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ABSTRAKS]

Penelitian  ini tentang  faktor-fakior  rational product  motive sehagai
pertimbangan perilaku konsumen dalam pembelian jisa operator telepon elpler (i
wilayah Kecamatan Sumbersari Jember dilaksanakan selama dun buln Tajuan
penelitian ini adalah untuk mengetahur apakah Giktor-taktor ration product motive
tarif pulsa, cover area, harga kartu nerdang dan Kemndahan mendapatcannva
merupakan faktor yang. mengadi pertimbane: terhadap perilakn Kon il
pembelian jasa operator telepon seluler dan ko rattonal product o Apavang
mempunyai derajat hubungan paling besar <chaoni ;n.-rlimh;x'ngzm terhadun nerilaky
konsumen dalam pembelian Jasa operator 1elepon <elulor Kegunaan penchinam ing
adalah diharapkan dapat memberikan informa.; dan menjadi bahan pertimbangan
bagi pihak operator Jasa telepon seluler dalam menetankan kebijaksanaan Khusisnva
untuk  menyusun strategi  pemasaran seriy wacana - schagai tambahan  dalam
mengetahui faktor-faktor rational  product moso sebagan pertimbanean perilakay
konsumen dalam pembelian jasa operator telenon sehler

Penelitian  inj dilaksanakan  cecars survey  dengan  menyebarkan  dafiar

O
-eisal

pertanyaan sejumlah 100 lembar Kepada responden dan vang dapat disnalisis adalah
95 lembar Untuk mengetahui faktor ranong/ product motive apa vang menjadi
pertimbangan terhadap perilaku konsumen dalam pembelian jasa operator telepon
seluler digunakan analisis ¢4/ Nquare fest Untuk mengetahui derajat hubunpan antara
faktor-faktor rational product motive terhadap perilako konsumen datam nembelian
Jasa operator telepon seluler diginakan analisis contingenst coeffisien.

Dart hasil perhitungan chi Square test diketahui bahwa semua fokior rationas

product motive dalam penelitian ini mempunyai nenparyh yang signifikan sehagpan

pertimbangan terhadap perilaku konsumen dalam pembelian jasa operator felepon

seluler, dan dari perhitungan cocflisien continaoe semua fakior rationgl nroduet

motive dalam penelitian ini mempunyai - derajat hubungan vang cukup sebagai
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pertimbangan perilaky konsumen dalam pembelian jasa operator telepon scluler, dan
yang mempunyai derajat hubungan paling besar adalah faktor tarif pulsa

Dari hasil penelitian tersebut diharapkan para produsen jasa operator telepon
seluler dalam memasarkan produknya lehih meperhatikan segi tarif pulsa, terntama

dalam memasarkan produknya di wilayah Kecamatan Sumbersari Jember.
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I PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Komunikasi secara terminologis berarti (Onong Uchjana Effendi, 1992:6) :
proses penyampaian suatu pernyataaan oleh seseorang kepada orang lain, maupun
dengan anggota kelompok/organisasi. Dalam komunikasi terdapat komponen-
komponen yang menjadi syarat adanya komunikasi yang meliputi

Komunikator : orang yang menyampaikan pesan.

Pesan - pernyataan yang didukung oleh laimbang.

Komunikan : orang yang menerima pesan.

Media - sarana atau saluran yaig mendukung pesan bila komunikan

Jauh tempatnya atau banyak jumlahnya.

Efek : dampak sebagai pengaruh dari pesan.

Dalam kehidupan bermasyarakat, komunikasi merupakan faktor dominan
yang tidak dapat dilepaskan. Dengan komunikasi yang baik dan lancar antara
anggota masyarakat satu dan yang lain dapat saling mengerti dan memahami
kebutuhan dan keinginan masing-masing. Untuk dapat melakukan komunikasi
dengan baik dibutuhkan suatu media komunikasi, terlebih apabila akan melakukan
hubungan jarak jauh.

Dewasa ini masyarakat mulai menganggap telepon sebagai media komunikasi
yang efektif baik dalam komunikasi jarak dekat maupun jarak jauh. Terutama bagi
praktisi bisnis dalam menyongsong era perdagangan bebas (AFTA) tahun 2003, dan
perkembangan teknologi yang semakin canggih, dibutuhkan suatu media komunikasi
yang mampu menyerap arus informasi pada secara cepat dan tepat.

Melihat kenyataan yang ada ternyata Jaringan telepon kabel sampai saat ini
belum mampu memenuhi tantangan lingkungan bisnis. Jaringan telepon kabel saat ini

ternyata tidak fleksibel, karena pemakai tidak dapat menerima atau mengirim

BC)-Y Poroustakaan

23N
il
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informasi kapan saja dar dimanapun saja. telepon kabel hanya dapat menerima atau
mengirim informasi pada posisi pesawat telepon berada.

