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Abstrak 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menemukan faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen saat mereka memilih untuk membeli Sosis Kanzler di Paris Frozen Food di 

Yogyakarta. Studi kasus ini berfokus pada variabel budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Hasil 

analisis data menunjukkan bahwa keempat komponen tersebut mempengaruhi keputusan 

pembelian secara bersamaan, dengan nilai F hitung sebesar 154,216 signifikan melebihi nilai F 

tabel 2,466. Selain itu, ada bukti bahwa variabel-variabel tersebut memiliki pengaruh yang 

signifikan, dengan signifikansi sebesar 0,000 atau kurang dari 0,05. Hasilnya menunjukkan bahwa 

faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis harus dipertimbangkan saat membuat keputusan 

tentang strategi pemasaran dan manajemen Sosis Kanzler di Paris Frozen Food Yogyakarta. 

Kata Kunci: Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor Pribadi, Faktor Psikologis, Keputusan 

Pembelian 
 

 

PENDAHULUAN 

Hai orang-orang yang beriman, 

janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali 

dengan jalan perniagaan yang berlaku 

dengan suka sama suka diantara kamu”. 

[An Nisa : 29]. Teknologi masa kini 

membawa perkembangan pesat pada bidang 

perdagangan, sehingga menimbulkan 

persaingan ketat untuk memperlihatkan 

keunggulan masing-masing perusahaan 

maupun pengusaha untuk mendapat pangsa 

pasar. Umumnya, perusahaan menanggung 

banyak kesulitan dalam mengetahui serta 

memahami perilaku konsumen disebabkan 

banyak variabel yang memengaruhi 

perilaku pelanggan, terutama dalam hal 

memutuskan untuk membeli sebuah 

produk. Adanya teknologi, tak pelak 

membuat era globalisasi terjadi begitu cepat 

dan menyebar ke seluruh dunia. Bisnis harus 

memperlihatkan keunggulannya, khususnya 

pada usaha makanan yang memiliki peran 

signifikan karena dibutuhkan oleh umat 

manusia dalam bertahan hidup. Produsen 

harus mempunyai kekuatan untuk dapat 

berlomba dan menghadirkan inovasi yang 

akan disukai oleh konsumen. Perilaku 

konsumen penting dipelajari oleh seorang 

produsen agar dapat mengetahui preferensi 

konsumen yang paling dibutuhkan dan 

diinginkan di antara banyaknya pilihan yang 

ada di pasaran saat ini yang paling 

diinginkan dan dibutuhkan dariibanyak 

pilihaniyang tersediaidi pasar saat ini. 

Dalam mencukupi kebutuhan dan 

keinginan seorang konsumen, terdapat 

beberapa faktor penentu yakni karakter atau 
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tabiat dari tiap konsumen yang disebabkan 

karena perbedaan karakter psikologis. 

Selain itu, selera atau kegemaran pada 

sebuah makanan ataupun produk lainnya 

memiliki korelasi dengan usia, pekerjaan, 

kemampuan ekonomi atau finansial, gaya 

hidup seseorang sampai seluruhielemen 

yang membuatiseseorang 

memilikiipandangan tentang dirinya 

sendiri. gaya hidup seseorang hingga semua 

aspek yang membentuk identitas seseorang. 

Kebutuhan pokok yang diperlukan oleh 

manusia adalah makanan. Tiap individu 

membeli makanan karena di dalam dirinya 

terdapat sebuah dorongan seperti contohnya 

rasa lapar tak tertahankan yang 

membuatnya membeli produk makanan 

yang dibutuhkan. Individu maupun 

konsumen memperoleh suatu produk yang 

sesuai dengan seleranya, sehingga 

cenderung repurchase atau membeli 

kembali merk produk tertentu karena 

adanya pengalaman pribadi ataupun 

kelompok yang menyediakan dan 

memberikan kepuasan pada konsumen. 

Pengambilan keputusan yang dilakukan 

oleh konsumen merupakan rangkaian 

tindakan yang menyatukan pengetahuan 

serta evaluasi antara dua atau lebih perilaku 

alternatif, yakni memilih di antara dua atau 

beberapa kemungkinan. 

Menurut sebuah survei dari Indonesia 

Digital Popular Brand Index pada tahun 

2020 yang dilalui oleh beberapa metode 

penilaian atau skoring dengan sosial media, 

mesin pencarian dan website terhadap 237 

bagian dari sistem klasifikasi bisnis dengan 

1500 merek telah disurvei. Hasil surveri 

menunjukkan kategori sosis memiliki 13 

nama brand yang terkenal di sosial media 

maupun internet. Sosis Kanzler mendapat 

posisi ketiga dengan persentase 11,97% dan 

39.500 ulasan, hal ini terbukti bahwasanya 

sosis Kanzler sangat digemari dan terkenal 

di Indonesia. 

Cimory Group adalah perusahaan 

bidang industri yang memproduksi sosis 

khas Jerman. PT. Macroprima Panganutama 

diproduksi di Jl. TelagaiMas RayaiNo.1, 

TalagaiKec. Cikupa, Tangerang, 

Banteni15134. Salah satu produk 

terkenalnya adalah sosis Kanzler. Memiliki 

basis di Jakarta sebagai grup pusat, Kanzler 

juga memiliki fasilitas pabrik atau 

manufaktur di JawaiBarat, JawaiTengah 

sampai JawaiTimur. Produk ini disalurkan 

melalui beberapa perantara, diantaranya 

pengecer tradisional dan modern, layanan 

makanan, maupun tim penjualan secara 

langsung. 

