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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahuibesarnyapengaruhbudaya, sosial,pribadi danpsikologis terhadap
keputusan pembelian serta dampaknya pada keputusan pembelian pada konsumen Ciplaz Mall
Lampung.Pendekatan dalam penelitian ini Eksplanatori. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen
Ciplaz Mall Lampung. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah Accidental Sampling dengan
sampel 100 orang. Data tersebut diperoleh dari kuesioner menggunakan skala likert. Berdasarkan analisis
data penelitian dan analisis data, budaya berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian,sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,pribadi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,psikologis berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Secara simultan terbukti variabel budaya, sosial, pribadi dan psikologis
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh budaya,
sosial, pribadi dan psikologis terhadap keputusan pembelian melalui kepuasan konsumen dapat
meningkatkan keputusan pembelian Ciplaz Mall Lampung.

Katakunci: budaya, sosial, pribadi,psikologis,keputusan pembelian.

ABSTRACT

This research was aimed to find out the effect of culture,social,personal and psychology on buying decision and
on customer Ciplaz Mall Lampung. This approachof research was explanatory. The population in this study
were customer of Ciplaz Mall Lampung.The sampling technique in this study is accidental samplingwith a
sample of 100 respondents. The data were obtained from questionnaire through likert scale. Based on the
results of the research and data analysis, culture has a positive and significant effect on the buying decision,
social has a positive and significant effect on the variable of buying decision, personal has a positive and
significant effect on the variable of buying decision, psychology has a positive and significant effect on the
variable of buying decision. Based on simultaneous result,it proves that culture,social,personal and psychology
have significant influence toward buying decision.This suggest that the effect of culture, social, personal and
psychology on buying desion customer satisfaction can increase buying decision Ciplaz Mall Lampung.
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PENDAHULUAN

Berkembangnya eraglobalisasidan pertumbuhanekonomi,banyak pengusahayang membuka bisnis
riteldi pusat perbelanjaan. Persaingan yang terjadi di dalam pasar ritel, berkembang sangat cepat seiring
dengan dinamika perkembangan masyarakat dan teknologi yang semakin maju. Menurut Pratikno
(2003),perusahaan dimanapun akan dihadapkan pada ancaman produk-produk komoditas dimana
perusahaan lain akan dengan mudah memasuki pasar dengan menyediakan produk atau jasa kepada
konsumen secara lebih baik,lebih cepat, dan lebih murah.Hal ini dikarenakan peluang masuknya produk-
produk global ke dalam pasar domestik semakin besar, sehingga mengakibatkan perusahaan domestic
semakin sulit untuk mendapatkan konsumen yang setia.Peluang tersebut dimanfaatkan oleh perite lasing
untuk masuk ke pasar domestik sehingga mengakibatkan terjadinya globalisasi.

Faktor pendukung perkembangan ritel khususnya di Indonesia adalah peningkatan pendapatan per
kapita penduduk yang berdampak pada kemampuan daya beli terhadap produk dan jasa.Berdasarkan data
Global Retail Development Index 2017,nilai penjualan ritel Indonesia mencapai US$350 miliar atau sekitar
Rp4,6 kuadriliun.Berikut adalah grafik nilai penjualan ritel di beberapa negara di asia.

Gambar Nilai Penjualan Ritel Tahun 2017
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Berdasarkan gambar 1 nilai penjualan ritel tahun 2017.dapat kita amati bahwa Pasar retail di
Indonesia sangat berpotensi dan menjanjikan untuk masa yang akan datang,dikarenakan berada ditiga
besar setelah Tiongkok dan India.Oleh sebab itu,banyak perusahaan ritel yang melakukan ekspansi untuk
memperluas pangsa pasar dan terus berinovasi agar mengikuti perkembangan zaman dengan
mengembangkan ritel modern.

Ritel modern memberikan banyak tawaran seperti suasana toko yang nyaman, kegiatan promosi
penjualan dan display produk yang menarik,sehingga dapat menciptakan ketertarikan pada diri konsumen
untuk melakukan pembelian secara spontan (Leba,2015).Sedangkan Ainietal(2016) menyatakan
bahwa,toko yang memiliki atmosfer yang nyaman mampu membangkitkan emosi konsumen. Didukung
dengan promosi penjualan yang menarik, membuat minat beli konsumen meningkat.Promosi penjualan
mendorong konsumen untuk melakukan pembelian tidak terencana. Oleh karena itumall hadir
memberikan kemudahan kepada konsumen dengan menghadirkan konsep retail modern.

