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Abstrak

Laju perkembangan dunia usaha yang semakin pesat menjadikan kegiatan ini sangat
menarik perhatian masyarakat. Fenomena ini terlihat jelas di seluruh masyarakat, seiring
dengan bermunculannya banyak perusahaan sebagai respons terhadap beragam tuntutan,
kebutuhan, dan keinginan. Mengingat pesatnya kemajuan dunia usaha, sangat penting bagi
setiap perusahaan untuk secara konsisten menghasilkan ide dan kemajuan dalam
penawaran mereka, dengan tujuan memotivasi individu untuk melakukan pembelian. Jenis
penelitian yang digunakan adalah deskriptif dan verifikatif dengan pendekatan
menggunakan metode kuantitatif, dengan teknik penyebaran data menggunakan kuesioner.
Hasil analisis regresi linear berganda menunjukkan bahwa secara parsial Fanatisme
berpengaruh sebesar 3,497, Kualitas Produk sebesar 4,261, dan Perilaku Konsumtif 6,507
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Secara simultan
Fanatisme, Kualitas Produk dan Perilaku Konsumtif memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian sebesar 46,033 Kemudian memiliki nilai koefisien
determinasi sebesar 26%.

Kata Kunci: Fanatisme, Kualitas Produk, Perilaku Konsumtif, Keputusan Pembelian

Abtract

The rapid pace of business development makes this activity very interesting for the public.
This phenomenon is clearly visible throughout society, along with the emergence of many
companies in response to various demands, needs, and desires. Given the rapid progress of
the business world, it is very important for every company to consistently produce ideas and
progress in their offerings, with the aim of motivating individuals to make purchases. The
type of research used is descriptive and verification with an approach using quantitative
methods, with data distribution techniques using questionnaires. The results of multiple
linear regression analysis show that partially Fanaticism has an effect of 3.497, Product
Quality is 4.261, and Consumptive Behavior 6.507 has a positive and significant influence
on Purchasing Decisions. Simultaneously Fanaticism, Product Quality and Consumptive
Behavior have a positive and significant influence on Purchasing Decisions of 46.033 Then
it has a coefficient of determination of 26%.

Keywords: Fanaticism, Product Quality, Consumptive Behavior, Purchasing Decisions
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LATAR BELAKANG

Persib Bandung memiliki penggemar fanatik yang menyebar di seantero provinsi
Jawa Barat dan Banten, bahkan hampir di seluruh wilayah Indonesia, mengingat catatan
historis sebagai tim kebanggaan dari ibu kota provinsi Jawa Barat. Suporter umumnya
dikenal sebagai "pemain kedua belas" karena kontribusi finansial mereka yang signifikan
terhadap pendapatan klub. Mereka memainkan peran penting dalam kesuksesan klub dengan
mendedikasikan waktunya untuk menonton tim yang mereka banggakan, memberikan
energi melalui sorak-sorai dan lagu, serta menyumbangkan pendapatan mereka untuk
membeli tiket pertandingan dan merchandise klub. Rasa sayang yang berkembang terhadap
suatu tim sepak bola berpotensi berkembang menjadi fanatisme karena tingkat kasih sayang
yang berlebihan. Lebih jauh lagi, pengabdian yang kuat terhadap sepak bola ini dapat
menjadi katalis bagi seorang suporter untuk berusaha tampil maksimal di lapangan
(Mukaromah & Pranomo, 2020).

Manajemen Pemasaran

Menurut (Sudarsono 2020), manajemen pemasaran adalah proses perencanaan,
pelaksanaan (yang meliputi pengorganisasian, pengarahan, dan koordinasi) operasi
pemasaran di dalam perusahaan untuk mencapai tujuan organisasi secara efisien dan efektif.

Menurut Astuti dan Amanda (2020), manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu
memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan serta menumbuhkan pelanggan dengan
menciptakan, menghantarkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.

Menurut Musnaini  (2021), manajemen pemasaran dijabarkan sebagai proses
menganalisis, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan Kkegiatankegiatan yang
mempunyai tujuan untuk menciptakan pertukaran dengan pasar sasaran dalam rangka upaya
mewujudkan tujuan perusahaan.

