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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang

Jumlah perokok di Indonesia termasuk tinggi. Sebagian besar perokok adalah laki-laki
karena bersifat umum . Di sisi lain, wanita perokok di Indonesia tidak baik karena persepsi
buruk dari orang lain di sekitar mereka. Jumlah perokok muda di Indonesia relatif tinggi
dibandingkan dengan negara-negara lain karena mereka dapat dengan mudah membeli rokok
dari kios, pedagang kaki lima atau toko tanpa menunjukkan kartu identitas mereka seperti di
negara lain. Tidak hanya itu, anak-anak juga dipengaruhi oleh lingkungan hidup mereka di
mana banyak orang dewasa merokok di tempat umum. Sebagai hasil dari iklan dan gaya hidup
juga dapat menyebabkan peningkatan jumlah perokok muda di Indonesia (WHQ,2014). Masih
banyak perokok aktif meskipun merokok tidak baik untuk kesehatan karena dapat
menyebabkan penyakit seperti stroke, penyakit jantung, penyakit pernapasan, kanker paru-
paru, leukemia dan ginjal. Di sisi lain, banyak perokok juga tidak peduli terhadap orang-orang
di sekitar mereka yang tidak merokok di mana mereka sembarangan merokok di tempat umum
dan dapat meningkatkan risiko penyakit jantung dan kanker paru-paru akibat merokok pasif.
Setiap negara mengalami kebijakan mereka sendiri untuk mengurangi jumlah perokok di mana
mereka tidak hanya bergantung pada kontrol harga tetapi juga non kontrol harga seperti
peringatan kesehatan dan kebijakan. Di negara maju, konsumsi tembakau tampaknya memiliki
masa puncak karena masih mengalami kenaikan di negara berkembang (Goel dan Nelson

2006).
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Dalam negara ASEAN Indonesia menempati negara paling banyak untuk perokok. Sebesar
65% laki-laki di Indonesia adalah perokok, sedangkan perempuan sebesar 2,1%. Hal ini sangat
memprihatinkan karena otomatis Kesehatan masyarakat Indonesia menjadi mengkhawatirkan
karena rokok tersebut. Dari penjualan rokok saja per tahun sangat banyak mengingat konsumsi
rokok warga Indonesia rata-rata menghabiskan lebih dari sebungkus rokok setiap minggunya.

Berikut merek rokok yang sering di konsumsi masyarakat Indonesia :

1. PT Djarum PT Djarum merupakan perusahaan keluarga yang didirikan Oei Wie

Gwan pada 1951. Sepeninggalnya, perusahaan ini diteruskan sang putra, Robert
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Budi Hartono. PT Djarum merupakan satu-satunya perusahaan rokok besar di
Indonesia yang tidak mendaftarkan diri di Bursa Efek Indonesia sehingga tidak
diketahui data keuangan, termasuk laba yang didapat. Perusahaan yang memiliki
75.000 orang karyawan ini berpusat di Kudus, Jawa Tengah. Pada 2017, Djarum
menjual 58,8 miliar batang rokok. ( sumber : kompas.com )

. PT Gudang Garam Tbk Selanjutnya adalah PT Gudang Garam Tbk (GGRM).
Perusahaan ini didirikan pada 1958 oleh Surya Wonowidjoyo. GGRM berkantor
pusat di Kediri dan memiliki total 35.272 karyawan di seluruh sektornya. Tahun
2017, perusahaan ini berhasil menjual 78,7 miliar batang rokok dan mendapatkan
laba bersih Rp 7,8 triliun. ( sumber : kompas.com)

. PT HM Sampoerna Di urutan pertama adalah PT HM Sampoerna (HMSP) yang
menguasai 33,4 persen pasar rokok nasional. HMSP merupakan anak perusahaan
PT Philip Morris Indonesia yang berafiliasi dengan perusahaan rokok internasional
Philip Moris International Inc. Didirikan Liem Seeng Tee pada 1913, kini HMSP
memiliki karyawan sebanyak 28.212 orang. Perusahaan yang berkantor pusat di
Surabaya ini pada tahun 2017 meraup laba bersih sebesar Rp 12,6 triliun dari
penjualan 101,3 miliar batang rokok. ( sumber : kompas.com )Pada Gambar 1.3
menunjukan bahwa tahun 2011 kenaikan tarif cukai rokok 6.0 dengan penjualan
rokok 320.1 milyar batang rokok. Tahun 2012 tarif cukai rokok mengalami
kenaikan menjadi 16.0 dengan penjualan rokok yang turun menjadi 302.5 milyar
batang rokok. Tahun 2013 kenaikan cukai rokok mengalami penurunan menjadi 8.5
dengan penjualan rokok yang naik menjadi 308.3 milyar batang rokok. Tahun 2014
tidak mengalami kenaikan cukai rokok dengan penjualan rokok yang naik menjadi
314.3 milyar batang rokok. Tahun 2015 cukai rokok mengalami kenaikan ke angka

9.0 dengan jumlah penjualan rokok yang naik menjadi 320.4 milyar batang rokok.



Tahun 2016 cukai rokok mengalami kenaikan lagi ke angka 14.0 dengan penjualan
rokok yang turun menjadi 316 milyar batang rokok. Tahun 2017 cukai rokok
mengalami penurunan ke angka 11.0 dengan jumlah penjualan rokok yang naik
menjadi 328.5 batang rokok. Tahun 2018 cukai rokok mengalami penurunan ke
angka 10.0 dengan jumlah penjualan rokok yang ikut naik juga menjadi 334 milyar
batang rokok. Tahun 2019 cukai rokok tidak mengalami penurunan maupun
kenaikan dengan jumah penjualan rokok yang naik menjadi 339.5 milyar batang
rokok.

Dalam penilitian ini Masyarakat Indonesia yang merokok sebagai objek penelitian
karena variabel yang ada nantinya dirasa lebih cocok untuk diterapkan dan bermanfaat untuk
mengetahui perokok yang ada di Indonesia serta dalam peneliti terdahulu yang dilakukan oleh
Edi Purwanto, Cindy Utama, and Betania Wijay (2018) yang obyek penelitiannya orang-orang
Jakarta. Namun, peneliti hanya menelitia orang-orang di kota Jakarta agar obyek penelitian

menjadi lebih fokus

Penelitian sebelumnya menemukan bahwa niat pembelian berdampak pada perilaku
pembelian (Wee et al. 2014). Ditemukan efek niat beli terhadap niat pembelian actual.
Penelitian sebelumnya yang menemukan bahwa niat pembelian berdampak pada perilaku
pembelian (Wee et al. 2014). Ditemukan efek niat beli terhadap niat pembelian actual,
Penelitian sebelumnya menemukan bahwa niat pembelian berdampak pada perilaku pembelian
(Wee et al. 2014).. Niat mengacu pada presentasi kognitif dari kesiapan orang untuk mencapai
suatu perilaku tertentu serta variable independen terbaik dari perilaku adalah niat. Menurut
Ajzen (1991), Teori Aksi Alasan menyatakan bahwa akan ada perilaku tertentu yang lebih
besar yang dilakukan ketika ada niat kuat dari seorang individu untuk melakukan perilaku
tertentu. konsumen akan menunjukkan tingkat pembelian aktual lebih tinggi ketika mereka

memiliki niat untuk membeli produk tertentu dibandingkan dengan konsumen yang tidak



menunjukkan niat mereka membeli produk (Brown 2003). Hasil studi telah mendukung bahwa
ada yang positif serta signifikan dari perilaku pembelian aktual menuju jalan dari niat membeli
makanan organik (misalnya Saba dan Messina 2003; Tarkiainen dan Sundgvist 2005;
Thegersen 2007). Di sisi lain, Thggersen (2007) menyatakan bahwa ada ketidakpastian
terhadap makanan organik seperti yang ditemukan bahwa ada negatif langsung pada niat serta
dampak terjemahan dari niat untuk membeli makanan organik menjadi pembelian aktual dari

produk

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui niat pembelian rokok serta mengetahui
alasan masyarakat merokok.
1.2 Rumusan Masalah
1. Apakah kenaikan harga rokok berpengaruh terhadap niat beli rokok ?

