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ABSTRAKSI

Syarat yang harus dipenuhi oieh suatu perusahaan agar dapat sukses
daiam persaingan adaian berusaha mencapai tujuan untuk menciptakan dan
mempertahankan pelanggan (Levitt daiam tjiptono, 1995:22). Oleh karena itu
setiap perusahaan akan berkepentingan ternadap semua informasi mengenai
perilaku konsumen. Psikografi yang biasa disebut analisis gaya hidup adalah
salah satu pendekatan yang dikembangkan dan teian cukup popuier di
kalangan praktisi pemasaran. Pendekatan ini dianggap cukup mencakup
seluruh dimensi perilaku konsumen yang kompleks.

Skripsi ini bertujuan untuk menganalisis hubungan antara gaya hidup
konsumen dengan preferensi pembeliannya untuk kategori produk makanan
resioran. Penelitian dilaksanakan pada buian november tanun 2000, dan
mengambil iokasi di Restoran Dairy Queen (DQ) yang terletak di Lt.1 Pusat
perbelanjaan Surabaya Plaza di Surabaya. Untuk pengumpulan data primer
adalah metode penelitian survai, yaitu dengan menyebarkan kuesioner
pengunjung restoran sebagai sampel penelitian.

Dari seluruh kuesioner disebarkan, hanya 78 kuesioner yang terisi
dengan benar dan jayak untuk dianaliisis. Responden dikeiompokkan dalam 3
kategori gaya hidup menurut nilai hidup yang dianut, dan dikelompokkan puia
dalam 3 kategori preferensi pembelian. Deskripsi masing-masing variabel
disajikan daiam tabel frekuensi. Hasil penelitian menunjukkan untuk variabel
gaya hidup, prosentase terbesar respoden termasuk dalam kategori gaya
nidup eksternal, dimana responden dengan gaya hidup eksternal
menganggap restoran DQ dapat memenuhi kebutuhannya akan gengsi,
prestise, dan penghargaan orang jain terhadap pilihannya. Sedangkan untuk
variabel preferensi, prosentase terbesar pada tingkat preferensi sedang,
dimana responden pada kategori ini memiliki loyalitas yang sedang,
mempunyai kecenderungan untuk memperbanyak alternatif pilihan restoran.

Untuk menganalisis hubungan antar variabei, digunakan tabulasi
silang dan formulasi Chi square (kai kuadrat). Hasilnya menunjukkan bahwa
hipotesis yang diajukan terbukti benar, yaitu ada hubungan yang cukup
signifikan antara variabel gaya hidup dengan preferensi pembelian konsumen
pada restoran DQ. Signifikansi hubungan tersebut dianalisis lebin lanjut untuk
mengetahui tingkat keeratan hubungannya dengan formula koefisien
kontingensi. Hasiinya menunjukkan angka C=0,376, dimana berdasarkan
kriteria penilaian Spiegel (1994:216) angka tersebut termasuk dalam kategori
nubungan yang lemanh. Hasii angka koefisien tersebut cukup logis. Artinya,
dapat dinterpretasikan adanya hubungan antar variabel yang diteliti,
Sedangkan keiemahan hubungan mengindikasikan adanya beberapa faktor
lain yang berhubungan dengan perilaku konsumen
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i. PENDAHULUAN

1.1 Latar Beiakang Masaiah

Sebuah perusahaan yang menerapkan konsep pemasaran dalam
perencanaan strateginya, akan memberikan perhatian yang serius, bahkan
akan memiliki komitmen yang tinggi pada kepuasan konsumen mereka.
Komitmen terhadap kepuasan konsumen, pada gilirannya akan memberikan
keuntungan bagi perusahaan itu sendiri (Michael Hayes dalam Timpe,
1989:319). Pendapat yang serupa dikemukakan oleh dua pakar manajemen,
Peter F. Drucker dan Theodore Levitt yang menyarankan perusahaan untuk
meletakkan konsumen sebagai kunci sukses jangka panjang ( Drucker &
Levitt dalam Mason & Ezell, 1993:215).

