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Abstract

This research test about Influence Cultural Factor, Social, Psychological and Personal to Decision Of
Purchasing Product of Handphone Nokia in Padang. Respondent of this research is consumer purchasing or
using Nokia handphone in Kecematan Padang Barat dan Kecamatan Lubuk Kilangan. The Data collected to
through qustionaire. Data analyse method is descriptive analysis by using multiple regression analysis, t test,
Test R?, f test. examination by simultan about influence of cultural factor variable ( XY), social ( X2), personal (
X3), and is psychological ( X4) to decision of purchasing ( Y), Hence can be seen from summary result of
analysis of regresi showing that value Test F is equal to 10,700 level of significant 0,000. Thereby, this Research
express cultural factor variable, social, psychological and personal by simultan have an effect on significant to
decision of purchasing expressed to be accepted.

Abstrak

Penelitian ini menguji tentang Pengaruh Faktor Budaya, Sosial, Pribadi dan Psikologis Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Handphone Merek Nokia di Kota Padang. Responden dari penelitian ini adalah konsumen
yang membeli atau yang menggunakan handphone Nokia di Kecematan Padang Barat dan Kecamatan Lubuk
Kilangan. Populasi dalam penelitian ini adalah responden atau masyarakat yang membeli atau menggunakan
handphone Nokia dengan jumlah sampelnya 100 orang responden, teknik pengambilan sampel disini dengan
metode Quota Sampling. Data tersebut dikumpulkan melalui kuesioner yang di berikan langsung kepada
responden. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif dengan menggunakan regresi linier
berganda, Uji t, Uji R, Uji F. Keempat variabel yaitu faktor budaya, soasial, pribadi dan psikologis yang
berpengaruh secara simultan dengan hasil sebagai berikut: Untuk melakukan pengujian secara simultan
tentang pengaruh variabel faktor budaya (X:), sosial (X»), pribadi (X3), dan psikologis (X,) terhadap keputusan
pembelian (Y), Maka dapat dilihat dari ringkasan hasil analisa regresi yang memperlihatkan bahwa nilai Uji F
adalah sebesar 10,700 dengan tingkat signifikansi 0,000. Nilai signifikans ini berada jauh dibawah 0,05
sehingga dapat disimpulkan bahwa keempat variabel bebas secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian, Hipotesis kelima (H5) penelitian ini yang menyatakan
variabel faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian dinyatakan diterima.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi komunikasi
infformasi  sepanjang tahun 2009 lebih
banyak diwarnai dengan  banyaknya
pelanggan telepon seluler yang mencari
bentuk-bentuk baru untuk memudahkan
kehidupan ini, baik untuk bekerja maupun
untuk  menghibur  diri.  Pertumbuhan
pelanggan telepon seluler sampai dengan
tahun 2009 sangat berfluaktif namun masih
menunjukkan prospek yang baik. Telepon
seluler telah mengubah peta industri
telekomunikasi secara radikal di Indonesia.
Sebuah ponsel tidak lagi hanya menjadi alat
percakapan, tetapi juga untuk mengakses, e-
mail, memotret, dan bahkan untuk menonton
TV.

Fenomena persaingan antara
perusahaan yang ada telah membuat setiap
perusahaan menyadari penting dan perlunya
memaksimalkan aset-aset perusahaan demi
kelangsungan perusahaan untuk
menghasilkan produk handphone yang
berkualitas tinggi. Salah satu aset untuk
mencapai keadaan tersebut adalah melaui
merek. Merek menjadi semakin penting
karena konsumen tidak lagi puas hanya
dengan tercukupi kebutuhannya. Merek
berpungsi mengidentifikasikan barang atau
jasa dari seorang atau sekelompok penyaji
dan membedakannya dari produk sglenis dari
penyaji lain (Kotler, 1997:284). Bagi banyak
perusahaan, merek dan segaa yang
diwakilinya merupakan aset yang paling
penting, karena sebagai dasar keunggulan
kompetitif dan sumber penghasilan masa
depan.