Fanatisme

Hidayatullah (2019) menungkapkan, Fanatisme merupakan sebuah kepercayaan atau
keyakinan yang terlalu/sangat kuat terhadap sebuah ajaran baik itu tentang politik maupun
agama
Kualitas Produk

Menurut (Ely, 2021) kualitas produk merupakan sebuah totalitas yang memiliki
karakteristik produk atau jasa dapat memiliki kemampuan untuk memenuhi kebutuhan yang
akan dinyatakan implisit.

Menurut (Rosyidi Ririn, 2020) merupakan kata kualitas produk secara keseluruhan
dapat memiliki ciri-ciri maupun serta dari sifat sebuah kualitas produk yang dapat
berpengaruh kemampuan untuk memuaskan kualitas produk kita kepada konsumen maupun
pelanggan

Menurut (Sinulingga, 2021) kualitas produk adalah sebuah adanya elemen usaha yang
dapat kita perlu perhatikan oleh konsumen atau pelanggan, namun ada khususnya bagi
konsumen atau pelanggan yang ingin mempertahankan kualitas produk kita yang ingin kita
pasarkan.

Perilaku Konsumtif
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Menurut Mowen (dalam Prisillia, 2020) menjelaskan perilaku konsumtif sebagai
tindakan pembelian yang tidak diakui secara sadar sebagai hasil dari suatu pertimbangan hal
ini terjadi dikarenakan ada desakan hati untuk membeli tanpa ada perencanaan terlebih
dahulu.

Menurut (Rantelina et al., 2023) gaya hidup dipengaruhi oleh faktor eksternal seperti
sosial ekonomi dan lingkungan.

Penjelasan lain menurut (Kartawinata et al., 2021) gaya hidup merupakan suatu cara
hidup yang meliputi seperangkat kebiasaan, dan pandangan terutama perlengkapan untuk
kehidupan.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif deskriptif.
Variabel bebas fanatisme, kualitas produk, perilaku konsumen variabel terikat keputusan
pembelian.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pengaruh Fanatisme Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil uji t pada tabel 4.20, diperoleh nilai t hitung untuk fanatisme sebesar 3,497
dengan nilai signifikansi 0.001. Nilai signifikansi yang diperoleh tersebut lebih kecil dari
0,05 dan nilai t hitung untuk fanatisme lebih besar dari pada t tabel 1.649 (3,497 > 1.649).
Maka H1 diterima dan disimpulkan bahwa fanatisme memiliki pengaruh positif signifikan
secara parsial terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil uji t pada tabel 4.20, diperoleh nilai t hitung untuk kualitas produk sebesar
4,261 dengan nilai signifikansi 0.000. Nilai signifikansi yang diperoleh tersebut lebih kecil
dari 0,05 dan nilai t hitung untuk keamanan lebih besar dari pada t tabel 1.649 (4,261 >
1.649). Maka H1 diterima dan disimpulkan bahwa kualita produk memiliki pengaruh positif
signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Perilaku Konsumtif Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil uji t pada tabel 4.20, diperoleh nilai t hitung untuk perilaku konsumtif sebesar
6,507 dengan nilai signifikansi 0.000. Nilai signifikansi yang diperoleh tersebut lebih kecil
dari 0,05 dan nilai t hitung untuk ketepatan waktu lebih besar dari pada t tabel 1.649 (6,507
> 1.649). Maka H1 diterima dan disimpulkan bahwa perilaku konsumtif memiliki pengaruh
positif signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Fanatisme, Kualitas Produk, dan Perilaku Konsumtif Terhadap Keputusan
Pembelian

Berdasarkan perhitungan dan hasil tabel uji F di atas, bahwa diperoleh F hitung
sebesar 46.033 lebih besar dari F tabel (2.63) dengan tingkat signifikansi sebesar 0.000 (lebih
kecil dari 0,05) maka dapat disimpulkan bahwa HO ditolak, sehingga variabel fanatisme
(X1), kualitas produk (X2) dan perilaku konsumtif (X3) berpengaruh secara simultan dan
signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y).
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KESIMPULAN

1.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada distribusi penilaian responden terhadap
variabel fanatisme, kualitas produk, perilaku konsumtif dan keputusan pembelian
termasuk kategori baik. Variabel yang terbaik dalam penelitian ini yaitu variabel
perilaku konsumtif karena memiliki skor yang tinggi sebesar 6,507 dibanding dengan
variabel kualitas produk dengan skor 4,261 dan variabel fanatisme sebesar 3,497.