Saat ini perkembangan mall di kota Bandar Lampung selama 5 tahun terakhir sangatlah massif
hal ini dibuktikan dengan banyaknya mall yang tumbubh di setiap sudut untuk memenuhi konsumen di Kota
Bandar Lampung. Berdasarkan data bandar lampung dalam angka dari tahun 2013-2018, pertumbuhan
mall di kota bandar lampung mengalami pertumbuhan lebih dari 50% yang dimana puncaknya terdapat di
tahun 2017 dengan jumlah 22 mall yaitu central plaza, mall kartini, Chandra tanjungkarang, Chandra
telukbetung, gelael,Ramayana, simpur center, ciplaz mall lampung, bambu kuningn square, cosmo, fitrinof,
super indo, giant antasari, giant kedaton, giant kemiling, giant kedamaian, mall bumi kedaton, transmart,
Chandra antasari.
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Namun dengan banyaknya mall yang ada dikota Bandar Lampung membuat persaingan mall
dikota Bandar Lampung semakin ketat sehingga mall dituntut berinovasi secara kreatif dalam mengikuti
perkembangan zaman,karena dilihat dari kondisi saat ini mall bukan lagi menjadi tempat belanja melainkan
juga menjadi Lifesytle. Oleh karena itu Ciplaz Mall Lampung hadir untuk memberikan inovasi kepada
konsumen kota Bandar Lampung agar nyaman berbelanja.

Ciplaz Mall Lampung didirikan pada tahun 2012 berada di Jalan Zainal Abidin Pagar Alam,
Kecamatan Rajabasa di kelola langsung oleh Ramayana Lestari Sentosa,Tbk.dengan membangun konsep
lifestyle dari yang sebelumnya hanya shoppingmall. Sekretaris Perusahaan Ramayana Setiadi Surya
menjelaskan,transformasi  dilakukan untuk menggaet pasar,utamanya segmen milenial dengan
mengkombinasikan antara bisnis ritel,hiburan,makanan dan minuman (cnbcindonesia.com, 2019). Ciplaz
Mall Lampung memberikan berbagai macam penjualan yaitu pakaian pria,pakaian wanita,pakaian anak
anak,tas,sepatu,akesoris, mainan,alat alat kantor, perabotan rumah, makanan dan minuman segar,

perlengkapan toilet dan fasilitas spesial.Berikut adalah grafik pembagian komposisi penjualan Ciplaz Mall
Lampung.

Gambar 1.1 Pembagian Kompossi Penjualan Ciplaz Mall Lampung
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Pada gambar 1.1 pembagian komposisi penjualan Ciplaz Mall Lampung dapat diamati komposisi
penjualan Ciplaz Mall Lampung di dominasi oleh pakaian pria sebesar 34,2 persen dan yang
terendah0,5persenya itu fasilitas spesial,pengelolaan penjualan Ciplaz Mall Lampung sendiri dikelola oleh
berbagai tenant yaitu Ramayana department store yang mengelola tas, sepatu, aksesoris, pakaianpria,
pakaian wanita,pakaian anak anak,mainan,alat-alat kantor,dan perabotan rumah,Robinson yang mengelola
makanan, minuman segar,dan perlengkapan toilet,dan fasilitas spesial sepertiXXI dan Zoom2000.0leh

karena itu dengan banyaknya penawaran di Ciplaz Lampung konsumen semakin nyaman dan betah
dalamberbelanja.

Keputusan pembelian menurut menurut Kotler & Armstrong (2012) adalah pengambilan
keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli. Biasanya keputusan pembelian itu dibuat, saat
seseorang sudah menentukan apa yang harus dibeli. Keputusan tersebut biasanya memakan waktu yang
lama, dibuat saat semua alternatif pilihan yang ada tidak sesuai dengan kriteria yang telah ditentukan dan
hanya tersisa dua pilihan yang ada sehingga telah ditentukan apa yang harus dibeli. Keputusan pembelian
dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu budaya, sosial, pribadi dan psikologis Hal ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Puspitarini (2013) yang menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif
terhadap faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologi terhadap keputusan pembelian.

