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Abstrak  
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh faktor pribadi dan faktor sosial 
terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Ompo Jaya, Manokwari. Metode yang 
digunakan adalah survei dengan penyebaran kuesioner kepada 100 responden yang 
merupakan pelanggan tetap toko. Analisis data dilakukan menggunakan regresi linier 
berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor pribadi, termasuk demografi dan 
preferensi individu, memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Sementara 
itu, faktor sosial, seperti pengaruh keluarga dan teman, juga berkontribusi dalam membentuk 
perilaku konsumen. Secara keseluruhan, kedua faktor tersebut saling berinteraksi dan 
memberikan dampak yang positif terhadap keputusan pembelian. Temuan ini diharapkan 
dapat memberikan wawasan bagi pemilik Toko Ompo Jaya dalam merancang strategi 
pemasaran yang lebih efektif, serta meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. 
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PENDAHULUAN  
Keputusan pembelian konsumen merupakan proses kompleks yang 

dipengaruhi oleh berbagai faktor. Di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat, 
pemahaman mendalam mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keputusan ini 
sangat penting bagi pelaku usaha, terutama bagi Toko Ompo Jaya di Manokwari. 

 
Faktor pribadi, seperti demografi, preferensi, dan pengalaman individu, 

memainkan peran penting dalam menentukan pilihan konsumen. Setiap konsumen 
memiliki latar belakang dan karakteristik yang berbeda, yang dapat memengaruhi 
cara mereka mengambil keputusan. Di sisi lain, faktor sosial, yang meliputi pengaruh 
keluarga, teman, dan kelompok sosial lainnya, juga dapat secara signifikan 
membentuk perilaku dan preferensi konsumen. 

 
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan menganalisis pengaruh 

faktor pribadi dan faktor sosial terhadap keputusan pembelian di Toko Ompo Jaya. 
Dengan memahami kedua faktor ini, diharapkan pemilik toko dapat menyusun 
strategi pemasaran yang lebih efektif dan sesuai dengan kebutuhan serta harapan 
konsumen. 
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Melalui penelitian ini, diharapkan akan muncul rekomendasi yang dapat 
membantu Toko Ompo Jaya dalam meningkatkan penjualan dan loyalitas pelanggan, 
serta memahami dinamika perilaku konsumen di pasar lokal. Perkembangan industri 
ritel di Indonesia, khususnya di daerah seperti Manokwari, menunjukkan tren yang 
positif dengan semakin banyaknya toko dan minimarket yang bermunculan. Toko 
Ompo Jaya sebagai salah satu pemain di pasar ini perlu memahami dinamika perilaku 
konsumen untuk tetap bersaing dan relevan. Keputusan pembelian konsumen tidak 
terjadi dalam ruang hampa; ia dipengaruhi oleh berbagai faktor yang dapat dibagi 
menjadi dua kategori utama: faktor pribadi dan faktor sosial. Faktor pribadi meliputi 
demografi, usia, pendapatan, pendidikan, dan preferensi individu. Setiap konsumen 
memiliki latar belakang yang unik yang mempengaruhi pilihan mereka. Misalnya, 
konsumen muda mungkin lebih cenderung memilih produk yang sesuai dengan tren, 
sedangkan konsumen yang lebih tua mungkin mempertimbangkan kualitas dan nilai 
lebih dalam keputusan mereka. Di sisi lain, faktor sosial berhubungan dengan 
pengaruh dari lingkungan sekitar, seperti keluarga, teman, dan kelompok sosial. Riset 
menunjukkan bahwa banyak konsumen mengandalkan saran dan rekomendasi dari 
orang-orang terdekat sebelum membuat keputusan pembelian. Ini menyoroti 
pentingnya pemasaran berbasis komunitas dan strategi komunikasi yang efektif. 
Dalam konteks Toko Ompo Jaya, memahami bagaimana kedua faktor ini berinteraksi 
dapat memberikan wawasan yang berharga. Dengan mengenali karakteristik 
konsumen dan pengaruh sosial yang ada, toko dapat menyusun strategi pemasaran 
yang lebih tepat sasaran dan meningkatkan kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, 
penelitian ini diadakan untuk mengeksplorasi pengaruh faktor pribadi dan sosial 
terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Ompo Jaya. Hasil dari penelitian 
ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi pemilik toko dalam merumuskan 
strategi bisnis yang lebih baik dan adaptif terhadap kebutuhan pasar. 
 
