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ABSTRACT 

ThisIstudyIIconducted to determine how big the influence of Threat of Emotion and Brand Trust to Purchase Decision 
in Telkom STO Dago Bandung.  
 
The population used in this study is the population taken from the number of consumers per six month at Telkom 
STO Dago Bandung, which is as many as 295 consumers. Sample uses the Slovin formula where the population is 
used as the smallest part of the sample, as many as 75 respondents. An instrument the analysis used is of multiple 
regression analysis,test t, test f and assumption classic and coefficient pearson.  
 
The research showed that hypotheses it can be seen the size of the f variable influence of Threat of Emotion, and 
Brand Trust together have simoustalely efect to Purchase Decision, and the result of analysis t test known influence 
of Threat of Emotion significant impact on Purchase Decision, While Brand Trust significant impact on Purchase 
Decision. 
 
(Keyword : Threat Emotion, Brand Trust, Decision Purchase) 

ABSTRAK 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Ancaman Emosi dan Kepercayaan Merek 
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Produk Internet Service Provider IndiHome Di Telkom STO Dago Bandung. 
 
Populasi yang digunakan pada penelitian ini adalah Populasi diambil dari jumlah konsumen per enam bulan di 
Telkom STO Dago Bandung yaitu sebanyak 295 konsumen. Sample menggunakan rumus Slovin dimana jumlah 
populasi dijadikan bagian terkecil sample yaitu sebanyak 75 responden. Alat analisis yang digunakan adalah analisis 
regresi linear, uji T, uji F, dan koefisien determinasi yang diuji dengan asumsi klasik. 
 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis dapat diketahui besarnya Fhitung dari variabel Ancaman Emosi, dan 
Daya Kepercayaan Merek secara simultan mempunyai pengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian, dan hasil 
dari analisis uji T diketahui bahwa Ancaman Emosi mempunyai pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, 
dan Kepercayaan Merek mempunyai pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
 

(Kata Kunci: Ancaman Emosi, Kepercayaan Merek, Keputusan Pembelian) 

 

PENDAHULUAN 

Indonesia merupakan negara dengan tingkat 
pertumbuhan pengguna internet yang selalu 
meningkat tiap tahunnya. Menurut data yang 
dilansir oleh Kementrian Komunikasi dan 
InformatikajjjjjjjjjjjjjjjRepublikjjjjjjjjjjjjjjjIndonesi
ajj(Kemenkoinfo) lembaga survey e-Marketer 
menetapkan Indonesia sebagai peringkat 
nomorjjjjjjjenamjjjjjjjduniajjjjjjjdalamjjjjjjjtingkat 
pertumbuhan penggunaan internet. Pulau 
jawa mengambil peranan yang sangat 

