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Abstrak- Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 
hedonic dan utilitarian motivators of shoppers decision terhadap consultation with 
salesperson pada Hartono Elektronika di Surabaya. Pengolahan data dilakukan 
dengan menggunakan Logistic Regression dan Simple Regression dengan 
software SPSS 18.0 for Windows. Pengujian hipotesis penelitian ini dengan 
melihat nilai signifikan (p-value) dari uji wald. Data diperoleh secara langsung 
dari responden yang memenuhi karakteristik populasi yang ditentukan dengan 
melakukan observasi dan menyebarkan kuesioner. Jumlah sampel yang digunakan 
dalam penelitian ini sebanyak 64 responden. Hasil penelitian ini menunjukkan 
adanya pengaruh purchase uncertainty terhadap consultation with salesperson. 
Selanjutnya positive disposition toward salesperson meningkatkan consultation 
with salesperson. Selebihnya, pengaruh shopping enjoyment terhadap consultation 
with salesperson juga terbukti. Consultation with salesperson memiliki hubungan 
positif terhadap shopper’s buying behavior. Hubungan efficiency orientation dan 
consultation with salesperson berbentuk U-terbalik tidak signifikan dalam 
penelitian ini. 

Kata  kunci:  Utilitarian motivators; Hedonic motivators; Salesperson 
consultation; Buying behavior; Retailing. 

 

Abstract- This study aims to identify and analyze the influence of hedonic and 
utilitarian motivators of shoppers decision to consultation with the salesperson at 
Hartono Electronics in Surabaya. Data processing was performed by using 
Logistic Regression and Simple Rergession with software SPSS 18.0 for Windows. 
Testing the hypothesis of this study to see significant value (p-value) of the wald 
test. Data obtained directly from respondents that meet the characteristics of the 
population are determined by observation and distributing questionnaires. The 
samples used in this study were 64 respondents. The results of this study indicated 
the presence of uncertainty purchase on consultation with the salesperson. 
Furthermore, a positive disposition toward the salesperson improve consultation 
with the salesperson. Moreover, the influence of shopping enjoyment of the 
consultation with the salesperson is also evident. Consultation with the 
salesperson has a positive relationship to the shopper's buying behavior. 
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Efficiency relationship orientation and consultation with inverted U-shaped 
salesperson is not significant in this study. 

Keywords: Utilitarian motivators; Hedonic motivators; Salesperson consultation; 
Buying behavior; Retailing. 

 

PENDAHULUAN 

 Di dalam bisnis ritel modern, penggunaan jumlah sumberdaya manusia 

yang tepat merupakan hal yang penting. Persoalan terkait produktivitas tenaga 

penjual (salespeople) merupakan isu penting bagi bisnis ritel modern saat ini. 

Penggunaan tenaga penjual (salesperson) yang terlalu berlebih dapat membuat 

cost toko ritel membengkak. Di sisi lain, penggunaan tenaga penjual (salesperson) 

yang terlalu sedikit dapat membuat kinerja penjualan toko ritel tidak maksimal. 

Toko ritel modern pada umunya menyediakan jasa berupa konsultasi dengan 

tenaga penjual (salesperson consultation) (Haas dan Kenning, 2014).   

 Konsultasi tenaga penjual adalah ” a shopper–salesperson interaction 

aimed at helping shoppers make purchase-related decisions” (Olshavsky, 1973 

dalam Haas dan Kenning ,2014), artinya tanya-jawab mendalam terkait produk 

yang dijual di toko ritel dengan tujuan agar pembeli dapat membuat keputusan 

pembelian yang tepat. Peran konsultasi tenaga penjual (salesperson consultation) 

terhadap produktivitas penjualan menjadi penting. Peluang memaksimalkan 

produktivitas penjualan toko ritel melalui konsultasi dengan salesperson dapat 

semakin meningkat. Hal inidisebabkan jumlah penduduk Indonesia yang besar 

(sekitar 237.000.000 jiwa) dengan tingkat konsumsi sekitar Rp 3.600 triliun per 

tahun (Sumber: http://www.marketing.co.id/brand-switching-analysis-dalam-

industri-ritel-modern/ diakses pada 22 Oktober 2014). 