2. Apakah iklan promosi rokok berpengaruh terhadap niat beli rokok?
3. Apakah gaya hidup berpengaruh terhadap niat beli rokok?

1.3 Tujuan Penelitian

Suatu penelitian dilakukan tentunya memiliki tujuan tertentu, Tujuan yang hendak

dicapai dalam penelitian ini adalah :

1. Mengidentifikasi pengaruh iklan promosi rokok terhadap niat beli rokok

2. Mengidentifikasi pengaruh gaya hidup terhadap niat beli rokok

3. Mengetahui apakah harga rokok yang naik membuat niat rokok menjadi berkurang atau
tidak

1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi beberapa pihak antara lain :

1. Bagi Perusahaan Rokok :



Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi pada pihak
manajemen di perusahaan rokok mengenai variabel-variabel kenaikan harga, iklan
promosi, gaya hidup terhadap niat beli rokok. Variabel yang dipengaruhi adalah
kenaikan harga, iklan promosi, gaya hidup terhadap niat beli. Hasil dari penelitian ini
akan membantu pihak perusahaan rokok dalam memberikan pelayanan kepada
pelanggan sehingga sesuai dengan ekspetasi yang diharapkan oleh pelanggan ketika

memutuskan untuk membeli suatu produk rokok.

2. Bagi pengembangan ilmu pemasaran:

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi pendidikan
mengenai pengaruh pengaruh kenaikan harga, iklan, gaya hidup terhadap pembelian

rokok.

1.5 Sistematika Penulisan

Bab | : Pendahuluan

Bab ini menjelaskan Latar Belakang penelitian masalah, rumusan masalah, tujuan

penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan penelitian.

Bab Il : Landasan Teori

Bab ini menjelaskan tentang uraian teoritis yang digunakan sebagai dasar teori yang
akan mendukung penelitian. Dalam penelitian ini berisikan kenaikan harga, iklan

promosi, lalu dilanjutkan dengan Gaya hidup dan yang terakhir niat beli .

Bab 111 : Metodologi Penelitian

Bab ini menjelaskan tentang metodologi yang akan digunakan dalam penelitian. Dalam

penelitian ini terdiri dari obyek dan subyek penelitian, tempat dan waktu penelitian,



populasi dan metode pengambilan sample, metode pengukuran data, dan metode

analisis data

Bab 1V : Analisis data dan Pembahasan

Bab ini akan membahas tentang analisis dan pengujian terhadap kewajiban responden

yang diberikan melalui kuesioner yang telah dibagikan dan hasil yang diperoleh dalam

penelitian.

Bab V : Penutup

Bab ini berisikan tentang kesimpulan, implikasi manajerial, dan saran. Saran dapat di
jadikan bahan pertimbangan bagi pihak-pihak yang mempunyai kepentingan dan untuk

kelemahan penelitian, agar penelitian selanjutnya bisa lebih baik.



BAB I1

Landasan Teori

2.1 Kenaikan Harga

2.1.1 Perilaku Konsumen Atas Perubahan Harga

H.-W. Kim, Xu, dan Gupta (2012) meneliti hubungan antara harga dan kepercayaan
dalam keputusan pembelian dan menemukan bahwa, dengan mengevaluasi dua hal ini secara
terpisah, kepercayaan lebih cenderung mempengaruhi niat beli daripada harga. Meskipun
beberapa penelitian sebelumnya yang mempertimbangkan berbagai bentuk e-commerce juga

menyoroti pentingnya harga dan kepercayaan dalam belanja (Gefen, 2000; Gefen et al., 2003)

S. Kim dan Park (2013) menyoroti bahwa membangun kepercayaan lebih penting, di
mana konsumen tidak hanya membeli produk dan layanan tetapi juga berbagi pengalaman

belanja dan informasi produk mereka

Persepsi konsumen tentang harga tinggi bersifat subyektif dan didasarkan pada nilai
yang mereka terima dari produk yang mereka bayar. Seringkali, penawaran harga terendah

tidak menjamin bahwa konsumen akan datang dan membeli (Ba, Stallaert, & Zhang, 2007).

Chang dan Chen (2008) berpendapat bahwa pada setiap jenis pemasaran, kepercayaan
dapat memfasilitasi interaksi antara penjual dan pembeli, memberikan peluang bagi penjual

untuk mencapai tujuan mereka. Mengingat peran penting yang dimainkan keper

cayaan dalam penjualan, penelitian sebelumnya (misalnya, Flavian, Guinaliu, &
Gurrea, 2006) telah menyarankan sejumlah karakteristik terkait dengan pelanggan dan
organisasi yang memainkan peran penting dalam membangun kepercayaan. Pertama, variabel
yang terkait dengan karakteristik pelanggan termasuk kecenderungan untuk kepercayaan dan

pengalaman dalam berbelanja (Gefen, 2000). Kedua, karakteristik penjualan meliputi kualitas



informasi, kualitas layanan, persepsi kegunaan barang, keberadaan sosial, dan keamanan

informasi (Koufaris & Hampton-Sosa, 2004).

Secara umum, harga merupakan indikasi untuk menentukan kualitas yang baik. harga
rendah secara konsisten merujuk pada kualitas yang lebih rendah, harga yang tinggi secara
konsisten mengarah pada kualitas yang lebih tinggi (Langhe et al. 2014). Ketika informasi
kualitas produk tidak memadai, konsumen dapat menyimpulkan kualitas produk melalui harga

produk, dan harga memainkan perannya (Wolinsky 1983).

2.1.2 Cukai Mempengaruhi Harga Rokok
Cukai adalah pungutan negara yang dikenakan terhadap barang-barang tertentu yang

mempunyai sifat atau karakteristik, yaitu:

1. Konsumsinya perlu dikendalikan,

2. Peredarannya perlu diawasi,

3. Pemakaiannya dapat menimbulkan dampak negatif bagi masyarakat atau lingkungan
hidup atau pemakaiannya perlu pembebanan pungutan negara demi keadilan dan

keseimbangan.