Menggambarkan keberadaan sebuah
merek handphone didalam pikiran konsumen
tergambar tentang kualitas dari merek
tersebut. Hal ini dipengaruhi oleh aktivitas
promosi yang terintegrasi. Sesuatu yang
meningkatkan kesadaran merek adalah suatu
keberhasilan merek handphone dalam rangka
memperluas pasar. Apabila konsumen puas
dengan kualitas sebuah handphone, maka
perusahaan tersebut harus mempertahankan
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konsumennya supaya tidak berpindah pada
produk perusahaan pesaing.

Pada saat ini untuk pasar Indonesia begitu
banyak jenis ponsel cerdas (Smartphone)
yang kita temukan, mulai dengan harga yang
paling rendah hingga harga paling tinggi.
jika dilihat dari sis produsen, penjuaan
ponsel cerdas tidak banyak dikuasai oleh
produsen yang telah terkenal sgja akan tetapi
juga dilakukan oleh beberapa merek yang
tidak familiar akan tetapi menawarkan
keunikan dan keunggulan tersendiri bagi
calon penggunanya.

Apadagi pada masa sekarang ini
berbaga merek handphone menjamur
dipasaran dengan harga yang sangat
bervariasi. Hal ini membuat ancaman yang
leader dalam produk handphone. Namun
sekarang ini handphone merek lain yang
tidak kalah saing dengan handphone merek
Nokia yang memberikan fitur dan aplikas
yang sama bagusnya dengan handphone
merek Nokia dan bahkan lebih seperti
handphone cina menawarkan harga yang
jauh lebih murah dari handphone merek
Nokia.

Maka dari itu Pemasar harus melihat
lebih jauh bermacam-macam faktor yang
mempengaruhi konsumen dan
mengembangkan pemahaman bagaimana
konsumen melakukan keputusan pembelian
untuk  meraih  keberhasilan.  Prilaku
konsumen sangat dipengaruhi faktor budaya,
faktor sosial, faktor pribadi dan faktor
psikologis dari konsumen. Sebagian besar
adalah faktor-faktor yang tidak dapat
dikendalikan oleh pemasar, tetapi harus
benar-benar diperhitungkan. Peran faktor-
faktor tersebut berbeda untuk produk yang
berbeda. Dengan kata lain, ada faktor yang
dominan pada pembelian suatu produk
sementara faktor lain kurang berpengaruh.
Dengan memahami perilaku konsumen
melalui faktor-faktor yang mempengaruhi
konsumen, perusahaan dapat mengend
konsumennya dan memuaskan keinginan
konsumennya yang tujuan utamanya ialah
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untuk mempengaruhi keputusan konsumen
serta mempertahankan konsumennya dan

memenangkan persaingan dengan
kompetitornya.

Ada empat faktor yang
mempengaruhi  perilaku  konsumen yaitu

faktor kebudayaan, faktor sosia, faktor
pribadi, dan faktor psikologis. Penulis ingin
mengetahui |ebih mendalam tentang perilaku
konsumen dalam pengambilan keputusan
pembelian produk handphone merek Nokia
dengan melihat dari faktor budaya, faktor
sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis.

Perilaku Konsumen

Menurut Handoko (2003:8) “Perilaku
konsumen merupakan kegiatan-kegiatan
individu yang secara langsung daam
mendapatkan dan mempergunakan barang
dan jasa, termasuk didaamnya proses
pengambilan keputusan pada masa persiapan
dan penentuan kegiatan-kegiatan. Menurut
Mowen dan Minor (2001:6), perilaku
konsumen merupakan sebaga studi tentang
unit pembelian (buying units) dan proses
pertukaran yang melibatkan perolehan,
konsumsi, dan pembuangan barang, jasa,

pengaaman serta ide-ide. Jadi dapat
dikatakan bahwa perilaku  konsumen
merupakan  studi  tentang  bagaimana

membuat keputusan (decisions units),baik
individu, kelompok ataupun organisas,
membuat  keputusan-keputusan beli atau
melakukan transaksi pembelian suatu produk
dan mengkonsumsinya.
Faktor-Faktor  Yang
Perilaku Konsumen

Mempengar uhi

Menurut Kotler (2009:167) Faktor-faktor
yang mempengaruhi perilaku konsumen
dapat diukur melalui : Faktor budaya, faktor
sosial, pribadi, dan psikologis.