 Peluang tersebut membuat pasar ritel Indonesia semakin berkembang, 

namun juga meningkatkan persaingan antar pelaku ritel. Adanya Keputusan 

Presiden Republik Indonesia Nomor 118 Tahun 2000 membuat peritel asing dapat 

masuk ke pasar ritel Indonesia. Hal ini membuat peritel lokal harus siap 

menghadapi persaingan yang agresif. Perkembangan teknologi internet seperti 
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situs ritel online  membuat pembeli semakin mudah membeli barang toko ritel. 

Interaksi antara konsumen dan salesperson pun menjadi berkurang,  

 Banyak peritel yang mulai mengurangi jumlah salesperson karena 

dianggap tidak efektif dan mahal. Gaji salesperson yang terus meningkat menjadi 

salah satu penyebabnya. Peningkatan gaji salesperson ini disebabkan karena 

menurunnya tingkat pengangguran di Indonesia yang membuat persaingan antar 

tenaga kerja semakin menigkat dan membuat kelangkaan skill di pasar tenaga 

kerja. Berdasarkan data yang diperoleh dari BPS (2014), tingkat pengangguran 

terbuka pada Februari 2014 menjadi 5,7% atau menurun sebesar 0,35% 

dibandingkan pada Agustus 2013. Selain itu, hasil survei yang dilakukan Mercer 

Human Resource Consulting (2007) menyatakan bahwa secara keseluruhan gaji 

karyawan meningkat sebesar 4,2% selama 1 tahun terakhir termasuk jabatan lini 

bawah seperti salesperson (Sumber: http://www.portalhr.com/berita/kelangkaan-

skill-mendorong-kenaikan-gaji/  diakses pada 24 Oktober 2014). 

  Mengingat biaya yang dikeluarkan peritel untuk menyediakan jasa 

konsultasi salesperson semakin tinggi, maka peritel harus memaksimalkan 

produktivitas salesperson tersebut. Peritel harus mampu mengetahui motivasi 

konsumen untuk berkonsultasi dengan salespersonagar tidak kehilangan potensi 

penjualan dan mengantisipasi mengeluarkan biaya untuk menyediakan jasa 

konsultasi dengan salesperson yang tidak perlu. Motivasi pembeli untuk 

berkonsultasi dengan salespersone dapat dijelaskan dengan motivation-based 

theories of behavior (Strack dan Deutsch, 2004). 

  Penelitian yang berkaitan dengan situasi di dalam toko masih jarang 

dilakukan. Penelitian situasi di dalam toko yang pernah dilakukan terkait 

kecenderungan konsumen dalam membuat banyak keputusan proses pembelian 

dalam toko (Bell et al., 2011 dalam Haas dan Keening, 2014).                             

Namun, keputusan tersebut mungkin berbeda dari perilaku pencarian yang 

diasumsikan oleh Haas dan Keening (2014). Haas dan Keening (2014) 

mengangkat konsep shopper motivation (baik secara situational dan individual 

maupun hedonic dan utilitarian) akan memotivasi konsumen untuk melakukan 

consultation with salesperson yang akan berdapak pada buying behavior. 
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Penelitian sebelumnya tidak pernah mengungkapkan motivasi pembeli untuk 

berkonsultasi dengan salesperson. Oleh karena itu penelitian ini ditujukan untuk 

melengkapi kesenjangan riset (research gap) yang ada. 

 Melihat fenomena di atas, maka peritel semakin sadar untuk menyediakan 

jasa konsultasi dengan salesperson. Hartono Elektronika Surabaya merupakan 

salah satu toko ritel yang menyediakan jasa konsultasi dengan salesperson. Untuk 

memperkuat fakta yang sudah ada, maka dilakukan sigi awal terhadap 30 

responden Hartono Elektronika di Surabaya. Berdasarkan hasil sigi awal dapat 

diketahui bahwa sebagian besar responden memiliki purchase uncertainty dan 

shopping enjoyment yang rendah, sebagian besar responden memiliki disposition 

toward salespeople dan efficiency orientation yang tinggi, sebagian besar 

responden cenderung melakukan consultation with salesperson, dan rata-rata 

jumlah uang yang dihabiskan oleh seorang pembeli (buying behavior) dalam 

sebuah pembelian sebesar Rp 3.116.866.67.  Berdasarkan hasil observasi awal 

dikatahui bahwa terdapat pembeli di Hartono Elektronika yang mengalami 

purchase uncertainty, positive disposition toward salesperson, efficiency 

orientation dengan consultation with salesperson (baik yang berhubungan U-

terbalik dan tidak), dan shopping enjoyment. 