penting karena masuk dalam deretan pulau 
di Indonesia yang paling berpengaruh 
dengan tingkatggpenggunaanjinternet paling 
pesat dan palingjjjbanyakjjjdiantarajjjjpulau-
pulau lain di indonesia. Menurut survey yang 
telah dilakukanjjolehjAsosiasijpenyelenggara 
JasajInternetj(APJII)jpadajtahunj2017 dalam 
dailysocial.id pulau jawa masih mendominasi 
jumlah penggunaan internet terbanyak 
dengan jumlah pengguna internet 
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yangmencapai 58,08% di Indonesia. Dari 
beberapa kota yang tersebar di pulau jawa 
kota Bandung masuk 5 besar kota dengan 
tingkat penggunaan internet terbanyak di 
pulau jawa. MenurutjjdatajjdarijjKementrian 
KomunikasijjjjjjdanjjjjjjInformatikajjjjjjRepublik
Indonesia (kemenkoinfo) dalam 
www.exabytes.co.id kota Bandung memiliki 
579 ribu pengguna internet. Dengan jumlah 
pengguna internet yang banyak, menjadikan 
kota Bandung sebagai salah satu pangsa 
pasar yang sangat terbuka dalam bidang 
penyediaan layanan internet di Indonesia. 
Jumlah ini secara tidak langsung 
menyatakan bahwa kebutuhan dan 
ketergantungan akan internet di kota 
bandung sangat besar dan selalu meningkat. 
Pada era yang serba digital seperti saat ini 
manusia dihadapkan dengan beberapa gaya 
hidupjjjataujjjjyang biasa dikenaljjjjdengan 
lifestyle.jjjjjGayajjjjjjhidup biasanya akan 
berpengaruhjpadajjpolajjkonsumsi sesorang, 
para konsumen sekarang cenderung untuk 
memilih produkjjjjjjjyangjjjjjjmerekajjjjjjjjjbeli 
berdasarkanjharga,jjmerek,jjdanjproduk baru 
yang sedangjjjjjjjjjjbooming dikalangan 
masyarakat. 
Saat ini semua kalangan sangat 
membutuhkan jasa akses internet ini. Mulai 
dari untuk kebutuhan informasi, berita, 
pendidikan, hingga untuk menunjang aspek 
bisnis. Dengan adanya jaringan internet yang 
cepat, komunikasi pun menjadi lebih mudah. 
Sehingga sangat menunjang dalam berbagai 
bisnis. Hal tersebut mengakibatkan banyak 
perusahaan-perusahaan penyedia layanan 
internet saat ini saling bersaing untuk dapat 
menarik konsumen agar menggunakan 
produknya. Perusahaan- perusahaan 
tersebut saling berlomba untuk menguasai 
pasar dalam bidang penyedia layanan 
internet untuk mencari keuntungan dengan 
menetapkan strategi yang tepat agar tetap 
bertahan dalam persaingan pasar. 
Dari sekian banyak penyedia jasa internet di 
kota Bandung penulis memilih melakukan 
penelitian pada konsumen di Telkom 
IndiHome STO Dago yang berlokasi di 
Jl.Sadang serang. Dalam sebuah proses 
keputusan pembelian akan ada proses 
penilaian konsumen apakah ada tekanan 
saat melakukan pembelian atau sebaliknya 
tekanan ini biasanya terbagi menjadi dua 