1. Faktor Kebudayaan
Nilai-nilai dasar, persepsi, keinginan, dan
perilaku yang dipelgari seseorang melaui
keluarga dan lembaga penting lainnya
(Kotler,  Amsrong,2006:159).  Menurut
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Kotler, (2005:203) Kebudayaan merupakan
penentu keinginan dan perilaku yang paling
mendasar untuk mendapatkan nilai, perseps,
preferenss dan perilaku dari lembaga
lembaga penting lainnya. Faktor kebudayaan
mempunyai pengaruh yang paling luas dan
paling dalam terhadap perilaku konsumen.
Pemasar harus memahami peran yang
dimainkan oleh kultur, subkulkur dan kelas
sosial pembeli

2. Faktor Sosial

Menurut Kotler, (2005:203) kelas
sosid merupakan pembagian masyarakat
yang relatif homogen dan permanen yang
tersusun  secara hierarkis dan  yang
anggotanya menganut nilai-nilai, minat dan
perilaku yang serupa. Sedangkan Menurut
Kotler dan  Armstrong, (2006:163)
mengatakan tingkah laku konsumen juga
dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti
kelompok acuan, keluarga, serta peran dan
status  konsumen,  faktor-faktor ini
berpengaruh pada tanggapan konsumen.

3. Faktor Pribadi

Robbins & Coulter, (2010:45)
mendefinisikan  kepribadian ~ merupakan
kombinasi unik unik dari pola emosional,
pikiran, dan perilaku yang mempengaruhi
bagaimana seseorang bereaksi terhadap
Situas dan berinteraksi dengan orang lain.
Menurut Kotler (2009:172) keputusan
seseorang pembeli juga dipengaruhi oleh
karakteristik pribadi seperti umur dan tahap
daur-hidup pembeli, jabatan, keadaan
ekonomi, gaya hidup, Kkepribadian dan
konsep diri pembeli yang bersangkutan.

4. Faktor Psikologis

Menurut Kotler, (2005:216) faktor
psikologis sebagai bagian dari pengaruh
lingkungan tempat tinggal dan hidup pada
waktu sekarang tanpa  mengabaikan
pengaruh dimasa lampau atau antispasinya
pada waktu yang akan datang”. Menurut
Kotler, (2005:216) pilihan barang yang



dibeli seseorang lebih lanjut dipengaruhi
oleh faktor psikologis. Pilihan barang yang
dibeli oleh seseorang dipengaruhi oleh faktor
psikologis yang utama, yaitu motivas,
pembelgjaran, persepsi dan sikap.
Keputusan Pembelian

Schiffman  dan  Kanuk  (2004)
mendefiniskan bahwa keputusan adalah
dalam sebuah keputusan untuk menentukan
dua atau lebih mempunyai jalan lain
terhadap pilihan. Sementara Sumarwan
(2004), mendefinisikan keputusan sebagai
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pengambilan tindakan dari dua atau lebih
pilihan aternatif. Seseorang konsumen yang
hendak melakukan pilihan maka ia harus
memilki pilihan alternative.

Menurut Kotler &  Armstrong
(2006:179) Keputusan pembelian merupakan
suatu proses menyelesaikan masalah yang
terdiri dari menganalisa atau pengenaan
kebutuhan dan  keinginan, pencarian
informasi, penilaian sumber-sumber seleksi
terhadap alternative pembelian, keputusan
pembelian, dan perilaku setelah pembelian.

pengenalan
masalah

pencarian
informasi

evauas
dternatif

perilaku pasca
pembeli

keputusan
pembelian

Gambar 1
Proses K eputusan Pembelian
Sumber: Kotler & Armstrong (2006:179)

METODE PENELITIAN

Jenis  penelitian  menggunakan
penelitian survel, dan pendlitian dilakukan di
Kecamatan Padang Barat dan Kecamatan
Lubuk Kilangan. Dan populasinya adalah
masyarakat yang membeli atau
menggunakan  handphone  Nokia di
Kecamatan Padang Barat dan Kecamatan
Lubuk Kilangan, dan sampel nyan berjumlah
100 responden.

