PENGARUH BRAND IMAGE (CITRA MEREK) DAN
PERIKLANAN TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PADA CV KOBER
INDUSTRI PLASTIK

Disahkan sebagai Salah satu Persyaratan untuk Menyelesaikan
Pendidikan Strata Satu (S-1)

SKRIPSI

Ditulis Oleh :
KEVIN BRYAN SUNARIO
211010197

PROGRAM STUDI MANAJEMEN
SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI EKA PRASETYA
MEDAN

2025






1



arn

DIEN Oorange

ngamoi|

AS1Kan hal




KATA PENGANTAR

Segala puji syukur kepada Tuhan Yang Maha Pengasih atas segala karunia
yang telah dilimpahkan kepada penulis sehingga penulis bisa menyelesaikan
penyusunan Skripsi dengan judul “Pengaruh Brand Image (Citra Merek) Dan
Periklanan Terhadap Keputusan Pembelian Pada CV Kober Industri
Plastik” sebagai salah satu syarat dalam menyelesaikan Program Strata 1 (S-1)
Manajemen pada Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasetya.

Pada kesempatan ini, mengingat banyaknya bantuan dan bimbingan yang
diterima selama penyusunan Skripsi ini, penulis ingin menyampaikan
penghargaan dan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada:

1. Ketua Yayasan Graha Eka Education Center, Bapak Susanto, ST., S.Pd.,

MM.

2. Ketua Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasetya, Ibu Dr. Sri Rezeki,

S.E., M.Si.

3. Wakil Ketua Satu Bidang Akademik Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka

Prasetya, Ibu Hommy Dorthy Ellyany Sinaga, S.T., M.M.

4. Ketua Program Studi Manajemen, Bapak Dr. Afrizal, S.E., M.Si

5. Ibu Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Si. selaku Dosen Pembimbing I yang telah
banyak memberikan arahan hingga selesainya skripsi ini.

6. Ibu Elisabeth Nainggolan, Spd., M.Sc. selaku Dosen Pembimbing II yang
telah banyak memberikan arahan hingga selesainya skripsi ini.

7. Kepala Bagian Akademik Ibu Lisa Elianti Nasution, S.E., M.M.

8. Kepala Bagian Keuangan Ibu Elysa, S.M.

v



9. Kepala Bagian Kemahasiswaan Bapak Junaidi, S.M.

10. Seluruh Dosen pengajar dan Staf Pegawai Sekolah Tinggi IImu Ekonomi
Eka Prasetya Medan.

11.  Kedua orang tua tercinta, saudaraku serta teman-teman yang telah banyak
memberikan dorongan dan bantuan baik moril, materil maupun spiritual.
Penulis menyadari Skripsi ini masih jauh dari kesempurnaan, untuk itu

segala saran dan kritik untuk penyempurnaan Skripsi ini sangat diharapkan

penulis. Akhir kata, semoga Skripsi ini dapat bermanfaat bagi pembaca. Terima

kasih.

Medan, 04 Agustus 2025
Penulis

Kevin Bryan Sunario
211010197




ABSTRAK

Kevin Bryan Sunario, 211010197, 2025, Pengaruh Brand Image (Citra Merek) dan
Periklanan Terhadap keputusan Pembelian Pada CV Kober Industri Plastik, STIE Eka
Prasetya, Program Studi Manajemen, Pembimbing I : Dr. Sri Rezeki S.E., M.Si.,
Pembimbing II : Elisabeth Nainggolan S.Pd., M.Sc.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Brand Image (Citra Merek) dan Periklanan
Terhadap Keputusan Pembelian Pada CV. Kober Industri Plastik Metodologi penelitian yang
digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah data kuantitatif. Sumber data yang berupa data primer yang diperoleh dari hasil penyebaran
kuesioner kepada Toko dan Distributor CV. Kober Industri Plastik. Populasi dalam penelitian ini
adalah Toko dan Distributor CV. Kober Industri Plastik. Dari populasi, dipilih dengan teknik
rumus slovin dan diperoleh sebanyak 92 sampel. Peneliti juga menggunakan tingkat signifikansi
5%. Data dianalisis menggunakan metode analisis regresi linear berganda dengan hasil analisis
memberikan persamaan Keputusan Pembelian = 4.222 + 0,275 Brand Image + 0,279
Periklanan + e. Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif yang
signifikan secara parsial antara Brand Image terhadap Keputusan Pembelian di CV. Kober Industri
Plastik. Terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Periklanan terhadap
Keputusan Pembelian di CV. Kober Industri Plastik. Terdapat pengaruh positif yang signifikan
antara Brand Image dan Periklanan secara simultan terhadap terhadap Keputusan Pembelian di
CV. Kober Industri Plastik.

Kata kunci : Brand Image, Periklanan, keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Kevin Bryan Sunario, 211010197, 2025, The Influence of Brand Image and Advertising on
Purchase Decisions at CV Kober Industri Plastik, STIE Eka Prasetya, Management Study
Program, Advisor I: Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Si., Advisor II: Elisabeth Nainggolan, S.Pd.,
M.Sc.

This study aims to determine the influence of Brand Image and Advertising on Purchase Decisions
at CV. Kober Industri Plastik. The research methodology used is a quantitative descriptive method.
The type of data used in this research is quantitative data. The data source is primary data obtained
from the distribution of questionnaires to the stores and distributors of CV. Kober Industri Plastik.
The population in this study consists of stores and distributors of CV. Kober Industri Plastik.
Using Slovin’s formula, a sample of 92 respondents was obtained. The researcher used a 5%
significance level. The data were analyzed using multiple linear regression analysis, resulting in
the following equation: Purchase Decision = 4.222 + 0.275 Brand Image + 0.279 Advertising +
e. The results of the analysis show that there is a significant positive partial influence of Brand
Image on Purchase Decisions at CV. Kober Industri Plastik. There is also a significant positive
partial influence of Advertising on Purchase Decisions at CV. Kober Industri Plastik. Furthermore,
Brand Image and Advertising simultaneously have a significant positive influence on Purchase
Decisions at CV. Kober Industri Plastik.

Keywords: Brand Image, Advertising, Purchase Decision
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang Penelitian

Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan tersebut sangat
dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya.
Perusahaan dapat menjual produknya dengan harga yang menguntungkan pada
tingkat kualitas yang diharapkan, akan mampu mengatasi tantangan pesaing
terutama dalam bidang pemasaran. Upaya untuk menciptakan dan
mempertahankan pelanggan harus menjadi prioritas utama bagi perusahaan

(Nainggolan, et al. 2022).

Pemasaran memiliki peranan yang sangat penting bagi perusahaan yang
sedang berkembang, karena menjadi penghubung utama antara produk atau
layanan yang ditawarkan dengan kebutuhan pelanggan. Melalui penerapan strategi
pemasaran yang efektif, perusahaan dapat memperkenalkan merek, meningkatkan
kesadaran pasar, serta menciptakan keunggulan kompetitif dibandingkan pesaing.
Selain itu, pemasaran memungkinkan perusahaan untuk memahami tren pasar,
preferensi pelanggan, dan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan
melalui komunikasi yang relevan. Pada tahap pertumbuhan, pemasaran yang
strategis tidak hanya mendorong peningkatan penjualan, tetapi juga memperluas
pangsa pasar, membangun loyalitas pelanggan, dan memperkuat reputasi
perusahaan, yang semuanya berkontribusi pada keberlanjutan dan kesuksesan

jangka panjang.
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Di antara berbagai jenis usaha yang dijalankan, perusahaan berbahan
plastik merupakan salah satu yang memiliki banyak peminat. Hal ini disebabkan
oleh sifat plastik yang serbaguna dan aplikasinya yang luas di berbagai sektor
industri, seperti kemasan, otomotif, elektronik, dan konstruksi. Permintaan
terhadap produk berbahan plastik juga relatif stabil dan terus meningkat seiring
kemajuan teknologi yang mendorong inovasi dalam desain dan fungsi. Selain itu,
sifat plastik yang ringan, tahan lama, dan ekonomis menjadikannya pilihan utama
untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan industri. Dengan ragam produk yang
dapat dihasilkan, perusahaan berbahan plastik memiliki peluang besar untuk
menjangkau pasar yang lebih luas dan memenuhi kebutuhan masyarakat yang

terus berkembang.

Salah satu segmen produk plastik yang berkembang pesat adalah produk
rumah tangga. Dalam segmen ini, perusahaan memiliki peluang besar untuk
menghasilkan produk yang praktis, fungsional, dan terjangkau bagi kebutuhan
sehari-hari masyarakat. Produk seperti wadah makanan, ember, kursi plastik,
hingga peralatan dapur berbahan plastik menjadi bagian esensial rumah tangga
karena kepraktisan dan daya tahannya. Selain itu, inovasi dalam desain yang
estetis dan ergonomis meningkatkan daya saing produk di pasar. Teknologi daur
ulang juga dapat dimanfaatkan untuk menghasilkan produk yang ramah
lingkungan, mengingat meningkatnya kesadaran pelanggan terhadap
keberlanjutan. Dengan fokus pada kualitas, efisiensi produksi, dan inovasi
berkelanjutan, perusahaan plastik rumah tangga dapat terus beradaptasi dengan

kebutuhan pasar yang dinamis.
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Perkembangan industri plastik rumah tangga di Kota Medan menunjukkan
potensi yang besar, didukung oleh pertumbuhan ekonomi lokal, jumlah penduduk
yang tinggi, serta kebutuhan yang terus meningkat terhadap produk plastik sehari-
hari. Sebagai salah satu pusat ekonomi utama di Indonesia, Medan menawarkan
pasar yang luas untuk berbagai produk seperti peralatan dapur, wadah
penyimpanan, dan furnitur plastik ringan yang menjadi kebutuhan penting rumah
tangga maupun pelaku usaha kecil. Namun, dengan semakin meningkatnya
kesadaran akan isu lingkungan, perusahaan di Medan mulai beradaptasi melalui
inovasi berbasis bahan plastik daur ulang atau biodegradable. Kombinasi antara
permintaan yang terus meningkat dan inovasi berkelanjutan memberikan peluang
besar bagi industri plastik rumah tangga di Medan untuk tumbuh pesat sekaligus

berkontribusi pada perekonomian lokal.

CV Kober Industri Plastik adalah perusahaan yang bergerak di bidang
produksi dan penjualan berbagai produk kebutuhan rumah tangga, seperti kursi,
meja, lemari, container box, dan lainnya yang terbuat dari kombinasi bahan
plastik. Namun, perusahaan menghadapi tantangan berupa penurunan jumlah
pelanggan yang datang untuk melakukan pembelian dalam beberapa tahun

terakhir. Berikut ini adalah data penjualan dan retur produk perusahaan:

Tabel 1.1
Data Penjualan dan Retur CV Kober Industri Plastik Periode 2020 — 2024
Tahun Total Jumlah Retur

2020 Rp. 23.926.837.000 2.482 Produk
2021 Rp. 22.751.259.000 2.728 Produk
2022 Rp. 21.839.452.000 2.837 Produk
2023 Rp. 20.680.123.000 2.944 Produk
2024 Rp. 19.442.876.000 3.156 Produk
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Gambar 1.1

Foto gudang retur CV. Kober Industri Plastik.

N\ . ] 2
Berdasarkan pada gambar 1.1, dapat dikaethui bahwa terjadi penurunan

penjualan dari tahun 2020 sampai dengan tahun 2024 dimana pada tahun 2020
total penjualan mencapai Rp. 23.926.837.000, sedangkan pada tahun 2024 total
penjualan hanya mencapai Rp. 19.442.876.000. Selain itu jumlah retur produk
yang terjadi juga semakin meningkat dari tahun ketahunnya. Hal tersebut
mengidentifikasikan bahwa terjadi penurunan pembelian yang dapat dilihat dari
pelanggan yang merasa kecewa karena kurangnya kemantapan produk yang

ditawarkan atau diberikan kepada pelanggan.