Konsumen merupakan individu-individu yang akan membentuk pasar
konsumen akan berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginannya, yang
salah satu diantaranya meiaiui tindakan konsumsinya. Tindakan konsumsi
tersebut sangat unik dan beragam pada masing-masing individu,
sebagaimana keragaman sifat khas individu, latar belakang kehidupannya
serta pengaruh lingkungan. Perusahaan yang memandang penting
konsumennya, berkepentingan pada pengetahuan tentang latar belakang
konsumen, serta perilaku-perilaku konsumsi mereka.

Adanya kebutuhan informasi mengenai perilaku  konsumen,
melatarbelakangi meluasnya penelitian terhadap konsumen, baik yang
dilakukan olen para akademisi maupun oleh praktisi pemasaran. Untuk
memperoleh pengetahuan yang lengkap dan utuh tentang perilaku
konsumen, diperlukan teori-teori beberapa disiplin iimu ( studi muiltidisipliner).
Disebutkan oleh D.W. Foster, setidaknya dua disipiin iimu yang seringkali

digunakan adalah psikologi dan sosiologi (Foster, 1974:80). Sedangkan
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Welis & Prensky menyebutkan tiga disiplin iimu lainnya adalah ilmu ekonomi,
aniropologi, dan perilaku organisasi ( Wells & Prensky, 6:1996). Masing-
masing disiplin iimu menyumbangkan perspektif yang berbeda, dan bersifat
saling melengkapi karena masing-masing perspektif menitikberatkan pada
proses perilaku tertentu yang secara bersama-sama terhubung dengan
sangat kuat didalam aiam berpikir konsumen. Psikologi, digunakan untuk
memahami motivasi konsumen, sikap, persepsi dan proses belajar mereka.
Menggunakan ilmu ekonomi untuk mengetahui proses pengambilan
keputusan konsumen. Sosiologi untuk menguji pengarun keluarga, teman,
rekan bisnis, dii terhadap konsumen. Antropologi dimanfaatkan untuk
mengetahui budaya dan nilai yang dianut konsumen. Dan akhirmnya
mempertimbangkan perilaku organisasi untuk memperhitungkan struktur dan
budaya organisasi dimana konsumen melakukan ‘oroses pertukaran’ mereka.
Pendapat-pendapat yang dikemukakan para ahli dan pengamat tentang
periiaku konsumsi masyarakat juga mengisyaratkan pentingnya studi
multidisipliner dalam penelitian perilaku konsumen. Seperti pendapat yang
dikemukakan Wasson & Mc. Conaughy (1968) dalam bukunya Buying
Behavior and Marketing Decision, mengenai fungsi psikologi dari sebagian
besar tindakan konsumsi. Demikian pula dengan pendapat Fisk (1968:120) ,
mengenai peran barang bagi seorang konsumen, yaitu sebagai lambang
dari pola konsumsinya, yang seianjutnya menjadi lambang gaya hidupnya.
Seorang penuiis dan pemerhati kebudayaan , Yasraf A. Pilliang dalam
analisis konsumerisme-nya, berpendapat bahwa perilaku  konsumsi
masyarakat secara umum bersifat simbolik, yaitu untuk mengekspresikan
posisi dan identitas mereka di dunia (Piliang dalam UQ, 1994)
Mengembangkan suatu pendekatan multidisipliner dalam bidang
perilaku konsumen merupakan sebuah proses yang cukup panjang. Anne
Anastasi dalam studi historisnya terhadap psikoiogi konsumen, mencatat

sejak pertamakali dirintis pada tahun 1908, bidang penelitian psikolog
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konsumen menunjukkan pertumbuhan yang menggembirakan setelah tahun
1960 (Engel et al. dalam Anastasi 1993:390). Berangkat dari bidang ini,
pendekatan antar disiplin dikembangkan, ditunjukkan dengan terbentuknya
Association for Consumer Research, yang anggotanya berasal dari berbagai
bidang, pada tahun 1969, serta diterbitkannya sebuah jurnal yang berkaitan,
pada tahun 1974.