Teknik Pengambilan sampelnya nya
dengan menggunakan Quato sampling,
Menurut  Sugiono  (2012:67)  Teknik
pengambilan sampel dilakukan dengan cara
Sampling Kuota, yaitu dimana cara
pengambilan sampel dengan menentukan
ciri-ciri tertentu sampa jumlah kuota yang
telah ditentukan. Dan jenis data yang
digunakan adal ah data sekunder dan primer.
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Teknik pengumpulan datanya dengan
mengunakan kuesioner, Menurut Sugiono
(2011:199) yaitu teknik pengumpulan data
dengan memberikan seperangkat pertanyaan
atau dapat menyebarkan daftar pertanyaan
tertulis kepada responden untuk dijawab.
Sementara Menurut Arikunto, (2006:151)
Kuesioner adalah sgumlah pertanyaan
tertulis yang digunakan untuk memperoleh
informasi dari responden dalam arti laporan
tentang pribadinya atau hal-hal yang ia
ketahui.

Variabel Penelitian

Daam penelitian ini terdiri dari
variabel bebas (Independen) dan variabel
terikat (Dependen) yaitu:

a. Variabel Bebas (Independen) yaitu faktor
budaya, sosia, pribadi dan psikologis

b. Variabel Terikat (Dependen) vyaitu
Keputusan Pembelian
Pengujian Instrumen
Pilot Study
Pengujian  kuesioner  dilakukan
terlebih  dahulu  sebelum  kuesioner

disebarkan kepada responden. Pengujian
kehandalan instrumen riset melibatkan 30
orang responden vyaitu pada pengguna
handphone Nokia di Kota Padang.

Uji Validitas

Menurut Arikunto (2010:211)
validitas adalah suatu ukuran yang
menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan atau
keshahihan sesuatu instrumen.  Suatu
instrumen dinyatakan valid (sah) jika
pertanyaan pada suatu angket  mampu
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur
oleh angket tersebut. Pernyataan dinyatakan
valid jika corrected item-total correlation >
0,36 (ldris, 2010:11). Uji vadliditas ini
dilakukan melalui program SPSS (Statistical
Product Service Solution) versi 16.0.

Uji Reliabilitas

Menurut Ghozali, (2005:41-42) uji
reliabilitas adalah data untuk mengukur
suatu kuesioner dikatakan reliabel atau
handal jika jawaban seseorang terhadap
pernyataan adalah konsisten atau stabil dari
waktu ke waktu. Kehandalan yang
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menyangkut kekonsistenan jawaban jika
diujikan berulang pada sampel yang berbeda
SPPS memberikan fasilitas untuk mengukur
reliabilitas dengan uji statistik Cronbach
alpha 0,60. Sedangkan menurut umar
(2011:168) uji reliabilatas berguna untuk
menetapkan apakah instrumen yang dalam
hal ini kuesioner dapat digunakan lebih dari
satu kali, paling tidak oleh responden sama.
Teknik Analisis Data

Anadisis data bertujuan untuk menguji
hipotesis yang di gukan, apakah diterima
atau ditolak. Untuk menganalisis data dan
pengujian hipotesis, penelitian ini akan
menggunakan beberapa teknik analisis data
statistik melalui pemanfaatan dan bantuan
Statistical Package For Social Science
(SPSS) vers 16-0 for windows.

