikolieniritas, uji heterokedastisitas, uji akboelasi yang harus dipenuhi dan menjadi syarat
agar hasil dari model regresi yang ada dapat digardan dipertanggungjwabkan.

83



Jurnal Orasi Bisnis Edisi ke-I1X, Mei 2013
ISSN: 2085-1375

Tabel 7.
Hasil Uji Multikolinieritas

Colinierity Statistics

Variabel Tolerance VIF
Faktor budaya konsumen 0,793 1,262
Faktor sosial 0,718 1,393
Faktor personal 0,917 1,091
Faktor psikologi 0,820 1,220

Sumber : Data diolah, 2012

Berdasarkan Tabel 7 diketahui bahwa nitderancesemua variabel bebas lebih besar
dari 0,1 dan nilai VIF kurang dari 10, sehinggairdmilkan model regresi bebas dari
multikolinieritas, dengan demikian asumsi non nkolinieritas terpenuhi.

Autokorelasi menunjukkan adanya korelasi (hubungasiflual antar pengamatan.

Tabel 8.
Hasil Uji Autokorelasi

Tabel Durbin Watson
du 4 —du
2.210 1,76 2,24
Sumber : Data diolah, 2012

Nilai Durbin Watson

Heteroskedastisitas menunjukkan adanya ketidaksanvasians dari residual atas
pengaruh masing-masing variabel bebas terhadagbehtierikat. Model regresi yang baik tidak
menunjukkan adanya gejala heteroskedastisitas.

Tabel 9.
Hasil Uji Glejser
Variabel T Sig
Faktor budaya konsumen -0,266 0.791
Faktor sosial -1,853 0.067
Faktor personal 0,228 0.820
Faktor psikologi -1,890 0.062

Sumber : Data diolah, 2012

Berdasarkan hasil dari ujlejserdiketahui bahwa nilai signifikansi dari t untuk resgi
antara absolut residual dengan variabel bebas sg@muabih besar dari alpha 0,01 (1%).
Dengan demikian dengan wjiejserjuga disimpulkan bahwa model regresi tidak mengagdu
unsur heterokedastisitas. Sedangkan dari hasihajmalitas dilakukan untuk mengetahui
apakah nilai sisa (residual) dari pendugaan madgksi menyebar mengikuti distribusi normal.
Hasil dari ujiKolmogorov-Smirnogebagai berikut:
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Tabel 10.
Hasil Uji Normalitas
Kriteria Jumlah Responden
N 100
Kolmogorov Smirnov Z 0,859
Signifikansi 0.451

Sumber : Data diolah, 2012

Berdasarkan Tabel 10 dapat diketahui bahwa nigmifékan uji kolmogorov- smirnov
lebih besar dari 0,05 yaitu 0,451, maka disimpuldemhwa dengan menggunakan uji
Kolmogorov-Smirnovesidual model regresi juga telah berdistribusimadr Jumlah responden
terbanyak ialah responden yang berusia lebih datadun dengan prosentase sebesar 32% dan
usia 35 — 35 tahun dengan prosentase 29%. Halbtgrgbkarenakan model produk “X”
Footwearialah model sandal yang mengutamakan kenyamareso{bdatar) dan berdesain
simple Oleh sebab itu sandal dengan model bersol datiehih digemari oleh konsumen Ibu -
ibu dibandingkan dengan remaja. Prosentase respgfag sudah menikah ialah sebesar 74%.
Hal ini juga dilihat kesesuaian antara usia responganita yang mayoritas lebih dari 45 tahun
sehingga wajar apabila mayoritas responden terselah berstatus menikah. Hasil analisa
data menunjukkan bahwa mayoritas responden P¥btwear bekerja sebagai wiraswasta
dengan prosentase sebesar 47%. Nilai ini selarguliiiguti dengan pekerjaan sebagi karywan
dengan prosentase sebesar 29%. Menurut tingkdidilkannya responden terbanyak memiliki
tingkat pendidikan SMA atau sederajat dengan ptasensebesar 51%. Selanjutnya diikuti
dengan tingkat pendidikan SMA ke atas sebesar Zifgkat pendidikan responden dinilai
sesuai dengan pekerjaan responden yang mayorlids berprofesi sebagi wiraswasta dan
selanjutnya ialah karyawan. Rata — rata pengelugemnbulan terbesar ialah sebesar Rp
5.000.000,00 — Rp 10.000.000,00 dengan prosenddmesar 28%. Hal ini dikarenakan rata —
rata responden mengeluarkan pengeluaran untuk lbiayg dan juga pengembangan usaha
mereka.