Untuk mengatasi masalah tersebut serta didorong oleh semakin tingginya
tingkat kebutuhan masyarakat dewasa ini, maka para ahli telekomunikasi berusaha
untuk mewujudkan suatu sarana pelayanan telekomuniksi masa depan yang mampu
mempertinggi fleksibilitas dalam berkomunikasi. Sarana pelayanan telekomunikasi
masa depan tersebut dikenal dengan nama Universal Personal Telekomunication
Service (UPTS).

Universal  personal  telecomunication service merupakan sarana yang
memungkinkan orang mengkomunikasikan beatuk-bentuk informasi apa saja dari
mana saja, kemana saja, kapan saja, dan kepada siapa saja.

Untuk mewujudkan UPTS maka teknologi wireless (tanpa kawat) memegang
beranan yang sangat besar. Dalam 10 tahun belakangan ini, penerapan teknologi
wireless mengalami perrtumbuhan yang sangat besar di tanah air. Teknologi telepon
selular adalah teknologi telekomunikasi bergerak generasi pertama, dimana pemakai
dapat berkomunikasi dengan bantuan gelombang radio, sementara pemakai berada
pada suatu kedudukan yang sedang bergerak.

Telapon seluler diperkenalkan pada tahun 1983, dimana pada saat itu hanya
orang-orang tertentu saja yang dapat memiliki Jasa operaltor tersebut. Dj Indonesia,
telepon seluler pertama kali masuk pada tahun 1986. Pada masa itu hanya pejabat dan
orang-orang ekonomi atas yang memanfaatkan sarana telepon seluler. Sehingga pada
masa itu dapat dijadikan suatu ciri khas bahwa telepon seluler (handphone) identik
dengan tingkat sosial seseorang yaitu golongan ekonomi atas. Namun pada tahun
1988, 1.6 juta orang telah memiliki telepon seluier di seluruh dunia, dan pada tahun
1990 batasan orang-orang tertentu vaitu yang mempunyai pendapatan tinggi saja
yang memiliki telepon seluler sudah semakin kabur dan tak nampak lagi.

Ada dua sistim telepon seluler vang berkembang di Indonesia yaitu : N-
AMPS (Narrow-Advanwed Mobile Phone Service) dan GSM (Global System For

Mobile Comunication) yang dikelola oleh beberapa operator.
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Kartu perdana diperkenalkan di Indonesia periama kali oleh PT. Telkomsel
singkatan dari "TELEKOMUNIKASI SELULAR' yaitu nama sebuah perusahaan
vang menggelar jasa telekomunikasi selular. Pada awalnya Telkomsel adalah nama
layanan dari jasa sistem telekomunikasi bergerak selular (STBS) yang dikelola oleh
PT Telkom. Jasa ini muncul setelah berhasilnya pilot project STBS GSM di Batam
dan Bintan.Bermula pada Nopember 1993, pemerintah meminta PT Telkom untuk
melakukan GSM pilot project di kedua daerah tersebut. Kesempatan berharga itu
tidak disia-siakan. Kurang dari dua bulan. pada 31 Juli 1993, proyek tersebut sudah
dapat beroperasi. Awa' dan tonugak era telekomunikasi selular bergerak GSM di
Indonesia berawal dari sini.

PT Satelit Palapa Indonesia (SATELINDO) yang di dirikan pada tanggal 29
January 1993 melalui kepemilikan bersama dua perusahaan besar telekomunikasi di
Indonesia (PT. Telekomunikasi Indonesia dan PT Indosat) dan investor swasta PT
Bimagraha Telekomindo. Satelindo memperkenalkan harga kartu perdana pada bulan
November 1994 setelah Telkomsel memperkenalkan sistem ini terlebih dahulu.
Selanjutnya pada tanggal 3 April 1995, Deie Mobil Gmbh (Deutsche Telekom
Mobifunk Gmbh), operator telepon beigerak selular dari Jerman menjadi investor baru
SATELINDO dengan kepemilikan sah'am sebesar  25%. Dengan demikian
SATELINDO berubah status menjadi perusahaan investasi asing.

Untuk memahami perilaku konsumen dalam pemilihan suatu jasa operator
tertentu bukanlah persoalan sederhana. Hal ini dikarenakan konsumen bisa saja
menyatakan kebutuhan den keinginan mereka, tetapi ternyata mereka bertindak»
sebaliknya. Ini dapat saja terjadi karena konsumen tidak memahami motivasi mereka
yang lebih dalam dan menanggapi pengaruh yang mengubah pikiran mereka pada
menit-menit terakhir sebelum melakukan pembelian. Meskipun sulit, pemasar harus
mempelajari keinginan, persepsi, oreferensi serta: perilaku belanja dan pembelian
pelanggan sasaran mereka sehingga pemasar dapat memuaskan kebutuhan dan