Daam pendlitian ini anaisis yang

digunakan yaitu :
1. AnalisisDeskriptif

Andlisa ini  bermaksud  untuk
menggambarkan  karakteristik ~ masing-

masing variabel penelitian. Analisa ini tidak
menghubung-hubungkan  satu  variabel
dengan variabel lain. Untuk mendapatkan
rata-rata skor masing-masing indikator dan
pertanyaan-pertanyaan yang terdapat dalam
kuesioner dipakai rumus (Sugiono,2011:136)
berikut:

Rata-rata skor
_ (5.88) + (4.5) + (3.N) + (2.TS) + (1.5T5)
- SS+S+ N+ TS+ STS

Sedangkan mencari tingkat
pencapaian  jawaban  responden
digunakan rumus berikut:
Mean
TCR = z
Ketrangan:
TCR = Tingkat Capaian Responden
Mean = Nila Rata-rata
5 = jumlah tingkat skalaliker

Arikunto (2002:244) mengemukakan kriteria
jawaban responden sebagai berikut:
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a. JikaTCR berkisar antara 90-100%
= Sangat Baik
b. Jilka TCR berkisar antara 80-89,99%
= Bak
c. JikaTCR berkisar antara 65-79,99%
= Cukup
d. JikaTCR berkisar antara 55-64,99%
= Kurang Baik
e. JikaTCR berkisar antara 0-54,99%
= Tidak Baik
2. AnalissRegres Linear Berganda
Untuk menguji pengaruh faktor
budaya, sosial, pribadi, dan psikologis
terhadap keputusan pembelian  produk
handphone merek Nokia di kota padang
maka digunakan alat uji statistik yaitu regresi
linear berganda yang dapat
dirumuskan(Sugiono,2011:262):
Y=a+b;X; +byX; +b3X; +byX, +e

Dimana:
a = Konstanta
y = Keputusan Pembelian
b1,b2,b3,b4 = Koefisien Regresi
masing-masing

Variabel
Xl = Faktor Budaya
X2 = Faktor Sosial
X3 = Faktor Pribadi
X4 = Faktor Psikologis
e =TermError
PEMBAHASAN

Berdasarkan kepada anadisis hasil
pengolahan data maka dapat dibuat
pembahasan dan analisa penelitian terhadap
hasil yang diperoleh didalam tahapan
pengujian hipotesis terlihat pada sub bab
dibawah ini:

a Berdasarkan hasil penelitian faktor
budaya koefisien regresi bertanda positif dan
tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian produk handphone
merek Nokia di Kota Padang yang dapat
dibuktikan dengan melihat t hitung sebesar
0,806 dengan nilai sig sebesar 0,422 yang
lebih besar dari apha 0,05 artinya tidak
signifikan, sehingga keputusannya adalah Ho
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diterima dan Ha ditolak. Hal ini
mengindikasikan dengan perkembangan
teknologi handphone  tidak selau
mempengaruhi keputusan pembelian,
disebabkan meski terjadi pergeseran kultur
atau budaya dengan menyediakan produk-
produk baru yang di inginkan konsumen tapi
tidak semua konsumen ingin memiliki
produk baru tersebut, sementara dari segi
kemudahan mendapatkan handphone juga
tidak selau  mempengaruhi  keputusan
pembelian disebabkan tidak semua orang
mampu berbagi sistem nilai  berdasrkan
persamaan pengalaman hidup dan keadaan
atau bagaimana cara memperoleh produk
yang mereka pergunakan, seperti kemudahan
untuk  mendapatkan  handphone yang
diinginkan, selanjutnya dari kelas sosial
salah satu penentunya adalah pendapatan
yang mencerminkan kelas sosia, namun
pendapatan  untuk  teknologi  seperti
handphone tidak lagi menjadi ukuran karena
handphone sgenis Nokia dapat diperoleh
dengan harga dibawah 1 jutaan disesuaikan
seri yang dibutuhkan konsumen.