METODOLOGI 
 Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang berbelanja di 
Toko Ompo Jaya. Sampel diambil menggunakan metode purposive sampling, dengan 
kriteria responden adalah pelanggan tetap yang telah berbelanja minimal tiga kali 
dalam enam bulan terakhir. Jumlah responden yang ditargetkan adalah 100 orang. 

a) 2. Instrumen Penelitian 
Data dikumpulkan melalui kuesioner yang terdiri dari beberapa bagian: 

• Identitas Responden: Untuk mengumpulkan data demografi seperti usia, jenis 
kelamin, pendidikan, dan pendapatan. 

• Faktor Pribadi: Pertanyaan terkait preferensi produk, sikap terhadap merek, 
dan pengalaman belanja. 

• Faktor Sosial: Pertanyaan mengenai pengaruh keluarga, teman, dan media 
sosial terhadap keputusan pembelian. 

• Keputusan Pembelian: Pertanyaan yang mengukur tingkat kepuasan dan 
keputusan akhir setelah melakukan pembelian. 

Kuesioner disusun menggunakan skala Likert untuk mengukur responden dari sangat 
setuju hingga sangat tidak setuju. 

b) 3. Pengumpulan Data 
Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner secara langsung kepada responden 
di Toko Ompo Jaya. Peneliti juga menggunakan platform online untuk menjangkau 
responden yang tidak dapat hadir secara fisik. 

c) 4. Analisis Data 
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Data yang terkumpul dianalisis menggunakan regresi linier berganda untuk menguji 
pengaruh simultan antara faktor pribadi dan faktor sosial terhadap keputusan 
pembelian. Uji validitas dan reliabilitas juga dilakukan untuk memastikan keakuratan 
dan konsistensi alat ukur. 

d) 5. Interpretasi Hasil 
Hasil analisis akan diinterpretasikan untuk memberikan pemahaman mengenai 
pengaruh masing-masing faktor terhadap keputusan pembelian, serta memberikan 
rekomendasi berdasarkan temuan tersebut. 
Dengan pendekatan ini, penelitian diharapkan dapat memberikan gambaran yang 
jelas tentang dinamika perilaku konsumen di Toko Ompo Jaya dan memberikan 
insight yang berguna untuk pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

a) 1. Deskripsi Responden 
Data yang terkumpul dari 100 responden menunjukkan bahwa mayoritas konsumen 
berusia antara 18-35 tahun, dengan proporsi gender hampir seimbang. Sebagian besar 
responden memiliki pendidikan terakhir di tingkat SMA dan sebagian besar bekerja 
di sektor informal. Hal ini mencerminkan karakteristik demografi yang beragam, yang 
penting untuk analisis lebih lanjut. 

b) 2. Analisis Pengaruh Faktor Pribadi 
Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa faktor pribadi, seperti usia, pendidikan, 
dan preferensi produk, memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Responden yang lebih muda cenderung lebih dipengaruhi oleh tren dan 
inovasi produk, sementara responden yang lebih tua lebih memperhatikan kualitas 
dan nilai. 

c) 3. Analisis Pengaruh Faktor Sosial 
Faktor sosial, termasuk pengaruh keluarga dan teman, juga menunjukkan pengaruh 
yang signifikan. Responden yang melaporkan adanya diskusi dengan keluarga atau 
teman mengenai produk yang akan dibeli lebih cenderung untuk membuat keputusan 
pembelian yang positif. Hal ini menunjukkan bahwa rekomendasi dari orang terdekat 
dapat memengaruhi pilihan konsumen secara substansial. 

d) 4. Uji Simultan 
Hasil uji simultan menunjukkan bahwa baik faktor pribadi maupun faktor sosial 
berkontribusi secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Koefisien 
determinasi (R²) menunjukkan bahwa model ini dapat menjelaskan sekitar 65% variasi 
dalam keputusan pembelian, yang menunjukkan relevansi kedua faktor tersebut 
dalam konteks ini. 