Proses marketing yang dilakukan oleh 

Sosis Kanzler salah satunya adalah 

melakukan promosi melalui sosial media 

maupun aplikasi TikTok yang kini menjadi 

platform paling banyak di-download dan 

disukai oleh kalangan remaja sampai dewasa 

karena memiliki berbagai macam fungsi 

untuk membuat video promosi yang menarik 

bagi orang-orang. Selain melalui aplikasi 

TikTok, Sosis Kanzler juga memasarkan 

produknya melalui website YellowPages, 

yang merupakan sebuah situs berupa katalog 

dokumen atau berkas yang berada dalam 

diska komputer sehingga mampu 

mendaftarkan bisnis di Indonesia yang 

disediakan lengkap dan tidak dipungut biaya 

apapun. 

Sosis Kanzler dapat ditemukan di 

berbagai toko atau pusat perbelanjaan 

maupun mall, seperti Giant, Hypermart, 

Paris Frozen Food, Carrefour, atau 

minimarket seperti Indomaret dan Alfamart 

karena memiliki banyak saluran pemasaran. 

Sosis Kanzler memiliki rasa keju, pedas, dan 

original, yang sesuai dengan orang 

Indonesia. Sosis Kanzler ingin menjual 

produk yang memiliki cita rasa enak dengan 

kualitas tinggi seperti sosis yang terjual di 



Jerman, sehingga sosis ini tidak 

menggunakan MSG, pewarna buatan, 

memiliki kualitas premium dengan mutu 

tinggi sesuai dengan Standar Nasional 

Indonesia serta didalamnya menggunakan 

bumbu sosis khas Jerman, tak perlu 

khawatir juga, label sosis ini mengantongi 

sertifikat kehalalan dari MUI (Majelis 

Ulama Indonesia). 

Dari latar belakang diatas, sangat 

diperlukan perusahaan untuk 

mengidentifikasi semua variabel yang 

mempengaruhi perilaku pelanggan saat 

memilih untuk membeli Sosis Kanzler di 

pusat perbelanjaan makanan dingin Paris. 

Pada dasarnya, perilaku konsumen 

terpengaruh karena beberapa faktor utama 

menurut Abdullah dan Tantri (2012), 

diantaranya yakni budaya yang didalamnya 

dapat terbagi menjadi fokus kultur atau 

kebudayaan seseorang, subkultur atau 

bagian dari suatu kultur serta kelas sosial 

yang dibedakan menjadi golongan atas, 

menengah sampai bawah. Faktor kedua 

yakni didasarkan pada sosial yang 

didasarkan padaikelompok acuan, keluarga, 

peran, danistatus atau kedudukan seseorang 

dalamimasyarakat. Faktor ketiga 

adalahipribadi seseorang, yang mencakup 

usia, pekerjaan, keadaan keuangan atau 

finansial, gaya hidup, kepribadian, dan 

semua aspek lain yang membentuk persepsi 

seseorang tentang dirinya sendiri. Faktor 

keempat berasal dari psikologis seseorang 

yang diperoleh dari motivasi, persepsi atau 

tanggapan, pengetahuan yang dimiliki, 

keyakinan sampai sikap atau perilaku.  

Persaingan dunia industri semakin 

ketat, khususnya pada produk makanan. 

Pembeli pada saat ini cenderung 

individualis dan lebih personal, sehingga 

perusahaan maupun produsen harus dapat 

memahami keinginan serta kebutuhan 

konsumennya agar dapatibersaing 

denganimerek lain. Produkiyang dijual 

dapatiditerima oleh konsumeniberdasarkan 

persepsinya atas sebuah produk yang 

ditawarkan, apabila produk takidapat 

memenuhi hasratikeinginan 

danikebutuhannya, makaiproduk 

tersebutiakan kehilangan pangsa pasarnya. 

Olehikarena itu, penulisitertarik 

menulis skripsi ini untukimempelajari 

lebihilanjut tentang apa yang mempengaruhi 

perilaku konsumen ketika mereka memilih 

untuk membeli Sosis Kanzler di Paris 

Frozen Food diiYogyakarta. Penelitian ini 

penulis beri judul “Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Perilaku Konsumen dalam 

Keputusan Pembelian Sosis Kanzler (Studi 

Kasus di Paris Frozen Food Yogyakarta)”. 

 

LANDASAN TEORI 

1. Pemasaran 

Menurut Sumarwan (2014), 

pemasaran melibatkan serangkaian 

langkah yang dilakukan oleh perusahaan 

untuk mengidentifikasiiiikebutuhan 

konsumen, menciptakan produk atau jasa 

yang memenuhi kebutuhan tersebut, dan 

memastikan permintaan konsumen 

terhadap produk atau jasa tersebut 

sehingga terjadi transaksi jual beli. 

Abdullah dan Tantri (2012) juga 

menyoroti bahwa pemasaran merupakan 

prosesisosial dan manajerial yang 

memungkinkan konsumen memenuhi 

keinginan mereka dengan menawarkan 

produk yang memiliki nilai jual. Kotler 

dan Keller (2009) menjelaskan 

pemasaran sebagai fungsi manajemen 

atau peran suatu organisasi dalam 

melakukan serangkaian kegiatan untuk 

membuat, mengomunikasikan serta 

membawa dan menghantarkan sebuah 

nilai produk kepada konsumen untuk 

kemudian menyelenggarakan 

hubungannya dengan konsumen agar 



menguntungkan perusahaan maupun 

organisasi pengelola. 

2. Manajemen Pemasaran 

Seorang manajer atau pimpinan 

harus memahami seni atau gaya yang 

akan digunakan untuk mencapai tujuan, 

kemampuan dan keahlian yang 

dimilikinya, dan strategi apa yang dapat 

digunakan untuk mempercepat 

pencapaian. Pada akhirnya, hal ini 

memastikan bahwa tujuan-tujuan 

tersebut dapat dicapai secara efektif, 

efisien, atau berhasil. Pemasaran adalah 

suatu proses sosial dan organisasi di 

mana individu dan kelompok dapat 

memperoleh apa yang mereka butuhkan 

dengan memproduksi barang atau jasa 

dan menukarkannya dengan kelompok 

lain. Menurut Kotler, “pemasaran 

merupakan usaha/kegiatan yang 

menyalurkan barang dan jasa dari 

produsen ke konsumen untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen melalui proses 

pertukaran.” Manajemen pemasaran, 

juga dikenal sebagai pemasaran, adalah 

seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan 

memperoleh, mempertahankan, dan 

mengembangkan pelanggan dengan 

menciptakan, mengkomunikasikan, dan 

memberikan nilai kepada pelanggan 

Anda. 