keinginan pelanggan sasaran mereka.
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Pemahaman mengenai faktor-faktor rational product motive (Swastha, 1997 :
51) yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam pemilihan jasa operator telepon
seluler merupakan bagian dari perilaku konsumen vang perlu dipahami, khususnya
bagi perusahaan yang memproduksi jasa operator ielepon seluler. Perusahaan perlu
mengadakan pengamatan menyeluruh dengan riset pemasaran terhadap jasa operator
vang dipasarkan untuk mengetahui perkembarigan perilaku konsumen dalam
memilih jasa operator telepon seluler dan faktor-fakior rarional product motive yang
mempengaruhi perilaku konsumen dalam pemilihen tersebut. Interaksi konsumen
dengan jasa operator akan sangat mempengaruhi  perilaku  konsumen dalam
pembeliannya, sehingga faktor-faktor rasionil vang dimiliki jasa operator tersebut
akan mempengaruhi perilaku konsumen dalam pemilihan jasa operator tersebut.
Informasi mengenai faktor-faktor rational product motive yang mempengaruhi
perilaku konsumen dalam pemilihan suatu Jasa operator telepon seluler dan tingkat
pembelian pada suatu jasa operator telepon scluler tertentu merupakan input yang
sangat penting bagi perusahaan untuk menyusun strategi pemasaran dan penjualan,
agar dapat bersaing, meyakinkan konsumen dan memenuhi kebutuhan perusahaan
secara keseluruhan.

Berdasarkan atas pemahaman tentang perilaku konsumen yang baik dan tepat,
maka diharapkan pihak perusahaan ( operator telepon seiuler) dapat mengembangkan
kegiatan pemasaran yang lebih baik. sebab kesalahan dalam memahami perilaku

konsumen adalah awal kegagalan perusahaan di masa vang akan datang,

1.2 Perumusan Masalah

Selama ini pihak distributor atau agen yang memasarkan jasa operator telepon
seluler dari berbagai jenis jasa operator telepon seluler hanya mengetahui bahwa
konsumen datang ke tenpatnya untuk membeli Jasa operator telepon seluler dengan

Jasa operator telepon selulcr tertentu, tanpa mengetahui motivasi dari konsumen

dalam memilih jasa operator telepon seluler tersebut Setiap jasa operator telepon
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seluler mempunyai atribut-atribut vang terkandung di dalaminya, dimana atribut-
atribut tersebut merupakan ciri khas dari Jasa operator tersebut.

Pada masyarakat di wilayah Kecaniatan Sumbersari Jember terdapat pula
faktor-faktor rational product motive yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam
pemilihan jasa operator telepon seluler berdasarkan atribut yang dimilikinya. Dari
berbagai penilaian yang diberikan uleh konsumen terhadap atribut-atribut tersebut
dapat diketahui motivasi dari konsumen dalam memilih Jasa operator telepon seluler
yang dibutuhkannya. Hal tersebut dapat menjadi sumber informasi yang penting bagi
perusahaan dalam menentukan strategi pemasarannya.

Dari uraian tersebut di atas, maka pokok permasalahan yang akan diteliti
adalah sebagai berikut -

I. Apakah Faktor-faktor rational product motive tarif pulsa, cover area, harga
kartu perdana, dan kemudahan mendapatkan merupakan faktor yang menjadi
pertimbangan terhadap perilaku konsumen dalam pembelian suatu jasa

operator jasa operator telapon seluler di wilayah Kecamatan Sumbersari

Jember ?

3]

Faktor rational product motive manakah yang mempunyai derajat hubungan
paling besar sebagai pertimbangan perilaku konsumen dalam pembelian jasa

operator telepon seluler di wilayah Kecamatan Sumbersari Jember ?

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut
. Untuk mengetahui apakah faktor-faktor rartional product motive tarif pulsa,
cover area, harga kartu perdana, dan kemudahan mendapatkan mendapatkan
merupakan faktor yang menjadi pcrtimbangan aalam pembelian jasa operator
telepon seluler di wilayah Kecamatan Sumbcrsari Jember,
2. Untuk mengetahui faktor rationa! product motive manakah ya'ig mcmpunyai

derajat hubungan paling besar scbagai pertimbangan perilaku konsumen dalam
g g gan j
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pembelian jasa operator telepon seluler di wilayah Kecamatan Sumbersari
Jember.
1.3.2  Kegunaan Penelitian

Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan menjadi
bahan pertimbangan bagi produsen dalam menetapkan  kebijaksanaan,
khususnya untuk menyusun strategi pemasaran.

2. Sebagai wacana tambahan dalam mengetahui faktor-faktor rational product
molive yang paling mempengaruhi perilaku konsumen dalam pembelian jasa

operator telepon seluler.

1.4 Hipotesis
Hipotesis merupakan Jawaban-jawaban sementara atau dugean dari suatu
penelitian yang harus diuji kebenarannya dengan melakukan penelitian lebih lanjut.

Dalam penelitian ini hipotesis yang diambil adalah -

a. Faktor-faktor rational product motive tarif pulsa, cover area, harga kartu perdana,
dan kemudahan mendapatkan  dijadikan sebagai pertimbangan perilaku
konsumen dalam pembelian Jasa operator telepon seluler.

b. Ada faktor rational product motive yang paling menjadi petimbangan dalam
pembelian jasa operator telepon seluler.