yaitu positif atau yang biasa disebut dengan 
challange emotion yangjjjdicirikanjjjdengan 
perasaanjjpenuhjjharapan, besemangat, dan 
percayajjdiri. Atau yang negatif yang biasa 
disebut dengan treath emotion (ancaman 
emosi) dan dicirikan dengan tumbuhnya 
perasaan, gelisah, terancam, khwatir dan 
takut. Keadaan ancaman emosi atau treath 
emotion konsumen yang ingin mengikuti 
trend secara tidak langsung akan membuat 
konsumen berusaha keluar dari tekanan 
yang mereka rasakan. Ancaman emosi 
adalah sebuah perasaan cemas atau takut 
yang secara tidak langsung memberikan 
tekanan yang mengancam psikologis 
konsumen untuk melakukan pembelian 
sebuah produk. Dorongan emosi atau 
ancaman emosi sebenarnya terjadi pada 
pelanggan yang menggunakan IndiHome. 
IndiHome sering kali menggunakan upaya-
upaya penjualan dengan mengusung pesan 
tentang kemajuan tekhnologi yang seringkali 
harus disampaikan dengan cara yang 
menakut-nakuti konsumen. Konsumen 
secarajjtidakjsadarjakanjdisajikanjfakta-fakta 
bila mereka tidak mengikuti kemajuan 
tekhnologi maka mereka akan tertinggal. 
Pengambilan topik tentang ancaman emosi 
dengan menggunakan produk IndiHome, 
dipilih karena IndiHome adalah perusahaan 
pertama penyedia layanan internet di 
Indonesia yang mengadopsi jaringan Fiber 
Optic tercepat dan terluas yang 
jangkauannya hampir diseluruh kota di 
Indonesia. Perasaan tersebut secara tidak 
langsung sebenarnya sangat mengancam 
dan menekan emosi konsumen. Ketakutan 
dan kekhawatiran akan tertinggal dalam 
kemajuan teknologi dan tidak mempunyai 
jaringan yang cepat serta memiliki jangkauan 
yang luas akan menimbulkan suatu 
keputusan pembelian Internet Service 
Provider IndiHome tepat guna menghindari 
ancaman tertinggal dalam kemajuan 
tekhnologi. bahwa ancaman emosi tidak 
hanya bisa digunakan untuk produk 
kesehatan saja tetapi bisa juga digunakan 
untuk produk-produk yang mampu menaikan 
harga diri seorang konsumen yang ingin 
mengikuti trend masa kini atau dapat 
memenuhi kebutuhan hidup konsumen. 
Tidak hanya ancaman emosi adanya peran 
kepercayaan terhadap merek (brand trust) 
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akan dinilai olehjjjjjjjjkonsumenjjjjjjjuntuk 
menentukanjjjapakahjjsebuahjjprodukjjdapat 
membantujjjjjjjkonsumen tersebut dalam 
pemenuhanjjjjkebutuhannya atau bahkan 
sebaliknya.  Konsumen cenderung akan 
memilih produk yang terpercaya dan terbukti 
mampu memberi kepuasan serta memenuhi 
nilai-nilai yang diinginkan. konsumen akan 
memutuskan untuk melakukan pembelian 
dengan mempertimbangkan kepercayaan 
pada sebuah merek tertentu. Terlebih lagi 
dalam pembelian produk internet service 
provider. Perusahaan penyedia jasa layanan 
internet dituntut untuk memiliki produk 
dengan kualitas yang baik agar terciptanya 
kepercayaan pada sebuah merek internet 
service provider yang terbukti terpercaya 
dimata masyarakat atau konsumen.  
Begitu juga  dalam memutuskan sebuah 
keputusan pembelian dijjerajjyangjjsemakin 
berkembangjjsepertijsaatjini Konsumen akan 
semakin pintar untuk menentukan kebutuhan 
apa saja yang harus di prioritaskan. 
Konsumen cenderung akan 
mempertimbangkan beberapa faktor 
sebelum melakukan pembelian seperti faktor 
yang mempengaruhi keadaan psikologis 
atau emosi yang sedang mereka rasakan 
dan faktor kepercayaan akan sebuah merek 
tertentu yang dianggap sebagai merek 
terpercaya dan papan atas. 
 
KAJIAN PUSTAKA 

Ancaman Emosi 

Menurut penelitian Dhio Panji Pratama, Hari 
Susanta dan SrijjSuryokojj(2013:5)jjyang 
mengatakan “Ancaman Emosi adalah 
dorongan dalam diri seseorang atau 
konsumen yang terdorong untuk membeli 
sebuah produk jika ia merasa terancam atau 
ada hal-hal yang tidak diinginkan jika ia tidak 
membeli produk yang bersangkutan” 
 
Menurut Ferrinadewi (2007) dalam 
penelitian DhiojjjjPanjijjjjjPratama,jjjjHari 
Susanta dan SrijSuryokoj(2013:5) 
Indikator Ancaman Emosi adalah:  

1. PerasaanjTakut 
2. Perasaan Cemas 
3. PerasaanjKhawatir 

 
 

Kepercayaan Merek 

Menurut Costabile (2003) dalam penelitian 
Eko Putra (2016:166) KepercayaanjjMerek 
adalah “ presepsi akan kehandalan dari 
sudut pandang konsumen yang didasarkan 
pada pengalaman atau lebih pada urutan-
urutan transaksi atau interaksi yang dicirikan 
oleh terpenuhinya harapan akan kinerja 
produk dan kepuasan.” 
 