3. Fungsi dan Konsep Pemasaran 

Konsep pemasaran terbagi 

menjadi 4 yaitu: (1) Konsep produksi, 

mengacu pada kebutuhan akan produk 

yang tersedia dan sesuai dengan 

karakteristiknya; (2)  Konsep produk  

atau jasa, orang yang menggunakan 

layanan pendidikan akan lebih 

menyayangi dan memperhatikan 

layanan yang diberikan dengan standar 

mutu, kinerja dan keistimewaan terbaik; 

(3) Konsep penjualan, jika suatu 

lembaga pendidikan tidak dapat 

melakukan promosi dan penjualan maka 

pelanggan akan membeli atau mencoba 

jasa yang ditawarkan; dan (4) Konsep 

pemasaran, untuk menjaga dan 

meningkatkan kepercayaan masyarakat, 

organisasi harus menentukan keinginan, 

kebutuhanidan keinginanipasar 

sasarannyaiserta menghasilkan barang 

yangidiinginkan menjadi lebihiibaik, 

agar memiliki keunggulan dibandingkan 

pesaingnya. 

4. Keputusan Pembelian 

MenurutiTjiptono (2019), 

prosesikeputusan pembelianidapat 

dibagiimenjadi tiga tahapiutama. 

Tahapipertama adalahipra-pembelian, 

yangimencakup semuaiaktivitas 

konsumenisebelum melakukan 

transaksiipembelian 

danipenggunaaniproduk. Tahap kedua 

adalah tahap konsumsi, di mana 

konsumen telah melakukan pembelian 

dan menggunakan produk yang mereka 

pilih. Tahap terakhir adalah evaluasi 

purna-beli, di mana konsumen menilai 

apakah keputusan pembelian mereka 

telah memenuhi kebutuhan dan 

keinginan. Faktor-faktoriseperti harga, 

preferensiipribadi, kualitasiproduk, 

danipengaruh sosialijuga memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. 

Konsumen dapat memilih berbagai opsi 

pembelian, termasuk merek, pemasok, 

jumlah, waktu, dan cara pembayarani 

(Saidani dan DwiiRaga Ramadhan, 

2013); (PiraiDinan, M.Naeli Azad, 

2016); (Andikaidan Suzanti, 2018). 

Keputusaniipembelian yang diambil oleh 

konsumen merupakan pengalaman 

belajar dalam memilih, membeli, dan 

menggunakan produk. Dalam konteks 

ini, perilaku konsumen dapat dipengaruhi 

oleh berbagai faktor, termasuk perilaku 

pelanggan (Wibowo et al., 2013). 



Perilaku konsumen mencakup tindakan 

daniproses psikologisiyang 

mempengaruhi tindakanitersebut, baik 

saatikonsumen tidakimembeli, 

menggunakan, atau 

mengevaluasiiproduk untuk memuaskan 

kebutuhan (Ardiansyah, 2015); 

(Goenadhi, 2016); (Marlius, 2017). 

5. Perilaku Konsumen 

Tjiptono (2019) menyebutkan 

bahwasanya perilaku konsumen 

merangkum beberapa hal dalam 

pembelian, penggunaan dan penghentian 

atau mengakhiri penggunaan suatu 

produk maupun jasa. Perilaku konsumen 

mencakup berbagai macam barang dan 

jasa, dan banyak orang memiliki peran 

yang berbeda satu sama lain. Namun, 

Sumarwan (2014) menyatakan bahwa 

perilaku konsumen terdiri dari berbagai 

tindakan dan kegiatan, serta proses yang 

berkaitan dengan psikologi seseorang. 

Hal ini dapat mendorong tindakan yang 

mereka lakukan sebelum membeli 

produk, selama pembelian, selama 

penggunaan produk, dan selama 

penghabisan produk, sebelum 

memutuskan apakah produk tersebut 

memenuhi kebutuhan mereka atau tidak.  

6. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 

Perilaku Konsumen 

MenurutiiKotler daniiArmstrong 

(2008), pembelianiiyang dilakukanioleh 

konsumenidipengaruhi secara signifikan 

olehikarakteristik yang memengaruhi 

perilaku konsumen, sepertiibudaya, 

sosial, pribadi, danipsikologis. 

Budayaiseseorang memilikiipengaruh 

signifikan terhadap keinginan 

daniperilaku dasarnya, yang sering kali 

disebut sebagaiipola perilakuiyang 

diperolehisecara sosial (Nugroho, 2003). 

Sebagianibesar dari populasi global 

menggunakanipengetahuan, nilai-nilai, 

keyakinan, kebiasaan, daniperilaku yang 

telah terbentuk sebagai bagian integral 

dari budaya mereka. Faktor-

faktoribudaya, sepertiibudaya, sub-

budaya, dan kelasisosial, memiliki 

dampakiyang besar pada keputusan 

pembelian konsumen. Faktoriisosial, 

sepertiiikelompok referensi, 

statusiisosial, dan keluarga. Faktorisosial 

terdiriidari sekelompok orangiyang 

berbagi persamaan status dan 

bersosialisasi secara formal dan informal 

(Lamb, 2001). Faktor pribadi juga 

mengacu pada atribut-atribut individu 

yang mencakup kombinasi sifat, 

temperamen, kemampuaniumum, dan 

bakati yang dipengaruhiioleh interaksi 

individuidengan lingkungannya (Suryani, 

2012). Kategori ini mencakup pekerjaan, 

keadaaniekonomi, gaya hidup, usia, 

tahapisiklus hidup, kepribadian, dan 

konsepidiri. (Keller dan Kotler, 2008).  