METODE PENELITIAN 

 Penelitian ini termasuk dalam basic business research karena tidak 

bertujuan untuk membahas atau memecahkan masalah organisasi bisnis 

tertentu, melainkan untuk memperluas dan mengembangkan ilmu 

pengetahuan. Basic business research dapat digunakan untuk menguji 

validitas teori bisnis umum atau untuk mempelajari lebih lanjut tentang 

fenomena bisnis tertentu (Zikmund, 2009:7). Penelitian ini termasuk dalam 

causal research karena penelitian ini mencari indentifikasi hubungan sebab 

dan akibat (Zikmund, 2009:57).  

 Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini ialah kuantitatif, 

karena membahas penelitian secara empiris dan menggunakan pengukuran 
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numerik dan analisis (Zikmund, 2009:134). Teknik pengumpulan data 

dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode survei dan 

observasi. Penelitian ini menggunakan sumber data primer, yaitu sumber 

data yang didapat secara langsung dari responden. Data primer diperoleh 

dengan menyebar kuesioner dan observasi langsung.  

 Aras yang digunakan untuk variabel consultation with salesperson 

menggunakan aras nominal. Variabel buying behavior pada penelitian ini 

menggunakan aras ratio yang mewakili makna absolut. Variabel purchase 

uncertainty, disposition toward salespeople, efficiency orientation, dan 

shopping enjoyment dalam penelitian ini adalah aras interval, yaitu aras 

pengukuran yang menunjukkan jarak yang sama dan selisih yang jelas pada 

skala (Zikmund, 2009:299). Pilihan jawaban pada aras interval disusun 

dengan skala pengukuran numerical scale dengan tujuan membuat 

responden memberikan penilaian pada pernyataan yang akan diukur dalam 

7 skala jenjang, seperti berikut: 

Tidak Setuju   1   2   3   4   5   6   7  Setuju 

Penelitian ini memiliki target penelitian, yaitu responden yang 

mengunjungi gerai Hartono Elektronika, Surabaya yang melakukan satu 

kali konsultasi dengan salesperson dan jika tidak melakukan konsultasi 

dengan salesperson maka konsumen yang sudah melakukan satu atau dua 

pembelian. Selain itu, konsumen yang tidak melakukan konsultasi dengan 

salesperson dengan pembelian dan mengecualikan konsumen yang tidak 

melakukan konsultasi dengan salesperson tanpa pembelian. 

Karakteristik populasi yang ditetapkan dalam penelitian ini ialah 

konsumen yang melakukan konsultasi dengan tenaga penjual (salespeople) 

dan/atau melakukan pembelian di Hartono Elektronika Surabaya dalam 6 

bulan terakhir; berpendidikan terakhir SMA; dan berdomisili di Surabaya. 
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Teknik pengambilan sampel yang digunakan ialah non probability 

sampling. Dengan teknik ini, probabilitas  setiap anggota tertentu dari 

populasi yang dipilih tidak diketahui, sedangkan pemilihan unit sampling 

dalam non probability sampling bergantung pada penilaian pribadi peneliti 

(Zikmund, 2009:395). Jenis non probability sampling yang dipilih ialah 

purposive sampling, yaitu teknik pengambilan sampel dengan tujuan untuk 

mendapatkan sampel dari orang-orang dengan beberapa kriteria yang telah 

ditentukan (Cozby et al., 2011:147). 

 Penelitian ini menggunakan dua jenis pengolahan, yaitu logistic 

regression untuk menguji hipotesis 1-4 (the motivators of salesperson 

consultation) dan regression analysis untuk menguji hubungan consultation 

with salesperson and buying behavior. jumlah keseluruhan sample size 

yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 64 sampel. Pertimbangan 

jumlah sample size yang digunakan sesuai dengan literatur yang ada (Hair 

et al., 2010: 425; Hair et al., 2010: 176). Uji validitas dan reliabilitas dalam 

penelitian ini dilakukan pada 39 responden pertama.  

Model yang digunakan dalam penelitian ini ialah model CFA 

(Confirmatory factor analysis). Hal ini dikarenakan jumlah sample size 

pada penelitian yang berada di bawah 100 tidak tepat bila menggunakan 

software LISREL. Model CFA (Confirmatory factor analysis) yang 

digunakan ialah factor loading. Factor loading adalah korelasi masing-

masing variabel dan factor yang menunjukkan tingkat kesesuaian antara 

variabel dan factor (Hair et al, 2010 : 111). Standardized factor loading 

untuk regresi minimal ialah 0,5.  