Keputusan pembelian adalah salah satu tahap dari keseluruhan proses
mental dan kegiatan fisik lainnya yang terjadi dalam proses pembelian pada suatu
periode dan waktu tertantu serta pemenuhan kebutuhan tertentu dengan kata lain
serangkaian tahapan yang diambil oleh seorang konsumen (Sawlani, 2021).
Penurunan jumlah pembeli pelanggan dari tahun ke tahun tersebut dapat
disebabkan oleh berbagai hal dimana salah satunya adalah kurnagnya kemantapan
pada produk yang ditawarkan. Diketahui bahwa produk perusahaan dirasa tidak

konsisten atau tidak memenuhi harapan pelanggan sehingga pelanggan merasa
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ragu untuk melakukan pembelian ulang. Selain itu, kebiasaan dalam membeli juga
berperan penting dimana pelanggan mulai mencari alternatif produk lain yang
lebih sesuai dengan kebutuhan atau preferensi mereka sehingga tingkat pembelian
dapat menurun. Kecepatan dalam membeli juga dapat menjadi hal penentu dimana
perusahaan tidak mampu menyediakan produk dengan cepat atau proses
pembelian terasa rumit sehingga pelanggan memilih untuk beralih ke pesaing

yang menawarkan pengalaman berbelanja yang lebih cepat dan efisien.

Keputusan pembelian pada CV Kober Industri Plastik dapat dipengaruhi
oleh kurangnya kemantapan pelanggan terhadap sebuah produk, seperti keraguan
terhadap kualitas atau kesesuaian produk dengan kebutuhan mereka. Selain itu,
kebiasaan pelanggan dalam membeli produk juga dapat terganggu apabila produk
tidak konsisten tersedia atau jika ada pengalaman negatif sebelumnya. Kecepatan
dalam membeli sebuah produk pun dapat menurun jika proses pemesanan atau
pengiriman dirasa lambat, sehingga mengurangi minat pelanggan untuk

melakukan pembelian ulang.

Dari observasi yang dilakukan, citra merek dan periklanan diduga menjadi
penentuan pelanggan dalam melakukan pembelian pada produk CV Kober
Industri Plastik. Citra merek adalah sekumpulan asumsi yang ada di benak
konsumen terhadap suatu merek yang terbentuk dari berbagai informasi dari
berbagai sumber (Yudhanto, 2018). Periklanan adalah segala bentuk presentasi
dan promosi gagasan, barang atau jasa yang dibayarkan oleh sponsor yang

teridentifikasi (Tjiptono dan Chandra, 2023).
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Fenomenanya dimana citra merek perusahaan yang lemah atau negatif
menyebabkan ketidakpercayaan dan keraguan dalam melakukan pembelian. Citra
merek yang buruk disebabkan oleh berbagai hal, seperti kurangnya komunikasi
yang efektif mengenai keunggulan produk, pelayanan pelanggan yang tidak
memadai, atau ketidaksesuaian antara ekspektasi dan pengalaman yang dirasakan
oleh pelanggan. Pelanggan merasa bahwa merek tersebut tidak memenuhi
kebutuhan atau harapan mereka dan cenderung mencari alternatif dari pesaing
yang memiliki citra merek yang lebih baik. Perusahaan juga tidak mencari cara
agar memperkuat citra merek melalui peningkatan kualitas produk, pelayanan
yang lebih baik, dan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran sehingga belum
dapat mengembalikan minat pelanggan dan meningkatkan angka pembelian

kembali.

CV Kober Industri Plastik menghadapi tantangan dalam menjaga citra
merek yang kuat, termasuk identitas merek yang belum sepenuhnya dikenal luas,
kepribadian merek yang kurang mampu mencerminkan karakter unik perusahaan,
dan asosiasi merek yang belum sepenuhnya melekat di benak konsumen. Selain
itu, sikap dan perilaku merek yang tidak konsisten dapat menimbulkan
kebingungan, sementara kompetensi dan manfaat merek yang kurang jelas dapat

menghambat kepercayaan konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Fenomena penurunan pembelian pelanggan pada CV Kober Industri
Plastik diduga dipengaruhi oleh periklanan yang tidak efektif. Periklanan yang
tidak tepat sasaran atau tidak mampu menarik perhatian pelanggan potensial

secara signifikan mengurangi kesadaran serta minat terhadap produk yang
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ditawarkan. Hal ini membuat pelanggan kurang mengenal produk yang dijual atau
bahkan tidak menyadari keberadaan produk tersebut di pasaran. Ketidaksesuaian
iklan dengan kebutuhan dan preferensi target pasar menyebabkan pesan yang
disampaikan menjadi kurang relevan dan akhirnya diabaikan. Iklan yang kurang
kreatif, monoton, atau tidak memiliki daya tarik visual yang kuat juga tidak
mampu menciptakan kesan mendalam di benak pelanggan. Selain itu,
ketidakkonsistenan dalam menciptakan citra merek yang jelas dan kuat
menyebabkan pelanggan merasa kurang terhubung atau tidak memiliki ikatan
emosional dengan produk yang ditawarkan. Akibatnya, pelanggan lebih memilih
untuk beralih ke kompetitor yang mampu menghadirkan strategi periklanan yang
lebih menarik, relevan, dan sesuai dengan kebutuhan mereka. Dengan demikian,
periklanan yang buruk atau kurang optimal dapat memperburuk posisi perusahaan

di pasar dan berkontribusi pada penurunan pembelian secara signifikan.

CV Kober Industri Plastik belum mampu menghadirkan iklan yang
sepenuhnya menarik perhatian pelanggan, sehingga minat terhadap produk plastik
yang ditawarkan menjadi rendah. Keinginan konsumen untuk mencoba produk
juga tidak maksimal karena iklan yang disampaikan kurang menunjukkan
tindakan nyata yang mendorong pembelian. Selain itu, kompetensi dan manfaat
merek tidak tersampaikan dengan jelas dalam iklan, sehingga pelanggan tidak

dapat memahami nilai tambah dari produk yang ditawarkan.
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Gambar 1.2
Foto periklanan CV.Kober Industri Plastik

Dari uraian di atas dan penelitian yang telah dilakukan peneliti
sebelumnya, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
“Pengaruh Citra Merek dan Periklanan Terhadap Keputusan Pembelian

Pada CV Kober Industri Plastik.”

1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah di uraikan di atas, maka keputusan

pembelian yang di lakukan pelanggan di sebabkan oleh:

l. Citra merek CV Kober Industri Plastik untuk produk lemari dan kursi
belum mampu menciptakan karakterik merek yang menggambarkan
glamor, berkelas canggih dan menawan.

2. Periklanan yang tidak tepat sasaran atau tidak mampu menarik perhatian
pelanggan potensial secara signifikan mengurangi kesadaran serta minat
terhadap produk yang ditawarkan.

3. Perusahaan menghadapi tantangan berupa penurunan jumlah pelanggan

yang datang untuk melakukan pembelian dalam beberapa tahun terakhir.
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1.3  Batasan Masalah

Oleh karena keterbatasan kemampuan dana dan waktu, maka penulis
membatasi masalah hanya pada ruang lingkup antara variabel citra merek (X1),
periklanan (X»2) terhadap keputusan pembelian (Y). Objek penelitian ini adalah

pelanggan CV Kober Industri Plastik.

1.4 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan

di atas, dapat dibuat perumusan masalah yaitu:

1. Apakah citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV
Kober Industri Plastik?

2. Apakah periklanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV
Kober Industri Plastik?

3. Apakah citra merek dan periklanan berpengaruh terhadap keputusan

pembelian pada CV Kober Industri Plastik?

1.5 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan penelitian ini adalah

sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian
pada CV Kober Industri Plastik.
2. Untuk mengetahui pengaruh periklanan terhadap keputusan pembelian

pada CV Kober Industri Plastik.
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3. Untuk mengetahui pengaruh citra merek dan periklanan terhadap

keputusan pembelian pada CV Kober Industri Plastik.

1.6  Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan antara lain sebagai

berikut ini:

1. Bagi CV Kober Industri Plastik
Sebagai dasar perbaikan keunggulan dalam bersaing pada produk sejenis
dan sebagai informasi mengenai bagaimana pengaruh citra merek dan

periklanan terhadap keputusan pembelian pada CV Kober Industri Plastik.

2. Bagi Akademisi
Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa
khususnya Jurusan Manajemen mengenai variabel citra merek dan

periklanan terhadap keputusan pembelian pada CV Kober Industri Plastik.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian
2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan membeli merupakan kegiatan pemecahan masalah yang
dilakukan individu dalam pemilihan alternatif perilaku yang sesuai dari dua
alternatif perilaku atau lebih dan dianggap sebagai tindakan yang paling tepat
dalam membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses pengambilan
keputusan (Firmansyah, 2020).

Keputusan pembelian adalah suatu kegiatan mengumpulkan informasi dan
mengelola informasi sehingga pada akhirnya hasil dari pengelolaan informasi ini
akan membuat suatu keputusan yang akan diambil (Darmis, 2021). Keputusan
pembelian adalah suatu proses seorang konsumen dalam mengelola pengetahuan
atau informasi mengenai pembelian produk yang paling disukai untuk memenuhi
kebutuhan (Wangsa, et al. 2022).

Keputusan Pembelian merupakan suatu tindakan akhir yang dilakukan
konsumen sebagai bentuk jawab atas kebutuhan konsumen melalui serangkaian
proses evaluasi beberapa alternatif yang ada (Bancin, 2019).

Keputusan pembelian adalah proses pengambilan keputusan dimana
individu atau kelompok memberi suatu kebutuhan baik barang atau jasa yang

dapat digunakan untuk keperluannya (Sinaga, 2024).
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Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah
hasil dari proses evaluasi yang dilakukan oleh konsumen sebelum memutuskan
untuk membeli suatu produk atau menggunakan layanan yang ditawarkan oleh
perusahaan. Keputusan ini merupakan bagian penting dari perilaku konsumen, di
mana berbagai faktor seperti preferensi pribadi, kebutuhan, promosi, dan
informasi yang diterima dari perusahaan berperan dalam memengaruhi pilihan
tersebut. Proses pengambilan keputusan pembelian sangat erat kaitannya dengan
cara konsumen mengevaluasi manfaat dan nilai dari produk atau layanan yang

ditawarkan sebelum akhirnya membuat pilihan akhir.

2.1.1.2 Struktur Keputusan pembelian
Struktur keputusan membeli penting karena sesudah menentukan
kebutuhan dan mempunyai keinginan akan produk tertentu, konsumen diharapkan
untuk memunculkan keputusan untuk membeli. Ada delapan struktur keputusan
membeli yang mempengaruhi konsumen yaitu (Firmansyah, 2020):
1. Keputusan tentang jenis produk
Dalam setiap pengambilan keputusan mengenai pembelian suatu produk,
harus memperhatikan mana kebutuhan yang penting didahulukan dan
jumlah uang yang dipunyai sesuai dengan pendapatan rumah tangga, juga
menetapkan dan menggunakan berbagai kriteria evaluasi termasuk harga,
merek, kualitas, dan lain-lain pada saat membuat keputusan pembelian.
Penilaian kinerja setiap alternatif sebagai dasar dari evaluasi serta

mengetahui dan memahami bagaimana situasi konsumen dalam

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasetya



13

menentukan pilihan dengan melihat berbagai aspek yang ada di dalamnya
apa saja yang terkait hingga mempengaruhi tingkat pembelian.