Menurut Delgado (2004)jdalam penelitian 
Achmad Yanu Alif Fianto et. al. (2014:68) 
indikator kepercayaan merek adalah: 

1. Reabilitas Merek (Brand Reability) 
2. Intensi Merek (Brand Intention) 

 
Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler (2002) dalam penelitian eko 
putra (2016:166)  
KeputusanjjjjjjPembelianjjjjjjjadalah: “suatu 
tindakan konsumen untuk  
membentuk referensi diantara merek-merek 
dalam kelompok pilihan dan membeli produk 
yang paling disukai.” 
 
Menurut Kotler (2004) dalam Jasa Suatma 
(2013:27-28) Prosesjjjkeputusanjjpembelian 
terdirijjdarijjjlima tahapanjjyaitu:jjpengenalan 
kebutuhan,jjjjjjjjjjjjjjjjjjjpencarianjjjjjjjjinformasi, 
pengevaluasianjjjjjjjjjalternatif,jjjjjjjjjkeputusan 
pembelian,jperilakujsetelahjpembelian. 
 
MenurutjjNi Made Rahayu Wulandari dan I 
Ketut Nur Cahya 
(2015:3921)  Keputusan pembelian dapat 
diukurjdenganjindikatorjberikut: 

1. Pengenalan Kebutuhan 
2. PencarianjjInformasi  
3. Pemilihan Produk 
4. Keyakinan 
5. MerealisasikanjPembelian. 

 
KERANGKA PEMIKIRAN 

Saat ini begitu banyak perusahaan- 
perusahaan yang bergerak di bidang 
penyediaan layanan internet. Perusahaan-
perusahaan tersebut saling bersaing untuk 
menarik dan memenangkan hati konsumen 
agar mulai  membelijjjdanjjjmenggunakan 
produkjjataujjjasajjyangjjjditawarkanjjdengan 
berbagaijcara dan upaya. 
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Salahjsatujcarajyangjdigunakan perusahaan 
yaitu mulai memperhatikan beberapa faktor 
yang dapat membuat konsumen melakukan 
sebuah keputusan pembelian beberapa 
faktor tersebut antara lain adalah faktor 
ancaman emosi dan faktor kepercayaan 
pada sebuah merek. 
Ancaman emosi sangat penting diperhatikan 
oleh perusahaan karena psikologis setiap 
konsumen sangatlah berbeda dan tidak 
sama. Ketika menawarkan sebuah produk 
perusahaan harus memperhatikan ancaman 
emosi yang dirasakan oleh konsumen agar 
terciptanya sebuah keputusan pembelian 
untuk produk yang ditawarkan. 
Ancaman emosi dapat diartikan sebagai 
sebuah perasaan cemas atau takut yang 
secara tidak sadar memberikan tekanan 
yang mengancam psikologisjjjjjkonsumen 
sehinggajjjjjmendorongjjjjjjkonsumenjjjjjuntuk 
melakukanjjjjjjpembelian sebuahjjjjjproduk. 
Perusahaan dinilai harus jelih melihat hal ini 
menjadi sebuah peluang yang bisa 
dimanfaatkan agar dapat 
membuatkonsumen melakukan pembelian 
terhadap produk yang ditawarkan. 
Faktor berikut yang tidak kalah penting dan 
harus diperhatikan perusahaan adalah 
kepercayaan merek. Perusahaan harus 
membuat suatu presepsi dimata konsumen 
bahwa produk ditawarkan atau merek yang 
digunakan adalah sebuah merek dan produk 
yang handal dan mampu memenuhi 
kebutuhan konsumen. 
 Kepercayaan merek merupakan rasa 
percaya konsumen akan kehandalan dan 
kemantapan sebuah produk yang dapat 
menimbulkan kepuasan dan pembelian 
kembali akan produk tersebut. Secara tidak 
langsung konsumen akan menilai sendiri 
lewat pengalaman-pengalaman saat 
menggunakan produk tersebutjjjjjapakah 
produkjjjjjtersebut adalah produk yang 
terpercayajjjjataujjjtidak. Ketikajjjkonsumen 
menilaijjjjproduk atau merek tersebut 
terpecaya maka konsumen akan melakukan 
keputusan pembelian terhadap produk yang 
di tawarkan. 
Untuk mewujukan sebuah keputusan 
pembelian perusahaan di tuntut untuk lebih 
jeli dalam melihat celah dan menjadikan hal 
tersebut itu sebagi peluang untuk 
meningkatkan penjualan. Oleh karena itu 