Hasil Uji Parsial (T) dapat disimpulkan bahwa variabel fanatisme memiliki pengaruh
signifikan dan positif secara parsial terhadap variabel kepuasan pelanggan. Hal ini dapat
dilihat dari nilai t hitung 3,497 > 1.649 dan nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05.
Hasil Uji Parsial (T) dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk memiliki
pengaruh signifikan dan positif secara parsial terhadap variabel kepuasan pelanggan.
Hal ini dapat dilihat dari nilai t hitung 4,261 > 1.649 dan nilai signifikansi sebesar 0,000
<0,05.

Hasil Uji Parsial (T) dapat disimpulkan bahwa variabel perilaku konsumtif memiliki
pengaruh signifikan dan positif secara parsial terhadap variabel kepuasan pelanggan.
Hal ini dapat dilihat dari nilai t hitung 6,507 > 1.649 dan nilai signifikansi sebesar 0,000
<0,05.

. Hasil Uji Simultan (F) dapat disimpulkan bahwa variabel fanatisme, kualitas produk,

dan perilaku konsumtif memiliki pengaruh signifikan dan positif secara simultan
terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dilihat dari nilai F hitung 46,033 > F 2,63
tabel dan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.

. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?) dapat disimpulkan bahwa fanatisme, kualitas

produk, dan perilaku konsumtif mampu mempengaruhi keputusan pembelian sebesar
26% sisanya sebesar 84% dijelaskan oleh variabel atau faktor lain.

SARAN

1.

Berdasarkan hasil distribusi penilain responden terhadap variabel fanatisme perolehan
Item pernyataan dengan nilai terendah sebesar 80% yaitu “Saya bangga menjadi
pendukung Persib “ Perolehan nilai tersebut meunjukkan bahwa kebanggan terhadap
tim harus selalu ditanamkan dalam diri supporter khusunya bobotoh dimana kecintaan
masyarakat Jawa Barat terhadap Persib sudah menjadi budaya dan warisan sejak dulu.
Berdasarkan hasil ditribusi penilaian responden terhadap variabel kualitas produk
perolehan Item pernyataan terendah sebesar 36%. Yaitu “ Jersey Persib mempunyai
desain yang menarik “ Perolehan nilai tersebut menunjukkan bahwa masih banyak
terdapat desain yang kurang menarik. Oleh karena itu, Penulis menyarankan agar lebih
ditingkatkan lagi desainnya setiap kali rilis jersey dengan mengikuti jaman.
Berdasarkan hasil distribusi penilaian responden terhadap variabel perilaku konsumtif
perolehan item pernyataan terendah sebesar 79%. Yaitu “ Saya membeli produk Persib
hanya menjaga simbol status “. Oleh karena itu, Penulis menyarankan membeli produk

144



Vol. 2 No. 1 (2024)
e-ISSN: 2987-7156
p-1ISSN: 2988-6961

https://malagbipublisher.com/index.php/JIMBE

Jurnal llmu Manajemen, Bisnis dan Ekonomi

Persib itu bukan hanya status sosial saja tetapi harus ditanamkan sebuah kebanggan
dalam diri ketika membeli produk Persib

4. Berdasarkan hasil distribusi penilaian responden terhadap variabel keputusan pembelian
perolehan item pernyataan terendah sebesar 74%. Yaitu “Saya membeli jersey Persib
karena memiliki Kualitas yang baik”. Oleh karena itu, Penulis menyarankan agar Graha
Persib meningkatkan kualitas produk maupun layanannya agar selalu memberikan
kesan yang baik terhadap supporter Persib khususnya Jawa Barat dan umumnya pecinta
sepak bola.
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