Keputusan tentang karakteristik produk

Konsumen memutuskan untuk membeli produk dengan bentuk tertentu.
Perusahaan harus menggunakan riset pemasaran untuk mengetahui
kesukaan konsumen.

Keputusan tentang merek

Konsumen memutuskan merek yang akan diambil. Perusahaan harus
mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek. Misalnya,
berdasarkan informasi yang dihimpun.

Keputusan tentang penjualan

Konsumen memutuskan dimana akan membeli, baik di toko, perusahaan,
dan lain-lain. Hal paling mudah yang dapat dilakukan untuk meningkatkan
penjualan dan mendapatkan keuntungan yang signifikan dari bisnis adalah
dengan memperlebar target bisnis.

Keputusan tentang jumlah produk

Konsumen memutuskan jumlah produk yang akan dibeli. Perusahaan
harus mempertimbangkan banyaknya produk tersedia untuk konsumen
sesuai keinginan konsumen yang berbeda-beda. Konsumen dapat
mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan
dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari
satu unit. Dalam hal ini, perusahaan harus mempersiapkan banyak produk

sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli.
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Keputusan tentang waktu pembelian

Konsumen memutuskan kapan harus membeli. Perusahaan harus
mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam penentuan
waktu pembelian, yang juga mempengaruhi perusahaan dalam mengatur
waktu produksi, pemesanan, periklanan, dan sebagainya. Konsumen dapat
mengambil keputusan tentang kapan harus melakukan pembelian. Oleh
karena itu, perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan konsumen dalam penentuan waktu pembelian.

Keputusan tentang cara pembayaran

Konsumen memutuskan mode pembelanjaan yang disukainya, perusahaan
harus mengetahui hal ini yang akan mempengaruhi dalam penawaran
pembayaran (diskon untuk tunai, kemudahan kredit, bunga rendah, dan
lain-lain).

Keputusan tentang pelayanan

Salah satu cara utama suatu pemasar untuk dapat membedakan dengan
perusahaan lain adalah dengan cara konsisten menyampaikan mutu
pelayanan yang tinggi. Setiap pemasar harus sadar bahwa mutu pelayanan

yang luar biasa dapat memberikan keunggulan bersaing.
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2.1.1.3 Faktor Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Terdapat lima faktor yang saling mempengaruhi dalam keputusan

pembelian yaitu sebagai berikut (Firmansyah, 2023):

1. Rangsangan Pemasaran (Marketing Stimulation)
Rangsangan pemasaran sepenuhnya dipengaruhi oleh usaha perusahaan
dalam menarik keputusan pembelian konsumen. Dalam hal ini, perusahaan
bisa melakukan rangsangan kepada konsumen melalui beberapa kegiatan,
seperti memperkenalkan keunggulan produk yang akan dijual,
memberikan diskon atau potongan harga terhadap produknya tersebut,
memilih tempat atau lokasi penjualan yang cocok, serta melakukan
berbagai langkah promosi melalui iklan atau promosi lainnya.

2. Rangsangan Lain (Other Stimulation)
Rangsangan lain yang dapat mempengaruhi pengambilan keputusan
pembelian terhadap suatu produk, diantaranya adalah situasi ekonomi,
perkembangan teknologi, pengaruh politik, dan pengaruh budaya yang
dirasakan oleh konsumen secara langsung. Jika situasi ekonomi yang
tengah dialami konsumen berbanding lurus dengan ketiga faktor lainnya,
bukan mustahil keputusan pembelian akan segera diambil. Begitu pula
sebaliknya, jika situasi berbanding terbalik, jangan harap akan muncul
keputusan pembelian dari konsumen.

3. Karakteristik Pembeli (Buyer Characteristics)
Variabel terpenting dari model perilaku konsumen adalah karakteristik

pembeli itu sendiri. Karakteristik itu meliputi, faktor budaya, faktor sosial,
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faktor pribadi, dan faktor psikologis. Faktor budaya ini nantinya akan
melahirkan kelas sosial tertentu dalam pembelian produk, yaitu kelas
sosial golongan atas, kelas sosial golongan menengah, dan kelas sosial
golongan rendah. Sementara itu, faktor sosial yang mempengaruhi perilaku
konsumen meliputi kelompok acuan, keluarga, dan peran serta status
konsumen dalam masyarakat. Faktor pribadi yang mempengaruhi perilaku
konsumen meliputi umur, pekerjaan, kondisi ekonomi, dan gaya hidup
konsumen. Faktor psikologis meliputi motivasi, persepsi, pembelajaran,
dan keyakinan serta sikap konsumen terhadap produk yang akan dibelinya.
Proses Keputusan Membeli (Buying Decision Process)

Proses keputusan membeli ini didapat setelah konsumen melakukan tahap
pengenalan terhadap suatu produk, pencarian informasi lain, evaluasi
keunggulan dan kelemahan produk, sampai terciptanya keputusan
pembelian dan keputusan pasca pembelian. Jika semua tahapan ini bernilai
positif, pemakaian terhadap suatu produk akan berlangsung secara
kontinyu.

Keputusan Pembelian (Buyer Decision)

Variabel terakhir dari model perilaku konsumen adalah keputusan
pembelian. Dalam hal ini, keputusan pembeli akan menghadirkan suatu
keputusan terbaik menyangkut pilihan produk, pilihan merek, pilihan

penyalur, waktu pembelian, dan jumlah produk yang akan dibeli.
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2.1.1.4 Indikator Keputusan Pembelian

2023):

Ada tiga indikator dalam menentukan keputusan pembelian (Lotte, et al.

Kemantapan pada sebuah produk

Pada saat melakukan pembelian, konsumen memilih salah stu dari
beberapa alternatif. Pilihan yang ada didasarkan pada mutu, kualitas dan
factor lain yang memberikan kemantapan bagi konsumen untuk membeli
produk yang dibutuhkan. Kualitas produk yang baik akan membangun
semangat konsumen sehingga menjadi penunjang kepuasan konsumen.
Kebiasaan dalam membeli produk

Kebiasaan adalah pengulangan sesuatu secara terus-menerus dalam
melakukan pembelian produk yang sama. Ketika konsumen telah
melakukan keputusan pembelian dan mereka merasa produk sudah
melekat dibenaknya bahkan manfaat produk sudah dirasakan. Konsumen
akan merasa tidak nyaman jika membeli produk lain.

Kecepatan dalam membeli sebuah produk

Konsumen sering mengambil sebuah keputusan dengan menggunakan

aturan (heuristik) pilihan yang sederhana.
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2.1.1.5 Tahap Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian konsumen dapat dibagi menjadi lima tahap yaitu

(Wulandari, 2024) :

1.

Pengenalan Masalah (Problem Recognition):

Konsumen menyadari adanya kebutuhan atau masalah yang perlu diatasi. Ini

18

bisa muncul dari kebutuhan rutin atau dari situasi khusus. Pembeli

merasakan adanya perbedaan antara keadaan aktual dan sejumlah keadaan
yang diinginkan. 12 Kebutuhan ini disebabkan karena adanya rangsangan
internal maupun eksternal. Para pemasar perlu mengidentifikasi keadaan
yang memicu kebutuhan tertentu. Dengan mengumpulkan informasi dari
sejumlah konsumen, para pemasar dapat mengidentifikasi rangsangan yang
paling sering membangkitkan minat akan kategori produk tertentu. Para

pemasar kemudian dapat menyusun strategi pemasaran yang mampu

memicu minat konsumen.

Pencarian Informasi (Information Search):

Konsumen mencari informasi tentang produk atau jasa yang dapat

memenuhi kebutuhan mereka. Informasi ini bisa diperoleh dari berbagai

sumber yaitu:

Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, kenalan.

Sumber komersil: iklan, penjual, pengecer, pajangan di toko.

Sumber publik: media massa, organisasi pemberi peringkat, ulasan

online.

Sumber pengalaman: penanganan, pengkajian, dan pemakaian produk.
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Evaluasi Alternatif (Evaluation of alternatives):

Konsumen mengevaluasi berbagai pilihan yang tersedia berdasarkan kriteria
seperti sifat produk, harga, kualitas, merek, dan fitur produk. Proses ini
dapat melibatkan penilaian, pertimbangan, dan perbandingan antara
berbagai merek atau produk. Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk
preferensi antar merek dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga
membentuk maksud untuk membeli merek yang disukai.

Keputusan Pembelian (Purchase Decision):

Setelah mengevaluasi alternatif, konsumen membuat keputusan pembelian.
Faktor seperti harga, promosi, dan kepercayaan terhadap merek dapat
memengaruhi keputusan ini. Dalam melaksanakan maksud pembelian,
konsumen dapat membentuk lima sub keputusan: merek, penyalur,
kuantitas, waktu dan metode pembayaran.

Perilaku Setelah Pembelian (Post-Purchase Behavior):

Setelah membeli produk atau jasa, konsumen akan mengevaluasi kepuasan
mereka terhadap pembelian tersebut. Kepuasan atau ketidakpuasan ini dapat
mempengaruhi keputusan pembelian di masa depan, serta dapat memicu
perilaku seperti merekomendasikan produk kepada orang lain, membeli

produk itu kembali dan penjadi pelanggan setia, atau mengajukan keluhan.
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2.1.2  Teori Tentang Citra Merek
2.1.2.1 Pengertian Citra Merek

Citra merek adalah sekumpulan asumsi yang ada dibenak konsumen
terhadap suatu merek yang terbentuk dari berbagai informasi dari sumber
(Yudhanto, 2020). Citra merek adalah pandangan, keyakinan, dan kesan yang
dimiliki oleh seseorang terhadap merek suatu produk melalui pengamatan yang
tercermin dari ingatan mereka sehingga menimbulkan kepercayaan terhadap
produk yang membantu dalam mengarahkan pada keputusan pembelian oleh

konsumen (Prayoga dan Yasa, 2023).

Citra merek adalah persepsi dan keyakinan yang ada pada pikiran
konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam ingatan konsumen.
Citra merek dapat dikatakan sebagai sesuatu yang mewakili dari keseluruhan
persepsi terhadap merek yang dibentuk dari informasi dan pengalaman terhadap

merek itu sendiri di masa lalu (Lotte, et al. 2023).

Citra merek dapat didefinisikan sebagai suatu persepsi yang muncul di
benak konsumen ketika mengingat suatu merek dari produk tertentu (Firmansyabh,
2023). citra merek merupakan persepsi mengenai merek di benak konsumen yang
membentuk kepercayaan konsumen maupun pelanggan terhadap suatu merek

(Sudirman. 2022).

Berdasarkan pandangan para ahli yang telah diuraikan sebelumnya,
penelitt menyimpulkan bahwa citra merek adalah representasi menyeluruh dari

persepsi yang dimiliki konsumen terhadap suatu merek. Citra ini terbentuk
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melalui informasi yang diperoleh dan pengalaman konsumen di masa lalu terkait

merek tersebut. Selain itu, citra merek memiliki keterkaitan erat dengan sikap

konsumen, yang mencakup keyakinan dan preferensi mereka terhadap merek

tersebut.

2.1.2.2 Manfaat Citra Merek

Manfaat Citra merek bagi produsen dikatakan berperan sebagai berikut

(Firmansyah, 2023):

1.

Sarana identifikasi untuk memudahkan proses penanganan atau pelacakan
produk bagi perusahaan, terutama dalam pengorganisasian persediaan dan
pencatatan akuntansi.

Bentuk proteksi hukum terhadap fitur yang menarik. Merek bisa
mendapatkan perlindungan properti intelektual. Nama merek bisa
diproteksi melalui merek dagang terdaftar. Proses pemanufakturan dapat di
lindungi melalui hak paten dan kemasan bisa diproteksi melalui hak cipta
dan desain.