perusahaan barang atau jasa dituntut harus 
memperhatikan faktor ancaman emosi dan 
kepercayaan merek. 
Keputusanjpembelianjadalah suatujjtindakan 
dimanajjkonsumenjjmaujjataujjtidak membeli 
suatu barang atau jasa yang ditawarkan 
kepadanya. Sehingga ketika perusahaan 
memperhatikan ancaman emosi pada 
pembelian produk maka hal tersebut akan 
mempengaruhi keputusan pembelian 
terhadap produk tersebut. Begitu juga 
dengan kepercayaan merek apabila 
perusahaan membangun keprcayaan merek 
yang baik di mata kosumen maka  hal terbut 
juga akan mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen. 
 
HIPOTESIS 

Menurut Sugiyono (2014:64) “merupakan 
jawaban sementara terhadap rumusan 
masalah penelitian, dimana rumusan 
penelitian telah dinyatakan dalam bentuk 
kalimat pernyataan. Dikatakan sementara, 
karena jawaban yang diberikan baru 
didasarkan pada teori yang relevan, belum 
didasarkan pada fakta-fakta empiris yang 
diperoleh melalui pengumpulan data. Jadi 
hipotesis juga dapat dinyatakan sebagai 
jawaban teoritis terhadap rumusan masalah 
penelitian, belum jawaban yang empirik. 
Hipotesis penelitian ini dapat dirumuskan 
sebagai berikut.” 
 
Sub Hipotesis : 
H1  :Variabel Ancaman Emosi 

BerpengaruhjjjTerhadapjjjjKeputusan 
Pembelian. 

H2  :Variabel KepercayaanjjMerek 
BerpengaruhjjjjTerhadapjjjKeputusan 
Pembelian. 
 

Hipotesis Utama : 
TerdapatjjjPengaruh Ancaman Emosijjjdan 
Kepercayaan MerekjjjjTerhadapjjjKeputusan 
Pembelian Produk IndiHome di STO Dago 
 
OBJEKjjDANjMETODEjPENELITIAN 
 
ObjekjPenelitian 

Menurut Sugiono (2011:38) 
“Objekjjpenelitianjjmerupakanjjsasaranjjuntu
k mendapatkanjjsuatujdata. Objek  
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penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau 
nilai ari orang, obyek atau kegiatan yang 
mempunyai variabel tertentu yang ditetapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian di 
tarik kesimpulannya” Obejek penelitian yang 
disusun adalah Ancaman Emosi (X1)jjdan 
Kepercayaan Merekjjj(X2)jjsebagaijjjvariabel 
bebas atau independen,jjjdanjjjKeputusan 
Pembelianjj(Y)jjsebagaijjvariabel terikat atau 
dependen. 
 