Metode yang diterapkan untuk 

mengidentifikasi emosi, 

mengumpulkaniinformasi merumuskan 

pemikiran dan pendapat, serta 

mengambilitindakan dikenal sebagai 

faktor psikologis (Lamb, 2001). Terdapat 

empat elemen psikologis yang 

mempengaruhi perilaku individu saat 

melakukan pembelian:imotivasi, 

persepsi, pembelajaran,iserta keyakinan 

dan sikap. 

 

Penelitian Terdahulu 

 Menurut Suawa, et al. (2019) faktor 

budaya, sosial, pribadi dan psikologis 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian Mindari 

(2020) menyatakan bahwa faktor budaya, 

sosial, pribadi dan psikologis berkontribusi 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Menurut Hamida dan Amron 

(2022) faktor budaya, sosial, pribadi dan 



psikologis berpengaruh secara parsial 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Hipotesis 

H1: Keputusan untuk membeli produk 

Sosis Kanzler di Paris Frozen Food 

Yogyakarta dipengaruhi secara signifikan  

oleh faktor budaya. 

H2: Keputusan untuk membeli produk 

Sosis Kanzler di Paris Frozen Food 

Yogyakarta dipengaruhi secara signifikan  

oleh faktor pribadi. 

H3: Keputusan untuk membeli produk 

Sosis Kanzler di Paris Frozen Food 

Yogyakarta dipengaruhi secara signifikan 

oleh faktor sosial. 

H4: Keputusan untuk membeli produk 

Sosis Kanzler di Paris Frozen Food 

Yogyakarta dipengaruhi secara signifikan  

oleh faktor psikologis. 

H5: Keputusan untuk membeli produk 

Sosis Kanzler di Paris Frozen Food 

Yogyakarta dipengaruhi secara signifikan 

oleh faktor budaya, pribadi, sosial dan 

psikologis. 

 

METODE PENELITIAN 

 Penelitian ini menerapkan metodologi 

kuantitatif. Penelitian ini juga 

menggunakan jenis penelitian asosiatif. 

 

Populasi dan Sampel 

Konsumen yang membeli sosis 

Kanzler di Paris Frozen Food di 

Yogyakarta adalah populasi penelitian ini 

yang terdiri dari 130 individu menurut 

pemilik toko. Pembeli sosis Kanzler di 

Paris Frozen Food di Yogyakarta dianggap 

sebagai sampel dalam penelitian ini. 

Jumlah sampel yang dipilih adalah 98 

orang, yang kemudian dibulatkan menjadi 

100 orang. 

Dalam penelitian ini, metode 

pengambilan sampel non-probability 

digunakan karena tidak memberi 

kesempatan atau peluang yang sama kepada 

setiap elemen atau anggota populasi untuk 

diambil sebagai sampel. Dalam penelitian 

ini, Teknik Pursposive Sampling, atau 

teknik penentuan sampel dengan 

pertimbangan tertentu, digunakan untuk 

memilih konsumen sebagai sampel 

(responden). Untuk memilih responden 

yang memiliki karakteristik tertentu, kami 

meminta mereka yang telah membeli sosis 

merek Kanzler di Paris Frozen Food di 

Yogyakarta setidaknya sekali. Rumus 

Slovin digunakan untuk menentukan jumlah 

sampel yang digunakan dalam penelitian 

ini. 

 

Jenis dan Teknik Pengumpulan Data 

Dataiiprimer dalamipenelitian ini 

diperolehimelalui wawancaraidengan subjek 

penelitian. Dalamipenelitian ini, 

dataisekunder diperolehidari buku, jurnal, 

dan artikeliyang relevan denganitopik 

penelitian. Penelitian ini juga menggunakan 

angketitertutup, dimanairesponden 

hanyaidiminta untukimemilih satuijawaban 

yang sesuaiidengan karakteristikidiri 

mereka denganimenggunakan tanda (x) 

atauichecklist (√), sebagaimana dijelaskan 

olehiRidwan (2007). 

 

Uji Instrumen 

1. Uji Validitas 

 Proses uji validitas bertujuan untuk 

menilai apakah kuesioner tersebut valid 

atau tidak. Validitas instrumen dapat 

terbukti jika terdapat konsistensi antara 

data yang terkumpul dari kuesioner 

dengan data aktual dari objek penelitian 

(Sugiyono, 2011). Dengan 

menggunakan software SPSS 25.0, 

analisis validitas instrumen dapat 

dilakukan. Sebuah pertanyaan dianggap 

valid jika nilai koefisien yang dihasilkan 



melebihi nilai yang tertera pada tabel, 

atau jika nilai koefisien dalam output 

SPSS 25.0 ditandai dengan tanda 

bintang (*). 

2. Uji Reliabilitas 

 Menurut Kuncoro (2003), 

reliabilitas menunjukkan sejauh mana 

skor instrumen konsisten. Penilaian 

reliabilitasiidilakukanidengan 

menggunakaniinilai CronbachiiAlpha 

dari masing-masing instrumenidalam 

suatu variabel. Pendekataniini 

memungkinkan pengukuran 

indeksikonsistensi internal dengan 

cepat, akurat, daniitanpa biaya yang 

signifikan. Sebuah alat dianggap 

memenuhi standar reliabilitas jika nilai 

Cronbach Alpha melebihiii0,6 

(Ghozali, 2011). 

 

Uji Hipotesis 

Analisis regresi linear berganda adalah 

suatu metode di mana variabel terikat, yang 

disebut variabel Y, dikaitkan dengan 

duaiatau lebihivariabel bebas, bertujuan 

untukimengukur kekuatanidan 

arahihubungan antaraidua atauilebih 

variabelitersebut. 

1. Uji t 

 Uji t digunakan untuk menunjukkan 

dampak khusus dari satu variabel 

independen (Ghozali, 2011). Dampak 

variabel independen dianggap 

signifikan terhadap variabel dependen 

jika nilai t hitung melebihi nilai t tabel, 

dan probabilitas t hitung lebih rendah 

dari tingkat kesalahan 0,05. 