Dari sisi faktor budaya dalam prodiootwearselalu berubah — ubah. Penelitian ini
menggunakan tiga indikator dalam menilai pengamudielpa terhadap perilaku konsumen yang
terdiri dari: nilai dasar (Xy), pilihan (X2), kelas social (Xs). Dari pertanyaan yang disebarkan
peneliti kepada responden menjawab bahwa modelab#radus disesuaikan dengan budaya
yang ada. Keragaman budaya berpengaruh terhadapfaam ragam produk. Oleh sebab itu
“X” Footwearhingga saat ini masih bergerak di bidang sandag yalak mengikuti budaya
poipuler figh heels, wedges, stiletto, dan lainny&jak bersol datar juga merupakan
pertimbangan dalam membeli produk “>Xootwear Warna juga termasuk dalam budaya,
mayoritas produk “X” Footwear lebih memilih memproduksi sandal bersol warna hitam
dibandingkan warna krem. Karena konsumen “Rbotwear yang ada di daerah lebih
menggemari sandal bersol gelap yang lebih sesugatiewarna kulit masyarakat Jawa. Selain
itu keragaman budaya juga membuat peneliti hahik leengerti mengenai strategi segmentasi
pasar.

Dari indikator yang kedua bahwa pilihan model “Xbotwear telah sesuai dengan
lingkungan,model “X” Footwear harus disesuaikan dengan selera konsumenFoGtwear
yang mayoritas tinggal di berbagai kabupaten dial@wngah yang lebih gemar memakai
sandal bersol datar yang mengutamakan kenyamamtain $u juga sandal bersol datar ini
lebih diutamakan pemakainnya dibandingkan sandalhlaé& tinggi yang mayooritas lebih
banyak digunakan di berbagai kesempatan tertempert saat berpesta dan sebaginya.
Otomatis sandal yang dikeluarkan oleh “R8otwearlebih mengarah pada budaya kelas tinggi
karena jenis sandal seperti inii telah dikonsunegals dulu tidak akan terganti dan bertahan
lama dibandingkan budaya populer. Namun meskipuh FEotwear memprodukasi sandal
dengan budaya yang lama namun trend dari modendgmag ada harus terus diikuti karena
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hal ini berhubungan dengan tuntutan masyarakat yatgju ingin tampilup to datedan
mengikuti perkembangan jaman yang ada. Terlebihitavasangatlah memperhatikan jenis
desain yang ada pada atribut profashion

Pada indikator ketiga hingga enam dimana “‘Kdotwear juga membuat konsumen
merasa diterima di lingkungan mereka. Dimana ddiatrini ialah kelas social yang ada pada
budaya tertentu. Kelas sosial tidak ditentukan alatu faktor saja, contohnya: pendapatan.
Namun juga ditentukan oleh beberapa faktor, yggkerjaan, pendidikan, dan lainnya. Dari
data yang didapat diketahui bahwa konsumen F¥btwearialah responden yang mayoritas
memiliki pengeluaran antara Rp 5.000.000,00 hingga 10.000.000,00 dan mayoritas
berprofesi sebagai wiraswasta diikuti dengan profebagai karyawan. Oleh sebab itu
berpengaruh terhadap penetapan harga darFttwear Setiap konsumen tentunya juga ingin
mendapatkan produk yang murah dan terjangkau naleogan kualitas yang baik. Oleh sebab
itu produk dibeli sebagai simbol status. Orang m&lmproduk untuk menunjukkan kelas
sosialnya.