Berdasarkan Undang-undang Nomor 11 Tahun 1995 tentang cukai sebagaimana diubah dengan
undang-undang Nomor 39 Tahun 2007, barang-barang tertentu yang ditetapkan dalam
Undang-undang cukai adalah Etil Alkohol (EA), Minuman Mengandung Etil Alkohol
(MMEA), Hasil Tembakau (HT). Cukai rokok dapat diartikan sebagai cukai yang dikenakan
atas barang berupa hasil tembakau, yang meliputi sigeret, cerutu, rokok daun, tembakau iris,dan
hasil pengolahan tembakau. Kenyataannya penerimaan cukai pemerintah pusat sebaliknya dari
tahun ke tahun terus meningkat, karena berdasarkan pengalaman banyak negara, permintaan
produk rokok bersifat inelastic/tidak peduli terhadap harga, sehingga penerimaan negara tidak

akan menurun akibat kebijakan kenaikan harga rokok.
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Berdasarkan Undang-undang Nomor 28 Tahun 2009 tentang pajak daerah dan
retribusi daerah pasal 31 ayat 5, hasil penerimaan pajak rokok dialokasikan minimal 50% untuk
mendanai pelayanan kesehatan dan penegakan hukum terkait dengan rokok ilegal. Pelayanan
kesehatan masyarakat, antara lain, pembangunan pemeliharaan sarana prasarana pelayanan
kesehatan, penyediaan sarana umum yang memadai bagi perokok /smoking area, kegiatan
memasyarakatkan tentang bahaya merokok, dan iklan layanan masyarakat mengenai bahaya
merokok. Penegakan hukum sesuai dengan kewenangan pemerintah daerah yang dapat
dikerjasamakan dengan pihak/intansi lain, antara lain, pemberantasan peredaran rokok ilegal
dan penegakan aturan mengenai larangan merokok sesuai dengan peraturan perundang-

undangan. (Anggoro, 2017: 144-146).

2.2 GAYA HIDUP

Mowen dan Minor (2002) menyatakan bahwa gaya hidup dikaitkan dengan bagaimana
konsumen menghabiskan uang mereka dan cara mereka mengalokasikan waktu untuk produk
yang mereka konsumsi. Gaya hidup dapat dikategorikan ke dalam orientasi harga, orientasi
jaringan, dan orientasi waktu (Kim et al, 2000). Gaya hidup berpengaruh pada persepsi dalam
berbelanja suatu produk (Mohamed et al, 2014). Persepsi memiliki efek positif pada niat
pembelian kembali suatu produk (Lin; Lu, 2000; Chao et al, 2008; Ramayah; Ignatius, 2005;
Lingling; Xuesong, 2014). Persepsi setelah berbelanja berpengaruh pada kepuasan dalam

belanja (Mohamed et al, 2014).

Kepuasan memiliki efek positif pada niat beli ulang suatu produk (Siyamtinah; Hendar,
2015; Curtis et al, 2011; Kyauk; Chaipoopirutana, 2014). Kepuasan mempengaruhi selera
konsumen pada suatu merek (Jamal; Goode, 2001). Selera konsumen adalah pilihan suka dan
tidak suka yang dilakukan oleh seseorang atas produk (barang dan jasa) yang dikonsumsi

(Sumarwan et al, 2011; Yosini, 2011). Evaluasi didasarkan pada pengalaman berbelanja.
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Pengalaman berbelanja mempengaruhi niat konsumen untuk membeli kembali suatu produk,
dengan kata lain selera dapat mempengaruhi niat pembelian kembali (Overbee; Lee, 2006;

Mohamed et al, 2014).

Gaya hidup kelompok konsumen yang diamati dan masing-masing dari studi ini
dibatasi oleh penerapan model penelitian dan hanya dapat diterapkan pada pengaturan
penelitian yang merupakan observasi studi. Beberapa studi sebelumnya yang dinyatakan di sini
adalah penelitian yang dilakukan oleh Kaynak dan Kara (2001) yang menguji hubungan antara
gaya hidup konsumen, etnosentrisme, struktur pengetahuan, sikap dan kecenderungan perilaku.
Kemudian Studi yang dilakukan oleh Naylor dan Kleiser (2002) yang mengeksplorasi persepsi
lintas segmen kepuasan hidup. Selanjutnya Studi yang dilakukan oleh Kavak dan Gumusluoglu
(2007) yang meneliti segmentasi pasar, peran etnosentrisme dan niat untuk memahami gaya
hidup. Lalu yang terakhir studi yang dilakukan oleh Atchariyachanvanich dan Okada (2007)
yang meneliti hubungan antara gaya hidup dan perilaku pembelian. Meskipun dalam konteks
obyek yang sama yaitu suatu produk. Masing-masing dari mereka menawarkan model

penelitian yang berbeda, sesuai dengan masalah yang dijelaskan

Sedangkan beberapa studi sebelumnya difokuskan pada pemilihan merek lokal dan
merek asing, termasuk Kashi (2013) yang mencoba untuk mengeksplorasi perilaku pembelian
konsumen terhadap merek asing dibandingkan merek lokal, kemudian Correa dan Parente-
Laverde (2017) yang meneliti etnosentrisme konsumen, citra negara dan preferensi merek
local. Tetapi dalam konteks produk fashion, dan beberapa penelitian lain yang berfokus pada
pemilihan merek asing atau merek local. Hal ini memberikan pemahaman bahwa masuknya
merek asing memiliki dampak pada perubahan preferensi konsumen yang dihadapkan pada dua

pilihan , yaitu memilih merek asing atau merek lokal (Forbes et al., 2009).
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Gaya hidup adalah orientasi individu yang menciptakan struktur kehidupan. Hal ini
adalah nilai yang melekat pada setiap ekspresi orang dalam perilaku yang berbeda (Wells,
1975; Kaynak & Kara, 2001). Studi yang relatif relevan untuk dikemukakan karena merupakan
tonggak awal dalam mengembangkan konsep gaya hidup dalam ilmu perilaku konsumen.
Dalam studinya, item gaya hidup dikembangkan untuk menjelaskan kegiatan, minat, dan opini
individu dalam kehidupan sehari-hari. Pada awal penelitian, kegiatan, bakat, dan opini individu

diidentifikasi untuk menggambarkan gaya hidup individu yang bersifat umum.

Selain itu, berbagai penelitian telah dikembangkan dengan konsep yang berbeda dari
konsep awal yang ditawarkan oleh studi sebelumnya, termasuk Mitchell (1983) dengan konsep
terkenal gaya hidup, yaitu nilai dan gaya hidup. Konsep ini dianggap unggul dengan konsep
sebelumnya karena merupakan hasil dari integrasi nilai-nilai opini dan nilai-nilai individu,
yang beberapa penelitian berikutnya pendekatan ini dikembangkan untuk mengukur sikap

konsumen, keyakinan, pendapat, harapan, ketakutan, kebutuhan, dan harapan

Kavak dan Gumusluoglu (2007) telah mengidentifikasi gaya hidup menjadi 13 segmen
yaitu keluarga orientasi, kesadaran fashion, kesadaran kesehatan, kepemimpinan,
kesederhanaan, kepraktisan, kesadaran masyarakat, biaya kesadaran, ekstroversi, petualangan,
minat dalam olahraga, dan perhatian, beberapa penelitian lain juga mengikutinya dengan
mengembangkan profil gaya hidup dengan konsep yang sama (Brunner & Siegrist, 2011;

Verainet al., 2012).