2. Koefisien Determinasi (R2) 

 Koefisien determinasi (R2) pada 

dasarnya mengukur sejauh mana model 

dapat menjelaskan variabel dependen. 

Nilai R2 berkisar antara 0 dan 1; nilai 

tinggi menandakan bahwa model 

regresi mampu menjelaskan sebagian 

besar variasi variabel Y, sedangkan nilai 

rendah menunjukkan keterbatasan 

model dalam menjelaskan variasi yang 

lebih kecil dari variabel Y. 

3. Uji F 

 Jika variabel dependen dipengaruhi 

secara keseluruhan oleh semua variabel 

independen dalam model, uji F 

digunakan (Ghozali, 2011). Untuk 

membuat keputusan, perbandingan 

dilakukan antara nilai F hitung dan nilai 

F tabel pada tingkat signifikansi 5%. 

Jika nilai F hitung lebih besar dari nilai 

F tabel dan probabilitas F hitung lebih 

rendah dari tingkat kesalahan 0,05, 

maka model regresi dianggap valid. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Deskriptif Objek Penelitian 

 Studi kasus yang dilakukan di Paris 

Frozen Food Yogyakarta bertujuan untuk 

menggali pengaruh perilaku pelanggan 

terhadap keputusan mereka dalam membeli 

sosis Kanzler. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengevaluasi efektivitas alat yang telah 

dikembangkan melalui penyebaran 

kuesioner kepada 30 responden. Uji 

instrumen mencakup tahap validitas dan 

reliabilitas untuk memastikan ketepatan dan 

konsistensi alat pengukuran yang 

digunakan. Setelah uji instrumen, kuesioner 

kemudian dibagikan kepada 100 responden 

untuk mengumpulkan data utama. 

Harapannya, hasil penelitian ini dapat 

meningkatkan pemahaman kita tentang 

perilaku konsumen saat memilih sosis 

Kanzler, terutama di Paris Frozen Food 

Yogyakarta. 

Karakteristik Responden 

1. Karakteristik Responden Menurut Usia 

Tabel 1. Karakteristik Responden Menurut Usia 

Usia Frekuensi 
Persentase 

(%) 

< 20 tahun 14 14% 



21 – 30 

Tahun 
57 57% 

31 – 40 

Tahun 
20 20% 

>41 tahun 9 9% 

Total 100 100% 

 

2. Karakteristik Responden Menurut Jenis 

Kelamin 

Tabel 2. Karakteristik Responden Menurut Jenis 

Kelamin 

Jenis 

Kelamin 
Frekuensi 

Persentase 

(%) 

Laki-laki 47 47% 

Perempuan 53 53% 

Total 100 100% 

 

3. Karakteristik Responden Berdasarkan 

Status 

Tabel 3. Karakteristik Responden Berdasarkan 

Status 

Status Frekuensi 
Persentase 

(%) 

Belum Menikah 38 38% 

Sudah Menikah 57 57% 

Janda/Duda 5 5% 

Total 100 100% 

 

4. Karakteristik Responden Berdasarkan 

Profesi 

Tabel 4. Karakteristik Responden Berdasarkan 

Profesi 

Profesi Frekuensi Persentase (%) 

Pelajar 11 11% 

Mahasiswa 27 27% 

Karyawan 39 39% 

Wirausaha 20 20% 

Lain-Lain 3 3% 

Total 100 100% 

 

 

 

 

 

 

5. Karakteristik Responden Berdasarkan 

Pendapatan 

Tabel 5. Karakteristik Responden Berdasarkan 

Pendapatan 

Pendapatan Frekuensi 
Persentase 

(%) 

Rp.0 – 

Rp.1.000.000 
10 10% 

Rp.1.100.000 – 

Rp.2.500.000 
43 43% 

Rp.2.600.000 – 

Rp.4.000.000 
27 27% 

Rp.4.100.000 ke 

atas 
20 20% 

Total 100 100% 

 

Uji Validitas 

1. Uji Validitas Variabel Budaya (X1) 

Tabel 6. Uji Validitas Faktor Budaya (X1) 

Instrumen Nilai Koefisien R hitung 

X1.1 0.851** 

X1.2 0.886** 

X1.3 0.690** 

X1.4 0.849** 

X1.5 0.640** 

X1.6 0.820** 

 

2. Uji Validitas Variabel Sosial (X2) 

Tabel 7. Uji Validitas Faktor Sosial (X2) 

Instrumen Nilai Koefisien R hitung 

X2.1 0.777** 

X2.2 0.813** 

X2.3 0.885** 

X2.4 0.815** 

X2.5 0.733** 

X2.6 0.768** 

 

3. Uji Validitas Variabel Pribadi (X3) 

Tabel 8. Uji Validitas Faktor Pribadi (X3) 

Instrumen Nilai Koefisien R hitung 

X3.1 0.615** 

X3.2 0.870** 

X3.3 0.945** 

X3.4 0.866** 

X3.5 0.780** 

X3.6 0.896** 

 

4. Uji Validitas Variabel Psikologis (X4) 

Tabel 9. Uji Validitas Faktor Psikologis (X4) 

Instrumen Nilai Koefisien R hitung 

X4.1 0.927** 

X4.2 0.782** 

X4.3 0.943** 

X4.4 0.882** 

X4.5 0.931** 

X4.6 0.868** 

 

5. Uji Validitas Variabel Keputusan 



Pembelian (Y) 

Tabel 10. Uji Validitas Keputusan Pembelian 

(Y) 

Instrumen Nilai Koefisien R hitung 

Y1 0.713** 

Y2 0.923** 

Y3 0.941** 

Y4 0.920** 

Y5 0.914** 

Y6 0.850** 

 

