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Pembimbing Utama Dr.Shellyana Junaedi, S.E, M.Si 

Intisari 

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh tingkat kebingungan 

yang dirasakan oleh individu sebagai kosumen akhir yang melakukan pembelian 

smartphone untuk memenuhi kebutuhan pribadi dan gaya pengambilan keputusan 

yang berbeda-beda apakah terdapat perbedaan terhadap strategi atau cara yang 

dilakukan untuk mengatasi masalah kebingungan yang dihadapi pada saat akan 

melakukan pembelian smartphone. Jumlah responden yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah 129 responden. Metode analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah Manova (Analisis Mutivariat Varian). 

 Hasil temuan penelitian menunjukan bahwa individu dengan tingkat 

kebingungan yang berbeda (tinggi dan rendah)  mempunyai perbedaan dalam 

melakukan coping strategis. Kemudian individu dengan gaya pengambilan 

keputusan (perfectsionis, novelty, hedonis, brand loyalty, price conscious) yang 

berbeda (tinggi dan rendah) mempunyai perbedaan dalam melakukan coping 

strategis, tetapi variabel gaya pengambilan keputusan variety seeking yang 

berbeda (tinggi dan rendah) tidak terdapat perbedaan dalam melakukan coping 

strategis. Kemudian individu dengan tingkat kebingungan yang berbeda (tinggi 

dan rendah) dan gaya pengambilan keputusan (perfectsionis, novelty, hedonis, 

brand loyalty) yang berbeda terdapat perbedaan dalam melakukan coping 

strategis, tetapi individu dengan tingkat kebingungan yang berbeda (tinggi dan 

rendah) dan gaya pengambilan keputusan (variety seeking, price conscious) tidak 

terdapat perbedaan dalam melakukan coping strategis. 

 

Kata Kunci : Kebingungan konsumen, Gaya Pengambilan keputusan, Coping 

Strategis, Smartphone. 
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