Penelitian ini menggunakan uji wald untuk menguji hipotesis,  yaitu 

tes yang digunakan dalam regresi logistik untuk melihat signifikansi dari 

koefisien regresi logistik. Nilai signifikan (p-value) dari uji wald yang 

tercantum pada nilai ≤ α 0,05 (α) menunjukkan hipotesis yang terdukung 
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(diterima) (Hair et al., 2010 : 339), namun pada penelitian ini menggunakan 

nilai signifikansi ≤ α 0,1 (α) karena mempertimbangkan terjadinya bias saat 

melakukan proses observasi yang dilakukan tim observasi (6 orang). Uji T 

dalam penelitian ini hanya digunakan untuk menguji hubungan dari variabel 

independen terhadap variabel dependen, yaitu consultation with salesperson 

terhadap buying behavior. Kriteria pengujian uji T dalam penelitian ini 

menggunakan uji dua sisi. Pengujian uji T menggunakan tingkat 

signifikansi sebesar 1%, 5% dan 10% (Ghozali, 2011: 98). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Pada bagian ini akan dibagi menjadi tiga bagian, yaitu model CFA 

(Confirmatory Factor Analysis), hasil uji kesesuaian model (goodness of 

fit), dan uji hipotesis dengan analisis regresi. 

Model CFA (Confirmatory Factor Analysis) 

 Model pengukuran yang digunakan dengan menggunakan factor 

analysis CFA . Confirmatory factor analysis digunakan karena jumlah 

sample size pada penelitian yang berada di bawah 100 tidak tepat bila 

menggunakan software LISREL. Syarat indikator diterima dalam model 

pengukuran ialah Standard Loading >0,5. Apabila terdapat indikator 

dengan Standard Loading <0,5  maka indikator tersebut akan dihilangkan 

dari model pengukuran. 

Tabel 1 
Hasil Model Pengukuran Variabel Purchase Uncertainty 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel 23 menunjukkan factor analysis indikator PU1, PU2, 

dan PU3 >0,5. Sehingga, model ini cocok untuk menjadi model pengukuran 

(Measurement Model) penelitian ini. 

No Indikator Standard Loading Keterangan 

1 PU1 0,852 Memenuhi 
2 PU2 0,812 Memenuhi 
3 PU3 0,785 Memenuhi 
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Tabel 2 
Hasil Model Pengukuran Variabel Disposition Toward Salesperson 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel 24 menunjukkan factor analysis indikator DTS1 dan 

DTS2 >0,5. Sehingga, model ini cocok untuk menjadi model pengukuran 

(Measurement Model) penelitian ini. 

Tabel 3 
Hasil Model Pengukuran Variabel Efficiency Orientation 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel 25 menunjukkan factor analysis indikator EO1, EO2, 

dan EO3 >0,5. Sehingga, model ini cocok untuk menjadi model pengukuran 

(Measurement Model) penelitian ini. 

 

Tabel 4 
Hasil Model Pengukuran Variabel Shopping Enjoyment 

 

 

 

Berdasarkan tabel 26 menunjukkan factor analysis indikator SE1, SE2, 

dan SE3 >0,5. Sehingga, model ini cocok untuk menjadi model pengukuran 

(Measurement Model) penelitian ini. 

Hasil Uji Kesesuaian Model 

 Hasil uji kesesuaian model dalam peneliatian ini dibagi menajdi dua, yaitu 

uji kesesuaian model regresi logistik dan uji kesesuaian model regresi. 

 

 

No Indikator Standard Loading Keterangan 

1 DTS1 0,815 Memenuhi 

2 DTS2 0,815 Memenuhi 

No Indikator Standard Loading Keterangan 
1 EO1 0,511 Memenuhi 
2 EO2 0,837 Memenuhi 
3 EO3 0,725 Memenuhi 

No Indikator Standard Loading Keterangan 
1 SE1 0,766 Memenuhi 
2 SE2 0,832 Memenuhi 
3 SE3 0,631 Memenuhi 
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 Uji Kesesuaian Model Regresi Logistik 

 Uji kesesuaian model regresi Logistik berganda ini terdiri dari 2  hirarki, 

yaitu model 1 dan model 2. Model 1 untuk melihat apakah  variable control (age, 

gender, dan loyalty card possession) memiliki  pengaruh terhadap variabel 

dependent (consultation with salesperson .  Model 2 untuk melihat apakah 

variabel independent (purchase  uncertainty, disposition toward salespeople, 

efficiency orientation, dan  shopping enjoyment) memang benar-benar 

berpengaruh terhadap variabel  dependent (consultation with salesperson) 

dengan adanya variable control  (age, gender, dan loyalty card possession). 