Pendekatan gaya hidup diperkenalkan pertamakali oleh sebuah
lembaga penelitian di AS , yaitu SRI (Stanford Research institute) pada tahun
1974. Sejak dipublikasikan secara luas, pendekatan ini segera dapat diterima
olen para prakiisi pemasaran, meskipun pada kemudian hari disertakan puia
beberapa catatan perbaikan serta kritikan tajam, terutama pada vaiiditas dan
reliabilitasnya. Beberapa peneliti menganggap pendekatan ini iebin mudah
diamati dan lebih reievan dengan kebutuhan penelitian konsumen, yaitu yang
bersifat multidisipliner. Kemudahannya terletak pada salah satu variabel yang
diteliti, yaitu variabel kegiatan (activities). Variabel ini melengkapi dua variabei
lain, yaitu minat dan pendapat. Dengan variabel kegiatan, peneiiti
memperoleh informasi mengenai apa yang benar-benar dilakukan oieh
responden (:konsumen). Pada pendekatan-pendekatan  sebeiumnya,
informasi yang diperoleh para peneiiti hanya terbatas pada apa yang akan
dan ingin dilakukan oleh konsumen, dimana informasi tersebut tidak
memberikan kepastian bahwa konsumen akan melakukan apa yang mereka
rencanakan atau mereka inginkan. Para penelit. menganggap gambaran
kegiatan-minat-pendapat ini merupakan ekspresi sisi psikologi konsumen
daiam konteks sosial budaya dimana mereka tinggal. Dalam kalimat yang
berbeda, dikatakan bahwa pendekatan gaya hidup merupakan pendekatan
pada cara konsumen mengekspresikan budaya, nilai-nilai yang dianut,
demografi, dan kepribadian mereka melalui alokasi sumberdaya yang

dimilikinya, seperti waktu dan uang (Wells & Prensky, 1996: 185).
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Meskipun pendekatan gaya hidup telah diterapkan dan dapat diterima
secara luas oleh para praktisi pemasaran, pendekatan baru ini tidak terlepas
dari beberapa kelemahannya. Beberapa peneliti bahkan menunjukkan
beberapa kegagalan penerapan gaya hidup sebagai dasar segmentasi pasar.
Kinnear et al. (1995:156) berpendapat bahwa kegagalan penerapan gaya
hidup sebagai dasar segmentasi pada industri makanan, berhubungan
dengan jenis produknya, yaitu yang dikategorikan sebagai produk dengan
jow invoivement | keteriibatan rendah. Ditemukannya variabei lain dalam
penerapan segmentasi gaya hidup tidak seharusnya membuat para peneliti
berhenti pada kesimpulan kegagaian penerapan, tetapi merupakan dorongan
untuk meneliti lebih fanjut hubungan antara kelompok-keiompok gaya hidup

konsumen dengan perilaku konsumsinya.

1.2 Rumusan Permasalahan

Restoran Dairy Queen (DQ) adalah sebuah restoran yang
didistribusikan dengan sistem waralaba / franchise. Dengan sistem ini
konsumen akan memperoleh barang dan layanan dengan mutu yang sama
dimanapun lokasi pembeliannya. Sehingga merk DQ merupakan jaminan
bagi konsumen uniuk mengurangi resiko kerugian, misainya karena
perbedaan rasa, kecepatan dan keramahan pelayanan, termasuk harga yang
harus dibayar oleh konsumen.

Menilik menu utama dan pelayanan Restoran DQ, restoran ini dapat
digolongkan sebagai restoran fast food, yaitu restoran yang mengutamakan
kecepatan penyajian. Mengutip pendapat Linda Ibrahim, dosen sosiologi dan
Pasca Sarjana FIiSIP Ul, restoran fast food muncul karena kebutuhan
masyarakat kota akan hal-hal yang bersifat praktis. Bahkan di negara asainya
_AS- restoran ini sudah menjadi bagian dari kehidupan orang-orang yang

sibuk, dan tidak mempunyai banyak waktu untuk makan di rumah. Dimana
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pada perkembangannya, kelompok masyarakat ini menjadi sasaran pasar
yang sangat efektif.