1.5 Asumsi

Bahwa pendapatan responden dalam penclitian ini bersifat homogen  dan
tidak ada perubahan yang cukup berarti selama periode penelitian.
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ITTINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan hasil penelitian sebelumnya
Penelitian mengenai perilaku  konsumen pernah dilakukan oleh peneliti
sebelumnya, diantaranya
2.1.1 Juhaeri (1991), Perilaku Konsumen Dajam Pembelian Televisi Berwarna di
Kecamatan Kaliwates Kotatif Jember.

Dari hasil pembahasan daiam penelitian tersebut di atas, maka dapat diambil
kesimpulan yang pertama baliwa perilaku konsumen dalam pembelian televisi
berwarna ditinjau dari tingkat pendidikan Jika menggunakan taraf signifikansi 5 %
adalah nilai f empiris fo = 4,1955 dan nilai ft antara 2,72 dan 2,7, sedangkan apabila
menggunakan taraf signifikansi 1 %, nilai ft di antara 4,04 dan 3,98. Karena fo >fi
maka hipotesis nihil yang diajukan ditolak. Kesimpulannya adalah bahwa ada
perbedaan perilaky pembelian TV berwarna nada berbagai tingkat pendidikan, yaitu
SD, SMTP, SMTA dan PT.

Kesimpulan yang kedua adalah bahwa perilaku konsumen dalam pembelian
televisi berwarna ditinjau dari tingkat pendidikan jika menggunakan taraf signifikansi
5 % adalah nilai empiris fo = 109,71 dan nilaj fi antara 3,96 dan 3,94, sedangkan
apabila menggunakan taraf signifikansi 1 %, nilai ft di antara 6,96 dan 6,90. Karena
fo >ft maka hipotesis nihi yang diajukan ditolak. Kesimpulannya adalah bahwa ada
perbedaan perilaku pembelian TV berwarna pada berbagai tingkat pendapatan, yaitu
yang kurang dari Rp 250.000 dengan konsumen yang berpendapatan Rp 250.000 ke
atas.

Kesimpulan yang terakhir adalah bahwa perilaku konsumen dalam
pembelian televisi berwarna ditinjau dari tingkat pendidikan jika menggunakan taraf
signifikansi 5 % adalah nilai f empiric fo = 9,4068 dan nilai ft antara 2,72 dan 2,7,

sedangkan apabila menggunakan tarafl signifikansi | %, nilai ft di antara 4,04 dan

3,98. Karena fo > ft maka hipotesis nihil yang diajukan ditolak. Kesimpulannya
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adalah bahwa ada perbedaan perilaku pembelian TV berwarna pada berbagai jenis

pekerjaan antara lain konsumen pedagang, pegawai, petani dan ABR].

2.1.2 Muhamad Imron (1996), Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi
Perilaku Konsumen Dalam Memilih Merk Komputer di Wilayah kotatif
Jember. _

Berdasarkan pengujian hi potesis dengan menggunakan /riedman Two Way
Analysis menunjukkan bahwa ada perbedaan yang nyata (signifikan) atas semua
faktor yang diteliti, yaitu : harga, servicc dan perawatan, desain atau model.
Tersedianya spare part, pemakaian tenaga listrik, teknologi, ketajaman gambar dan
warna, hargajua.l kembali dan prestise. Hal ini terlihat dari nilai x’r hitung (empiris)
yang keseluruhannya lebih besar dari nilai x2r tabel.

Sehingga dapat diambil kesimpulan yang pertama adalah bahwa faktor yang
paling berpengaruh dalam memilih merk komputer adalah faktor harga yang
ditunjukkan oleh perhitungan korelasi Kendal (W) sebesar 0,5087, harga yang relatif
rendah tetapi mempunyai kualitas yang sama. Sedangkan kesimpulan yang kedua
adalah bahwa merk komputer yang paling banyak dipilih atau disukai adalah merk
Wearness. Hal ini terlihat dari hasil perhitungan Expectancy Value Model sebesar
2,7836. Dari hasil perhitungan tersebut menunjukkan komputer merk Wearness

mempunyai harga yang relatif lebih rendah dibanding merk yang lain

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Perilaku Konsumen
1. Pengertian Perilaku Konsumen
James F. Engel mendefinisikan perilaku kousumen (consumer behaviour)
sebagai berikut (Swastha dan Handoko, 1997 : 82):
Perilaku konsumen adalah kegiatan individu yang secara langsung terlibat

dalam mendapatkan dan menggunakan barang—barang dan jasa-jasa termasuk
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dalam proses pengendalian keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan

tersebut.