MetodejPenelitian 

Menurut Sugiyono (2015:5) mangatakan 
bahwa “Secara umum metode penelitian 
diartikan sebagai cara ilmiah untuk 
mendapatkan data dengan tujuan dan 
kegunaan tertentu”. Sugiyono (2015:35) 
mengatakan bahwa “penelitian deskriptif 
adalah penelitian yang dilakukan untuk 
mengetahui keberadaan variabel mandiri, 
baik satu variabel atau lebih variabel 
(variabel yang berdiri sendiri) tanpa membuat 
perbandingan atau mencari hubungan 
variabel satu sama lain”.  Metodejjdeskriptif 
digunakanjjuntukjjmenggambarkanjrumusan 
masalah.jDatajyangjdibutuhkanjadalahjdata-
datajyangjjsesuaijjdenganjmasalah-masalah 
yangjadajsesuaijdenganjpenelitian, sehingga 
datajjjdapatjjjjdikumpulkan,jjjjdianalisis,jjjjdan 
ditarikjjjkesimpulanjjdenganjjjteori-teorijjyang 
telahjjjjdipelajari,jjjjuntukjjjjkemudianjjjjjditarik 
kesimpulan.jjjSelainjjjitu, penelitianjjjinijjjuga 
bersifatjjverifikatif,jmenurut Mahshuri (2008) 
dalam Umi Narimawati (2010:29) “metode 
verifikatif yaitu memeriksa benar yang telah 
dilaksanakan ditempat lain dengan 
mengatasi masalah yang serupa dengan 
kehidupan. Metode verifikatif dilakukan untuk 
menguji hipotesis dengan menggunakan alat 
uji statistik yaitu regresi linear. Dimana dalam 
penelitian ini yang akan diuji adalah orientasi 
kewirausahaan dan inovasi produk untuk 
mencapai keunggulan bersaing”. 

TEKNIK PENENTUAN DATA 

PopulasijdanjSampel 

PopulasijjjPenelitianjjjinijjjadalahjjjjkonsumen 
ataujjjpelanggan tetap produk IndiHome di 
Telkom STO Dago Bandung yangjberjumlah 
295 orang.jjjSampeljjjdalamjjjpenelitianjjjjini 
menggunakanjjjteknik slovin yaitu dengan 

melihat jumlah konsumen dalam 6 bulan 
terakhir. Penelitian ini mempergunakan 
sampel sebesar 75. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Persamaan Regresi Linear Berganda 

Ŷ = 4,451 + 0,554X1 + 0,263X2 

 

Darijjjhasiljjjjpersamaanjjjjregresijjjjjjjtersebut 
masing-masingjjjjjjjjjjjjjjjjvariabeljjjjjjjjjjjjjjjdapat 
diinterpretasikanjsebagaijberikut : 

a. Nilai konstantajjjjsebesar 4,451, 
menunjukan bahwa arti bahwa 
Ancaman Emosi dan Kepercayaan 
Merek bernilaijj0jj(nol)jdanjtidakjada 
perubahan,jjjjjmakajjjjjjjjjjjKeputusan 
Pembelianjjjakanjjjjbernilaijjjjjnegatif 
sebesarjjjjjjjjjj-0,451. Hal ini 
memnunjukan indikasi awal bahwa 
keputusan pembelian yang positif , 
sangat diperlukan aspek Ancaman 
Emosi dan Kepercayaan Merek 
yang tidak bernilai nol artinya 
kehadiran kedua variabel tersebut 
diindikasikan cukup berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. 

b. Variabel X1 Ancaman Emosi 
memeiliki nilai koefisien regresi 
sebesarjj0,554, memilikijjartijjbahwa 
jika Ancaman Emosijjjmengalami 
peningkatanjjjjjsebesarjjjjjjjj1jjjjjjatau 
semakin baikjjjjjjjjjjjjsedangkan 
Kepercayaan Merekjjkonstan, maka 
akan diiringi olehjjjjjpeningkatan 
Keputusan Pembelian sebesar 
0,554. 

c. Variabel X2 Kepercayaan Merek 
memiliki nilai koefisien regresi 
sebesarjj0,263,jjmemilikijjartijbahwa 
jikajjkepercayaan merekjmengalami 
peningkatanjjjjjjjsebesarjjjjjjj1 atau 
semakin baikjjsedangkan Ancaman 
Emosi konstan,jjmaka akan diiringi 
olehjjjjjjjjpeningkatan Keputusan 
Pembelian sebesar 0,263. 
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UJI ASUMSI KLASIK 
 
Uji asumsi klasik adalah persyaratan 
sebelum melakukan regresi, sebelum 
melakukan regresi ada 3 tahap atau yang 
harus diujikan agar dapat memenuhi syarat 
untuk dilakukannya uji regresi berganda 
 