Singal tingkat kualitas bagi para pelanggan yang puas, sehingga merek
bisa dengan mudah memilih dan membelinya lagi dilain waktu. Loyalitas
merek seperti ini menghasilkan permintaan bagi perusahaan dan
menciptakan hambatan masuk yang menyulitkan bagi perusahaan lain
untuk masuk pasar.

Sarana menciptakan asosiasi dan makna unik yang membedakan produk

dari para pesaing.
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Sumber keunggulan kompetitif, terutama melalui perlindungan hukum,
Loyalitas pelanggan dan citra unik yang terbentuk didalam benak
konsumen.

Sumber financial returns, terutama menyangkut pendapatan masa datang.

2.1.2.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Citra merek

Faktor-faktor yang membentuk citra merek adalah sebagai berikut

(Firmansyah, 2023):

1.

Faktor Lingkungan

Faktor lingkungan ini dapat memengaruhi diantaranya adalah atribut-
atribut teknis yang ada pada suatu produk dimana faktor ini dapat
dikontrol oleh produsen.

Faktor Personal

Faktor personal adalah kesiapan mental konsumen untuk melakukan
proses persepsi, pengalaman konsumen sendiri, mood, kebutuhan serta
motivasi konsumen. Citra merupakan produk akhir dari sikap awal dan
pengetahuan yang terbentuk lewat proses pengulangan yang dinamis

karena pengalaman.
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2.1.2.4 Indikator Citra merek

Indikator Citra merek yaitu sebagai berikut (Firmansyah, 2023):

1. Brand Identity
Dimensi pertama adalah brand identity atau identitas merek. Brand identity
merupakan identitas fisik yang berkaitan dengan merek atau produk tersebut
sehingga konsumen mudah mengenali dan membedakannya dengan merek
atau produk lain, seperti logo, warna, kemasan, lokasi, identitas perusahaan
yang memayunginya, slogan, dan lain-lain.

2. Brand Personality
Dimensi kedua adalah brand personality atau personalitas merek. Brand
personality adalah karakter khas sebuah merek yang membentuk
kepribadian tertentu sebagaimana layaknya manusia, sehingga khalayak
konsumen dengan mudah membedakannya dengan merek lain dalam
kategori yang sama, misalnya karakter tegas, kaku, berwibawa, ningrat, atau
murah senyum, hangat, penyayang, berjiwa sosial, atau dinamis, kreatif,
independen, dan sebagainya.

3. Brand Association
Dimensi ketiga adalah brand association atau asosiasi merek. Brand
association adalah hal-hal spesifik yang pantas atau selalu dikaitkan dengan
suatu merek, bisa muncul dari penawaran unik suatu produk, aktivitas yang
berulang dan konsisten misalnya dalam hal sponsorship atau kegiatan social
responsibility, isu-isu yang sangat kuat berkaitan dengan merek tersebut,

ataupun person, simbol-simbol dan makna tertentu yang sangat kuat melekat
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pada suatu mere.

Brand Attitude & Behavior

Dimensi keempat adalah brand attitude atau sikap dan perilaku merek.
Brand attitude and behavior adalah sikap atau perilaku komunikasi dan
interaksi merek dengan konsumen dalam menawarkan benefit-benefit dan
nilai yang dimilikinya. Kerap sebuah merek menggunakan cara-cara yang
kurang pantas dan melanggar etika dalam berkomunikasi, pelayanan yang
buruk sehingga mempengaruhi pandangan publik terhadap sikap dan
perilaku merek tersebut, atau sebaliknya, sikap dan perilaku simpatik, jujur,
konsisten antara janji dan realitas, pelayanan yang baik dan kepedulian
terhadap lingkungan dan masyarakat luas membentuk persepsi yang baik
pula terhadap sikap dan perilaku merek tersebut. Jadi brand attitude and
behavior mencakup sikap dan perilaku komunikasi, aktivitas dan atribut
yang melekat pada merek saat berhubungan dengan khalayak konsumen,
termasuk perilaku karyawan dan pemilik merek.

Brand Benefit & Competence

Dimensi kelima adalah brand benefit and competence atau manfaat dan
keunggulan merek. Brand benefit and competence merupakan nilai-nilai dan
keunggulan khas yang ditawarkan oleh suatu merek kepada konsumen yang
membuat konsumen dapat merasakan manfaat karena kebutuhan, keinginan,
mimpi dan obsesinya terwujudkan oleh apa yang ditawarkan tersebut. Nilai
dan benefit di sini dapat bersifat functional, emotional, symbolic maupun

social, misalnya merek produk deterjen dengan benefit membersihkan
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pakaian (functional benefit/values), menjadikan pemakai pakaian yang
dibersihkan jadi percaya diri (emotional benefit/values), menjadi simbol
gaya hidup masyarakat modern yang bersih (symbolic benefit/values), dan
memberi inspirasi bagi lingkungan untuk peduli pada kebersihan diri,
lingkungan dan hati nurani (social benefit/values). Manfaat, keunggulan dan
kompetensi khas suatu merek akan memengaruhi brand image produk,

individu atau lembaga/perusahaan tersebut.

2.1.2.5 Aspek Pengukuran Citra Merek

Pengukuran citra merek dapat dilakukan berdasarkan pada aspek sebuah merek

(Firmansyah, 2023):

1.

Merek mudah diingat:

Artinya elemen merek yang dipilih hendaknya yang mudah diingat dan
disebut atau diucapkan. Simbol, logo, nama yang digunakan hendaknya
menarik, unik sehingga menarik perhatian masyarakat untuk diingat dan
dikonsumsi.

Merek mudah dikenal:

Selain dengan logo, sebuah merek dikenal melalui pesan dan cara dimana
produk dikemas dan disajikan kepada para konsumen yang disebut trade
dress. Melalui komunikasi yang intensif, suatu bentuk produk khusus dapat
menarik perhatian dan mudah dikenali oleh konsumen. Sehingga trade dress

sering sama seperti merek dagang, yaitu deferensiasi produk dan jasa di
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pasar yang dapat dimintakan perlindungan hokum.

3. Reputasi merek baik: Bagi perusahaan citra berarti persepsi masyarakat
terhadap jati diri perusahaan. Persepsi ini didasarkan pada apa yang
masyarakat ketahui atau kira tentang perusahaan yang bersangkutan.
Perusahaan yang sama belum tentu memiliki citra yang sama pula
dihadapan orang. Citra perusahaan menjadi salah satu pegangan bagi

konsumen dalam mengambil.

2.1.3 Teori Tentang Periklanan
2.1.3.1 Pengertian Periklanan

Iklan merupakan penyajian informasi non-personal tentang barang, merek,
perusahaan atau gerai yang didanai sponsor (Firmansyah, 2020). Iklan adalah
bentuk presentasi dan promosi nonpribadi tentang ide, barang, dan jasa yang
dibayar oleh sponsor tertentu (Sudaryono, 2016).

iklan adalah saluran berbasis teknologi untuk mengarahkan lalu lintas
berbagai layanan yang dapat digunakan secara terpisah atau digabungkan untuk
mencapai hasil terbaik (Thoriq, 2021). Iklan dapat diartikan sebagai proses
penyampaian informasi tentang produk/gagasan melalui media dengan tujuan
untuk mempengaruhi khalayak agar melakukan tindakan sesuai yang diharapkan

pengiklan (Siswanto, 2021).

iklan merupakan cara mengingatkan, menambah, atau membangkitkan
pesan-pesan terdahulu dan bukan mengajarkan konsumen mengenai manfaat

produk atau pemakaiannya (Ihsan, 2021).
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Berdasarkan pandangan para ahli yang telah diuraikan, dapat disimpulkan

bahwa iklan adalah pemanfaatan media untuk menyampaikan informasi kepada

konsumen sekaligus mendorong mereka untuk melakukan suatu tindakan. Iklan

dapat berbentuk penyampaian atau promosi yang bersifat nonpribadi mengenai

ide, produk, atau layanan, yang pelaksanaannya didanai oleh sponsor tertentu.

Sponsor tersebut dapat berupa individu, kelompok, atau organisasi.

2.1.3.2 Keputusan Pokok Periklanan

Terdapat lima keputusan pokok dalam periklanan yaitu sebagai berikut ini

(Sudaryono, 2016):

1.

Mission

Yaitu menyangkut sasaran penjualan dan tujuan periklanan.

Money

Yaitu besarnya anggaran iklan yang ditetapkan.

Message

Yaitu perancangan, pengevaluasian, pemilihan, dan pengeksekusian pesan
yang disampaikan kepada audiens sasaran.

Media

Yaitu keputusan mengenai pemilihan media periklanan yang akan
digunakan.

Measurement

Yaitu mengukur dampak komunikasi dan dampak penjualan.
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2.1.3.3 Tujuan Periklanan

Terdapat beberapa tujuan yang dapat diberikan oleh perikalanan
merupakan sebagai berikut (Sudaryono, 2016):
1. Iklan bertujuan untuk meningkatkan reaksi calon pembeli atau pembeli

potensial terhadap perusahaan dan penawaran barang perusahaan.

2. Iklan dirancang untuk meningkatkan penjualan barang dan keuntungan
perusahaan.
3. Penetapan tujuan iklan berguna untuk memberikan pedoman bagi

penyusun keputusan pesan dan media.
4. Iklan berfungsi sebagai standar evaluasi kinerja program periklanan.
5. Program periklanan dirancang untuk mengubah konsumen dari tidak tahu
tentang suatu merek menjadi bersedia mencoba, membeli, dan selanjutnya.
2.1.3.4 Indikator Periklanan

indikator yang termasuk dalam model AIDA antara lain (Virgioni, 2020):

1. Attention
Tahap perhatian merupakan tahap dimana harus mampu menyadarkan
konsumen akan keberadaan produk. Tahap ini dapat dicapai dengan
menggunakan iklan video yang unik, menyenangkan, dan menghibur, atau
jika menggunakan teks, bisa membuat headline yang menarik agar
konsumen mulai membaca artikel tersebut. Indikator Attention yaitu: Pesan
yang disampaikan dalam iklan, Visualisasi iklan yang menarik, Intensitas

iklan.
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Interest

Setelah berhasil menarik perhatian konsumen, harus dilakukan tindak lanjut
yang baik. Merupakan tahap yang lebih dalam yaitu memberikan informasi
produk, membujuk dan mampu memberikan alasan mengapa konsumen
harus membeli produk yang ditawarkan. Selain itu konsumen merasa puas
setelah menggunakan produk yang ditawarkan. Indikator Interest yaitu:
Efektifitas media yang digunakan, Presepsi konsumen mengenai produk
setelah iklan ditampilkan, Kejelasan konsumen.

Desire

Tahap dimana dilakukannya suatu penawaran yang tidak dapat ditolak oleh
konsumen sehingga menimbulkan keinginan dan keinginan untuk membeli
produk yang ditawarkan. Yang mendorong konsumen pada tahap ini adalah
kemampuan meyakinkan konsumen bahwa produk kitalah yang paling
memenuhi kebutuhan mereka dan memberikan nilai tambah yang
dibutuhkan. Desire terdiri dari tiga indikator: Memperoleh informasi dari
iklan, Minat konsumen terhadap iklan, Kredibilitas iklan terhadap produk.
Action

Tahap dimana konsumen melakukan tindakan untuk mulai membeli produk.
Tahap ini dapat dikatakan merupakan tahap dimana konsumen memutuskan
apakah akan menggunakan kembali produk tersebut atau malah mengganti
produk tersebut. Action terdiri dari tiga indikator: Keyakinan untuk
membeli produk, Iklan menggunakan katakata yang sopan dan elegan, iklan

garis menarik.
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2.1.3.5 Fungsi Periklanan

fungsi periklanan antara lain (Firmansyah, 2020) :

1.  Memberikan informasi lklan dapat memberikan informasi lebih banyak
daripada lainnya, baik tentang barangnya, harganya, ataupun informasi lain
yang mempunyai kegunaan bagi konsumen. Nilai yang diciptakan oleh
periklanan tersebut dinamakan faedah informasi. Tanpa adanya informasi
seperti itu orang segan atau tidak akan mengetahui banyak tentang suatu
barang.