Variabel sosial dalam penelitian ini, yaitu: refesie dari keluarga (orang tua, anak,
saudara) (X1), referensi dari teman atau rekan §X referensi dari kelompok atau organisasi
(X22). Dari hasil penelitian tersebut, Mayoritas respem mengetahui “X"Footwear dari
rekomendasi keluarga ialah sebesar 4,10. Selamjutilgi ini diikuti oleh rekomendasi “X”
Footwearterhadap responden melalui kelompok atau organdesmgan nilai sebesar 3,09, dan
dari rekomendasi teman atau rekan dengan nilaisaelE03. Dari sini dapat dilihat bahwa
teman atau rekan memberikan pengaruh terhadapmalperlonsumen dalam mengkonsumsi
produk “X” Footwear
Variabel personal dalam penelitian ini terdiri dampat pertanyaan yang digunakan sebagi
indikator dalam penelitian ini, yaitu: gaya hidufs), situasi ekonomi (%), kepribadian dan
konsep diri (%%3). Dari semua pertanyaan yang ditanyakan kepagamdsn didapatkan bahwa
data dari pertanyaan tersebut dinyatakan validilijasadalah variabel personal merupakan
variabel pembentuk perilaku konsumen “Xbotwear Dari hasil penelitian menunjukkan
bahwa gaya hidup. Situasi ekonomi, kepribadian ®ansep diri memberikan pengaruh
terhadap faktor — faktor yang membentuk perilaknskmnen. Dari hasil penelitian gaya hidup
melalui model yang ditawarkan “XFootwear memperoleh tanggapan positif dari responden
dengan nilai sebesar 4,34. selanjutnya, situagh@ki juga memperoleh tanggapan yang
positif terbesar dari responden, yaitu dengan séliesar 4,36 yang berarti rata — rata responden
setuju bahwa situasi ekonomi juga membentuk perilednsumen dalam pembelian produk
“X” Footwear Selain itu mayoritas konsumen “Xootwearjuga setuju bahwa dari segi harga
yang ditawarkan “X'Footwearterjangkau, yaitu dengan nilai sebesar 4,18. Basil penelitian
terlihat pula bahwa kepribadian dan konsep dirit iembentuk dalam variabel personal
konsumen dimana memperoleh tanggapan yang paaitikdnsumen dengan nilai sebesar 3,48
dan 3,88 yang dicerminkan melalui dua pertanyaaityysikap konsumen yang melakukan
pembelian karena kebutuhan atau keinginan.

Variabel psikologis terdiri dari tiga pertanyaamgadigunakan sebagi indikator dalam
penelitian ini, yaitu: motivasi(X4.1), persepsi(Z%. pembelajaran(X4.3). Dari tiga pertanyaan
di atas terbukti valid dan reliabel. Variabel psidg memiliki pengaruh dalam membentuk
perilaku konsumen “X"Footwear Nilai rata — rata psikologis dari hasil jawabamegioner
dengan skala 1 sampai dengan 5 ialah sebesar B&7.ini menunjukkan bahwa ada
kecenderungan responden setuju dalam menilai pgjkdBerdasarkan hasil di atas, variabel
psikologi dibuktikan merupakan variabel yang mengaenhi keputusan pembelian konsumen
“X” Footwear Sedangkan variabel dependen (Y), yaitu keputpsambelian konsumen terdiri
dari enam pertanyaan yang telah terbukti valid daiabel. Variabel keputusan pembelian
konsumen ini dipengaruhi oleh budaya, sosial, petisdan psikologi. Nilai rata — rata variabel
keputusan pembelian dari hasil jawaban kuesionegate skal satu sampai dengan lima ialah
sebesar 4,44 yang berarti sangat setuju. Hal imumekkan bahwa tingkat keputusan
pembelian “X” Footweartergolong tinggi. Hasil ini menunjukkan bahwa tgagan responden
atas pertanyaan-pertanyaan pada variabel kepupesabelian tergolong sangat tinggi yang
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berarti warna, hak bersol, faktor rekomendasi, daglap disekitar, harga produk, kemudahan
memperoleh dan kenyamanan merupakan pertimbangag mpaitlak dibutuhkan responden
dalam melakukan keputusan pembelian produk Fdtwear

Kesimpulan dan Saran

Dari penelitian yang dilakukan, budaya terbukti nigmpengaruh terhadap perilaku
konsumen terhadap “XFootwear Variabel budaya produk diwakili oleh desain, batikn
kualitas produk “X" Footwear Misalnya: orang Jawa Tengah lebih menyukai saydab
bersol engan warna hitam daripada warna krem, elaagsinya. Dalam menyambaentidul
Fitri, desain dan model yang ditawarkan juga ldi@hagam. Dari segi kualitas dan juga bahan
juga harus diperhitungkan dengan matang. Dalam mamproduk“X” Footwear harus
memilih bahan produk yang halus dan berkualitasumadengan harga yang terjangkBalam
penelitian ini, variabel sosial terbukti sebag&itdéa penentu perilaku konsumen “Xootwear
Mayoritas konsumen mengetal” Footwear melalui rekomendasi teman atau rekan. Oleh
sebab itu “X”Footwearharus mulai memberikan dorongan mela&stimonialmelalui media
elektronik terutama jejaring sosial, sepefdcebook, twitterbrosur dan media lainnya. Dengan
hal tersebut diharapkan dapat membantu protxddrootwear.