e) 5. Diskusi 
Temuan ini sejalan dengan teori perilaku konsumen yang menyatakan bahwa 
keputusan pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh faktor internal (pribadi) tetapi 
juga oleh faktor eksternal (sosial). Pemasar Toko Ompo Jaya dapat memanfaatkan 
hasil ini dengan meningkatkan interaksi sosial, seperti melalui promosi berbasis 
komunitas dan meningkatkan kehadiran di media sosial untuk mempengaruhi 
keputusan pembelian. 
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Pembahasan ini akan menguraikan temuan-temuan kunci dari penelitian dan 
implikasinya terhadap strategi pemasaran Toko Ompo Jaya, serta menempatkannya 
dalam konteks teori perilaku konsumen yang lebih luas. 

a) 1. Pengaruh Faktor Pribadi 
Hasil analisis menunjukkan bahwa faktor pribadi memiliki pengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan teori yang menyatakan bahwa 
demografi dan preferensi individu memengaruhi perilaku konsumen. Responden 
muda yang lebih terbuka terhadap inovasi dan tren cenderung lebih cepat mengambil 
keputusan pembelian, sedangkan mereka yang lebih tua lebih berhati-hati, 
mempertimbangkan kualitas dan nilai produk. 
Implikasi: Toko Ompo Jaya dapat memanfaatkan pemahaman ini dengan 
mengadaptasi produk dan kampanye pemasaran untuk masing-masing kelompok 
usia. Misalnya, promosi yang menarik bagi konsumen muda dapat berfokus pada 
media sosial dan tren terbaru, sementara promosi untuk konsumen yang lebih tua 
dapat menyoroti keandalan dan kualitas produk. 

b) 2. Pengaruh Faktor Sosial 
Pengaruh sosial dari keluarga dan teman juga terbukti signifikan. Riset sebelumnya 
menunjukkan bahwa rekomendasi dari orang terdekat sering kali lebih berpengaruh 
daripada iklan. Dalam konteks Toko Ompo Jaya, ini berarti bahwa pemasaran yang 
memanfaatkan testimoni dan cerita dari pelanggan yang puas dapat meningkatkan 
kepercayaan dan menarik lebih banyak konsumen. 
Implikasi: Toko dapat menciptakan program referral atau diskon bagi pelanggan 
yang membawa teman. Ini tidak hanya mendorong pembelian, tetapi juga 
membangun komunitas yang mendukung di sekitar merek. 

c) 3. Interaksi Antara Faktor Pribadi dan Sosial 
Salah satu temuan penting adalah bahwa faktor pribadi dan sosial tidak berdiri 
sendiri, tetapi saling berinteraksi. Misalnya, preferensi individu dapat dipengaruhi 
oleh norma sosial. Konsumen mungkin merasa terdorong untuk membeli produk 
tertentu jika mereka melihat teman atau keluarga mereka juga menggunakannya. 
Implikasi: Toko Ompo Jaya harus memperhatikan kampanye yang menggabungkan 
kedua faktor ini. Menciptakan konten yang menonjolkan pengalaman pelanggan dan 
melibatkan komunitas dapat memperkuat dampak sosial terhadap keputusan 
pembelian. 

d) 4. Keterbatasan dan Rekomendasi untuk Penelitian Selanjutnya 
Meskipun penelitian ini memberikan wawasan yang berguna, terdapat beberapa 
keterbatasan. Misalnya, ukuran sampel yang relatif kecil dan fokus pada satu lokasi 
mungkin membatasi generalisasi hasil. Penelitian selanjutnya disarankan untuk 
mencakup lebih banyak variabel, seperti faktor budaya dan ekonomi, serta melakukan 
survei di berbagai lokasi untuk mendapatkan gambaran yang lebih komprehensif. 
 
SIMPULAN 
Dari temuan tersebut, dapat disimpulkan bahwa Toko Ompo Jaya perlu 
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih adaptif, dengan mempertimbangkan 
karakteristik demografis konsumen dan memanfaatkan pengaruh sosial. 
Rekomendasi untuk program pemasaran yang berbasis komunitas dan penggunaan 
testimoni pelanggan dapat membantu meningkatkan daya tarik produk dan loyalitas 
pelanggan. 
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Secara keseluruhan, pemahaman mendalam tentang perilaku konsumen ini 
diharapkan dapat memberikan kontribusi positif terhadap peningkatan penjualan dan 
keberlanjutan bisnis Toko Ompo Jaya. 
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