2. Membujuk atau mempengaruhi Dengan adanya iklan, perusahaan berusaha
untuk mempengaruhi dan meyakinkan masyarakat akan kelebihan
produknya, sehingga masyarakat terpengaruh dan akhirnya melakukan
tindakan pembelian.

3. Menciptakan kesan (image) Pemasangan iklan selalu berusaha untuk
mencipatakan  iklan  yang  sebaik-baiknya, baik = menggunakan
warna,ilustrasi, bentuk, dan layout yang menarik. Terkadang pembeli
sebuah barang tidak melakukan secara rasional atau memperhatikan nilai
ekonomisnya, tetapi lebih tedorong wuntuk mempertahankan atau
mempertimbangkan gengsi, seperti pembelian rokok, kendaraan roda empat,
dan sebagainya.

4.  Memuaskan Keinginan Sebelum memilih dan membeli produk, terkadang
pembeli ingin mengetahui terlebih dahulu kelebihan dan kekurangan dari

barang itu. Sebagai contoh mereka ingin mengetahui lebih dulu tentang gizi,
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vitamin dan harga pada sebuah produk makanan yang paling baik untuk

keluarga.

2.2 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu adalah kajian atau studi yang telah dilakukan oleh
peneliti lain sebelum penelitian saat ini. Penelitian ini berfungsi sebagai landasan
teoritis atau referensi untuk memahami perkembangan studi dalam bidang

tertentu. Berikut ini beberapa penelitian terdahulu yang akan digunakan dalam

penelitian ini:

Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

No Peneliti Judul Variabel Hasil Penelitian
Penelitian Penelitian
1. Dr. Parjono, M.Si Pengaruh Kualitas Independen Hasil menunjukkan
(2022) Produk Dan Citra Xi=Kualitas secara parsial
Merek Terhadap Produk maupun simultan
Jurnal Pendidikan Tata ~ Keputusan Pembelian =~ X,= Citra Kualitas Produk dan
Niaga (JPTN) Produk Tupperware Merek Citra Merek
Di Toko Sakinah berpengaruh positif
Surabaya Jambangan Surabaya  Dependen dan signifikan
Y=Keputusan  terhadap keputusan
https://www.openread. Pembelian pembelian
academy/paper/reading
2corpusld=164550473
2. Mohamad Lanil Pengaruh Citra Independen Hasil menunjukkan
(2022) Merek Dan Promosi Xi= Citra secara parsial
Terhadap Keputusan ~ Merek maupun simultan
Program Pascasarjana Pembelian Pada Pt. X,=Promosi citra merek dan
Universitas Pamulang Arwana Citramulia Promosi
Tbk Dependen berpengaruh positif
Jakarta Y=Keputusan  dan signifikan
Pembelian terhadap keputusan
http://openjournal.unpa pembelian.

m.ac.id/index.php/Proc

eedings/article/view/54
99
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No Peneliti Judul Variabel Hasil Penelitian
Penelitian Penelitian

3. Fauzian Noor, Pengaruh Kualitas Independen Hasil menunjukkan
Woro Utari, Nugroho Produk, Persepsi X =Kualitas secara parsial
Mardi Harga Produk maupun simultan
Ww. Citra Merek X, =Persepsi Kualitas Produk,

(2020) Terhadap Keputusan  Harga Persepsi Harga, dan
Pembelian X3=Citra Citra merek
Jurnal Mitra Serta Merek berpengaruh positif
Manajemen Dampaknya dan signifikan
Terhadap Kepuasan Dependen terhadap keputusan
Bojonegoro Konsumen Y=Keputusan = pembelian.
(Studi Pada Pembelian
https://e- Konsumen Produk
jurnalmitramanajemen.  Pt. Salim Ivomas
com/index.php/jmm/art ~ Pratama
icle/view/374/327 Kecamatan
Bojonegoro
Kabupaten
Bojonegoro)
4.  InaRatnasari, Edi Pengaruh Kualitas Independen Hasil menunjukkan
Suswardji Produk Dan Citra X =Kualitas baik secara parsial
Merek Terhadap Produk maupun  simultan
(2020) Keputusan Pembelian ~ X,= Citra Kualitas Produk dan
Produk Fungisida Pt.  Merek Citra Merek
Jurnal Manajerial Bayer Cropscience berpengaruh
Pada Para Petani Di Dependen signifikan terhadap
Jakarta Kecamatan Y=Keputusan  keputusan
Rawamerta Pembelian pembelian.
https://ejournal.upi.edu
/index.php/manajerial/

5. Septiana Nur Hidayati, = Pengaruh citra merek, Independen Hasil menunjukkan
Erny Rachmawati, Tri ~ harga, kualitas X;=Citra baik secara parsial
Septin Muji R, Alfato produk dan gaya Merek maupun simultan
Yusnar Kharismasyah  hidup terhadap X,=Harga Citra Merek, Harga,

keputusan pembelian  X3= Gaya dan Periklanan
(2023) Hidup berpengaruh
signifikan terhadap
Jurnal Ekonomi, Dependen keputusan
Keuangan dan Y=Keputusan  pembelian.
Manajemen Pembelian
Purwokerto

https://scholar.google.c

o.id/scholar?gq=pengaru
h+gaya+hidup,+persep

sitharga,+dan+citra+tm
erek+produk-+tupperwa
re+terhadap+keputusan
+pembelian+bagi+mas

yarakat+wonosari,+gun
ungtkidul&hl=en&as
sdt=0&as_vis=1&oi=sc

holart
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https://scholar.google.co.id/scholar?q=pengaruh%2Bgaya%2Bhidup%2C%2Bpersepsi%2Bharga%2C%2Bdan%2Bcitra%2Bmerek%2Bproduk%2Btupperware%2Bterhadap%2Bkeputusan%2Bpembelian%2Bbagi%2Bmasyarakat%2Bwonosari%2C%2Bgunung%2Bkidul&hl=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart
https://scholar.google.co.id/scholar?q=pengaruh%2Bgaya%2Bhidup%2C%2Bpersepsi%2Bharga%2C%2Bdan%2Bcitra%2Bmerek%2Bproduk%2Btupperware%2Bterhadap%2Bkeputusan%2Bpembelian%2Bbagi%2Bmasyarakat%2Bwonosari%2C%2Bgunung%2Bkidul&hl=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart
https://scholar.google.co.id/scholar?q=pengaruh%2Bgaya%2Bhidup%2C%2Bpersepsi%2Bharga%2C%2Bdan%2Bcitra%2Bmerek%2Bproduk%2Btupperware%2Bterhadap%2Bkeputusan%2Bpembelian%2Bbagi%2Bmasyarakat%2Bwonosari%2C%2Bgunung%2Bkidul&hl=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart
https://scholar.google.co.id/scholar?q=pengaruh%2Bgaya%2Bhidup%2C%2Bpersepsi%2Bharga%2C%2Bdan%2Bcitra%2Bmerek%2Bproduk%2Btupperware%2Bterhadap%2Bkeputusan%2Bpembelian%2Bbagi%2Bmasyarakat%2Bwonosari%2C%2Bgunung%2Bkidul&hl=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart
https://scholar.google.co.id/scholar?q=pengaruh%2Bgaya%2Bhidup%2C%2Bpersepsi%2Bharga%2C%2Bdan%2Bcitra%2Bmerek%2Bproduk%2Btupperware%2Bterhadap%2Bkeputusan%2Bpembelian%2Bbagi%2Bmasyarakat%2Bwonosari%2C%2Bgunung%2Bkidul&hl=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart
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2.3 Kerangka Konseptual
Berikut ini merupakan kerangka konseptual yang akan digunakan dalam

penelitian yaitu:

Gambar 2.1
Kerangka Konseptual
Citra Merek (X) \
1

—H: 5 Keputusan Pembelian (Y)

Periklanan (X>) /

24 Hipotesis Penelitian

Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis

penelitian sebagai berikut ini:

Hi:  Adanya pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian CV. Kober
Industri Plastik.

Hx:  Adanya pengaruh periklanan terhadap keputusan pembelian CV. Kober
Industri Plastik.

Hs:  Adanya pengaruh citra merek dan periklanan terhadap keputusan

pembelian CV. Kober Industri Plastik.
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BAB III
METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Lokasi Penelitian

Lokasi dilakukannya penelitian adalah CV. Kober Industri Plastik yang
beralamat di MMF8+P89, JI. KL. Yos Sudarso, Kota Bangun, Kec. Medan Deli,

Kota Medan, Sumatera Utara.

3.1.2 Waktu Penelitian
Waktu dilaksanakannya penelitian dimulai dari bulan Februari 2025

sampai dengan bulan Mei 2025.

3.2 Jenis dan Sumber Data
3.2.1 Jenis Data

Peneliti menentukan jenis data yang akan digunakan adalah data kuantiatif
karena data kuantitatif adalah data yang digunakan dalam statistika adalah data
kuantitatif. Dalam konteks analisis data penelitian kuantitatif, data kuantiatif
adalah data yang berbentuk angka (Rangkuti, 2017).

Jenis data didefinisikan sebagai pengelompokkan data berdasarkan kriteria
tertentu seperti berdasarkan sumbernya dan berdasarkan teknik pengumpulan
datanya. Jenis data akan sangat menentukan teknik analisis data (pengolahan data)

yang akan digunakan (Yusuf dan Daris, 2019).
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3.2.2 Sumber Dataa
Data berdasarkan sumbernya terbagi menjadi dua yaitu (Yusuf dan Daris,
2019):
l. Data Primer
Merupakan data yang diperoleh oleh peneliti secara langsung atau pertama
kali.
2. Data Sekunder
Merupakan data yang diperoleh atau dikumpulkan dari sumber-sumber

yang telah ada atau telah dikumpulkan sebelumnya oleh lainnya.

33 Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi Penelitian

Populasi merupakan sekumpulan objek penelitian yang menjadi sasaran
pengamatan penelitian. Namun oleh karena adakalanya populasi terlampau besar
jumlah, maka secara metode diperlukan teknik untuk tidak perlu keseluruhannya
diobservasi atau diamati, dengan menggunakan teknik sampel atau sampling
(Qamar dan Rezah, 2020). Populasi penelitian yang akan digunakan dalam
penelitian adalah seluruh pelanggan yang melakukan pembelian pada CV. Kober

Industri Plastik tahun 2024 dengan jumlah populasinya yaitu 119 toko.
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3.3.2 Sampel Penelitian

Sampel merupakan sebagian karakteristik atau ciri yang dimiliki oleh suatu
populasi atau bisa juga dikatakan bahwa sampel merupakan bagian kecil yang
diambil dari anggota populasi berdasarkan prosedur yang sudah ditentukan
sehingga bisa digunakan untuk mewakili populasi (Nurdin dan Hartati, 2019).
Dikarenakan jumlah populasi yang digunakan adalah sebanyak 119 konsumen
maka jumlah populasi akan diperkecil dengan teknik sampel slovin dengan tingkat

kepercayaan 95% dan tingkat error 5% dimana rumus slovin yang digunakan

adalah :

n=—™N—
1+N (e?)

Keterangan:
n = Jumlah Sampel
N = Ukuran Populasi

e = Toleransi Kesalahan (5%)

0= 119 . 119 119 119
1+119 (5%2)  1+119 (0,0025)  1+0,2975  1,2975

=91,71484 = 92

Berdasarkan pengecilan jumlah sampel dengan rumus slovin, maka
diketahui jumlah sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 92 sampel

penelitian.
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3.4

Definisi Operasional Variabel Penelitian
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Definisi operasional adalah suatu definisi yang diberikan kepada suatu

variabel dengan cara memberikan arti atau menspesifikasikan kegiatan, ataupun

memberikan suatu operasional yang diperlukan untuk mengukur variabel tersebut.