Terdapat dua elemen penting dalam perilaku konsumen yaitu proses
pengambilan keputusan dari kegiatan-kegiatan fisik yang semua ini meiibatkan
individu dalam menilai, untuk mendapatkan mendapatkan dan mempergunakan
barang-barang dan jasa-jasa sccara ckonomis. Mempelajari perilaku tidak hanya
mempelajari apa (what) yang dibeli atau dikonsuimsi, tetapi juga di mana (where),
bagaimana kebiasaan (how ofien). dan dalam kondisi seperti apa (under what
condition) barang-barang dan jasa-jasa dibe!i. Dari uraian di atas dapat diketahui
bahwa perilaku konsumen adalah tingkah laku dalam arti tindakan untuk pembelian
suatu barang atau jasa tertentu, dalam hal ini alasan konsumen dalam membeli
barang dan jasa dengan merk tertentu. Jadi analisa perilaku konsumen yang realistis
hendaknya yang tidak dapat atau sulit diamati daa sclalu menyertai pada setiap

pembelian.

2. Ruang Lingkup Perilaku Konsumen

Setiap masyarakat selalu mengembangkan suatu sistem dalam memproduksi
dan menyalurkan barang-barang dan jasa-jasa. Untuk memahami perlaku masyarakat
dalam pembelian barang-barang tersebut dibutuhkan studi tersendiri. Perusahaanpun
berkepentingan dengan hampir setiap kegiatan manusia dalam sistem ini karena
perilaku konsumen merupakan bagian dari kegiatan manusia. Sehingga bila
membicarakan perilaku konsumen itu berarti membicarakan kegiatan manusia hanya
dalam lingkup yang terbatas.

Model perilaku konsumen yang menggambarkan proses pembelian konsumen
akhir (ultimated consumer) dan pembeli individua! (individual buyer) berlaku juga
untuk pembelian oleh organisasi-organisasi atau lembaga-lembaga, tetapi titik tolak
dari penulisan ini adalah perilaku konsumen akhir dan pembelian individual. Menurut

David L. Loudon dan Albert J. Dellabiia, konsumen akhir dapat didefinisikan sebagai
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individu-individu yang melakukan pembelian untuk memenuhi kebutuhan pribadinya
atau konsumsi rumah tangganya. S:dangkan yang dimaksud dengan pembeli
individual adalah seseorang yang melakukan pembelian tanpa atau sedikit sekali
dipengaruhi oleh orang lain secara langsung, atau individu yang benar-benar
melakukan pembelian. Ini bukan berarti orang lain tidak terlibat dalam proses
terjadinya pembelian, bagaimanapun juga banyak orang yang akan terlibat dalam

pengambilan keputusan untuk membeli.

3. Teori Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen ditimbulkan oleh adanya beberapa bentuk hubungan
antara faktor-faktor dengan individu-individu. Oleh karena itu teori yang menerapkan
perliaku konsumen juga berdasarkan faktor-faktor tersebut. Beberapa teori perilaku
konsumen yaitu (Swatha dan Hani Handoko, 1997 : 27) :

a. teori ekunomi mikro

Menurut teori ini bahwa keputusan untuk membeli merupakan hal
perhitungan ekonomis rasional yang sadar. Pembeli individu berusaha menggunakan
barang-barang yang akan memberikan kegunaan paling banyak sesuai dengan selera
dan harga-harga relatif,

Adam Smith telah mengembangkan suatu doktrin pertumbuhan ekonomi yang
didasarkan bahwa manusia dalam tindakannya didorcng oleh kepentingannya sendiri.
Jeremy Benham memandang manusia sebagai makhluk yang memperhitungkan
untung rugi yang akan didapat dari tingkah lakunya, seperti juga penganut teori
ekonomi mikro lainnya. Alfred Marshall dan b:berapa ahli ekonomi neo-klasik
dengan teori kepuasan marjinalnya (marginal utility) berpendapat bahwa setiap
konsumen berusaha mendapatkan kepuasan yang maksimal dan konsumen akan
meneruskan pembeliannya terhadap suatu produk untuk jangka waktu yang lama bila
1a mendapatkan kepuasan dari produk yang sama yang telah dikonsumsikan.

Teori ini didasarkan pada beberapa asumsi yaitu ;
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I) bahwa konsumen selalu mencoba untuk memak simumkan kepuasan dalam batas-
batas kemampuan finansial.
2) bahwa ia mempunyai pengetahuan tentang beberapa alternatif sumber-sumber
untuk memuaskan kebutuhannya.
3) bahwa ia selalu bertindak dengan rasional.
Teori ekonomi mikro banyak ditentang oleh para pakar pemasaran karena
teori ini hanya memperhatikan faktor-faktcr ekonomis belaka, sedangkan faktor
sosiologis dan psikologis yans juga mempengaruhi perilaku konsumen tidak

diperhatikan.

b. teeri psikologis.

Teori ini mendasarkan diri pada faktor-faktor psikologis individu yang selalu
dipengaruhi oleh kekuatan-kekuatan lingkungan. Manusia sselalu didorong oleh
kebutuhan-kebutuhan dasarnya yang ada sebagai bagian dari pengaruh lingkungan di
mana ia tinggal dan hidup.