Uji Reliabilitas 

Tabel 11. Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach’s 

Alpha 
Keterangan 

Faktor Budaya 

(X1) 
0,978 Reliabel 

Faktor Sosial 

(X2) 
0,979 Reliabel 

Faktor Pribadi 

(X3) 
0,978 Reliabel 

Faktor 

Psikologis 

(X4) 

0,977 Reliabel 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
0,978 Reliabel 

 

Uji Hipotesis 

1. Analisis Uji Regresi Linear Berganda 

Tabel 12. Hasil Analisis Uji Regresi Linear 

Berganda 

Variabel B 
Signifikans

i 

Keteranga

n 

(Constant

) 

-

2.31

0 

0.105  

Faktor 

Budaya 

0.30

3 
0.000 

H1 

diterima 

Faktor 

Sosial 

0.18

6 
0.004 

H2 

diterima 

Faktor 

Pribadi 

0.26

3 
0.001 

H3 

diterima 

Faktor 

Psikologi

s 

0.34

8 
0.000 

H4 

diterima 

Persamaan regresi linier berganda 

berikut dapat ditemukan dengan 

menggunakan program IBM SPSS 

25.0: 
𝒀 =  −𝟐. 𝟑𝟏𝟎 +  𝟎. 𝟑𝟎𝟑 𝑿𝟏 +  𝟎. 𝟏𝟖𝟔 𝑿𝟐 +  𝟎. 𝟐𝟔𝟑 𝑿𝟑 

+  𝟎. 𝟑𝟒𝟖 𝑿𝟒 +  𝒆 

Keterangan: 

a. Koefisien konstanta memiliki nilai  

-2.310, yang mengindikasikan 

bahwa jika tidak ada faktor budaya, 

faktor sosial, faktor pribadi dan 

faktor psikologis, maka keputusan 

pembelian akan memiliki nilai 

sebesar -2.310 poin.  

b. Koefisien regresi Faktor Budaya 

(X1) adalah 0,303 dengan nilai 

positif, menunjukkan adanya 

hubungan positif antara Faktor 

Budaya (X1) dan Keputusan 

Pembelian (Y). Ini berarti bahwa 

semakin tinggi Faktor Budaya, maka 

Keputusan Pembelian juga 

cenderung meningkat. Dengan 

asumsi variabel lain tetap, 

penambahan faktor budaya sebesar 1 

akan meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0,303 poin. 

c. Koefisien regresi Faktor Sosial (X2) 

adalah 0,186, yang menunjukkan 

hubungan positif antara Faktor 

Sosial (X2) dan Keputusan 

Pembelian (Y). Dengan kata lain, 

dengan asumsi semua variabel lain 

tetap, keputusan pembelian akan 

meningkat 0,186 poin jika faktor 

sosial meningkat 1 poin. 

d. Faktor Pribadi (X3) memiliki 

koefisien regresi 0,263 dan nilai 

positif, yang menunjukkan bahwa 

ada hubungan positif antara 

Keputusan Pembelian (Y) dan 

Faktor Pribadi (X3). Dengan asumsi 

bahwa variabel lain tetap, 

peningkatan faktor pribadi sebesar 1 

akan meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0,263 poin. Ini 

menunjukkan bahwa faktor pribadi 

juga cenderung meningkat dengan 

keputusan pembelian. 

e. Faktor Psikologis (X4) memiliki 

koefisien regresi 0,348 dan nilai 

positif, yang menunjukkan hubungan 

positif antara Keputusan Pembelian 



(Y) dan Faktor Psikologis (X4). 

Keputusan pembelian cenderung 

lebih baik jika faktor psikologis 

meningkat. Keputusan pembelian 

akan meningkat 0,348 poin jika 

variabel lain tetap. 

 

2. Uji t 

Tabel 13. Uji t 

Variabel 

T 

Hitun

g 

Signifikan

si 

Keteranga

n 

Faktor 

Budaya 

(X1) 

4.084 0.000 
H1 

diterima 

Faktor 

Sosial 

(X2) 

2.923 0.004 
H2 

diterima 

Faktor 

Pribadi 

(X3) 

3.335 0.001 
H3 

diterima 

Faktor 

Psikologi

s (X4) 

4.531 0.000 
H4 

diterima 

Tabel di atas menunjukkan hasil 

analisis Uji T: 

a) Pengaruh Faktor Budaya (X1) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Dengan nilai signifikansi 0,000 

di bawah tingkat signifikansi 0,05 

dan nilai hitung t sebesar 4.084 di 

atas nilai kritis 1.985, ada bukti 

bahwa faktor budaya memengaruhi 

keputusan pembelian (Y). 

b) Pengaruh Faktor Sosial (X2) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Seperti yang ditunjukkan oleh 

nilai signifikansi 0,004—di bawah 

tingkat signifikansi 0,05—dan nilai 

hitung t sebesar 2.923—yang 

melebihi nilai kritis 1,985—faktor 

sosial (X2) dan keputusan 

pembelian (Y). 

c) Pengaruh Faktor Pribadi (X3) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Seperti yang ditunjukkan oleh 

nilai signifikansi 0,001—yang 

berada di bawah tingkat signifikansi 

0,05—dan nilai hitung t sebesar 

3.335—yang melebihi nilai kritis 

1.985—terdapat pengaruh yang 

signifikan antara faktor pribadi (X3) 

dan keputusan pembelian (Y). 

d) Pengaruh Faktor Psikologis (X4) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Seperti yang ditunjukkan oleh fakta 

bahwa faktor psikologis (X4) dan 

keputusan pembelian (Y) memiliki 

dampak yang signifikan, seperti 

yang ditunjukkan oleh nilai 

signifikansi 0,000 yang lebih kecil 

daripada tingkat signifikansi 0,05, 

dan nilai hitung t sebesar 4.531 yang 

lebih besar daripada nilai kritis 

1.985. 

 

3. Uji F 

Tabel 14. Uji F 

F Signifikansi Keterangan 

154.216 0,000 H5 diterima 

 

4. Koefisien Determinasi 

Tabel 15. Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary 

Mod

el 
R 

R 

Squa

re 

Adjust

ed R 

Square 

Std. 