Uji Normalitas 

Regresi yang baik adalah regresi yang 
mempunyai data yang berdistribusi normal 
dikatakan berdistribusi normal apabila nilai 
signifikannya diatas 0,5 pada data diatas 
menunjukan bahwa nilai signifikan adalah 0,9 
maka dapat dikatakan data tersebut 
berdistribusi normal 
 
Uji Multi Kolinearitas 
 
Regresi yang baik adalah regresi yang tidak 
mempunyai hubungan antara variabel 
bebasnya, dalam uji ini akan lebih 
menjelaskan hubungan antara variabel 
bebas (X1) dan (X2) apakah terdapat 
hubungan atau tidak. Apabila dilihat dari 
tabel dibawah ini  
Nilai tolerance kedua variabel bebas lebih 
dari 0,10 dan nilai VIF nya kurang dari 10 

 
 
 

Uji Heteroskedastisitas 
 
Regresi yang baik adalah regresi yang 
memiliki data yang beragam dan tidak hanya 
memiliki data yang menumpuk pada satu 
jawaban tujuan uji ini adalah mengetahui 
apakah data yang digunakan menyebar atau 
tidak. Apabila dari gambar dibah ini ditarik 
garis membagi empat bagian maka dapat 
terlihat penyebaran titik-titik tersebut akan 
berada pada empat bagian tersebut 
 

 

ANALISIS KOEFISIEN KORELASI (R) 
 
 

 

 

 

 

 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa  
hubungan antara ancaman emosi dan 
kepercayaan merek dengan keputusan 
pembelian adalah sebesar 0,831. Nilai 0,831 
menurut Syahri Alhusin (2003:157) “berada 
pada interval 0,81-1,00 termasuk kategori 
korelasi tinggi.” 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



7 
 

PENGUJIAN HIPOTESIS 
 
Pengujian Hipotesis Secara Parsial 

 
secara parsial kepercayaan merek 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada produk Indihome 
di Telkom STO Dago Bandung. 
Hal ini dikarenakan Thitung yang di dapat 
pada variabel ancaman emosi adalah 5,625 
Dan pada variabel kepercayaan terhadap 
merek adalah 7,066 melebihi dari Ttabel dari 
masing-masing variabel tersebut. 
 
ANALISIS KOEFISIEN DETERMINASI (r²) 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa 
ancaman emosi dan kepercayaan merek 
secara bersama-sama memberikan 
pengaruh terhadap keputusan pembelian 
produk internet service provider indihome di 
Telkom STO Dago Bandung sebesar 69,1%, 
sedangkan sisanya sebesar 30,9% 
merupakan pengaruh atau kontribusi dari 
variabel lain yang tidak diteliti diluar 
penelitian 
 
PENGUJIAN HIPOTESIS 
 
Pengujian Hipotesis Secara Simultan 

Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa 
secara simultan ancaman emosi dan 
kepercayaan terhdap sebuah merek 

berpengaruh signifikan terhadap sebuah 
keputusan pembelian konsumen.  
Hal ini dikarenakan Fhitung yang didapat 
adalah 80,625 lebih besar dari Ftabel yang 
bernilai 3,124 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
Kesimpulan 
 
Berdasarkan penjelasan dan teori dan 
konsep yang mendukung penelitian ini maka 
dapat ditarik kesimpulan: 
 

1. Mayoritas tanggapan responden 
terhadap variabel Ancaman Emosi 
yang diterapkan oleh pihak IndiHome 
di Telkom STO Dago Bandung 
termasuk dalam kategori “Cukup Baik” 
artinya produk IndiHome di Telkom 
STO Dago Bandung memiliki 
Ancaman Emosi yang positif terhadap 
keputusan pembelian. 