Hal ini menggunakan studi konseptualisasi segmentasi gaya hidup berdasarkan konsep
yang dikembangkan oleh Kavak dan Gumusluoglu (2007), karena konsep ini telah terbukti

dalam mengklasifikasikan gaya hidup (Brunner & Siegrist, 2011; Verain et al., 2012). .
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2.3 NIAT BELI

Niat beli adalah salah satu konsep yang paling penting dalam studi perilaku kosumen.
Setiap tahun para pemasar mengeluarkan uang iklan yang sangat banyak hanya untuk
mempengaruhi niat beli. Dengan mempengaruhi niat beli konsumen, pemasar berharap dapat
mempengaruhi perilaku pembelian mereka (Kotler dan Keller, 2015). (Wijaya ,2015)
menyatakan bahwa niat beli adalah kecenderungan dan hasrat yang secara kuat mendorong
individu untuk membeli suatu produk. Niat beli adalah factor motivasional yang mendorong
individu untuk membeli produk tertentu. Oleh karena itu niat membeli adalah metode yang
paling baik untuk memprediksi perilaku konsumen. (Dodds et al,2011) mendefinisikan niat
beli sebagai penilaian subyektif yang merefleksikan evaluasi menyeluruh untuk membeli suatu
produk atau jasa. (Lafferty et al,2014) mendefinisikan niat beli sebagai hasrat dan
kecenderungan konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa. karena ada kemungkinan

konsumen membeli produk tersebut di masa yang akan datang.

Berdasarkan beberapa definisi niat beli di atas dapat disimpulkan bahwa niat beli konsumen
adalah hasrat dan kecenderungan yang mendorong konsumen untuk membeli suatu produk atau
jasa tertentu. Banyak indikator yang dapat digunakan untuk mengukur niat beli. Ferdinand

(2014) mengungkapkan 4 indikator niat beli yaitu:

1. Niat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk.

2. Niat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk kepada
orang lain.

3. Niat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang memiliki
preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat digantikan jika terjadi

sesuatu dengan produk preferensinya.
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4. Niat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari
informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung

sifat-sifat positif dari produk tersebut.

Perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian itu mempertimbangkan barang dan
jasa apa yang akan dibeli, dimana dan kapan membeli produk tersebut. (Lucas dan Britt, 2013)

mengatakan bahwa aspek-aspek yang terdapat dalam niat beli antara lain:

1. Perhatian, adanya perhatian yang besar dari konsumen terhadap suatu produk (barang
atau jasa).

2. Ketertarikan, setelah adanya perhatian maka akan timbul rasa tertarik pada konsumen.

3. Keinginan, berlanjut pada perasaan untuk mengingini atau memiliki suatu produk
tersebut.

4. Keyakinan, kemudian timbul keyakinan pada diri individu terhadap produk tersebut

sehingga menimbulkan keputusan untuk memperolehnya dengan membelinya

(Schiffman dan Kanuk,2008), menjelaskan bahwa niat merupakan salah satu aspek psikologis
yang memiliki pengaruh cukip besar terhadap sikap perilaku. Niat juga dapat menjadi sumber
motivasi yang akan mengarahkan seseorang untuk melakukan suatu aktivitas atau Tindakan
tertentu. Sedangkan (Simamora,2003) menjelaskan bahwa niat adalah pribadi yang
berhubungan dengan sikap individu yang berminat terhadap suatu obyek, yang akan
mempunyai kekuatan atau dorongan untuk melakukan tingkah laku untuk mendekati atau

mendapatkan obyek tersebut.

Definisi niat beli menurut Assael yang dikutip oleh Hasyim (2012) mengatakan bahwa niat beli
merupakan perilaku yang menunjukan keinginan pelanggan untuk melakukan pembelian suatu
produk. (Hellier et. al ,2003) menyatakan bahwa niat beli ulang adalah keputusan terencana

seorang untuk melakukan pembelian kembali atas produk atau jasa tertentu dengan
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mempertimbangkan situasi yang terjadi. Niat beli ulang juga dapat didefenisikan sebagai hasil
dari sikap konsumen terhadap performa suatu produk atau jasa yang dikonsumsinya (Hume et

al., 2006).

Hume et al.(2006) juga menyatakan bahwa konsumen yang memiliki kebutuhan yang kuat
terhadap suatu produk atau jasa, maka kebutuhan tersebut akan menjadi kunci pendorong untuk
melakukan tindakan pembelian ulang. Niat pembelian ulang adalah keinginan dan tindakan
konsumen untuk membeli kembali suatu produk, karena ketika ada pengalaman positif yang

diterima dari suatu produk tertentu.

Hume, et al. (2006) juga menyatakan dalam penelitianya bahwa kunci pendorong dari tindakan
pembeian ulang adalah kepuasan dan persepsi konsumen terhadap nilai-nilai produk tersebut.
Tujuan pembelian ulang merupakan suatu tingkat motivasional seorang konsumen untuk
mengulangi perilaku pembelian suatu produk, yang salah satunya ditunjukkan dengan
penggunaan merek suatu produk secara berkelanjutan. Pada saaat konsumen memiliki tujuan
pembelian ulang terhadap suatu produk dengan merek tertentu, maka pada saat itu pula secara
tidak langsung konsumen tersebut juga telah memiliki perilaku loyal serta rasa puas terhadap
merek itu, sehingga pada saat konsumen melakukan pembelian ulang terhadap produk dengan
merek yang sama itu, sebenarnya merek tersebut dari sisi konsumen sudah memiliki niat beli

merek atau dengan kata lain ada perceived value yang diterima oleh konsumen.

2.4 IKLAN

Iklan diklasifikasikan sebagai sarana promosi massal yang dirancang untuk membujuk
penonton untuk mengambil tindakan apakah itu sekarang atau di masa (Belch et al.2009).
Tujuan dari iklan ini adalah berkomunikasi untuk mencapai target pemirsa tertentu selama
periode waktu tertentu di mana tujuan ini menjadi lebih informatif, persuasif, perbandingan

dan iklan pengingat (Kotler et al. 2006). Iklan adalah salah satu alat utama yang digunakan
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oleh pemasar untuk mempengaruhi perilaku konsumen (Schiffman et al. 2005). Secara umum
iklan akan menciptakan kesadaran sosial kepada konsumen untuk membeli produk atau jasa
dari perusahaan karena merupakan alat komunikasi pemasaran yang memiliki potensi untuk
mempengaruhi cara orang berpikir dan berperilaku (Fill 2011). Iklan-iklan yang muncul
pertama di surat kabar pada abad ketujuh belas di mana keterampilan pengiklan menjadi lebih
maju di abad kesembilan belas dan iklan menjadi lebih populer di tahun 1960-an dan ada jeda
iklan selama acara TV (Mediaknowall 2013). iklan biasanya ditularkan melalui media massa
seperti koran, radio, TV dan media digital, yang tergantung pada target audiens (Koekemoer
2004). Di masa depan, iklan akan lebih pada media digital karena perkembangan dalam

teknologi (Fast Company & Inc. 2015).