Hasil yang ditemukan dalam pendlitian ini
tidak didukung oleh tori yang dikemukakan
Kotler, (2005:203) Kebudayaan merupakan
penentu keinginan dan perilaku yang paling
mendasar untuk mendapatkan nilai, persepsi,
preferenss dan perilaku dari lembaga-
lembaga penting lainnya. Faktor kebudayaan
mempunyai pengaruh yang paling luas dan
paling dalam terhadap perilaku konsumen.

b. Berdasarkan
menunjukkan koefisien regresi variabel
faktor sosia bertanda postif  dan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk handphone merek Nokia
di Kota Padang, ha ini dapat dibuktikan
dengan melihat t hitung sebesar 2.213
dengan nila sig sebesar 0,029 yang lebih
kecil dari apha 0,05 artinya signifikan,
sehingga keputusannya adalah Ho ditolak
dan Ha diterima.

hasil penelitian
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Hasil yang ditemukan dalam penelitian ini
didukung teori yang dikemukakan Kotler
dan Armstrong, (2006:163) mengatakan
tingkah laku konsumen juga dipengaruhi
oleh faktor-faktor sosia seperti kelompok
acuan, keluarga, serta peran dan status
konsumen, faktor-faktor ini berpengaruh
pada tanggapan konsumen.

C. Berdasrkan hasil
menunjukkan koefisien regresi variabel
faktor pribadi bertanda dan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian
produk handphone merek nokia di kota
Padang, hal ini dapat dibuktikan dengan
melihat t hitung sebesar 3.513 dengan nilai
sig sebesar 0,001 yang lebih kecil dari alpha
0,05 artinya  signifikan, sehingga
keputusannya adalah Ho ditolak dan Ha
diterima.

Hasil yang ditemukan dalam pendlitian ini
didukung teori yang dikemukakan Robbins
& Coulter,(2010:45) mendefinisikan
kepribadian merupakan kombinasi unik unik
dari pola emosional, pikiran, dan perilaku
yang mempengaruhi bagaimana seseorang
bereaksi terhadap situasi dan berinteraks
dengan orang lain. kepribadian berkaitan
dengan adanya perbedaan karakteristik yang
paling dalam pada diri (inner psychological
characteristics) manusia, perbedaan
karakteristik tersebut menggambarkan ciri
unik dari masing-masing individu.

penelitian

d. Berdasarkan hasi| penelitian
menunjukkan koefisien regresi variabel
faktor psikologis bertanda positif dan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk handphone merek Nokia
di Kota Padang, ha ini dapat dibuktikan
dengan melihat t hitung sebesar 2.438
dengan nila sig sebesar 0,017 yang lebih
kecil dari apha 0,05 artinya signifikan,
sehingga keputusannya adalah Ho ditolak
dan Ha diterima.

Hasil yang dikemukakan dalam penelitian ini
didukung teori yang dikemukakan Kotler,
(2005:216) faktor psikolgis sebagai bagian
dari pengaruh lingkungan tempat tinggal dan
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hidup pada waktu sekarang tanpa
mengabaikan pengaruh dimasa lampau atau
antispasinya pada waktu yang akan datang”.
Menurut Kotler, (2005:216) pilihan barang
yang dibeli seseorang lebih  lanjut
dipengaruhi oleh faktor psikologis.

e Keempat variabel independen yang
berpengaruh secara simultan dengan hasil
sebagal berikut: Untuk melakukan pengujian
secara Simultan tentang pengaruh variabel
yang terdiri dari faktor budaya (X1), sosia
(X2), pribadi (X3) dan psikologis (X4)
terhadap keputusan pembelian (Y), maka
dapat dilihat dari ringkasan hasil anaisa
regresi yang memperlihatkan bahwa nilai Uji
F adalah sebesar 10.700 dengan tingkat
signifikan0,000. Nilai signifikan ini berada
jaun  dibawah 0,05 sehingga dapat
dissmpulkan bahwa keempat variabel secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen.

Secara simultan variabel faktor budaya,
sosial, pribadi dan psikologis berpengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen,
sehingga keputusannya adalah Ho ditolak
dan Haditerima.

PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan  hasil pembahasan  yang
dikemukan pada bab-bab sebelumnya
ditemukan beberapa kesimpulan sebagal
berikut:

1 Faktor Budaya (X1) berpengaruh
positif tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian produk handphone merek Nokia
di Kota padang. Hasil ini dibuktikan dengan

hasil pengujian regresi variabel faktor
budaya sebesar 0,806 dengan tingkat
signifikansi sebesar 0,422 > 0,05. Maka

faktor budaya berpengaruh positif tidak
signifikan terhadap keputusan pembelian
produk handphone merek Nokia di kota
padang, sehingga keputusannya adalah Ho
diterima dan Ha ditolak.

2. Faktor Sosia (X2) berpengaruh
fositif signifikan terhadap keputusan
pembelian produk handphone merek Nokia
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di Kota padang. Hasil ini dibuktikan dengan
hasil pengujian regresi variabel faktor sosial
sebesar 2.213 dengan tingkat signifikansi
sebesar 0, 029 < 0,05. Maka faktor budaya
berpengaruh positif  signifikan terhadap
keputusan pembelian produk  handphone
merek Nokia di kota padang, sehingga dapat
dismpulkan Ho ditolak dan Ha diterima.

3. Faktor Pribadi (X3) berpengaruh
positif signifikan terhadap keputusan
pembelian produk handphone merek Nokia
di Kota padang. Hasil ini dibuktikan dengan
hasil pengujian  regresi variabel faktor
sosial sebesar 3,513  dengan tingkat
signifikans sebesar 0, 001< 0,05. Maka
faktor pribadi berpengaruh  positif
signifikan terhadap keputusan pembelian
produk handphone merek Nokia di kota
padang, sehingga dapat dismpulkan Ho
ditolak dan Ha diterima.

4. Faktor Psikologis (X4) berpengaruh
positif signifikan terhadap keputusan
pembelian produk handphone merek Nokia
di Kota padang. Hasil ini dibuktikan dengan
hasil pengujian  regresi variabel faktor
sosia  sebesar 2,438 dengan tingkat
signifikans sebesar 0, 017< 0,05. Maka
faktor  psikologis  berpengaruh positif
signifikan terhadap keputusan pembelian
produk handphone merek Nokia di kota
padang, sehingga Ho ditolak dan Ha
diterima.

5. Untuk melakukan pengujian secara
simultan tentang pengaruh variabel yang
terdiri dari faktor budaya (X1), sosia (X2),
pribadi (X3) dan psikologis (X4) terhadap
keputusan pembelian (Y), maka dapat dilihat
dari ringkasan hasil analisa regresi yang
memperlihatkan bahwa nilai Uji F adalah
sebesar 10.700 dengan tingkat
signifikan0,000. Nilai signifikan ini berada
jaun  dibawah 0,05 sehingga dapat
dissimpulkan bahwa keempat variabel secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen, sehingga
dapat dismpulkan Ho ditolak dan Ha di
terima
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Saran

Berdasarkan pembahasan hasil pengujian
hipotesis maka dapat digukan beberapa
saran yang bermanfaat bagi:

1 Bagi produsen handphone disaran
kan agar terus menjaga konsistensi produk
daam menjaga mutu dan kualitas produk
yang mereka hasilkan dan terus melakukan
proses inovasi untuk terus menyempurnakan
produk yang mereka hasilkan di masa yang
akan datang, dan produsen handphone perlu
memfokuskan perhatian pada perkembangan
teknologi handphone merek Nokia dalam
memenuhi kebutuhan konsumen.

2. Saran Penelitian yang Akan Datang
Bagi peneliti dimasa mendatang disarankan
agar menggunakan jumlah responden yang
lebih banyak, dan menambahkan beberapa
variabel lain yang tidak digunakan dalam
penelitian ini yang akan mempengaruhi
keputusan pembelian. Hal ini penting
dilakukan agar hasil yang ditemukan dalam
penelitian dimasa yang akan datang akan
lebih sempurnadari penelitianini.
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