Definisi operasional yang dibuat dapat berbentuk definisi operasional yang diukur,

ataupun definisi operasional eksperimental (Mustafa, et al. 2020). Berikut ini

adalah definisi operasional variabel penelitian yang akan digunakan:

Tabel 3.1

Definisi Operasional Variabel Penelitian

Variabel Definisi Operasional Indikator Pengukuran
Keputusan Keputusan membeli merupakan 1. Kemantapan pada sebuah
Pembelian kegiatan  pemecahan  masalah Pde}lk '
(Y) yang dilakukan individu dalam 2 Ket()ilaliaan dalam membeli
ilihan alternatif perilak produ )
pem1.1 an.a ernat per% N u?/ang 3. Kcepatan dalam membeli
sesuai dari dua alternatif perilaku
i ) i sebuah produk
atau lebih dan dianggap sebagai
tindakan yang paling tepat dalam (Lotte, et al. 2023)
membeli dengan terlebih dahulu
melalui tahapan
proses pengambilan keputusan.
(Firmansyah, 2020).
Citra Merek Citra merek adalah sekumpulan 1. Identitas Merek
(X)) asumsi  yang ada  dibenak 2. Kepribadian Merek
konsumen terhadap suatu merek - /AsSosiasi Merek
ane  terbentuk  dari  berbagai 4. Sikap dan Perilaku Merek
?’ fg { dari b g 5. Kompetensi dan Manfaat
informasi dari sumber. Merek
(Firmansyah, 2023).
(Yudhanto, 2018)
Periklanan  Iklan  merupakan  penyajian 1. Attention Skala Likert
(X2) informasi non-personal tentang 2. Inferest
barang, merek, perusahaan atau oS- Desire
4. Action

gerai yang didanai sponsor

(Firmansyah, 2020).

(Virgioni, 2020).
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35 Teknik Pengumpulan Data

Untuk mendapatkan data yang relevan dalam penelitian maka dilakukan
dengan cara wawancara yang dibantu dengan instrumen penelitian yaitu kuesioner
yang diberikan kepada responden, pengamatan langsung, serta studi kepustakaan.
Teknik pengumpulan data melalui kuesioner dilakukan dengan mengajukan
pertanyaan kepada pihak yang berhubungan dengan masalah yang diteliti (Rezeki
dan Gustina, 2021).

Studi pustaka merupakan studi yang dilakukan dengan menggunakan
dokumen sebagai sumber data utamanya seperti naskah, buku, koran, majalah, dan
lain-lain (Sugiarti, et al. 2020). Dalam setiap penelitian dan riset, data merupakan
bagian yang terpenting. Untuk memperoleh dan mengumpulkan data, ada beragam
teknik yang bisa dilakukan, salah satunya dengan menggunakan angket atau
kuesioner (Herlina, 2019). Angket atau kuesioner merupakan salah satu cara untuk
mengambil data dari responden dengan cara membuat daftar pertanyaan sesuai
dengan data yang diperlukan peneliti dari objek yang akan diteliti, sedangkan studi
pustaka adalah penelitian yang menggunakan buku sebagai objek penelitian
(Tantawi, 2019). Dokumentasi digunakan untuk mengetahui data-data
perusahaan dan juga mencakup pengam-bilan dari sumber internet
sehubungan dengan topik penelitian (Manik, 2018).

Skala Likert adalah suatu skala psikometrik yang umum digunakan dalam
angket dan merupakan skala yang paling banyak digunakan dalam riset berupa
survei. Skala Likert meletakkan respon dalam suatu kontinum. Berikut ini contoh

skala Likert dengan 5 pilihan (Yuliawati, et al. 2019):
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Tabel 3.2
Skala Likert
Keterangan Jumlah Responden
Sangat Tidak Setuju 1
Tidak Setuju 2
Netral 3
Setuju 4
Sangat Setuju 5

Sumber: Yuliawati, et al., 2019

3.6 Teknik Analisis Data

Data yang diperoleh perlu di uji ketepatan atau kecermatannya dan
keandalannya agar hasil pengolahan data dapat lebih tepat dan akurat. Oleh karena
itu, perlu diketahui seberapa tinggi validitas dan realibilitas alat ukur yang
digunakan. Untuk menguji ketetapan dan kehandalan kuisioner, akan dilakukan

pretest terhadap 30 responden diluar sampel penelitian dari sisa populasi.

3.6.1 Uji Validitas

Validitas yang baik sangat diperlukan dalam sebuah penelitian untuk
menhindari hasil penelitian yang bias. Alat analisis yang biasa digunakan adalah
Bivariate Pearson (Produk Momen Pearson) yaitu suatu analisis yang
mengorelasikan nilai item per item terhadap skor total item dengan kriteria
pengambilan keputusan yaitu jika rhiung > Twbel maka instrumen atau item-item
pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor total (dinyatakan valid). Namun

sebaliknya apabila rhiwng < rwbel maka korelasi antar item dianggap rendah dan

dinyatakan tidak valid (Marzuki, et al. 2020).

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasetya



40

3.6.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah ketepatan atau keajegan alat tersebut dalam mengukur
apa yang diukurnya. Artinya kapan pun alat ukur tersebut digunakan akan
memberikan hasil ukur yang sama (Riyanto dan Hatmawan, 2020). Secara umum
pengambilan keputusan untuk uji reliabilitas dapat menggunakan kategori sebagai
berikut (Herlina, 2019):
l. Cronbach’s alpha < 0,6 = reliabilitas buruk.
2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima.

3. Cronbach’s alpha 0,8 = reliabilitas baik.

3.6.3 Uji Asumsi Klasik

Model regresi linear dapat disebut sebagai model yang baik jika model
tersebut memenuhi beberapa asumsi klasik yaitu data residual terdistribusi normal,
tidak adanya multikolinearitas, dan heteroskedastisitas. Harus terpenuhinya
asumsi klasik karena agar diperoleh model regresi dengan estimasi yang tidak bias
dan pengujian dapat dipercaya. Tujuan pengujian asumsi klasik untuk memberikan
keyakinan bahwa model regresi yang diperoleh memiliki ketepatan dalam
melakukan estimasi, tidak bias, dan konsisten. Setelah tahapan uji asumsi klasik
terpenuhi maka dilanjutkan pengujian hipotesis (Pane, et al. 2021).

Model regresi linier dapat disebut sebagai model yang baik jika model
tersebut memenuhi beberapa asumsi yang disebut dengan asumsi klasik. Asumsi
klasik yang harus terpenuhi dalam model regresi linier antara lain residual
terdistribusi normal, tidak adanya multikolinieritas dan tidak adanya

heteroskedastisitas (Priyatno, 2018).
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3.6.3.1 Uji Normalitas
Uji normalitas residual digunakan untuk menguji apakah nilai residual

yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak. Beberapa

metode uji normalitas yaitu dengan melihat penyebaran data pada sumber
diagonal pada grafik Histogram dan Normal Probability Plot of Regression

atau dengan uji One Sample Kolmogorov Smirnov (Situmorang, 2022).

Uji normalitas bisa dilakukan dengan 2 cara yaitu dengan grafik histogram
dan normal probability plot of regression. Berikut ini dasar pengambilan
keputusannya (Marsam, 2020):

1. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal maka grafik histogramnya dan normal probability plot of
regression menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi
memenuhi asumsi normalitas.

2. Jika data menyebar jauh garis diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis
diagonal maka grafik histogram normal probability plot of regression tidak
menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi tidak memenuhi
asumsi normalitas.

Tujuan uji normalitas adalah untuk menguji apakah dalam sebuah model
regresi, variabel terikat dan variabel bebas aatau keduanya mempunyai distribusi
normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah nilai residual memiliki
distribusi data normal atau mendekati normal. Salah satu metode yang digunakan
untuk menguji normalitas adalah dengan menggunakan uji Kolmogorov Smirnov

nilai residual > 0,05, maka asumsi normalitas terpenuhi (Supriadi, 2020).
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3.6.3.2 Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi
ditemukan adanya korelasi yang tinggi atau sempurna antar variabel independen.
Jika antar variabel independen terjadi multikolinieritas sempurna, maka koefisien
regresi variabel independen tidak dapat ditentukan dan nilai standar error menjadi
tidak terhingga. Jika multikolinieritas antar variabel tidak sempurna tapi tinggi,
maka koefisien regresi variabel independen dapat ditentukan, tapi memiliki nilai
standar error tinggi yang berarti nilai koefisien regresi tidak dapat diestimasi
dengan tepat. Nilai cutoff yang umumnya dipakai untuk menunjukan adanya

multikolinieritas adalah tolerance < 0,1 atau sama dengan nilai Variance Inflation

Factor (VIF) > 10 (Supriadi, 2020).

3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan varian dari residual pada satu pengamatan ke pengamatan lainnya
dimana model yang regresi yang baik adalah tidak terjadi heteroskedastisitas.
Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu dengan pengujian Scatterplots
dimana dilakukan dengan cara melihat titik-titik pola pada grafik menyebar secara
acak dan tidak berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah tidak terjadi

masalah heteroskedastisitas (Priyatno, 2018).
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3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda

Berdasarkan jumlah variabel bebasnya, maka regresi dibedakan menjadi 2
yaitu regresi linear sederhana dan regresi linear berganda. Untuk regresi linear
sederhana hanya terdiri dari satu variabel bebas dan satu variabel terikat,
sedangkan untuk regresi linier berganda terdiri dari 2 atau lebih variabel bebas dan
satu variabel terikat. Untuk persamaan regresi linier pada umumnya dirumuskan
sebagai berikut (Riyanto dan Hatmawan, 2020):

Y=a+biXi+h:2Xz2+e

Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian (dependent variabel)
Xi = Citra Merek (independent variabel)

X2 = Periklanan (independent variabel)

a = Konstanta

b1, b, = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (5%)

3.6.5 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Uji parsial adalah uji yang digunakan untuk menguji kemaknaan koefisien
regresi/parsial. Pengujian secara parsial ini digunakan untuk mengetahui pengaruh
secara parsial antara variabel bebas dan terikat dengan melihat nilai t pada taraf
signifikansi 5%. Uji t digunakan untuk melihat secara parsial apakah ada pengaruh
yang signifikan dari variabel bebas terhadap variabel terikat (Rezeki, et al. 2021).

Uji t adalah pengujian yang dilakukan untuk mengetahui hubungan variabel bebas
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terhadap variabel terikat secara parsial. Taraf signifikan adalah 5%. Bentuk
pengujiannya adalah sebagai berikut (Jaya, 2020):
Ho Diterima apabila : tabel > thitung

Ha Diterima apabila : thitung > ttabel

3.6.6 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

Uji simultan F (Uji Simultan) digunakan untuk mengetahui ada atau
tidaknya pengaruh secara bersama-sama. Uji F pada dasarnya menunjukkan
apakah semua variabel bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai
pengaruh secara simultan terhadap variabel dependen. Uji F digunakan untuk
menguji pengaruh dimensi variabel bebas secara serempak terhadap variabel
terikat (Rezeki, et al. 2021).

Uji F atau uji koefisien regresi digunakan untuk mengetahui apakah secara
simultan variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah secara simultan variabel bebas
berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. Pengujiannya
menggunakan tingkat signifikansi 5%. Dalam penelitian ini nilai Fhiung akan
dibandingkan dengan nilai Frube, pada tingkat signifikan (o) = 5%. Kriteria
penilaian hipotesis pada uji F ini adalah (Priyatno, 2018):

Ho Diterima apabila : Fhitung < Frabel

Ha Diterima apabila : Fhitung > Fravel
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3.6.7 Kaoefisien Determinasi (R?)