Selain beragam nya penawaran dan fasilitas yang ada, Ciplaz Mall Lampung juga banyak
melakukan berbagai macam promosi yang dilakukan diluar dan di dalam toko bertujuan untuk menarik
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konsumen untuk berkunjung ke Ciplaz Mall Lampung, oleh karena itu promosi yang dilakukan
didalam toko diharapkan dapat memberikan stimulus yang dapat merangsang keputusan pembelian
konsumen didalam toko, baik keputusan yang belum direncanakan sebelum datang ke toko (Maula,2014).
Ciplaz Mall Lampung masih bertahan sampai saat ini karena melakukan transformasi pada bisnis utamanya,
dengan merombak penampilan outlet, melakukan rebranding, hingga mengubah konsep mall yang tidak
hanya tempat berbelanja tetapi sebagai lifestyle sehingga konsumen bisa mempertimbangkan keputusan
pembelian.

Budaya menurut Kotler (2008) adalah segala penyebab yang paling mendasar dari keinginan
dan tingkah laku seseorang, tingkah laku seseorang itu dipelajari dan tumbuh dalam suatu masyarakat,
sebagaimana seseorang telah mempelajari nilai-nilai dasar persepsi, keinginan dan tingkah laku dari
keluarga serta lembaga-lembaga penting dalam masyarakat yang lain.

Faktor sosial merupakan faktor yang dihasilkan dari interaksi sosial antara individu dengan
individu lainnya dalam suatu masyarakat.Perilaku seseorang dapat dipengaruhi oleh faktor sosial. Menurut
Tantri (2012) mengatakan faktor sosial merupakan sekelompok orang yang sama-sama
mempertimbangkan secara dekat persamaan di dalam status atau penghargaan komunitas yang secara
terus-menerus bersosialisasi di antara mereka sendiri baik secara formal dan informal. Lebih lanjut
dikatakan oleh Rudito (2008) bahwa faktor sosial merupakan segala sesuatu yang digunakan sebagai
pendekatan dalam berinteraksi antara manusia dalam konteks masyarakat atau komunitas, sebagai acuan
berarti sosial bersifat abstrak yang berisi simbol-simbol berkaitan dengan pemahaman terhadap lingkungan
dan berfungsi untuk mengatur tindakan-tindakan yang dimunculkan oleh individu-individu sebagai anggota
suatu masyarakat.

Faktor pribadi menurut Sumarwan (2011) adalah perbedaan karakteristik yang paling dalam
pada diri manusia.Perbedaan tersebut menggambarkan ciri unik dari masing-masing individu.Faktor
pribadi dapat mempengaruhi perilaku seseorang dalam mengambil keputusan.Selanjutnya Setiadi (2010)
menyatakan bahwa faktor pribadi merupakan umur dan tahapan dalam siklus hidup, konsumsi seseorang
juga dibentuk oleh tahapan siklus hidup keluarga.Beberapa penelitian terakhir telah mengidentifikasi
tahapan-tahapan dalam siklus hidup psikologis.Orang-orang dewasa biasanya mengalami perubahan atau
transformasi tertentu pada saat mereka menjalani hidupnya.

Faktor psikologis menurut Hutagalung dan Aisha (2008) adalah faktor paling mendasar dalam
diri individu yang akan mempengaruhi pilihan-pilihan seseorang dalam membeli. Komponen yang termasuk
di dalamnya yaitu motivasi, persepsi, sikap serta keyakinan dan pengetahuan.Menurut Setiadi (2010) faktor
psikologis merupakan motivasi yaitu beberapa kebutuhan bersifat biogenik, kebutuhan ini timbul dari suatu
keadaan fisiologis tertentu, seperti rasa lapar, haus, resah tidak nyaman.

Oleh karena itu penelitian ini menguji apakah pengaruh budaya, sosial, pribadi dan psikologi
berdasarkan keputusan pembelian konsumen di Ciplaz Lampung.Pada latar belakang yang sudah dijelaskan
diatas, maka peneliti tertarik untuk mengembangkan penelitian lebih lanjut dengan judul “Pengaruh
Faktor Budaya, Sosial, Pribadi dan Psikologi Terhadap Proses Keputusan Pembelian (Survei Pada
Konsumen Ciplaz Lampung).”