Ada beberapa teori yang termasuk dalam tecri ini, antara lain Stimulus
Respons Theory (SR Theory), SR Theory menganggap bahwa proses belajar
merupakan tanggapan dari seseorang terhadap suatu rangsangan yang dihadapinya.
Rangsangan tersebut menjadi berulang-ulang vang akhimya akan muncul suatu
kebijaksanaan dan perilaku tertentu. Jadi dari sini terjadi suatu perilaku yang
dipelajari (learned behaviour). Sigmund Freud menrgemukakan teorinya, yaitu teori
psikoanalitis yang menyatakan bahwa perilaku manusia dipengaruhi oleh adanya
keinginan yang terpaksa dan adanya motif yang tersembunyi. Perilaku manusia in:
adalah kerjasama dari ketiga aspek dari struktur kepribadian manusia, yaitu (1) id

e
das

N

es) merupakan wadah dari derongan yang ada dalam diri manusia, (2) ego (dus

ich) adalah aspek psikologis dari kepribadian yang timbul karena kebutuhan

&)

rganisme untuk berhubungan sevara baik dengan dunia kenyataan
merupakan tempat pusat perencanaan untuk menentukan ia Jalan keluar bagi dorongan

dalam dirinya, (3) super ego (das veber ich) merupakan aspek moral dari kepribadian
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yang menyalurkan dorongan naluriahnya ke dalam tindakan-tindakan yang tidak
bertentangan dengan norma sosial dan adat kebiasaan masyarakat.

John B. Waston menerangkan hal ini dalam bidang periklanan, dia
berpendapat bila perusahaan ingin memperoleh tanggapan konsumen atas produknya

maka perusahan harus mengadakan periklanan secara terus-menerus.

c. teori sosiologis .

Bila pada teori psikologis dipusatkan pada perilaku individu dan
lingkungannya, maka pada teori sosiologis Iecbih mengutamakan perilaku kelompok
dan bukan perilaku individu.

Teori sosiologis mengerahkan analisa perilaku pada kegiatan-kegiatan
kelompok seperti : teman, keluarga dan lain-lain. Banyak orang yang menurut
kelompok sosial masyarakat yang langsung berada di atas kelompok di mana mereka
menjadi anggota. Perusahaan harus dapat menentukan lapisan sosial yang mana yang

mempunyai pengaruh paling besar terhadap permintaén produk yang dihasilkan.

d. teori antropologis

Teori ini menekankan perilaku konsumen di suatu kelompok masyarakat,
tetapi lebih diutamakan adalah kelompok-kelompok besar atau kelompok yang ruang
lingkupnya luas, seperti kebudayaan, sub kultur, kelas sosial dan lain-lain.

Dengan menggunakan teori antropologis, responden dapat mempelajari akibat
yang ditimbulkan oleh faktor-faktor tersebut terhadap perilaku konsumen. Hal ini
disebabkan faktor-faktor tersebut rmemainkan peran yang amat penting dalam
menentukan sikap dan mcrupakan petunjuk penting mengenai nilai yang dianut oleh

konsumen.

4. Model-model Perilaku Konsumen
Mempelajari dan menganalisis perilaku konsumen adalah sesuatu yang sangat

kompleks karena banyaknya variabel yang mempengaruhi dan cenderung untuk
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saling berinteraksi, oleh karena itu diperlukan adanya model dimana sebagai
penyederhanaan dari kenyataan. Adapun model-model perilaku konsumen adalah
sebagai berikut (Swastha dan Handoko, 1997 : 39) :

a. Model Howard-Shets.

Pembahasan perilaku konsumen dalam sebrah model yang menyeluruh telah
diusulkan Howard pada tahun 1963. Model tersebut dipakai untuk membantu dalam
menerangkan dan memahami perilaku konsumen meskipun tidak dapat diramalkan
secara tepat. Agar suatu innut tertentu dapat menghasilkan suatu output yang tertentu
pula, maka diperlukan adanya informasi dan proscs pengambilan keputusan yang
melibatkan motivasi, persepsi dan proses belajar seseorang. Model ini berisi empat
elemen pokok, yaitu :

1) input (variabel rangsangan/stimuli)
2) susunan hipotesis (Hypothetical ( onstruct)
3) output (response variables)

4) variabel-variabel eksogen (exogenous variables)

Jumlah dan kompleksitas konsumen dalam pembeliannya dapat berbeda-beda. 5

Menurut Howard pembelian yang dilakukan konsumen dapat ditinjau sehingga
kegiatan penyelesaian suatu masalah dan terdapat tiga macam situasi. Jenis situasi

tersebut adalah (Basu Sawastha dan Irawan, 1963 : 117) :

1) Perilaku responsi rutin, yaitu kegiatan pembelian yang dilakukan secara rutin dan

tidak memerlukan banyak pikiran, tenaga dan waktu.