Merebaknya restoran fast food di kota-kota besar di Indonesia juga
berkaitan dengan perubahan gaya hidup masyarakat. Seperti pendapat Yanti
B. Sugarda, seorang psikolog, beberapa kelompok konsumen meiakukan
pembelian di restoran ini berkaitan dengan kebiasaan makan di luar rumah
atau karena banyaknya akiivitas di luar rumah. Sedangkan kelompok
konsumen yang iain, misainya kelompok remaja , memandang restoran ini
sebagai tempat bersosialisasi. Pendapat ini diperkuat adanya hasii riset gaya
hidup yang dilakukan oleh Surindo Utama (Dalam Usahawan, No.3, Maret
1995), yang menunjukkan adanya peningkatan gaya hidup makan di restoran
dari hasil riset tahun 1988 sebanyak 43% menjadi 75% pada tahun 1995.

Restoran DQ berlokasi di Plaza Surabaya di Jalan Pemuda no 31-37
Surabaya. Lokasi Plaza yang cukup stategis, di jaian protokol, di daerah
perkantoran, wisata (dekat monumen kapal selam AL), dan transportasi yang
mudah terjangkau sesuai dengan restoran waralaba yang bercitra
internasional. Penafsiran ini didukung oleh fakta bahwa restoran-restoran
waralaba lain yang teiah memiliki nama besar seperti Mc. Donaids, Dunkin
Donuts, Café Excelso ,dil bersaing pada lokasi yang sama, yaitu menempati
Lantai 1 Plaza Surabaya.

Berdasarkan observasi penulis terhadap pengunjung Restoran DQ
Surabaya, penulis menemukan fakta bahwa setidaknya jika ditinjau dari jam
‘padat’ pengunjung pada jam istiranat kantor, dan seiepas jam kantor, dapat
terbaca peta segmen konsumen yang cukup variatif. Hal ini menunjukkan
adanya perkembangan dari konsep atau citra semula yang ditawarkan
restoran kategori restoran fast food, yang ditujukan untuk orang yang tergesa
makan disela-sela kesibukan mereka telah berkembang menjangkau
konsumen yang datang dengan tujuan rekreatif, selepas jam kerja bersama

kerabat atau orang-orang terdekat.
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Respons atau tanggapan konsumen terhadap strategi pemasaran,
merupakan bahan kajian yang menarik. Hal ini disebabkan karena seiaiu
adanya keunikan interaksi diantara keduanya. Daiam konteks perkembangan
Restoran DQ surabaya, kondisi demografi masyarakat Surabaya ketika
berinteraksi dengan strategi pemasaran restoran DQ , menghasilkan bentuk
respons yang cukup unik dan mungkin berbeda dengan perencanaan pihak
perusahaan. Meskipun hasil observasi diatas belum dapat menggambarkan
respons konsumen secara keseluruhan, tetapi sekurangnya merupakan
stimulan bagi munculnya pertanyaan-pertanyaan lanjutan terhadap faktor-
faktor yang melatarbelakangi perilaku konsumen tersebut.

Pemilihan restoran sebagai sarana rekreasi bersama keluarga dan
pengisian waktu senggang, pemilinan restoran dengan pertimbangan
keterbatasan waktu, ataupun penggunaan restoran sebagai sarana mencar
posisi sosial dapat terbaca sebagai fenomena pembentukan gaya hidup
dalam masyarakat. Dan sebagai langkah awal pengkajian fenomena gaya
hidup dan pengaruhnya terhadap tindakan konsumsi individu, kami
merumuskan satu pokok permasalahan, yaitu:

Bagaimanakah hubungan gaya hidup konsumen terhadap preferensi

pembeliannya di restoran DQ ?

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penulisan Skripsi

1.3.1 Tujuan Penulisan Skripsi

Penulisan ini bertujuan untuk :

a. mengetahui deskripsi karakteristik gaya hidup konsumen Restoran Dairy
Queen Surabaya

b. mengetahui deskripsi tingkat preferensi pembelian konsumen Restoran
Dairy Queen Surabaya

c. mengetahui hubungan antara gaya hidup konsumen dengan tingkat

preferensi pembeliannya pada Restoran Dairy Queen Surabaya
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1.3.2 Kegunaan Penelitian
Kegunaan yang dapat diperoleh dari penulisan skripsi ini adaian :
a. Sepagai sumbangan terhadap khasanah ilmu pengetahuan khususnya
dalam bidang pemasaran.
b. Sebagai sumbangan referens bagi penelitian selanjutnya
c. Sebagai sumbangan bagi pihak perusahaan dalam mengidentifikasi pasar