METODEPENELITIAN

Jenis penelitian ini adalah explanatory research dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Menurut
Sugiyono(2015) explanatory research adalah guna menjelaskan hubungan kasual antara variabel-variabel
melalui pengujian hipotesa yang dirumuskan atau seringkali disebut penelitian penjelasan. Penelitian
ini menjelaskan kedudukan variabel-variabel yang diteliti serta hubungan variabel independen yaitu
variabel budaya (X1),sosial (X2),pribadi(X3), psikologi (X4),dan variabel dependen keputusan pembelian.

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang sedang berbelanja di Ciplaz Lampung di
BandarLampung. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan nonprobability sampling,
dengan metode accidental sampling.Menurut Sugiyono(2009), Accidental Sampling adalah teknik sampel
berdasarkan kebetulan,yaitu responden yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan
sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data.

Dalam penelitian ini, yang menjadi sampel adalah konsumen yang kebetulan ditemui peneliti sedang
melakukan belanja di Ciplaz Lampung di Bandar Lampung pada tanggal 08 Agustus-21Agustus 2019
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sebesar 100orang. Analisa data menggunakan statistic deskriptif, regresi linear sederhana dan regresi
korelasi berganda.

HASILDANPEMBAHASAN
Pengaruh Budaya terhadap KeputusanPembelian

Berdasarkan hasil uji t hitung didapat tingkat signifikan p value=0,000, apabila dibandingkan dengan
a=0,05maka p value=0.021<0,05 sehingga dapat disimpulkan Ho ditolak dan Ha diterima, ada pengaruh
budaya terhadap keputusan pembelian di CiplazMall Lampung di Bandar Lampung. Hasil perhitungan uji t
pada variabel budaya diperoleh nilai t hitung > t tabel yaitu 2,344>1,661maka Ha diterima dan Ho ditolak.
Dengan demikian artinya secara parsial variabel budaya (X1) berpengaruh secara signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Puspitarini(2013) yang berjudul Pengaruh Faktor
Kebudayaan, Sosial, Pribadi Dan Psikologi Terhadap Proses Keputusan Pembelian Produk Pizza (StudiPada
Pizza Hut Cabang Jalan Jenderal Sudirman No. 53 Yogyakarta).Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
factor budaya, sosial, pribadi dan psikologi mempengaruhi keputusan pembelian pizza baik secara parsial
maupun simultan.

Menurut Kotler& Keller (2012) pada umumnya manusia bertindak rasional dan mempertimbangkan segala
jenis informasi yang tersedia dan mempertimbangkan segala sesuatu yang bisa muncul dari tindakannya
sebelum melakukan sebuah perilaku tertentu.Sesuai yang dinyatakan Kotler bahwa keputusan
membeli,digunakan saat diperlukan atau dibutuhkan baru atau perlu pertimbangan yang matang,

Pengaruh Sosial terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji t hitung didapat tingkat signifikan p value=0,000,apabila dibandingkan dengan
a=0,05maka p value=0,014<0,05sehingga dapat disimpulkan Ho ditolak dan Ha diterima, ada pengaruh
sosial terhadap keputusan pembelian belanja di Ciplaz Mall Lampung.Berdasarkan hasilUji-t didapatkan
nilai t hitung=4,608>tTabel =1,664 sehingga Ha ditolak dan Ho diterima sehingga hipotesis yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh factor budaya terhadap keputusan pembelian di Ciplaz Mall
Lampung diterima. Dapat diketahui secara parsial factor budaya berpengaruhpositif terhadap keputusan
pembelian di Ciplaz Mall Lampung.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Achmad(2015) yang berjudul Analisis Pengaruh
Produk,Harga,Budaya,Dan Sosial Terhadap Keputusan Pembelian Produk Stevigrow Sweetener (Study
Kasus Pada Masyarakat Tangerang Selatan)Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel
produk, harga, budaya dan sosial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan
terbukti variabel analisis pengaruh produk, harga, budaya dan sosial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Menurut Rudito (2008) factor sosial merupakan segala sesuatu yang digunakan sebagai pendekatan dalam
berinteraksi antara manusia dalam konteks masyarakat atau komunitas, sebagai acuan berarti sosial
bersifat abstrak yang berisi simbol-simbol berkaitan dengan pemahaman terhadap lingkungan dan
berfungsi untuk mengatur tindakan-tindakan yang dimunculkan oleh individu-individu sebagai anggota
suatu masyarakat.Faktor sosial dapat dilihat dari hubungan dengan teman,keluarga dan orang tua dalam
mempengaruhi keputusan pembelian.Semakin tinggi hubungan dengan teman, keluarga dan orang tua,
maka semakin tinggi keputusan konsumen untuk melakukan pembelian.