2) Penyelesaian masalah terbatas, yaitu pembeli atau konsumen telah memahami
Jenis produk beserta kualitasnya (melalui ~sumber tertentu), tetapi belum

seluruhnya merk diketahui.

3) Penyelesaian masalah ckstensif, yaitu konsumen dalam melakukan pembeliannya
menjumpai jenis produk yang kutang dipahami dan tidal: mengetahui kriteria

penggunaannya.
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b. Model Engel, Kollat dan Blackwell.

Engel, Kollat dan Blackweli telah mengembangkan model untuk menganalisa
faktor-faktor yang mempengaruhi periiaku konsumen yang mendasarkan pada proses
pengambilan keputusan konsumen. Tahap dasar dari proses pembelian, menurut
model ini adalah : (1) Motivasi, (2) Pengamatan. (3) Proses belajar. Kemudian
diteruskan dengan pengaruh dari kepibadian, sikap dan perubahan sikap, yang bel\erja
bersama pengaruh dari aspek sosial dan aspek kebudayaan. Setelah itu baru sampai

pada tahap proses pengambilan keputusan.

¢. Model Nicosia.

Francesco Nicosia sebenarriya adalah orang yang pertama kali membuat
model perilaku konsumen yang menyeluruh. Anggapan dari model ini adalah bahwa
konsumen belum mempunyai pengetahuan langsung tentang produk tertentu atau
merk tertentu. Jadi dimulai  sebelum terjadinya  pembelian.  Nicosia
mengidentifikasikan empat komponen dasar pada model perilaku konsumen, yaitu :

1) Bagian satu, merupakan aliran misi dari perusahaan (perikianan produk), meliputi
atribut-atribut perusahaan dan produknya, karakteristik media, sasaran yang dituju
dan sebagainya.

2) Bagian dua, merupakan faktor-faktor lingkungan yang mempunyai penerimaan
misi tersebut yaitu dengan mengadakan pencarian data dan penilaiannya. Nicosia
membedakan antara pencarian data internal dan eksternal. Pencarian data internal
berhubungan dengan informasi vang didapatkan dari lingkungan, seperti
penl\lanan perusahaan atau dari keluarga dan kelompok kerja. Proses pencarian
data internal ataupun ekstrenal ini sangat menentukan tanggapan konsumen

terhadap suatu produk atau merk.

(%]

Bagian tiga, merupakan kemungkinan yang terjadi dari motivasi menjadi kegiatan

untuk membeli.
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(b) faktor-faktor individual atau intern vang menentukan perilaku.
(c) faktor-faktor pengambilan Keputusan dari konsumen secara keseluruhan

variabel-variabel perilaku konsumen dapat digambarkan sebagai berikut :

Faktor-fakter Ekstern

Faktor-faktor Intern
>

_y
r==P»  Menganalisa keinginan dan kebutuhan
[

v
Pencarian Informasi

v

Penilaian dan seleksi alternatit
+ Proses

Keputusan untuk membcli pengambilan
keputusan

R Perilaku setelah pembelian

Gambar 2. Variabel-variabel Perilaky Konsumen.
Sumber : Swastha dan Handoko. Manajemen Pemasaran, Analisis Perilaku
Konsumen. 1997
2.2.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi.Pe:‘ilaku Konsumen
1. Faktor-Faktor Lingkungan Ekstern Yang Mempengaruhi Perilaku
Konsumen.

Pemahaman mengenai tingkah laku konsumen sangat perlu bagi manajer
pemasaran sebelum melaksanalan kegiatan pemasaran. Dengan memahami
tingkah laku konsumen, manajer pemasaran akan dapat menentukan kegiatan
pcmasaran yang tepal atau dapat mengetahui kesempatan baru yang masih belum
terpenuhi  kebutuhannya, untuk selanjutnya diidentifikasi guna mengadakan
segmentasi pasar.

Terdapat banyak fakior lingkungan yang mempengaruhi  perilaku

konsumen yang dapat dipelajari untuk memahaminya. Perilaku konsumen sangat
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dipengaruhi oleh lingkungan dimana ia berada (ditahirkan atau dibesarkan). Hal
ini berarti konsumen yang berasal dari lapisan masyarakat yang berbeda akan
mempunyai penilaian, kebutuhan, sikap, pendapat dan selera yang berbeda pula.
Faktor-faktor lingkungan ekstern yang mempengaruhi perilaku konsumen, antara
lain adalah :

a. kebudayaan.

Faktor kebudayaan merupakan faktor yang sifatnya sangat luas karena
menyangkut segala aspek kehidupan manusia. pengetahuan, kepercayaan,
kesenian, moral, hukum, adat istiadat dan kemampuan serta kebiasaan yang dapat
mempengaruhi  pribadi  masyarakat.  Definisi tentang kebudayaan yang
dikemukakan oleh Willizm J. Stanton bahwa Kebudayaan adalah simbul dan fakta
vang kompleks, yang diciptakan olch manusia, diturunkan dari generasi ke
generasi sebagai penentu dan pengatur tingkah laku manusia dalam masyarakat
yang ada (Swastha dan Irawan, 1997 : 107).