 Model 1 

Tabel 5 
 Hasil Uji Omnibus (Rasio Likelihood) Regresi Logistik Berganda 

Model 1 

Chi-square 
Df Sig. 

3,720 3 0,293 

 
Tabel 6 

 Hasil Uji Hosmer and Lemeshow Regresi Logistik Berganda Model 1 

Chi-square
Df Sig. 

10,585 8 0,226 

Tabel 7 
Nilai Pseudo R Square (R2) Regresi Logistik Berganda Model 1 

Cox and Snell R2 Nagelkerke R2

0,056 0,087 

 
Tabel 8 

Ketepatan Klasifikasi Regresi Logistik Berganda Model 1 
Interest Prediksi 

% Tepat 
Tidak  

Berkonsultasi konsultasi 

Interest Aktual 
Tidak 

Berkonsultasi 0 14 0 

Berkonsultasi 0 50 100 

Total 78,1 
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 Model2 

Tabel 9 
 Hasil Uji Omnibus (Rasio Likelihood) Regresi Logistik Berganda 

Model 2 
Chi-square Df Sig. 

36,802 6 0,000 

 
Tabel 10 

 Hasil Uji Hosmer and Lemeshow Regresi Logistik Berganda Model 2 

Chi-square 
Df Sig. 

3,900 8 0,866 

 

Tabel 11 
Nilai Pseudo R Square (R2) Regresi Logistik Berganda Model 2 

Cox and Snell R2 Nagelkerke R2

0,437 0,672 

 
 

Tabel 12 
Ketepatan Klasifikasi Regresi Logistik Berganda Model 2 

Interest Prediksi 

% Tepat Tidak  
Berkonsultasi konsultasi 

Interest Aktual 

Tidak 
Berkonsultasi 8 6 57,1 

Berkonsultasi 4 46 92,0 

Total 84,4 

 

 Berdasarkan uji Hasil Uji Omnibus (Rasio Likelihood),  Uji Hosmer and 

Lemeshow, Nilai Pseudo R Square (R2) Regresi Logistik, dan Ketepatan 

Klasifikasi Regresi Logistik menunjukkan bahwa model 2 memiliki model yang 

lebih sesuai (good fit) dibandingkan model 1. 
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 Uji kesesuaian Model Regresi 

  Analisis Regresi digunakan untuk mengetahui dan menganalisis, 

pengaruh consultation with salesperson berpengaruh terhadap buying behavior. 

Diperlukan uji kesesuian model regresi, yaitu R square. Uji kesesuaian model 

regresi ini terdiri dari 2 hirarki, yaitu model 1 dan model 2. Model 1 untuk melihat 

apakah variable control (age, gender, dan loyalty card possession) memiliki 

pengaruh terhadap variabel dependent (buying behavior). Model 2 untuk melihat 

pengaruh variabel independent (consultation with salesperson) terhadap variabel 

dependent (buying behavior) dengan adanya variable control (age, gender, dan 

loyalty card possession). 

Tabel 13 
Hasil Uji R Square Single Regresi Model 1 dan Model 2 

Model R Square 

1 0,016 

2 0,103 

  

 R Square atau koefisien determinasi digunakan untuk mengukur kebaikan 

atau kesesuaian (goodness of fit) dari persamaan regresi, yaitu memberikan 

proporsi atau persentase variasi total dalam variabel dependent yang dijelaskan 

oleh variabel independent. Nilai R Square terletak antara 0-1, dan kecocokan 

model dikatakan lebih baik kalau R Square semakin mendekati 1. Berdasarkan 

tabel 35 diketahui nilai R Square pada model 1 sebesar 0,016 dan model 2 sebesar 

0,103. Artinya model 2 memiliki model yang lebih sesuai (good fit) dibanding 

model 1 untuk diteliti.  