Penjualan adalah tujuan dari iklan. Iklan hanya menekankan pada pengaruh pada
penjualan produk / layanan yang ditampilkan dalam media iklan (Laudon dan Traver, 2013).
Meskipun branding adalah faktor utama dalam membentuk niat beli konsumen yang telah
terpapar iklan, ada sedikit minat pada sikap merek yang mengarah pada produk / layanan
merek. Tujuan periklanan adalah penjualan dan branding (Laudon dan Traver, 2013), penting
untuk memahami tidak hanya periklanan tetapi juga proses perilaku pembelian untuk

memahami pengaruh iklan (Kim dan Han, 2014).

Iklan adalah salah satu instrumen bauran promosi yang tertua, paling ada di mana-mana, dan
paling penting (De Pelsmacker, Geuens & Bergh, 2007). Hal ini bertujuan untuk memberi
informasi produk serta menciptakan niat beli konsumen (Filipovic & Kostic-Stankovic, 2014;

Salai & Grubor, 2011)

Promosi penjualan merupakan bagian penting dari upaya pemasran untuk membujuk onsumen
pembelian dan dapat berkontribusi pada sebagian besar pendapatan untuk suatu produk

(Alvarez dan Casielles, 2005; McNeill, 2013).
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Efek promosi

dapat dibagi

menjadi

efek jangka pendek dan

jangka panjang.

Efek jangka pendek terutama mengacu pada dampak terhadap niat beli konsumen, volume

penjualan, pangsa pasar dan sebagainya (Alvarez dan Casielles, 2005; Horvath dan Fok, 2013)

TABEL 2.1

No

Penelitian

Variabel
Penelitian

Alat
Penelitian

Hasil

Penelitian

The effect of
lifestyle,
perception,
satisfaction, and
preference on the
online re-
purchase
intention

1. Lifestyle
2. Perception
3. Customer
satisfaction
4. Preference
5. Re-purchase
Intention

t-test and
Structural
Equation
Modelling
(SEM)

a.

Hasil analisis pada hijup.com
menunjukkan bahwa gaya hidup
memiliki pengaruh signifikan
terhadap persepsi dan persepsi
tidak berpengaruh terhadap niat
pembelian Kembali

Kepuasan  pelanggan  tidak
berpengaruh pada niat pembelian
Kembali

Variabel preferensi konsumen
berpengaruh terhadap niat beli
ulang.

Hasil analisis di Instagram
menunjukkan bahwa gaya hidup
memiliki pengaruh signifikan
terhadap persepsi dan persepsi
berpengaruh terhadap kepuasan
pelanggan

pelanggan yang puas berbelanja
pakaian Muslim di toko online
berbasis Instagram tidak selalu
melakukan pembelian ulang di
sana

Variabel oreference konsumen
berpengaruh pada niat pembelian
kembali, yang berarti bahwa
konsumen yang suka membeli
pakaian Muslim di toko online
berbasis Instagram cenderung
melakukan pembelian kembali.
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The influences of | 1. Brand attitude | Analisis waktu dan lokasi dalam iklan

advertisement 2. Advertisement | PLS seluler adalah faktor utama untuk

attitude and brand | value (partial membangun niat beli konsumen

attitude on 3. Advertising least nilai kesadaran konteks sangat

purchase attitude square) mempengaruhi konsumen

intention of 4. Context

smartphone awareness value

advertising 5. Purchase

intension

The Joint a. online rating teknik Perilaku fi Temuan

Influence of b. product price EEG menunjukkan bahwa produk

Online Rating c. neural dengan peringkat positif dan

and Product Price | mechanism harga murah  meningkatkan

on Purchase d. LPP(late kemauan membayar.

Decision: An positive potential) Hasil EEG menunjukkan bahwa

EEG Study e. alpha-ERD potensial positif terlambat yang
lebih besar ditimbulkan oleh
produk dengan harga rendah
dibandingkan dengan harga
tinggi dalam kondisi peringkat
positif

Competitive Price | 1.Socialcommerce | SEM serangkaian variabel eksogen lain

and Trust as 2.Price berbasis yang juga berpengaruh pada niat

Determinants of | 3.Trust varians beli, yang dapat dikelola oleh

Purchase 4.Social media PLS perusahaan yang beroperasi dalam

Intention in 5.Purchasing (Partial s-commerce

Social Commerce | intention Least kepercayaan dapat dianggap

Squares) sebagai variabel endogen yang

memediasi pengaruh variabel-
variabel ini dalam niat pembelian,
menonjol  sebagai  prediktor
utamanya

Kenaikan harga

Iklan promosi

Gaya hidup

2.5 Kerangka Penelitian

Niat beli




Gambar 2.1 Kerangka Penelitian

H1 : Kenaikan harga rokok mempengaruhi niat beli rokok

H2  : Iklan promosi rokok mempengaruhi niat beli rokok

H3  : Gaya Hidup mempengaruhi niat beli rokok
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BAB V

PENUTUP

Dalam bab ini menjelaskan kesimpulan dari hasil penelitian yang telah dilakukan yaitu

mengenai pengaruh kenaikan harga, gaya hidup, dan iklan promosi terhadap niat beli rokok

5.1 Kesimpulan

5.1.1 Kesimpulan Analisis Deskriptif

Responden dalam penelitian in adalah para perokok. Total responden sebanyak 186
responden, 146 responden berjenis kelamin laki-laki dan 40 responden berjenis kelamin
perempuan. Dengan demikian dapat disimpulkan mayoritas responden dalam penelitian ini
adalah laki-laki. Mayoritas responden berusia 21 sampai 24 tahun dengan presentase 79%,
dengan rata-rata pendapatan/uang saku per bulan sebesar > Rp 1.500.000. Mayoritas

responden merokok dalam satu minggu yaitu < 2 bungkus rokok dengan presentase 45 %.

5.2 Kesimpulan Analisis Regresi

Setelah dilakukan perhitungan melalui analisis regresi dapat dibuktikan jika masing-
masing variabel memiliki hubungan positif terhadap variabel dependen. Seperti iklan promosi
mempengaruhi niat beli, kenaikan harga mempengaruhi niat beli dan gaya hidup
mempengaruhi niat beli. Sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Edi Purwanto,
Cindy Utama, dan Betania Wijay. (2018) namun penelitian ini dilakukan kepada para perokok.

Adapun uraian hasil penelitian sebagai berikut :

1. Variabel kenaikan harga rokok berpengaruh positif terhadap niat beli. Dengan

demikian, hipotesis pertama dalam penelitian ini diterima

2. Variabel iklan promosi berpengaruh positif terhadap niat beli. Dengan demikian,

hipotesis kedua dalam penelitian ini diterima
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3. Variabel gaya hidup berpengaruh positif terhadap niat beli. Dengan demikian, hipotesis

ketiga dalam penelitian ini diterima

5.3 Implilasi Manajerial

Penelitian ini membahas tentang pengaruh kenaikan harga rokok, iklan promosi, dan
gaya hidup terhadap niat beli rokok. Hasil penelitian ini dapat membantu perusahaan rokok
untuk menentukan sikap kedepan untuk menaikan profit penjualan rokok karena ini membahas

tentang niat beli rokok.