Perilaku manusia pada kenyataannya banyak dipengaruhi oleh kebudayaan dan
hal ini akan berubah sesuai dengan perkembangan jaman dari masyarakat yang ada
pada saat itu.

kelas sosial

Pada suatu masyarakat selalu memiliki lapisan-lapisan sosial yang terbagi ke
dalam suatu sistem, dimana angota-anggotanya ditentukan untuk memainkan
peranan tertentunya dan tidak daput terjadi pertukaran. Lapisan sosial dalam
masyarakat sering berbentuk kelas-kelas sosial. Kelas sosial merupakan faktor
sosio-kebudayaan lain yang juga mempengaruhl pandangan dan tingkah laku
masyarakal. Sedangkan definisi dari kelas sosial adalah sebagai berikut (Philip
Kotler, 1994 : 180) :

Kelas sosial adaiah sebuahk kelompok yang relatif homogen dan bertahan
iama dalam sebuah masyarakat, yang tersusun dalam sebuah urutan jenjang,
dan para anggota dalam setiap jenjang itu memiliki nilai, minat dan tingkah

iaku sama.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Ukuran yang sering digunakan dalam menggolongkan masyarakat ke
dalam kelas sosial tertentu, yaitu :
I) kekayaan
2) kekuasaan
3) kehormatan
4) tlmu pengetahuan
Namun kriteria tersebut di atas tidak mutlak dan bernilai relatif, pembedaan

masyarakat ke dalam kelas-kelas tersebut berlainan bagi tiap-tiap masyarakat.

kelompok referensi
Kelompok referensi ini juga mempengaruhi perilaku konsumen dalam
pembeliannya dan sering dijadikan sebagai pedoman konsumen dalam bertingkah
laku. Oleh karena itu, konsumen selalu mengawasi kelompok tersebut baik tingkah
laku maupun mentalnya. Kelompok ini merupakan kelompok atau individu-
individu yang secara langsung atau tidak langsung mempengaruhi  perilaku
seseorang dalam memilih. Secara definitif kelompok referensi mempunyai
pengertian bahwa kelompok referensi adalah suatu kelompok sosial yang menjadi
ukuran seseorang (bukan anggota kelompok tersebut) untuk membentuk
kepribadian dan perilakunya (Philip Kotler, 1994 : 181)
Dari  konsep-konsep tersebut dapat ditentukan hal-hal yang dapat
mempengaruhi keputusan konsumen melalui kelompok referensi, antara lain :
1) pengaruh informasi
Pengaruh informasi ini diperoleh melalui pengalaman seorang konsumen.
Dalam memperoleh informasi tesebut biasanya melalui iklan, rekan
sekerja/pengalaman teman, ataupun melalui organisasi.
2) pengaruh komparatif
Perilaku konsumen mendapat pengaruh yang besar dari keluarga,
meskipun setiap anggota keluarga mempunyai selera dan keinginan yang

berbeda. Faktor keluarga bagi konsumen akan merupakan prakarsa atau minat
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dalam pembelian, pemberi informasi paling banyak dan dipercaya serta
memberi dorongan yang paling besar untuk membeli.
d. keluarga
Keluarga merupakan kelompok masyarakat terkecil yang mempunyai peranan
vang penting dalam mempengaruhi perilaku pembelian seorang konsumen. Dalam
suatu keluarga, masing-masing anggotanya dapat berbuat yang berbeda dalam
suatu pembelian. Setiap anggota keluarga memiliki kebutuhan yang berbeda dalam
dan perilaian yang berbeda pula dalam meinbeli suatu produk. Namun demikian
dalam pembelian suatu kebutuhan tertentu harus memperhatikan proporsi vang
sesuai dengan kebutuhan seluruh keluarga
Oleh karena itu manajer  pemasaran  perlu mengetahui  hal-hal  yang
mempengaruhi anggota keluarga dalam pembeliannya, antara lain :
1) siapa yang mempengaruhi keputusan untuk membeli
2) siapa yang membuat keputusan untuk membelj
3) siapa yang melakukan pembelian, dan
4) slapa yang memakai produknya
Keempat hal tersebut dapat dilakukan oleh orang yang berbeda, atau
dilakukan oleh satu atau beberapa orang. Suatu saat seorang anggota keluarga
dapat berfungsi sebagai pengambil keputusan, namun pada saaat yang berlainan
dapat menjadi seorang  pembelinya.  Mengenai siapakah nantinya yang
mempengaruhi  dalam pengambilan keputusan atau melakukan pembelian,
merupakan tugas dari manajer pemasaran untuk dapat memahaminya, untuk

nantinya digunakan sebagai dasar penentuan strategi nemasaran.

2. Faktor-Faktor Lingkungan Intern Yang Mempengaruhi  Perilaku
Konsumen.
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