ABSTRAK

KEZIA LADY ANASTASIA
(01011170286) PENGARUH FAKTOR INTERNAL PERILAKU

MEMBELI GENERASI MILENIAL TERHADAP PRODUK MEREK

UNIQLO
(190 Halaman: 10 Gambar, 38 Tabel, 34 Lampiran)

Penelitian ini bertujuan untuk menyelediki efek dari setiap perilaku
individu terhadap pembeli barang barang bermerek. Data yang diperoleh
penelitian ini berasal dari mahasiswa Universitas Pelita Harapan
konsentrasi marketing. Penelitian ini menggunakan metode non-
probability sampling dengan pengumpulan data melalui penyebaran
kuesioner secara online. Data diolah dengan menggunakan teknik analisis
uji asumsi klasik dan uji regresi berganda. Penelitian ini diawali dengan
menganalisis data untuk objek dari penelitian ini lalu menganalisis data
kembali sebanyak 30 responden untuk melihat hasil data dari objek yang
telah ditentukan dan yang terakhir melakukan penyebaran kuesioner
terhadap 180 responden. Dari hasil penelitian yang diperoleh, dapat
dibuktikan bahwa terdapat berbagai faktor yang mempengaruhi perilaku
membeli seorang individu—diUniversitas Pelita Harapan, seperti
konsumsi yang mencolok, kebutuhan akan keunikan, perpanjangan diri,
kesombongan diri, hedonisme, mencoba hal baru dan kesadaran akan
nilai.
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This study aims to investigate the effect of each individual behavior on
buyers of branded goods. The data obtained in this study came from Pelita
Harapan University students concentrating on marketing. This study uses
a non-probability sampling method with data collection through online
questionnaires. The data is processed using the analysis technique of the
classical assumption test and multiple regression test. This research
begins by analyzing the data for the object of this study and then
analyzing the data back as many as 30 respondents to see the results of
the data from the object that has been determined and finally distributing
questionnaires to 180 respondents. From the results of the research
obtained, it can be proven that there are variousfactors that influence the
buying behavior of an individual at Pelita Harapan University, such as
conspicuous consumption, the need for uniqueness, self-extension, self-

arrogance, hedonism, trying new things and awareness of values.
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