Pengujian Hipotesis Dengan Analisis Regresi 

 Pengujian hipotesis satu sampai dengan empat dilakukan menggunakan 

analisis regresi logistik berganda dengan uji wald, sedangkan hubungan antara 

consultation with salesperson terhadap buying behavior menggunakan analisis 

regresi biasa (simple regression) dengan uji t.  
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 Logistik Regresi 

Setelah model analisis regresi logistik model 2 dinyatakan good fit  untuk 

dianalisis lebih lanjut, maka hasil analisis regresi logistik berganda beserta 

hubungannya dengan hipotesis penelitian dapat dilakukan. Hasil regresi logistik 

berganda model 2 ditampilkan sebagai berikut:  

Tabel 14 
Hasil Uji Wald Regresi Logistik 

No Variabel Independen Koefisien Regresi Wald Sig. 

1 Purchase Uncertainty 1,488 3,216 0,073 

2 
Disposition Toward 

Salespeople
1,152 2,955 0,086 

3 
Efficiency Orientation  2,633 0,816 0,366 

Efficiency Orientation 
squared 

-0,066 0,062 0,803 

4 Shopping Enjoyment 1,723 4,790 0,029 

6 Konstanta -31,574 3,708 0,054 

 

Merujuk pada tabel 14 hasil uji Wald menunjukkan nilai sig. masing-

masing variabel. Nilai sig. masing-masing variabel harus lebih kecil dari α = 0,1. 

Variabel purchase uncertainty, disposition toward salesperson, dan shopping 

enjoyment memiliki nilai sig. lebih kecil dari α = 0,1. Nilai untuk purchase 

uncertainty sebesar 0,073, nilai untuk disposition toward salesperson sebesar 

0,086, dan nilai untuk shopping enjoyment sebesar 0,029. Artinya variabel-

variabel tersebut memiliki pengaruh terhadap terjadinya konsultasi dengan tenaga 

penjual (consultation with salesperson) di Hartono ELektronika, Surabaya. 

Terdapat satu hipotesis yang tidak signifikan, yaitu hipotesis 3 pada variabel 

efficiency orientation dan efficiency orientation squared memiliki nilai sig. di atas 

α = 0,1, yaitu sebesar 0,366 dan 0,803. Artinya hubungan variabel efficiency 

orientation dan konsultasi dengan tenaga penjual (consultation with salesperson) 

di Hartono ELektronika, Surabaya berbentuk U-terbalik, namun tidak signifikan 

(tidak berpengaruh). Hal ini menunjukkan terjadinya kesalahan tipe dua (peneliti 

gagal menolak hipotesis nol). Model dengan variabel independen dapat dituliskan 

sebagai berikut:  

g(x)= -31,574+1,488X1+1,152X2+2,633X3-0,066X4+1,723X5 
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Keterangan : X1 : Variabel Purchase Uncertainty 

  X2 : Variabel Disposition Toward Salespeople 

  X3 : Variabel Efficiency Orientation  

  X4 : Variabel Efficiency Orientation Squared 

  X5 : Variabel Shopping Enjoyment 

 
Tabel 15 

Hasil Uji Hipotesis 

Hipotesis Variabel 
Tanda 

Hipotesis 
Sig. Hasil 

H1 Purchase Uncertainty + 0,073* Terdukung 

H2 
Disposition Toward 

Salespeople 
+ 0,086* Terdukung 

H3 
Efficiency Orientation +     0,366 

Tidak Terdukung 
Efficiency Orientation 

Squared 
- 0,803 

H4 Shopping Enjoyment + 0,029* Terdukung 
Keterangan :  sig.* < 0,1. 

 Berdasarkan tabel 15 ditunjukkan hasil pengujian hipotesis dalam 

penelitian ini. Variabel efficiency orientation dan efficiency orientation squared 

memiliki nilai yang tidak signifikan, artinya hipotesis 3 tidak terdukung. Variabel 

purchase uncertainty, disposition toward salesperson, dan shopping enjoyment 

memiliki nilai yang signifikan. Artinya hipotesis 1, hipotesis 2, dan hipotesis 4 

terdukung.  

 Regresi  

 Setelah model analisis single regresi model 2 dinyatakan lebih sesuai 

(good fit) dibanding model 1 untuk diteliti, maka model 2 dapat dianalisis lebih 

lanjut. Hasil analisis single regresi beserta hubungannya dapat dilakukan. Hasil 

single regresi berganda model 2 ditampilkan sebagai berikut: 
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Tabel 16 
Hasil Uji t  

No Variabel  Koefisien Regresi T Sig. 