dan menetapkan strategi pemasaran yang sesual.
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il. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.4.1 Perspekiif Pembuatan Keputusan Pada Penelitian Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik secara impilisit
maupun eksplisit) mengenal bagaimana suatu merk atau iini  produk
mencapai iujuannya (Bennet dalam Tjiptono, 1995:7). Tuil & Kahie (dalam
Tjiptono, 1895:7) mendefinisikan strategi pemasaran sepagai aiat
fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan pemasaran dengan
mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan meiaiui
pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk
melayani pasar sasaran tersebut. Sehingga dapat dikatakan bahwa strategi
pemasaran memberikan arah dalam melaksanakan aktivitas-aktivitas
pemasaran.

Strategi pemasaran memiliki beberapa dimensi. Dari sudut pandang
penyusunannya, strategi pemasaran terdiri dari 2 dimensi, yaitu dimensi saat
ini dan dimensi yang akan datang (Tjiptono, 1995:6). Dimensi saat ini
berkaitan dengan hubungan-hubungan yang telah terjalin antara perusahaan
dengan lingkungannya. Sedangkan dimensi masa yang akan datang
mencakup hubungan yang diharapkan akan dapat terjaiin di masa yang akan
datang dan program tindakan yang diperlukan untuk mencapai tujuan
tersebut. Sudut pandang proses, membedakan strategi dalam dua dimensi
yaitu pembentukan strategi dan penerapan strategi (Varadarajan, P. R. dalam
Timpe, 1989:15). Ketidakseimbangan perlakuan pada dua dimensi terakhir
menjadi salah satu alasan dari banyaknya perusahaan yang gagal dalam

strategi pemasaran.
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2.1.2 Strategi Pemasaran dan Perilaku Konsumen

Penghubung utama antara strategi pemasaran dan perilaku
konsumen adalah konsep pemasaran, yaitu suatu filosofi penting dalam
pemasaran yang mensyaratkan periunya pemanaman yang iebih baik pada
konsumen (Assael, 1995:7).

Qutcomes
Costumer satisfaction
Sales

Product/brand image

1

Consumer decision process
Problem recognition
Information scarch
Alternative evaluating
Purchase

Use

Evaluation

i
|

‘ Marketing strategy
Product. price,distributi
on,promotion,service

1

Market segmentation “
‘\

Identify product-related need sets
Group costumer with similar need sets
Describe each group

Select attractive segmeni(s) to target

1

Market analysis
Company,compelitors
conditions,consuimess

Gambar 2.1 Pembentukan Strategi Pemasaran

Sumber : Hawkins et al.(1995.7).
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Dalam model pembentukan strategi pemasaran tersebut teriihat bahwa
tujuan yang ingin dicapali perusahaan adalah terciptanya kepuasan
konsumen, terbentuknya citra merk produk perusahaan daiam persepsi
konsumen, dan penjualan produk itu sendiri. Tujuan ini mensyaratkan
pengetanuan menyeluruh terhadap pasar yang akan dilayani oleh
perusahaan. Sehingga sebagai iangkah awai adalah melakukan analisis
pasar.

Analisis pasar bersifat strategis, dalam arti menentukan tahapan
penenfuan strategi berikutnya, analisis terperinci akan konsumen, kelemahan
dan kekuatan perusahaan sendiri dan perusahaan pesaing dan kondisi
lingkungan yang mempengaruhi. Berdasarkan analisis konsumen pada
tahapan ini, perusahaan dapat mengidentifikasi kelompok-keiompok individu,
rumah tangga, maupun perusahaan-perusahaan dengan kebutuhan yang
serupa dalam satu atau lebih segmen pasar. Segmen pasar tersebut dapat
diidentifikasi atas dasar variabel demografi, geografi, psikografi, dsb dimana
seieksi atas segmen pasar tergantung pada kemampuan reiatif dari
perusahaan.