Error 

of the 

Estima

te 

1 
.931

a 
0.867 0.861 

1.8605

5 

 

 

Pembahasan 

1. Faktor Budaya Berpengaruh 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Sosis Kanzler di paris Frozen Food 

Yogyakarta 

Menurut penelitian oleh Herlina 

et al. (2021), konsep "budaya" 

didefinisikan sebagai rangkaian 

persepsi, nilai-nilai pokok, keinginan, 

dan perilaku yang dipelajari melalui 

pengaruh keluarga serta institusi sosial 

yang penting. Temuan dari penelitian 

ini mengindikasikan bahwa aspek 



budaya memiliki dampak signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen Sosis Kanzler di Paris 

Frozen Food, sebagaimana tercermin 

dari nilai signifikansi uji t sebesar 

0,000, yang berada jauh di bawah 

tingkat signifikansi 0,05. Selain itu, 

terlihat bahwa faktor budaya (X1) 

memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y), 

yang ditunjukkan oleh nilai t hitung 

sebesar 4.084, melebihi nilai kritis 

1.985. Sebaliknya, terdapat hubungan 

positif antara faktor budaya (X1) dan 

keputusan pembelian (Y), seiring 

dengan koefisien regresi untuk faktor 

budaya (X1) yang mencapai 0.303. 

Dalam penelitian lain yang dilakukan 

oleh Herlina et al. (2021) dengan judul 

"Analisis Pengaruh Faktor Pribadi dan 

Budaya Terhadap Keputusan 

Pembelian," ditemukan bahwa faktor 

pribadi juga memiliki dampak positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian yang diambil oleh 

pelanggan, khususnya dalam konteks 

pembelian barang di Alfamart 

Batukaras. Dengan kata lain, 

peningkatan faktor pribadi dapat 

meningkatkan kemungkinan 

pelanggan untuk membuat keputusan 

pembelian. 

2. Faktor Sosial Berpengaruh 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Sosis Kanzler di paris Frozen Food 

Yogyakarta 

 Penelitian ini mengindikasikan 

bahwa keputusan pembelian Sosis 

Kanzler di Paris Makanan Beku sangat 

dipengaruhi oleh faktor sosial. Hasil 

uji statistik t menunjukkan penguatan 

sebesar 0,004, yang signifikan di 

bawah tingkat 0,05. Selain itu, nilai t 

hitung sebesar 2.923 melebihi nilai 

kritis 1.985, menggambarkan bahwa 

faktor sosial (X2) memiliki dampak 

yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y). Sebaliknya, terdapat 

korelasi positif antara faktor sosial (X2) 

dan keputusan pembelian (Y), seperti 

terlihat dari nilai positif 0,186 pada 

koefisien regresi faktor sosial (X2). 

Dalam penelitian oleh Adhim (2020) 

berjudul "Analisis Faktor Budaya, 

Sosial, Pribadi, dan Psikologis 

Terhadap Perilaku Konsumen dalam 

Keputusan Pembelian di Butik Yulia 

Grace," ditemukan bahwa faktor sosial 

memengaruhi perilaku konsumen saat 

membeli produk di Butik Yulia Grace. 

Hasilnya menunjukkan bahwa 

kemungkinan seseorang membeli suatu 

barang berkaitan dengan hubungannya 

dengan teman, keluarga, dan orang tua. 

Temuan ini sejalan dengan teori yang 

menyatakan bahwa faktor sosial 

mencakup sekelompok orang yang 

terus berinteraksi secara sosial, baik 

secara formal maupun informal, dan 

mempertimbangkan persamaan dalam 

status atau penghargaan komunitas. 

3. Faktor Pribadi Berpengaruh 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Sosis Kanzler di paris Frozen Food 

Yogyakarta 

 Temuan penelitian menunjukkan 

bahwa faktor pribadi memiliki dampak 

yang cukup besar terhadap keputusan 

pembelian Sosis Kanzler di Paris 

Frozen Food. Hasil uji t menunjukkan 

bahwa pengaruh faktor pribadi sangat 

kuat, dengan penguatan sebesar 0,001, 

jauh di bawah tingkat signifikansi 0,05. 

Terdapat bukti yang menunjukkan 

bahwa faktor pribadi (X3) secara 

signifikan memengaruhi keputusan 

pembelian (Y), karena nilai t hitung 

sebesar 3.335 melebihi nilai kritis 



1.985. Sebaliknya, hubungan antara 

faktor pribadi (X3) dan keputusan 

pembelian (Y) bersifat positif, 

sebagaimana ditunjukkan oleh 

koefisien regresi faktor pribadi (X3) 

yang bernilai positif sebesar 0,263. 

Hasil ini konsisten dengan temuan 

penelitian Susanti dan rekan pada 

tahun 2017, yang mengungkapkan 

bahwa sifat pribadi memiliki dampak 

positif terhadap keputusan pembelian 

di Cafe Cangkir Klasik Jember. Hasil 

uji statistik t pada penelitian tersebut 

juga menunjukkan validitas hasil, 

dengan nilai t hitung sebesar 4,076, 

melebihi nilai t tabel sebesar 1,660 

dengan tingkat signifikansi 0,05. Hal 

ini menegaskan bahwa signifikansi 

hasil lebih rendah dari 0,05 (0,00 lebih 

rendah dari 0,05), dan koefisien regresi 

memiliki nilai positif sebesar 0,406. 