Pengaruh Pribadi terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji t hitung didapat tingkat signifikan p value=0,000,apabila dibandingkan dengan
a=0,05maka p value=0,000<0,05 sehingga dapat disimpulkan Ho ditolak dan Ha diterima, ada pengaruh
pribadi terhadap keputusan pembelian belanja di Ciplaz Mall Lampung.

Hasil perhitungan uji t pada variabel pribadi diperoleh nilai t hitung > t tabel yaitu 10.624 < 1, 661, maka
Ha diterima dan Ho ditolak. dengan demikian artinya secara parsial variabel pribadi (X3) berpengaruh
secara signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.
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Hal ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Abdul Ghoni (2011) yang berjudul Pengaruh Faktor
Budaya, Sosial,Pribadi Dan Psikologi Terhadap Perilaku Konsumen (Studi Pada Pembelian Rumah di
Perumahan Griya Utama Banjar dowo Semarang).Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor
budaya,sosial, pribadi dan psikologi mempengaruhi keputusan pembelian rumah baik secara parsial
maupun simultan.

Menurut Setiadi (2010) menyatakan bahwa factor pribadi merupakan umur dan tahapan dalam siklus
hidup,konsumsi seseorang juga dibentuk oleh tahapan siklus hidup keluarga.Beberapa penelitian terakhir
telah mengidentifikasi tahapan-tahapan dalam siklus hidup psikologis. Orang-orang dewasa biasanya
mengalami perubahan atau transformasi tertentu pada saat mereka menjalani hidupnya.Meskipun
kepribadian adalah salah satukonsep yang berguna dalam mempelajari perilaku konsumen, beberapa
pemasar percaya bahwa kepribadian mempengarubhi jenis jenis dan merek-merek produk yang dibeli.

Pengaruh Psikologis terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji t hitung didapat tingkat signifikan p value=0,000, apabila dibandingkan dengan
a=0,05maka p value=0,018<0,05sehingga dapat disimpulkan Ho ditolak dan Ha diterima,ada pengaruh
psikologis terhadap keputusan pembelian belanja di Ciplaz Mall LampungBerdasarkan hasil Uji-t
didapatkan nilai t hitung =1,779> t Tabel =1,664 sehingga Ha ditolak dan Ho diterima sehingga hipotesis
yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh factor psikologis terhadap keputusan pembelian di Ciplaz
Lampung diterima. Dapat diketahui secara parsial factor psikologis berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian di Ciplaz Mall Lampung.

Hal ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Nany Roedjinandari(2006) dengan judul pengaruh
faktor-faktor perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian makanan khas jawa pada rumah makan
Inggil Malang Hasil penelitian menunjukkan bahwa factor budaya, sosial, pribadi dan psikologi
mempengaruhi keputusan pembelian makanan khas jawa baik secara parsial maupun simultan.

Hutagalung dan Aisha (2008) factor psikologis adalah factor paling mendasar dalam diri individu yang akan
mempengaruhi pilihan-pilihan seseorang dalam membeli. Komponen yang termasuk didalamnya yaitu
motivasi, persepsi,sikap serta keyakinan dan pengetahuan.Motivasi seseorang memiliki beberapa
kebutuhan pada suatu waktu, bisa biogenik, yaitu muncul dari ketegangan fisiologis, seperti: lapar,
dahaga, kenyamanan,kebutuhan psikogenik, yaitu muncul dari ketegangan psikologis, seperti kebutuhan
untuk diakui, harga diri dan merasa terhina dilingkungan masyarakat. Semakin tinggi motivasi,persepsi,
pengetahuan, keyakinan dan sikap seseorang terhadap suatu produk, maka semakin tinggi keputusan
konsumen untuk melakukanpembelian.