2. Mayoritas tanggapan responden 
terhadap variabel Kepercayaan Merek 
yang diterapkan oleh pihak IndiHome 
di Telkom STO Dago Bandung 
termasuk dalam kategori “Cukup Baik” 
artinya produk IndiHome di Telkom 
STO Dago Bandung memiliki Tingkat 
kepercayaan merek yang positif 
terhadap keputusan pembelian 
konsumen. 

3. Mayoritas tanggapan responden 
terhadap variabel Keputusan 
Pembelian pada produk IndiHome di 
Telkom STO Dago Bandung termasuk 
dalam kategori “Baik” artinya produk 
IndiHome di Telkom STO Dago 
Bandung memiliki tingkat pembelian 
yang positif 

4. Terdapat pengaruh Ancaman Emosi 
(X1) dan Kepercayaan Merek (X2) 
terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
adalah sebagai berikut : 
a. Dari hasil pengujian parsial dapat 

disimpulkan bahwa variabel 
Ancaman Emosi (X1) memberikan 
pengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian 
(Y). 

b. Dari hasil pengujian parsial dapat 
disimpulkan bahwa variabel 



8 
 

Kepercayaan Merek (X2) 
memberikan pengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian (Y). 

c. Dari hasil pengujian simultan yang 
dilakukan penulis membuktikan 
adanya pengaruh yang sifnifikan 
dan hubungan yang kuat antara 
variabel Ancaman Emosi (X1) dan 
Kepercayaan Merek (X2) terhadap 
Keputusan Pembelian  (Y), 
sedangkan sisanya dipengaruhi 
oleh faktor lain yang tidak diamati 
di dalam penelitian ini. 

 
Saran 
 
Berdasarkanjjjjpenelitianjjjjjdan kesimpulan 
diatas penulisjjjjjmemberikanjjjjsaranjjjjjbagi 
Telkom STO Dago Bandung sebagai bahan 
pertimbangan perusahaan meupun untuk 
pihakjjjlainnyajjjmengenai Ancaman Emosi, 
Kepercayaan Merek Terhadap Keputusan 
Pmebelian Produk IndiHome sebagai 
berikut: 
 

1. Pada Ancaman Emosi, makajjyang 
harusjjjjjdiberikanjjjjfokusjjjjjjjperhatian 
adalahjjjjjjjpadajjjindikator Takut dan 
Cemasjjjjjdimana calon konsumen 
masih kurang merasa tertekan dan 
cemas karena merasa bahwa produk 
Indihome bukanlah satu-satunya 
motivasi dan kebutuhan utama 
mereka. Terlebih para konsumen 
tidak mengalami ganguan emosi pada 
saat tidak menggunakan produk 
IndiHome.  

2. Pada Kepercayaan Merek, juga perlu 
mendapat pertimbangan, dimana 
aspek ini memberikan pemahaman 
tentang kepercayaan konsumen pada 
sebuah produk bagaimana tentang 
kehandalan merek yang berada pada 
indikator Reabilitas merek dan 
tentang kejujuran dalam menangani 
keluhan konsumen yang berada pada 
indikator Intensi Merek akan 
memberikan respon terhadap 
keputusan pembelian sebuah produk. 

3. Pada Keputusan Pembelian, perlunya 
kajian lebih lanjut lagi pada indikator 
pengenalan kebutuhan agar  

konsumen selalu merasa dan 
menyadari bahwa IndiHome adalah 
kebutuhan mereka. 

4. Perlujjdiadakanjjpenelitianjjlebihjlanjut 
tentangjjjjjjberbagaijjjjjjvariabeljjjjjyang 
berhubunganjjjjjjjdengan keputusan 
pembelian Produk IndiHome. Dengan 
di libatkannya variabel niat beli agar 
menambahjjjjjjreferensijjjjjdanjjjjjdapat 
dimanfaatkanjjsebagaijjpijakanjjjuntuk 
melakukanjjperbaikanjpebaikanjjguna 
meningkatkan keputusan pembelian 
produk IndiHome. 
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