Dalam penelitian ini, variabel personal terbukbagai faktor penentu perilaku konsumen
“X" Footwear Dari hasil penelitian konsumen membeli prodaktwear karena kebutuhan.
Harga yang ditawarkan dan selera desain juga memnibeariabel personal terhadap pembelian
“X” Footwear Variabel psikologi terbukti sebagai faktor peneperilaku konsumen “X”
Footwear Kenyamanan dalam menggunakan produk merupakangal@enan yang
diperhitungkan oleh konsumen. Selain itu juga kemmath dalam mendapatkan prodidd
Footwear Psikologi merupakan faktor yang paling dominaraeha membentuk perilaku
konsumen“X” Footwear. Oleh sebab itu kenyamanan dalam menggunéKarnFootwear
harus menjadi konsentrasi atau fokus dari Perusaliaktor bahan yang berkualitas dan juga
tampilan produk harus terus diperhatikan. Dalankgmabangannya, Perusahaan ‘®dotwear
juga harus meningkatkan pelayanan dan memperltingga distribusi ke seluruh Indonesia.

Dilihat dari hasil penelitian dan pembahasan yagight ada, maka saran yang dapat
dilakukan olel’X” Footwear ialah sebagai berikutbalam variabel budaya, model desain yang
ditawarkan harus sesuai dengan nilai budaya Jawgafhe Dimana masyarakat Jawa tengah
mayoritas beragama Islam, contohnya dapat mempsodekain sandal bernuansa warna hijau
untuk menyambut event idul fitri. Selain itu wars@ yang berwarna hitam serta corak desain
yang lebih mencolok yang disesuaikan dengan tindfediutuhan konsumen. Harga yang
ditawarkan juga harus sebanding dengan kualitag giawarkan. Dari segi variabel sosial,
diketahui bahwa referensi dari teman memegang perpanting dalam variabel sosial perilaku
konsumen“X” Footwear. Oleh sebab itu dengan adantestimonial diharapkan dapat
mendorong penjualatX” Footwear. Hal ini dapat dilakukan selain dari cara promesid of
mouthjuga dapat dilakukan dengan memanfaatkan situsrjgjaosial yang sedang marak di
era ini, sepertifacebook, twitterdan media lainnya.

Dari segi variabel personal, diketahui bahwa gagiafh situasi ekonomi dan kepribadian
serta sikap konsumen ini memfokuskan pada gayaphydung menuntut masyarakat untuk
tampil up to datesehingga model yang ditawarkan harus kreatif dayvatif, memiliki
keunikan, dan harga yang terjangkau, yang ditawarkesuai dengan kualitas. Dari segi
variabel psikologi, diketahui bahwa psikologi mealk@gn faktor paling dominan dalam
membentuk perilaku konsumen “Xootwear Kenyamanan produk tetap harus menjadi fokus
utama bagi Perusahaan. Tampilan produk dan juganday distribusi menjadi sorotan bagi
Perusahaan agar konsumen lebih mudah dalam mekdafy4t Footwear. Distribusi produk
ditingkatkan dengan cara memotivasiesforceagar bersemangat dalam mencari toko — toko
baru. Selain itu pelayanan dan hubungan baik depgsk konsumen juga harus dijaga dan
ditingkatkan dalam segi mutu pelayanan.

Penelitian yang telah dilakukan mengenai variab@arabel budaya, sosial, personal,
psikologi yang membentuk faktor — faktor dalam laéxi konsumen terhadap produk “X”
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Footwear masih terdapat keterbatasan, yaMdilayah penelitian yang masih ada di Jawa
tengah saja dan belum dapat merefleksikan keselnorulilayah Indonesia. Dalam menjawab
kuesioner masih dipengaruhi oleh sikap dan hargpidsadi yang bersifat subyektif sehingga
hasil kurang mewakili secara kuantitatAdanya keterbatasan peneliti dalam pengetahuan,
waktu dan literatur dalam melakukan penelitian.
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