Seianjutnya strategi pemasaran dirumuskan dalam konteks
marketing mix, yaitu penentuan produk, harga, distribusi, jasa yang
menyertai, serta promosi. Keseluruhan ciri dari produk tersebut membentuk
apa yang disebut dengan ‘total produk’, dimana produk total ini ditujukan
kepada pasar sasaran yang secara konsisten terlibat didalam proses
pengambilan keputusan dan pancarian informasi untuk membentuk ataupun
memperkuat gaya hidup (individu / rumah tangga) ataupun penampilan
(organisasi / bisnis).

Tanggapan pasar sasaran terhadap produk totai menghasilkan citra
produk / merk, penjualan dan beberapa tingkatan kepuasan dari yang telah

melakukan pembelian. Hasil berupa kepuasan konsumen iebih baik daripada
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penjualan yang hanya mencapai target karena kepuasan konsumen akan
iebin menguntungkan dalam jangka panjang.

Modei pembentukan strategi pemasaran tersebut menunjukkan
bagian kunci pembentukan strategi yaitu analisis pasar, dan tanggapan
konsumen terhadap produk total akan menentukan keberhasilan / kegagalan
strategi.

Strategi pemasaran pada dasarnya terdiri iima elemen yang saling
terkait { Corey daiam Tjiptono, 1995:7), yaitu :

1. Pemilinan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. Pemilinan pasar
dimulai dengan melakukan segmentasi pasar dan kernudian memilin

pasar sasaran yang paling memungkinkan untuk diiayani.

.M

Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual, pembentukan

lini produk, dan desain penawaran individual pada masing-masing lini.

Produk itu sendiri akan menawarkan manfaat total yang dapat diperolen

pelanggan dengan membeli produk tersebut.manfaat tersebut meliputi

produk, merk produk, ketersediaan produk, jaminan / garansi, jasa

reparasi dan bantuan teknis yang disediakan penjual, serta hubungan

personal yang mungkin terbentuk antara pembeli dan penjual.

3. Penetapan harga, yaitu menetapkan harga yang dapat mencerminkan
nilai kuantitatif produk kepada peianggan.

4. Sistem distribusi, yaitu saluran wholesale dan retail yang diialui produk
hingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya.

5. Komunikasi pemasaran (promosi) yang meliputi perikianan, personal
selling, dan public relation.

Masing-masing elemen strategi pemasaran menuntut kemampuan
pihak manajemen pemasaran dalam memahami perilaku konsumennya.
Misalnya dalam pemilihan pasar sasaran, pemahaman terhadap perilaku
konsumen akan menjawab pertanyaan-pertanyaan seperti, konsumen yang

mana yang merupakan prospek utama dari produk? Karakteristik konsumen
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yang mana yang akan digunakan untuk memiiah pasar?, atau pada
perencanaan harga, seberapa penting peranan harga pada berbagai pasar
sasaran? dst. Sehingga dapat dikatakan bahwa perilaku konsumen
memegang peranan penting dalam penyusunan strategi pemasaran.

Meskipun sebenarnya perilaku konsumen memegang peranan
penting dalam penyusunan strategi pemasaran, perilaku konsumen juga
menyimpan peranan yang tidak etis apabila disalahgunakan dalam
penyusunan strategi pemasaran. Seperti yang dikemukakan Peter & Olson
(1993:15), bahwa strategi pemasaran tidak selaiu merupakan adapiasi
terhadap perilaku konsumennya, tetapi seringkali merupakan usaha untuk
mengarahkan perasaan dan pemikiran konsumen tentang diri mereka,
khususnya dalam pemiiihan pola konsumsi dan tentang situasi yang sesuali
untuk pembelian dan penggunaan produk bagi mereka.
2.1.3 Definisi Perilaku Konsumen

Menurut AA. Anwar Prabu Mangkunegara (1988:3), perilaku
konsumen adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok,
atau organisasi yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan
dalam mendapatkan, menggunakan barang-barang atau jasa ekonomis yang
dapat dipengaruhi lingkungan. Kinnear et. Al. (1993: 179) meberikan
pengertian terhadap perilaku konsumen sebagai berikut :

“Consumer behavior defined as the process-involved when
individuals or groups select, purchase, use, or dispose of products,
services, ideas, or experiences to satisfy needs and desires, *

( Perilaku konsumen didefinisikan sebagai keterlibatan suatu proses
ketika individu-individu atau kelompok-kelompok memiiih, membeli,
menggunakan, atau membatalkan produk jasa, gagasan, {au
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya)

Dari pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa studi perilaku konsumen

terdiri dari tindakan-tindakan yang diambil konsumen untuk membeli dan


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

menggunakan produk, serta faktor-faktor yang terlibat dalam proses

pengambilan keputusan yang mengarahkan pada tindakan-tindakan terseput.