1 
control 

 

Age -20,493 -0,412 0,682 

2 Gender  92,596 0,091 0,928 

3 
Loyalty Card  

Possesion 
913,003 0,844 0,402 

4 independent 
Consultation with 

Salesperson 
2782,399 2,393 0,020 

5 Konstanta 780,468 0,367 0,715 

 

 Merujuk pada tabel 16 hasil uji t menunjukkan nilai sig. masing-masing 

variabel. Nilai sig. masing-masing variabel harus lebih kecil dari α = 0,1. Variabel 

consultation with salesperson memiliki nilai sig. lebih kecil dari α = 0,1. Nilai 

untuk consultation with salesperson sebesar 0,020. Artinya variabel tersebut 

memiliki pengaruh terhadap besarnya jumlah uang yang telah pembeli keluarkan 

untuk sebuah pembelian (buying behavior) di gerai Hartono Elektronika, 

Surabaya. Variabel control (age, gender, dan loyalty card possession) tidak 

signifikan karena memiliki nilai sig. di atas α = 0,1, yaitu variabel age sebesar 

0,682, variabel gender sebesar 0,928, dan variabel loyalty card possession sebesar 

0,402. Artinya variabel age, gender, dan loyalty card possesion tidak memiliki 

pengaruh terhadap besarnya jumlah uang yang telah pembeli keluarkan untuk 

sebuah pembelian (buying behavior) di gerai Hartono Elektronika, Surabaya. 

Model tersebut dapat dituliskan sebagai berikut:  

g(x)= 780,468+2782,399X1 

Keterangan : X1 : Variabel Consultation With Salesperson 

Tabel 17 
Hasil Uji Hubungan  

Variabel 
Tanda 

Hubungan 
Sig. 

Age - 0,682 

Gender + 0,928 

Loyalty Card Possesion + 0,402 
Consultation With 

Salesperson 
+ 0,020* 

 Keterangan :  sig.* < 0,1. 

 Berdasarkan Tabel 17 ditunjukkan hasil pengujian hipotesis dalam 

penelitian ini. Variabel age, gender, dan loyalty card possesion memiliki nilai 
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yang tidak signifikan, artinya variabel control tidak berpengaruh terhadap variabel 

dependent (buying behavior). Variabel independent (consultation with 

salesperson) memiliki nilai yang signifikan. Artinya Variabel independent 

(consultation with salesperson) memiliki hubungan positif terhadap variabel 

dependent (buying behavior).  

PEMBAHASAN 

 Pengujian hipotesis satu sampai dengan hipotesis empat menggunakan 

analisis regresi logistik berganda. Pengujian hipotesis tersebut menunjukkan 

bahwa dari empat hipotesis yang dituliskan, terdapat tiga hipotesis yang 

terdukung dan satu hipotesis yang tidak terdukung. Pengujian hubungan variabel 

consultation with salesperson terhadap variabel buying behavior menggunakan 

analisis regresi. Hasil pengujian tersebut menunjukkan bahwa variabel 

consultation with salesperson memiliki hubungan positif terhadap variabel buying 

behavior.  

 Tabel 15 menunjukkan bahwa berdasarkan uji Wald variabel purchase 

uncertainty terbukti berpengaruh terhadap variabel consultation with salesperson, 

dengan nilai sig.0,073. Hasil penelitian ini sesuai dengan penilitian sebelumnya 

yang dilakukan oleh Haas dan Kenning (2014) yang menyatakan bahwa purchase 

uncertainty meningkatkan consultation with salesperson. 

 Tabel 15 menunjukkan bahwa berdasarkan uji Wald variabel disposition 

toward salespeople terbukti berpengaruh terhadap variabel consultation with 

salesperson, dengan nilai sig.0,086. Hasil penelitian ini sesuai dengan penilitian 

yang dilakukan oleh Haas dan Kenning (2014) yang menyatakan bahwa positive 

disposition toward salespeople meningkatkan consultation with salesperson. 