4. Faktor Psikologis Berpengaruh 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Sosis Kanzler di paris Frozen Food 

Yogyakarta 

 Penelitian menemukan bahwa 

faktor psikologis secara signifikan 

memengaruhi keputusan konsumen 

dalam membeli Sosis Kanzler di Paris 

Frozen Food. Hal ini diperkuat oleh 

hasil statistik uji t, yang menunjukkan 

nilai signifikansi sebesar 0,000, lebih 

rendah daripada tingkat signifikansi 

0,05. Kesimpulannya, dapat disetujui 

bahwa komponen psikologis (X4) 

berperan dalam memengaruhi 

keputusan pembelian (Y). Sebaliknya, 

terdapat korelasi positif antara faktor 

psikologis (X3) dan keputusan 

pembelian (Y), sebagaimana terlihat 

dari koefisien regresi faktor psikologis 

(X3) dengan nilai positif 0,348. 

Temuan ini sejalan dengan studi Irwan 

pada tahun 2019 yang berjudul 

"Pengaruh Faktor Psikologis, Pribadi, 

Sosial, dan Budaya Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Fashion 

Secara Online (Studi Kasus Pada 

Konsumen PT. Lazada Indonesia di 

Kota Makassar)." Hasil estimasi 

menunjukkan bahwa faktor-faktor 

psikologis berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pelanggan untuk 

membeli pakaian secara online di 

Lazada. Dengan nilai t hitung sebesar 

2,658 yang lebih besar dari nilai t tabel 

sebesar 1,985, dan nilai signifikansi t 

sebesar 0,009, yang lebih rendah dari α 

= 0,05. 

5. Faktor Budaya, Sosial, Pribadi dan 

Psikologis Berpengaruh Terhadap 

Keputusan Pembelian Sosis Kanzler 

di paris Frozen Food Yogyakarta 

 Hasil pengujian menunjukkan 

bahwa keputusan Kanzler untuk 

membeli Sosis Kanzler di Paris Frozen 

Food dipengaruhi oleh faktor budaya, 

sosial, pribadi, dan psikologis. F hitung 

mencapai 154,216, sementara nilai F 

tabel adalah 2,466 dengan tingkat 

signifikansi 0,000. Dengan 

membandingkan F hitung (154,216) 

yang lebih tinggi dari F tabel (2,466) 

dan nilai signifikansi 0,000 yang 

kurang dari 0,05, dapat disimpulkan 

bahwa. Sesuai dengan hasil penelitian 

2016 oleh Nafali dan Soepeno berjudul 

"Analisis Pengaruh Faktor-Faktor 

Perilaku Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian Makanan Mie 

Instan Merek Indomie," temuan ini 

sejalan. Analisis data menunjukkan 

bahwa Ho diterima dan Ha ditolak, 

karena nilai F besar 30,951 dengan 

tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. 

Dengan demikian, dapat diterima 

hipotesis bahwa variabel budaya, sosial, 

pribadi, dan psikologis secara 



bersamaan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian mie instan merek 

Indomie. Hal ini terjadi karena 

variabel budaya (X1), sosial (X2), 

pribadi (X3), dan psikologis (X4) 

secara bersamaan memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

konsumen untuk membeli mie instan 

Indomie. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 Dari hasil penelitian dan pembahasan 

yang telah diuraikan maka diperoleh 

kesimpulan bahwa: 

1. Menurut penelitian ini, keputusan 

membeli Sosis Kanzler di Paris Frozen 

Food sangat dipengaruhi oleh faktor 

budaya. Uji t menunjukkan korelasi 

yang signifikan antara faktor budaya 

dan keputusan pembelian, dengan 

koefisien regresi positif sebesar 0,303. 

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

faktor sosial dan pilihan Kanzler untuk 

membeli Sosis Paris Frozen Food 

memiliki pengaruh yang signifikan. 

Faktor sosial memiliki koefisien 

regresi positif sebesar 0,86 terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Studi ini mencatat bahwa keputusan 

untuk membeli Sosis Kanzler di Paris 

Frozen Food sangat dipengaruhi oleh 

faktor pribadi. Hubungan positif 

sebesar 0,263 ditemukan antara faktor 

pribadi dan keputusan pembelian, 

sesuai dengan hasil uji t. 

4. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

faktor psikologis memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian Sosis Kanzler di Paris 

Frozen Food. Korelasi positif sebesar 

0,348 terlihat antara faktor psikologis 

dan keputusan pembelian. 

5. Temuan penelitian menegaskan bahwa 

secara bersama-sama, faktor budaya, 

sosial, pribadi, dan psikologis memiliki 

dampak signifikan terhadap keputusan 

Kanzler untuk membeli Sosis Kanzler 

di Paris Frozen Food di Yogyakarta. 

Hal ini menunjukkan bahwa variabel-

variabel tersebut memiliki peran yang 

penting dalam proses pengambilan 

keputusan. 

 

Saran Penelitian 

1. Bagi Organisasi 

 Penelitian ini menunjukkan bahwa 

organisasi dapat mengembangkan 

strategi pemasaran yang lebih tepat 

sasaran dengan mengetahui apa yang 

paling memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. 

2. Bagi Penelitian Selanjutnya 

 Melakukan penelitian komparatif 

antara beberapa lokasi atau cabang 

Paris Frozen Food Yogyakarta dapat 

memberikan pemahaman yang lebih 

mendalam tentang variabilitas perilaku 

konsumen di berbagai konteks. 

Selanjutnya dapat menganalisis lebih 

lanjut faktor-faktor eksternal yang 

mungkin mempengaruhi keputusan 

pembelian, seperti perubahan tren 

industri, regulasi pemerintah, atau 

peristiwa khusus, dapat memberikan 

konteks lebih kaya untuk hasil 

penelitian. Menggabungkan pendekatan 

kualitatif, seperti wawancara mendalam 

atau focus group discussions, dapat 

memberikan wawasan lebih mendalam 

dan kontekstual terhadap persepsi dan 

motivasi konsumen dalam keputusan 

pembelian. Penelitian lanjutan juga 

dapat melihat variabel mediator atau 

moderator, yang memiliki kemampuan 

untuk mengatur hubungan antara 

elemen yang diteliti dan keputusan 

pembelian. Ini akan memberikan 



pemahaman lebih dalam tentang 

dinamika tersebut. 
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