Pengaruh Budaya,Sosial,Pribadi dan Psikologis terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan pengujian pengaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya
dilakukan dengan menggunakan uji F. Hasil perhitungan statistik diperoleh F hitung =64,103>Ftabel=2,70
menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,000<0,05.Dengan nilai signifikansi dibawah0,05menunjukkan
bahwa secara bersama-sama factor budaya,factor sosial,factor pribadi dan factor psikologis mempunyai
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Ciplaz Mall Lampung.

Berdasarkan persamaan regresi linier berganda pada variabel independent yang terdiri dari faktor budaya,
faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis terhadap variabel dependent yaitu keputusan pembelian
maka diperoleh hasil R (0,854) atau sama dengan 85,4%berada pada kategori hubungan yang sangat kuat.
Oleh karena itu dapat di simpulkan bahwa factor budaya, faktor sosial, factor pribadi dan faktor psikologis
memiliki hubungan yang sangat kuat terhadap keputusan pembelian konsumen di Ciplaz Mall Lampung.

Menghasilkan Koefisien Determinasi (KD) sebesar (R2)=0,730x 100%=73,0%.

Dapat diambil kesimpulan bahwa besarnya pengaruh factor budaya ,factor sosial, factor pribadi dan factor
psikologis terhadap keputusan pembelian sebesar73,0% sedangkan sisanya dipengaruhi oleh factor lain
yang tidak dikaji dalam penelitian ini. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh
Hanata Samuel (2007) yang berjudul perilaku dan keputusan konsumen restiran melalui stimulus 50%
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discount di Surabaya.Hasil penelitian menunjukan bahwa factor budaya, sosial, pribadi dan psikologi
berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen.

Menurut Setiadi(2010) keputusan pembelian adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan
pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternative dan memilih salah satu diantaranya.
Menurut Kotler & Keller (2012) pada umumnya manusia bertindak rasional dan mempertimbangkan segala
jenis informasi yang tersedia dan mempertimbangkan segala sesuatu yang bisa muncul dari tindakannya
sebelum melakukan sebuah perilaku tertentu. Sesuai yang dinyatakan Kotler bahwa keputusan
membeli,digunakan saat diperlukan ataudibutuhkan baru atau perlu pertimbangan yang matang.

SIMPULAN DAN SARAN
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat disimpulkan:

1. Secara parsial factor budaya berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen di Ciplaz Lampung.

2. Secara parsial faktor sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
di Ciplaz Lampung.

3. Secara parsial factor pribadi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen di Ciplaz Lampung.

4. Secara parsial faktor psikologis berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen di Ciplaz Lampung.

5. Secara simultan factor budaya ,faktor sosial, factor pribadi dan faktor psikologis berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Ciplaz Lampung.

Saran

Berdasarkan kesimpulan penelitian,maka dapat diberikan saran sebagai berikut:
1. Saran teoritis

Penelitian selanjutnya agar memperhatikan waktu penelitian,waktu penelitan di harapkan tidak dilakukan
ketika responden sedang sibuk berbelanja karena dapat mempengaruhi respon hasil jawaban.Bagi
penelitian selanjutnya jika ingin menggunakan topic yang sama disarankan untuk menambah tempat
tinggal konsumen dan pengeluaran konsumen dalam berbelanja di mall. Serta, melengkapi argument pada
karakteristik responden dengan alas an yang lebih akurat sesuai dengan informasi tambahan yang didapat
selama menyebar kuesioner.Peneliti menyarankan agar penelitian dilakukan dengan lebih mendalam dan
bervariasi,tidak hanya khusus pada Ciplaz Mall Lampung.Hal ini dikarenakan teori keputusan pembelian
dapat digunakan atau dijadikan teori acuan pada pembelian barang atau jasa dalam bentuk online ataupun

offline.
2. Saran praktis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

Bagi Perusahaan

Ciplaz Lampung diharapkan dapat melakukan inovasi dalam mengubah konsep yang sebelumnya hanya
sebagai shopping mall menjadi lifestyle mall.Hal ini perlu dilakukan agarCiplaz Lampung dapat memperluas
segmentasi pasarnya kekelas menengah keatas dan menyesuaikan dengan perkembanganpola konsumen
dalam membeli barang di ecommerce atau secara online.
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