Kenaikan harga rokok berpengaruh positif terhadap niat beli rokok karena hal ini sudah

menjadi ketergantungan dan rasa percaya konsumen terhadap rokok.

Iklan promosi berpengaruh positif terhadap niat beli rokok karena dalam iklan selalu

mempromosikan merek rokok yang baru dan menarik bagi konsumen,

Gaya hidup berpengaruh positif terhadap niat beli rokok karena pada jaman sekarang terutama
para remaja selalu ingin tampil keren dan sama seperti teman yang lainnya sehingga rokok

menjadi salah satu alasan para remaja ini untuk tampil keren dan sama seperti teman lainnya.

5.4 Saran dan Keterbatasan Penelitian

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka saran yang dapat diberikan

adalah sebagai berikut:

1. Dalam penelitian selanjutnya disarankan agar peneliti dapat menambah variabel lain
yang dapat mempengaruhi niat beli rokok.

2. Obyek penelitian bisa ditambahkan mengingat sekarang banyak remaja ataupun orang
dewasa yang menggunakan vape sebagai pengganti rokok

3. Penyebaran kuisioner dilakukan dengan langsung atau hard copy sehingga dapat di

cek kebenarannya (misalnya dapat memilih responden yang benar-benar merokok)
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Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka terdapat keterbatasan penelitian

sebagai berikut:

1. Penyebaran kuesioner secara online tidak dapat di cek kebenarannya

2. Dalam penelitian ini diambil dari masing-masing jurnal sesuai variabel dan tidak
semua pertanyaan dimasukkan dan sesuai dengan kuisioner penelitian ini.

3. Responden dalam menjawab kuisioner banyak yang menjawab sesuai dengan
ketentuan (misalnya, tidak semua pertanyaan dijawab)

4. Hanya beberapa variabel yang digunakan dari sekian banyak variabel yang dapat

mempengaruhi niat beli rokok
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LAMPIRAN
KUESIONER PENELITIAN
BAGIAN | : PERTANYAAN UMUM DAN IDENTITAS RESPONDEN
1. Gender
a. Laki-laki
b. Perempusn
2. Usia
3. Uang saku/penghasilan per bulan
a. <Rp. 1.500.000
b. >Rp. 1.500.000
4. Apakah anda merokok?
a. Ya
b. Tidak (Berhenti disini)
5. Seberapa banyak anda merokok dalam 1 minggu?
a. <2 bungkus
b. 3 -—5bungkus

C. > 5 bungkus
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BAGIAN II: VARIABLE PENELITIAN

Petunjuk Pengisian: Berilah pendapat mengenai setiap pernyataan yang telah
disediakan dengan cara memberikan tanda (x) pada kolom yang telah disediakan
dengan keterangan sebagai berikut:

1 = Sangat Tidak Setuju

2 = Tidak Setuju

3 = Netral

4 = Setuju

5 = Sangat Setuju

1. Iklan

No. Pernyataan 112345
Iklan rokok bermanfaat bagi saya

Saya terganggu oleh iklan rokok

3 Iklan rokok diperlukan dijaman sekarang

Iklan rokok memberikan pengaruh negatif untuk

4 saya
2. Gaya Hidup
No. Pernyataan 1123|415
1 Saya memiliki niat dalam merokok
5 Saya senang menghabiskan waktu untuk merokok
3 Saya merasa senang ketika merokok
n Saya merokok untuk kepentingan sosial
5 Saya merokok untuk bergaya
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Saya bisa mempengaruhi orang lain untuk
merokok

7| Saya memiliki ketergantungan pada rokok

Saya selalu mencoba merek rokok baru

8.
3. Niat Beli
No. Pernyataan 1123 5
1 Dimasa yang akan datang, saya berniat membeli
" | rokok
2 Saya tidak ragu untuk membeli rokok
3. | Saya akan membeli rokok karena kebutuhan
4. Kenaikan Harga
No. Pernyataan 1123 5
1 Saya bersedia membayar harga yang lebih tinggi
" | untuk mendapatkan rokok
Membeli rokok di warung adalah ide yang baik,
2. . .
meskipun tetap lebih mahal
3 Saya akan terus merokok meskipun harga semakin
" | mahal
Data Responden
Seberapa banyak

Pendapatan/ uang saku Apakah anda

Timestamp Gender Usia per bulan merokok?
3/9/2020 >Rp
16:44:28 Perempuan 30 1.500.000 Ya
3/12/2020 >Rp
21:54:48 Laki-laki 22 1.500.000 Ya
3/12/2020 >Rp
21:56:47 Laki-laki 24 1.500.000 Ya
3/12/2020 >Rp
21:57:44 Perempuan 23 1.500.000 Ya
3/12/2020 >Rp
21:57:49 Laki-laki 30 1.500.000 Ya
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anda merokok
dalam 1 minggu

2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
< 2 bungkus

> 5 bungkus



3/12/2020
21:58:35 Laki-laki

3/12/2020
22:08:17 Laki-laki

3/12/2020
22:08:46 Laki-laki

3/12/2020
22:10:25 Perempuan

3/12/2020
22:13:19 Laki-laki

3/12/2020
22:13:39 Laki-laki

3/12/2020
22:13:53 Laki-laki

3/12/2020
22:14:46 Laki-laki

3/12/2020
22:15:26 Laki-laki

3/12/2020
22:18:54 Perempuan

3/12/2020
22:21:24 Laki-laki

3/12/2020
22:21:44 Laki-laki

3/12/2020
22:22:34 Laki-laki

3/12/2020
22:26:30 Perempuan

3/12/2020
22:29:07 Laki-laki

3/12/2020
22:36:38 Laki-laki

3/12/2020
22:43:57 Laki-laki

3/12/2020
22:45:17 Laki-laki

3/12/2020
22:46:12 Laki-laki

3/12/2020
22:46:56 Perempuan

3/12/2020
22:56:16 Laki-laki

3/12/2020
22:57:35 Perempuan

>Rp

22 1.500.000
> Rp

22 1.500.000

<Rp

23 1.500.000
>Rp

22 1.500.000

<Rp

22 1.500.000
>Rp

22 1.500.000
> Rp

21 1.500.000

< Rp
24 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

< Rp
22 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

< Rp
23 1.500.000

> Rp
25 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

= Rp
22 1.500.000

> Rp
24 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

>Rp
21 1.500.000

<Rp
22 1.500.000

<Rp
21 1.500.000
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Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

> 5 bungkus
< 2 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus
> 5 bungkus
<2 bungkus

< 2 bungkus

2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
<2 bungkus
> 5 bungkus
<2 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus
< 2 bungkus
< 2 bungkus