 Tabel 15 menunjukkan bahwa berdasarkan uji Wald variabel efficiency 

squared tidak terbukti berpengaruh, dengan nilai nilai sig.0,803. Hasil penelitian 

ini berbeda dengan hasil penilitian yang dilakukan oleh Haas dan Kenning (2014) 

yang menyatakan bahwa hubungan antara efficiency orientation dan consultation 

with salesperson berbentuk U-terbalik. 
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 Pembeli yang telah mencari informasi terkait barang yang hendak dibeli 

di toko ritel sebelunya memungkinkan untuk tetap berkonsultasi denga tenaga 

penjual. Hal ini disebabkan karena pembeli tidak tahu apa yang sebenarnya 

mereka cari (Haas dan Keening, 2014). Pembeli yang semula hanya sekedar 

melihat atau hanya membeli tanpa melakukan proses konsultasi dapat berubah 

menjadi ingin berkonsultasi (Quinlan 2003). Hal ini disebabkan karena konsumen 

memiliki orientasi efisiensi, yang dapat membuat pembeli bertanya kepada tenaga 

penjual (salesperson) dan memicu terjadinya konsultasi dengan tenaga penjual 

(salesperson). 

 Tabel 15 menunjukkan bahwa berdasarkan uji Wald variabel shopping 

enjoyment terbukti berpengaruh terhadap variabel consultation with salesperson, 

dengan nilai sig.0,029. Hasil penelitian ini sesuai dengan penilitian yang 

dilakukan oleh Haas dan Kenning (2014) yang menyatakan bahwa s'hopping 

enjoyment meningkatkan consultation with salesperson. 

 Tabel 17 menunjukkan bahwa berdasarkan uji t variabel consultation 

with salesperson terbukti berpengaruh terhadap variabel buying behavior, dengan 

nilai sig.0,020. Hasil penelitian ini sesuai dengan penilitian yang dilakukan oleh 

Haas dan Kenning (2014) yang menyatakan bahwa consultation with salesperson 

memiliki hubungan positif terhadap shopper’s buying behavior. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pengujian secara statistik yang telah 

dilakukan pada bab sebelumnya, maka diperoleh konklusi bahwa dari empat 

hipotesis yang telah dikembangkan, terdapat tiga hipotesis yang tedukung dan 

satu hipotesis yang tidak terdukung. Selain itu terdapat satu hubungan antar 

variabel yang terdukung pula. Terdapat pengaruh positif signifikan purchase 

uncertainty terhadap consultation with salesperson di Hartono Elektronika, 

Surabaya.. Terdapat pengaruh positif signifikan disposition toward salespeople 

terhadap consultation with salesperson di Hartono Elektronika, Surabaya.. 

Hubungan antara efficiency orientation dan consultation with salesperson di 

Hartono Elektronika, Surabaya berbentuk U-terbalik tidak signifikan. Terdapat 
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pengaruh positif signifikan shopping enjoyment terhadap consultation with 

salesperson di Hartono Elektronika, Surabaya. Terdapat pengaruh positif 

signifikan consultation with salesperson terhadap buying behavior di Hartono 

Elektronika, Surabaya. 

 Bagi pihak Hartono Elektronika, Surabaya harus dapat menunjukkan 

pada pembeli bahwa perusahaan benar-benar peduli kepadanya. Pihak manajemen 

Hartono Elektronika juga harus memberikan training terkait cara memberikan 

konsultasi yang baik kepada para tenaga penjualnya. Selain itu penempatan tenaga 

penjual yang memberikan jasa konsultasi harus dipertahankan. Pihak manajemen 

juga harus memberikan tenaga penjual pelatihan terkait cara berkomunikasi yang 

baik. Pihak Hartono Elektronika sebaiknya menjaga konsistensi layanan 

konsultasi dengan tenaga penjual yang sudah disediakan dengan melakukan 

controlling dan evaluasi kerja terkait. 

 Penelitian selanjutnya dapat dilakukan pada jenis toko ritel yang berbeda, 

seperti specialty store, convenience store, supermarket, discount store, dan lain-

lain. Penelitian selanjutnya dapat dilakukan di beberapa kota lainnya. Selanjutnya, 

penggunakan bantuan pihak lain untuk melakukan penyebaran kuesioner dan 

observasi (misal pihak yang menyediakan jasa observasi, bahkan para ahli) dapat 

dilakuakn. Pada penelitian selanjutnya dapat dikembangkan dengan menambah 

karakteristik responden yang ada serta dapat dilakukan penggolongan terhadap 

karakteristik responden yang telah ditentukan. Diharapkan penelitian berikutnya 

dapat menggunakan tingkat penerimaan hipotesis yang lebih ketat untuk 

mendapatkan hasil penelitian yang lebih baik. Selain itu bila menggunakan 

bantuan tim untuk proses observasi dan penyebaran kuesioner diharapkan 

dilakukan briefing dan evaluasi untuk meminimalkan kemungkinan terjadinya 

bias. 
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