Analisis koefisien determinasi mengukur seberapa jauh kemampuan model
dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi
berkisar antara 0 — 1. Nilai koefisien determinasi yang kecil menunjukkan
kemampuan variabel-variabel bebas dalam menjelaskan variabel terikat sangat
terbatas. Sebaliknya nilai koefisien determinasi yang besar dan mendekati 1
menunjukkan bahwa hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk
memprediksi variabel variabel terikat. Kelemahan mendasar penggunaan koefisien
determinasi adalah bias terhadap jumlah variabel independen yang dimasukkan
kedalam model. Setiap penambahan satu variabel independen, maka nilai
koefisien determinasi pasti meningkat tidak peduli apakah variabel tersebut
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Oleh karena itu, dianjurkan
untuk menggunakan nilai adjusted R’ pada saat mengevaluasi mana model regresi
terbaik. Tidak seperti koefisien determinasi, nilai adjusted R’ dapat naik atau turun
apabila satu variabel independen ditambahkan kedalam model (Riyanto dan

Hatmawan, 2020).
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BAB YV
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1  Kesimpulan
Setelah dilakukan pembahasan mengenai masalah pengaruh antara Citra

Merek dan Periklanan terhadap Keputusan Pembelian, maka dapat ditarik

kesimpulan bahwa:

1. Brand Image berpengaruh positif yang signifikan secara parsial antara
Brand Image terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Kober Industri
Plastik.

2. Periklanan berpengaruh positif yang signifikan secara parsial antara
Periklanan terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Kober Industri
Plastik.

3. Brand Image dan Periklanan berpengaruh positif yang signifikan secara
simultan antara variabel Brand Image dan Periklanan secara simultan
terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Kober Industri Plastik. Hal ini
berarti besarnya pengaruh Citra Merek dan Periklanan berpengaruh

terhadap Keputusan Pembelian.

5.2 Saran

Beberapa saran yang diajukan peneliti untuk perkembangan CV. Kober Industri
Plastik antara lain sebagai berikut ini:

1. CV. Kober Industri Plastik diharapkan dapat meningkatkan Citra Merek

dengan mempererat kepercayaan dan kepuasan secara keseluruhan. Selain

67
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itu dapat juga dilakukan dengan meningkatkan strategi komunikasi yang
lebih transparan dan konsisten seperti memberikan informasi yang jelas
mengenai produk, kegunaan, dan spesifikasi yang jelas.

2. CV. Kober Industri Plastik belum mampu membangkitkan rasa penasaran
atau ketertaikan lebih lanjut terhadap produk yang ditawarkan. CV. Kober
Industri Plastik diharapkan untuk melakukan penyempuraan terhadap
konten iklan dengan memperhatikan aspek manfaat dan keunikan yang
akan memicu rasa ingin tau konsumen.

3. CV. Kober Industri Plastik diharapkan untuk menidentifikasi faktor
penyebab lamanya proses pengambilan keputusan, seperti kurangnya
informasi produk, pertimbangan harga, atau ketersediaan produk.
Cv.Kober Industri Plastik bias memberikan katalog produk yang lengkap,
informasi manfaat, dan testimony konsumen yang akan membuat

pelanggan lebih cepat memutuskan untuk membeli produk.

5.3 Implikasi Manajerial
Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil

implikasi yang dapat diberikan sebagai berikut

1. CV. Kober Industri Plastik harus terus memperhatikan Citra merek yang
beredar dimana :

a. CV. Kober Industri Plastik diharapkan dapat meningkatkan Citra

Merek dengan mempererat kepercayaan dan kepuasan secara

keseluruhan. Selain itu dapat juga dilakukan dengan meningkatkan
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strategi komunikasi yang lebih transparan dan konsisten seperti
memberikan informasi yang jelas mengenai produk, kegunaan, dan

spesifikasi yang jelas.

. CV. Kober Industri Plastik harus menjaga konsistensi kualitas produk,

memperkuat hubungan pelanggan, dan terus berinovasi agar menjadi
umpan balik untuk mempertahankan serta mengembangkan kepuasan

pelanggan yang sudah sesuai dengan harapan.

Periklanan pada CV. Kober Industri Plastik perlu diperhatikan :

a. Iklan CV. Kober Industri Plastik belum mampu membangkitkan rasa

penasaran atau ketertaikan lebih lanjut terhadap produk yang
ditawarkan. CV. Kober Industri Plastik diharapkan untuk melakukan
penyempuraan terhadap konten iklan dengan memperhatikan aspek

manfaat dan keunikan yang akan memicu rasa ingin tau konsumen.

. CV. Kober Industri Plastik sebaiknya mempertahankan elemen iklan

yang paling menarik perhatian konsumen sejak awal, dan terus
mengembangkan kreativitas visual dan pesan yang relevan agar daya

tarik iklan tetap kuat serta mampu menjangkau pelanggan baru.

Keputusan pembelian konsumen dalam memilih dan membeli barang, CV.
Kober Industri Plastik harus memperhatikan :

a. CV. Kober Industri Plastik bias menyediakan katalog produk yang

lengkap, informasi manfaat, dan testimony konsumen yang akan
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membuat pelanggan lebih cepat memutuskan untuk membeli produk.

. CV. Kober Industri Plastik sebaiknya terus membangun kepercayaan
melalui jaminan kualitas, testimoni pelanggan, dan kulitas pelayanan,
serta menonjolkan keunggulan kompetitf yang membedakan

produknya dari merek lain.
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PENGARUH CITRA MEREK DAN PERIKLANAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA
CV KOBER INDUSTRI PLASTIK

Responden yang terhomat,

Saya mohon kesediaan Anda untuk menjawab pertanyaan maupun pernyataan
pada lembar kuesioner penelitian ini. Informasi yang Anda berikan adalah sebagai
data penelitian dalam rangka penyusunan Skripsi. Atas waktu dan kesediaan Anda
dalam mengisi kuesioner, saya mengucapkan banyak terima kasih.

I. IDENTITAS RESPONDEN

Jenis Pembelian: ( ) Tunai
( ) Kredit
Jumlah Pembelian: ( ) <Rp. 2.000.000

( )Rp.2.000.000 — Rp. 5.000.000
(  )>Rp. 5.000.000

Lama Berlangganan: ( ) Di Bawah 2 Tahun
( ) 2 Tahun — 3 Tahun
( ) Lebih Dari 3 Tahun

II. Petunjuk dalam pengisian kuesioner:

Berilah tanda silang (X) pada salah satu alternatif jawaban pada kolom yang
tersedia untuk jawaban yang paling tepat menurus persepsi Anda. Keterangan
mengenai skor penilaian adalah:

SS = Sangat Setuju = Skor 5
S = Setuju = Skor 4
RR  =Ragu-Ragu = Skor 3
TS = Tidak Setuju = Skor 2

STS = Sangat Tidak Setuju = Skor 1



Variabel Xj (Citra Merek)

No. | Pernyataan ‘ SS | S | RR‘ TS | STS
Identitas Merek
Pelanggan dapat dengan mudah mengenali
I | merek CV Kober Industri Plastik dari produk
yang ditawarkan.
Pelanggan menilai merek CV Kober Industri
2 | Plastik memiliki identitas yang unik
dibandingkan kompetitor.
Kepribadian Merek
Pelanggan melihat merek CV Kober Industri
3 | Plastik sebagai merek yang inovatif dan
modern.
Pelanggan menilai bahwa merek CV Kober
4 | Industri Plastik mencerminkan

profesionalisme dalam produk-produknya.

Asosiasi Merek

Pelanggan mengaitkan CV Kober Industri

> Plastik dengan kualitas produk yang tinggi.
Pelanggan merasa merek CV Kober Industri
6 | Plastik berhubungan erat dengan kepercayaan

dan kepuasan pelanggan.

Sikap dan Perilaku Merek

Pelanggan menilai CV Kober Industri Plastik

7 | selalu memberikan respons yang cepat
terhadap kebutuhan mereka.
Pelanggan menganggap CV Kober Industri
8 | Plastik  konsisten = dalam  memberikan
pelayanan yang baik.
Kompetensi Merek
Pelanggan percaya bahwa CV Kober Industri
9 | Plastik memiliki kemampuan untuk memenuhi
kebutuhan mereka secara efektif.
Pelanggan menilai produk CV Kober Industri
10 | Plastik menawarkan manfaat yang sesuai

dengan harapan mereka.

Variabel X2 (Periklanan)

No. | Pernyataan | SS|S|RR| TS | STS
Attention
Pelanggan merasa iklan CV Kober Industri
1 | Plastik menarik perhatian sejak  awal
tampilannya.
) Pelanggan menganggap visual dan informasi
dalam iklan cukup mencolok dibandingkan




iklan produk plastik lainnya.

No. | Pernyataan | SS[S|RR]| TS | STS
Interest
Pelanggan menilai iklan CV Kober Industri
3 | Plastik mampu menimbulkan rasa penasaran
terhadap produk yang ditawarkan.
4 Pelanggan tertarik untuk mengetahui lebih
lanjut tentang produk setelah melihat iklan.
Desire
Pelanggan  menilai  iklan  memberikan
5 | dorongan untuk mencoba produk plastik dari
CV Kober Industri Plastik.
Pelanggan melihat produk yang diiklankan
6 | mampu memenuhi kebutuhan sehari-hari
dengan lebih baik.
Action
Pelanggan mendapatkan dorongan untuk
7 | mencari informasi lebih lanjut setelah melihat
iklan CV Kober Industri Plastik.
] Pelanggan mempertimbangkan untuk membeli
produk plastik setelah terpengaruh oleh iklan.

Variabel Y (Keputusan Pembelian)

No. |

Pernyataan

| SS|S|RR] TS | STS

Kemantapan Pada Sebuah Produk

Pelanggan yakin terhadap kualitas produk

1 | plastik yang ditawarkan oleh CV Kober
Industri Plastik.
Pelanggan tidak ragu untuk memilih produk
2 | plastik dari CV Kober Industri Plastik

dibandingkan merek lain.

Kebiasaan Dalam Membeli Produk

Pelanggan secara rutin membeli produk

3 plastik dari CV Kober Industri Plastik.
Pelanggan selalu memilih produk plastik dari
4 | CV Kober Industri Plastik saat membutuhkan

barang serupa.

Kecepatan Dalam Membeli Sebuah Produk

Pelanggan memutuskan untuk  membeli

5 | produk plastik dari CV Kober Industri Plastik
dengan cepat setelah melihat penawaran.
Pelanggan tidak membutuhkan waktu lama

6 | untuk memutuskan pembelian produk plastik

dari CV Kober Industri Plastik.