< 2 bungkus



3/12/2020
23:06:00 Laki-laki

3/12/2020
23:08:36 Laki-laki
3/12/2020
23:26:03 Perempuan
3/13/2020

0:02:41 Laki-laki
3/13/2020

0:17:16 Laki-laki
3/13/2020

0:20:09 Laki-laki
3/13/2020

0:21:43 Laki-laki
3/13/2020

0:41:09 Laki-laki
3/13/2020

1:08:33 Perempuan
3/13/2020

1:18:22 Laki-laki

3/13/2020
1:40:40 Laki-laki

3/13/2020
1:47:56 Laki-laki

3/13/2020
2:18:57 Laki-laki

3/13/2020
2:20:14 Laki-laki

3/13/2020
2:20:17 Laki-laki

3/13/2020
3:02:35 Laki-laki

3/13/2020
3:06:16 Laki-laki

3/13/2020
3:34:33 Laki-laki

3/13/2020
7:12:40 Perempuan

3/13/2020
7:48:41 Laki-laki

3/13/2020
9:22:24 Laki-laki

3/13/2020
9:22:42 Laki-laki

<Rp

25 1.500.000
>Rp

21 1.500.000
> Rp

22 1.500.000

< Rp
25 1.500.000

>Rp

23 1.500.000
> Rp

23 1.500.000
>Rp

50 1.500.000

>Rp
31 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

< Rp
22 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

>Rp
24 1.500.000

>Rp
24 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

<Rp
23 1.500.000

= Rp
19 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

> Rp
26 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

>Rp
24 1.500.000

>Rp
24 1.500.000
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Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
> 5 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
> 5 bungkus
> 5 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
< 2 bungkus

< 2 bungkus



3/13/2020
9:39:46 Laki-laki

3/13/2020

9:41:23 Laki-laki
3/13/2020

10:37:51 Laki-laki
3/13/2020

11:37:20 Laki-laki
3/13/2020

12:29:27 Laki-laki
3/13/2020

14:19:34 Perempuan
3/13/2020

14:21:58 Perempuan
3/13/2020

14:23:41 Laki-laki
3/13/2020

14:25:07 Perempuan
3/13/2020

17:49:22 Laki-laki
3/13/2020

19:57:37 Perempuan
3/13/2020

20:22:34 Perempuan

3/13/2020
21:26:22 Laki-laki

3/13/2020
21:44:17 Perempuan

3/13/2020
21:47:41 Perempuan

3/13/2020
22:13:01 Laki-laki

3/13/2020
22:56:37 Laki-laki

3/13/2020
23:04:20 Perempuan

3/14/2020
0:02:53 Laki-laki

3/14/2020
0:20:38 Laki-laki

3/14/2020
0:26:07 Perempuan

3/14/2020
0:30:04 Laki-laki

>Rp

23 1.500.000
> Rp

23 1.500.000

< Rp

22 1.500.000
> Rp

22 1.500.000

> Rp

23 1.500.000
>Rp

23 1.500.000
>Rp

25 1.500.000

> Rp

24 1.500.000
>Rp

21 1.500.000

> Rp
24 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

> Rp
35 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

< Rp
22 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

= Rp
22 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

<Rp
22 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

>Rp
24 1.500.000
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Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus
< 2 bungkus
< 2 bungkus
> 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus

2 — 5 bungkus



3/14/2020
1:18:26 Laki-laki

3/14/2020

1:29:31 Laki-laki
3/14/2020

4:54:40 Laki-laki
3/14/2020

8:16:22 Perempuan
3/14/2020

8:52:46 Perempuan
3/14/2020

9:04:37 Laki-laki
3/14/2020

10:01:00 Perempuan
3/14/2020

10:30:23 Laki-laki
3/14/2020

11:24:32 Perempuan

3/14/2020
18:40:31 Laki-laki

3/14/2020
18:43:28 Laki-laki

3/14/2020
19:14:10 Laki-laki

3/14/2020
20:47:09 Laki-laki

3/14/2020
21:30:27 Laki-laki

3/15/2020
0:19:09 Laki-laki

3/15/2020
3:39:26 Laki-laki

3/15/2020
12:14:47 Laki-laki

3/16/2020
16:30:29 Laki-laki

3/16/2020
17:41:41 Laki-laki

3/16/2020
18:02:20 Laki-laki

3/16/2020
19:18:46 Laki-laki

3/16/2020
21:35:00 Perempuan

>Rp
20 1.500.000

< Rp
23 1.500.000

<Rp

23 1.500.000
>Rp

19 1.500.000

<Rp

23 1.500.000
> Rp

22 1.500.000
>Rp

22 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

< Rp
23 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

> Rp
20 1.500.000

<Rp
23 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

<Rp
22 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

<Rp
22 1.500.000

<Rp
23 1.500.000
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Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

< 2 bungkus
< 2 bungkus
< 2 bungkus
> 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
< 2 bungkus
< 2 bungkus
> 5 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
> 5 bungkus
<2 bungkus
<2 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus
< 2 bungkus

< 2 bungkus



3/16/2020
22:13:42 Laki-laki

3/16/2020
23:06:21 Perempuan

3/17/2020
0:44:10 Laki-laki

3/17/2020
6:00:50 Laki-laki

3/17/2020
10:21:22 Laki-laki

3/17/2020
19:09:24 Laki-laki

3/18/2020
11:56:22 Laki-laki

3/18/2020
12:49:26 Perempuan

3/18/2020
14:47:30 Laki-laki

3/18/2020
17:36:46 Perempuan

3/18/2020
23:51:23 Laki-laki

3/19/2020
0:58:14 Laki-laki

3/19/2020
12:13:49 Laki-laki

3/19/2020
12:14:12 Laki-laki

3/19/2020
12:17:16 Laki-laki

3/19/2020
12:21:22 Laki-laki

3/19/2020
12:21:24 Laki-laki

3/19/2020
12:27:29 Perempuan

3/19/2020
12:36:08 Perempuan

3/19/2020
12:44:48 Perempuan

3/19/2020
12:48:18 Laki-laki

3/19/2020
13:08:20 Laki-laki

>Rp
23 1.500.000

<Rp

21 1.500.000
> Rp

23 1.500.000
>Rp

23 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

<Rp

22 1.500.000
>Rp

23 1.500.000

> Rp
21 1.500.000

< Rp
22 1.500.000

>Rp
21 1.500.000

< Rp
24 1.500.000

> Rp
25 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

< Rp
22 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

<Rp
22 1.500.000

= Rp
23 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

<Rp
25 1.500.000

<Rp
18 1.500.000

<Rp
21 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

50

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
> 5 bungkus
<2 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
> 5 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
> 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
<2 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus

> 5 bungkus



3/19/2020
13:08:53 Laki-laki

3/19/2020
13:25:51 Perempuan

3/19/2020
13:47:24 Laki-laki

3/19/2020
14:13:36 Laki-laki

3/19/2020
15:13:24 Laki-laki

3/19/2020
17:00:05 Perempuan

3/19/2020
17:17:50 Laki-laki

3/19/2020
17:25:09 Perempuan

3/19/2020
18:15:28 Laki-laki

3/19/2020
19:27:59 Laki-laki

3/19/2020
20:54:10 Perempuan

3/20/2020
13:14:49 Perempuan

3/20/2020
15:26:47 Laki-laki

4/4/2020
16:42:19 Laki-laki

4/4/2020
21:15:47 Perempuan

4/5/2020
15:02:33 Perempuan

4/5/2020
15:13:38 Laki-laki

4/5/2020
15:33:13 Laki-laki

4/5/2020
16:01:07 Laki-laki

4/5/2020
17:15:08 Laki-laki

4/5/2020
17:34:18 Laki-laki

4/5/2020
19:06:03 Laki-laki

<Rp

22 1.500.000
> Rp

21 1.500.000
>Rp

22 1.500.000
> Rp

22 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

< Rp

23 1.500.000
> Rp

23 1.500.000

>Rp

23 1.500.000
>Rp

23 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

> Rp
24 1.500.000

< Rp
22 1.500.000

<Rp
23 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

>Rp
23 1.500.000

> Rp
21 1.500.000

= Rp
22 1.500.000

<Rp
22 1.500.000

> Rp
25 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

>Rp
24 1.500.000
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Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