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasetya




TOTAL

44
44
42
44
43

42
40

32
46

46

30
46

44
37
36
47

44

15
40

44
47

44
39

40

43

34
44
45

41

41

10

CITRA MEREK

Lampiran 2 : Tabulasi Data Uji Validitas dan Reliabilitas

NO

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25

26

27

28

29
30




TOTAL

38
38
32
39
37
39
40

38
37
36
37
27

30
29

36
34
24
37
33

37
37
37
29

26

28

33
23

31

36
39

PERIKLANAN

NO

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20

21

22
23

24
25

26

27

28

29

30
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Lampiran 3 : Hasil Analisis Data Validitas Citra Merek (X1)

Correlations

TOT
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 AL
P1 Pearson 1 160 .340 .60 1.00 .154 172 340 .170 .154 576"
Correlation 0" ’
Sig. (2-tailed) 400 .066 400 .000 415 365 .066 .368 415 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson .160 1 142 100 .60 .213 .150 .142 .109 .213 .563"
Correlation 0" ’
Sig. (2-tailed) 400 454 000 400 .258 429 454 566 .258 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 340 142 1 142 340 218 141 100 .035 .218 .637"
Correlation 0" ’
Sig. (2-tailed) .066 454 454 066 247 457 .000 .854 247 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 160 1.00 .142 1 160 213 .150 .142 109 .213 .563"
Correlation 0" ’
Sig. (2-tailed) 400 .000 454 400 258 429 454 566 .258 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 1.00 .160 .340 .160 1 154 172 340 170 .154 576
Correlation 0" ’
Sig. (2-tailed) .000 400 .066 .400 415 365 .066 .368 415 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 154 213 218 213 154 1 .000 .218 .305 1.00 .654
Correlation 0" ’
Sig. (2-tailed) 415 258 247 258 415 1.00 .247 101 .000 .000
0
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 72 150 141 150 172 .000 1 141 -011 .000 .397"
Correlation
Sig. (2-tailed) 365 429 457 429 365 1.00 457 955 1.00 .030
0 0
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson 340 142 1.00 142 340 218 141 1 .035 218 .637"
Correlation 0" ’
Sig. (2-tailed) .066 454 000 .454 066 .247 457 .854 247 .000



N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

P9 Pearson 170 109 .035 .109 .170 .305 -011 .035 1 .305 .370°
Correlation
Sig. (2-tailed) 368 566 .854 566 .368 .101 955 .854 101 .044
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P1 Pearson 154 213 218 213 154 1.00 .000 .218 .305 1 .654"
0 Correlation 0" i
Sig. (2-tailed) 415 258 247 258 415 .000 1.00 .247 .101 .000
0
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

TO Pearson 576 563" 637" .563° 576" .654° .397° .637° .370° .654° 1
TA Correlation " ’ ’ . ’ ’ : ’

L  Sig. (2-tailed) .001 .001 .000 .001 .001 .000 .030 .000 .044 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Lampiran 4 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Citra Merek (X1)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items

745 10
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Lampiran S : Hasil Analisis Data Validitas Periklanan (X2)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 TOTAL

P1  Pearson 1 -016 434" 457" 336 .275 279 -338 461

Correlation

Sig. (2-tailed) 932 .016 .011 .070 A4 136 .068 .010

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson -.016 1 125 169 .040 -004 490" 401 578"

Correlation

Sig. (2-tailed)  .932 511 371 832 .984 .006 .028 .001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 434" 125 1 .331 140 174 402 A77 641"

Correlation

Sig. (2-tailed) .016 .511 074 460 .359 .028 .350 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 457" 169 .331 1 .017 273 -123 .028 448"

Correlation

Sig. (2-tailed)  .011 371 .074 930 .145 518 .884 .013

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 336 .040 .140 .017 1 .218 217 .066 453"

Correlation

Sig. (2-tailed)  .070 .832 460 .930 248 248 .730 012

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 275 -004 174 273 218 1 .180 .200 494"

Correlation



Sig. (2-tailed) 141 984 359 145 248 341 .290 .005

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 279 490" .402° -123 217 .180 1 242 645"

Correlation ’

Sig. (2-tailed) 136 .006 .028 518 .248 .341 .198 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson -338 401" 177 .028 .066 .200 242 1 523"

Correlation

Sig. (2-tailed)  .068 .028 .350 .884 .730 .290 198 .003

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TO Pearson 461" 578" 641" 448" 453" 494" 645" 523" 1
TA Correlation ’ ’ ’
L

Sig. (2-tailed)  .010 .001 .000 .013 .012 .005 .000 .003

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Lampiran 6 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Periklanan (X2)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.629 8
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Lampiran 7 : Hasil Analisis Data Validitas Keputusan Pembelian (Y)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 TOTAL

P1 Pearson 1 297 .093 .156 .189 .352 554"

Correlation

Sig. (2-tailed) 11 623 410 .316 .057 .001

N 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 297 1 .340 .233 -.083 467" 605

Correlation

Sig. (2-tailed) A11 .066 216 .664 .009 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson .093 .340 1 378" 170 151 599

Correlation

Sig. (2-tailed) 623 .066 .040 .369 426 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson .156 233 378" 1 434 -.079 654"

Correlation

Sig. (2-tailed) 410 216 .040 .016 679 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 189 -.083 170 434 1 .091 578"

Correlation

Sig. (2-tailed) .316 .664 .369 .016 631 .001

N 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 352 467" 151 -.079 .091 1 510"

Correlation

Sig. (2-tailed) .057 .009 426 679 631 .004

N 30 30 30 30 30 30 30
TOT Pearson 554" .605™ 599 654" 578" 510" 1
AL Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .001 .004

N 30 30 30 30 30 30 30

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



Lampiran 8 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items

.608 6
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Lampiran 9 : Tabulasi Angket Responden

TOTAL

38
37

41

40

39
42

42

43

41

36
34
40

36
35

40

39
38

36
39
32
38
37
39

36
32
42

42

39
35

39
38
40

38
40

40

39
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CITRA MEREK

NO

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20

21

22
23

24
25

26

27

28

29

30
31

32
33

34
35
36




37
38
40

37
38
40

42

42

36
34
39
36
36
33
45

40

39

36
37
40

37
40

37
42

44
38
37

36
33
35

36
36
35

36
33
33
42

38
41

37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55

56
57
58

59
60
61

62
63

64
65

66
67

68

69
70

71

72
73

74
75




41

34
42

40

40

37
42

36
28

27

28

26
28

27

30
26
32

76
77
78

79

80
81

82
&3

84
85

86
87
88

89
90
91

92




TOTAL

29

31

30
31

31

30
29

30
25

22
27

24
26

25

27

29

24
25

32
33

37
34
31

35
34
34
36
33
33

26

28

30
29

28

28

31

31

PERIKLANAN

NO

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20

21

22
23

24
25

26

27

28

29

30
31

32
33

34
35
36
37




33

29

29

31

29

30
34
31

24
26

25

30
31

31

33

34
37
33

32
28

32

32
34
32
35
35
33

36
32
32
34
37
31

36
35

32
35

32
30

38
39

40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55
56
57
58

59
60
61

62
63

64
65

66
67
68

69
70

71

72
73

74
75

76




36
35
31

34
35
34
30

19
17
19
22
23

21

23

19
21

77
78

79

80
&1

82
&3

84
85

86
87
88

89
90
91

92
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25

23

26
21

21

23

25

25

21

26

19
22
23

24
24
25

25

27

25

21

19
23

25

26
27

25

20
25

23

27

19
23

23

24
24

26
26
25

22

38
39

40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55

56
57
58
59
60
61

62
63

64
65

66

67
68

69
70
71

72

73

74
75

76




22
24
26
25

25

28

25

16
17
20

15
20

19
18
15
18

77
78

79

80
81

82
83

84
85

86
87
88
89
90
91

92




Lampiran 10 : Hasil Output Penelitian

Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 7262 528 S17 1.993
a. Predictors: (Constant), Periklanan, CitraMerek
b. Dependent Variable: KeputusanPembelian
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 394.954 2 197.477 49.715 .000°
Residual 353.524 89 3.972
Total 748.478 91
a. Dependent Variable: KeputusanPembelian
b. Predictors: (Constant), Periklanan, CitraMerek
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 4222 1.963 2.151 034
CitraMerek 275 .058 .396 4.768 .000 770 1.299
Periklanan 279 .052 448 5.398 .000 770 1.299

a. Dependent Variable: KeputusanPembelian



One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N

Normal ParametersP

Most Extreme Differences

Test Statistic

Asymp. Sig. (2-tailed)

Mean

Std. Deviation
Absolute
Positive

Negative

92
.0000000

1.97100958
.050
.040

-.050

.050

2004

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

MNormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

08

06

04

Expected Cum Prob

02

Dependent Variable: KeputusanPembelian
1.0

0o 02 04 06 08

Observed Cum Prob



Frequency

Regression Studentized Residual

—
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Histogram

Dependent Variable; KeputusanPembelian

) - 1] 1 2

Regression Standardized Residual

Mean = -1.06E-15
Std. Dev. = 0,959
M=92

Scatterplot
Dependent Variable: KeputusanPembelian
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SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI

EKA PRASETYA

JI. Merapi No. 08 Medan = 20212
Telp. (061) 4571188 (Hunting) Fax. (061) 4151391
Website : www.eka-prasetya.ac.ld E-mail : sso@eka-prasetya.ac.id

Medan, 26 Oktober 2024

Nomor:961/R/STIE-EP/X1/2024
Lamp. : —-
Hal  :“Observasi”

Kepada Yth.
Bapak/Ibu Pimpinan CV. Kober Industri Plastik
Di-

Tempat

Dengan hormat,

Bersama ini kami mohon kesediaan Bapak/Ibu Pimpinan untuk menerima Kunjungan scorang
Mahasiswa/i kami :

Nama : Kevin Bryan Sunario
NIM 1211010197
Semester VI

Program Studi : Manajemen (S1)

Judul Tugas Akhir * Pengaruh Citra Merek don Periklnnnn Terhadap Kepulusan Pembelinn
Pada CV. Kober Industri Plastik

Untuk mengadakan peninjauan ke CV. Kober Industri Plastik Medan yang Bapak /Tbu pimpin,
dalam rangka melakukan observasi untuk bahan penulisan Tugas akhir Mahasiswa/l tersebut.
tersebul.

Hasil peninjauan berupa data yang dikumpulkannya tetap akan bersifat rahasia dan tidak dipublisir
untuk umum. Kami juga mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu untuk membalas surat kami ini yang
menyatakan bahwa mahasiswa tersebut di atas benar telah melakukan observasi dimaksud.

Atas kesediaan dan bantuan Bapak/Ibu Pimpinan menerima Mahasiswa/i kami serta memberi data
yang diperlukan, kami ucapkan terima kasih. Semoga hubungan kerja sama ini dapat berlanjut untuk
hari-hari yang akan datang, dan mudah-mudahan perusahaan yang Bapak/Ibu pimpin sukses di
masa yang akan datang.

Hormat kami, ",
-~ af ya















DAFTAR RIWAYAT HIDUP

DATA PRIBADI

Nama

Tempat / Tanggal Lahir
Jenis Kelamin

Alamat

Alamat Email

Agama

Status

Handphone (HP)

RIWAYAT PENDIDIKAN

Tahun 2009 s/d Tahun 2015
Tahun 2015 s/d Tahun 2018
Tahun 2018 s/d Tahun 2021
Tahun 2021 s/d Tahun 2025

AW~

RIWAYAT PEKERJAAN

Juni 2022 s/d Sekarang 2024

DATA ORANG TUA

Nama Ayah
Pekerjaan
Handphone (HP)
Alamat

Nama Ibu
Pekerjaan
Handphone (HP)
Alamat

: Kevin Bryan Sunario

: Medan, 15 September 2002

: Laki Laki

: JIn A.R.Hakim gang pacar no 65a
: kevinbryansun@gmail.com

: Kristen

: Mahasiswa

: 0823-6280-5783

: SD Sekolah Lentera Harapan

: SMP Perguruan Jendral Sudirman

: SMA Perguruan Jendral Sudirman

: Program Sarjana (S-1) STIE Eka Prasetya

: CV. Kober Industri Plastik

: Suwanto Sunario
: Wiraswasta

081260009191

: JIn Terrace 111

: Natalia
: Ibu Rumah Tangga

081370343373

: JIn A.R.Hakim Gang Pacar No 65a

Demikian daftar Riwayat hidup ini saya buat dengan sebenar - benarnya.

Medan, 21 Januari 2025

Kevin BryansSunario
211010197



mailto:kevinbryansun@gmail.com