Ya

2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
< 2 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
> 5 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
> 5 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus

2 — 5 bungkus



4/5/2020
19:58:04 Laki-laki

4/5/2020
21:22:59 Laki-laki

4/5/2020
21:38:36 Laki-laki

4/5/2020
21:39:04 Laki-laki

4/5/2020
21:53:04 Laki-laki

4/5/2020
21:58:52 Laki-laki

4/5/2020
22:23:32 Laki-laki

4/5/2020
23:18:30 Perempuan

4/6/2020
15:49:40 Laki-laki

4/6/2020
15:55:12 Laki-laki

4/6/2020
15:55:53 Perempuan

4/6/2020
16:15:36 Laki-laki

4/6/2020
23:47:20 Perempuan

4/7/2020
7:51:40 Laki-laki

41712020
23:30:18 Perempuan

4/8/2020
15:01:56 Laki-laki

4/8/2020
15:05:09 Laki-laki

4/8/2020
15:06:09 Laki-laki

4/8/2020
15:08:00 Laki-laki

4/8/2020
15:17:40 Laki-laki

4/8/2020
15:18:57 Laki-laki

4/8/2020
15:38:02 Laki-laki

>Rp
23 1.500.000

<Rp

20 1.500.000
>Rp

22 1.500.000
> Rp

20 1.500.000
>Rp

23 1.500.000
>Rp

25 1.500.000
> Rp

26 1.500.000
>Rp

19 1.500.000
> Rp

23 1.500.000
<Rp

25 1.500.000
>Rp

19 1.500.000

< Rp
24 1.500.000

<Rp

23 1.500.000
> Rp

25 1.500.000
> Rp

23 1.500.000
>Rp

23 1.500.000

<Rp
18 1.500.000

> Rp
20 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

<Rp
23 1.500.000

>Rp
21 1.500.000

<Rp
23 1.500.000
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< 2 bungkus
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> 5 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
> 5 bungkus
< 2 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
<2 bungkus
2 — 5 bungkus
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< 2 bungkus

< 2 bungkus



4/8/2020
15:40:09 Laki-laki

4/8/2020

15:55:58 Laki-laki
4/8/2020

16:48:13 Perempuan
4/8/2020

16:48:35 Laki-laki
4/8/2020

17:56:35 Laki-laki
4/8/2020

19:25:47 Laki-laki
4/8/2020

19:28:25 Laki-laki
4/8/2020

20:44:15 Perempuan

4/9/2020
2:41:46 Perempuan

4/9/2020
11:23:57 Perempuan

4/9/2020
17:02:38 Laki-laki

4/11/2020
18:44:38 Perempuan

4/11/2020
18:47:25 Laki-laki

4/12/2020
1:42:51 Perempuan

4/12/2020
16:27:00 Perempuan

4/12/2020
20:08:56 Laki-laki

4/19/2020
23:15:59 Laki-laki

4/19/2020
23:28:01 Laki-laki

4/19/2020
23:28:15 Laki-laki

4/19/2020
23:34:58 Perempuan

4/19/2020
23:40:27 Laki-laki

4/20/2020
0:37:03 Laki-laki

<Rp

21 1.500.000
> Rp

23 1.500.000
>Rp

25 1.500.000

< Rp
21 1.500.000

<Rp

25 1.500.000
> Rp

23 1.500.000
>Rp

21 1.500.000

<Rp

22 1.500.000
>Rp

22 1.500.000

> Rp
21 1.500.000

> Rp
25 1.500.000

> Rp
22 1.500.000

<Rp
23 1.500.000

>Rp
22 1.500.000

<Rp
23 1.500.000

> Rp
23 1.500.000

<Rp
30 1.500.000

<Rp
23 1.500.000

<Rp
20 1.500.000

<Rp
20 1.500.000

<Rp
23 1.500.000

<Rp
22 1.500.000
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< 2 bungkus
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2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus
2 — 5 bungkus

2 — 5 bungkus



< Rp
29 1.500.000 Ya

4/20/2020

> 5 bungkus
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166 | 3| 2| 4| 3| 4| 3| 3| 42| 2| 3| 5| 4| 4| 5| 3| 2|3
167 3] 3] 3| 3| 3| 2|32 2|2|2|1] 2| 3| 4] 2| 2|2
168| 3| 3| 3| 4| 3| 2| 3|22 2| 3|2 3| 3| 3| 2| 3|2
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Model Penelitian

Model Penelitian tidak valid

Gaya hidup Niat beli

Kenaikan harga

59



Model penelitian sudah valid

Gaya hidup . Niat beli

Kenaikan harga

Average Variance Extracted (AVE)

Average Variance Extracted (AVE)
Iklan promosi 0.789
niat beli 0.716
kenaikan harga 0.704
Gaya hidup 0.680

Cross Loading

Iklan promosi | kenaikan harga Gaya Hidup niat beli
L1 0.289 0.412 0.808 0.576
L2 0.158 0.430 0.820 0.616
L3 0.247 0.497 0.845 0.582
k1 0.162 0.883 0.508 0.521

60



k2 0.193 0.711 0.270 0.388
k3 0.191 0.908 0.541 0.591
nl 0.344 0.507 0.673 0.869
n2 0.259 0.502 0.630 0.861
n3 0.170 0.536 0.507 0.807
x1 0.854 0.137 0.255 0.232
X3 0.921 0.231 0.244 0.311
Fornell-Larcker Criterion
Iklan promosi Kenaikan harga | Gaya hidup Niat beli

Iklan 0.888

Kenaikan harga | 0,214 0,829

Gaya hidup 0,279 0,541 0,824

Niat beli 0,311 0,606 0,718 0,846

Composite Reliability

Cronbach’s Alpha

Composite Reliability

Iklan 0,738 0,882
Kenaikan harga 0,787 0,876
Gaya hidup 0,764 0,864
Niat beli 0,802 0,883

Adj R-square

Adj R-Square

Niat beli 0.591
Path Coefficient
Original Standard
Sample Sample Deviation | T Statistics | P
(O) Mean (M) | (STDEV) | (|JO/STDEV]) | Values
iklan -> niat beli | 0.099 0.103 0.050 1.987 | 0.047
kenaikan harga -
> niat beli 0.299 0.302 0.063 4.772 | 0.000
Gaya hidup ->
niat beli 0.529 0.527 0.066 8.067 | 0.000
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