Pengertian perilaku konsumen yang lebih iuas dikemukakan oleh

Peter & Oison (1993:8) yang bersumber pada The American Marketing
Association, sebagai berikut :

“The American Association defines Consumer behavior as the
dynamic interaction of affect & cognition, behavior, and
environmental events by which human being conduct the exchange
aspects of their lives.”

(“ Perilaku konsumen adalah interaksi dinamis antara motif kognitif
dan afektif, perilaku, dan lingkungan dengan mana individu
memasuki aspek pertukaran dalam hidup mereka.”)

Pengertian tersebut diatas mengantarkan kita pada pengertian yang

iebih iuas mengenai perilaku konsumen. Setidaknya terdapat tiga gagasan

penting, yaitu :

1.

Ny

Periiaku konsumen bersifat dinamis

Pengertian ini sangat penting artinya bagi studi perilaku konsumen.
Karena perilaku individu, kelompok konsumen maupun masyarakat [uas
akan selalu berubah dari wakiu ke waktu, maka generaiisasi / penarikan
kesimpulan mengenai perilaku konsumen menjadi terbatas pada jangka
waktu tertentu, pada produk tertentu, dan pada individu / kelompok
tertentu.

Pengertian ini berpengaruh pula pada penentuan strategi pemasaran. ini
berarti strategi pemasaran tidak dapat berlaku setiap waktu dan tidak
dapat diberiakukan untuk semua jenis produk, pasar, dan industri.
Perifaku konsumen merupakan interaksi antara motif kognitif & afektif,
perilaku dan lingkungan

Memahami perilaku konsumen berarti memahami suatu proses interaksi
internal individu dengan lingkungannya. Yaitu, memahami motif kognitif

dan afektif individu ( apa yang mereka pikirkan dan rasakan); perilaku
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individu (apa yang mereka lakukan) ; dan lingkungan yang mempengaruhi
dan dipengaruhi oieh apa yang mereka pikirkan, rasakan dan lakukan.

3. Perilaku konsumen meiibatkan pertukaran antar manusia
Pengertian ini membuat perilaku konsumen konsisten dengan definisi
pemasaran, yaitu menitik beratkan pada pertukaran dengan konsumen
melalui perumusan dan pelaksanaan strategi pemasaran.

2.1.4 Perilaku Konsumen dan Gaya Hidup

Hawkins (1995:327) memandang gaya hidup sebagai pusat dari
proses konsumsi. Ini berarti, hasrat / keinginan konsumen ternadap gaya
hidup tertentu akan mempengaruhi kebutuhan, sikap, perilaku pembeiian
mereka. Gaya hidup akan menentukan keputusan-keputusan konsumsi
konsumen, yang mana pada gilirannya, keputusan-keputusan konsumsi
tersebut akan memperkuat atau mendorong perubahan gaya hidup.

Gaya hidup individu ditentukan oleh keputusan-keputusan baik yang
bersifat sadar maupun tidak sadar. Seringkali kita membuat keputusan
dengan kesadaran penuh akan pengaruhnya pada gaya hidup kita , tetapi
secara umum Kita tidak menyadari pengaruhnya terhadap gaya hidup kita
saat ini atau hasrat kita terhadap gaya hidup tertentu. Ketika gaya hidup
ditentukan oleh keputusan yang bersifat sadar, maka gaya hidup dapat
dikatakan sebagai mode atau sikap konsumsi (Lury, 1998:1 12). Dalam hal ini
konsumen sebagai individu berusaha menampilkan individualitas dan cita
rasa mereka melaiui pemilihan barang-barang tertentu. Kemudian disusui
dengan pembiasan atau personalisasi barang-barang tertentu. Yang
misalnya tampak pada saat individu secara aktif menggunakan barang-
barang konsumsi dengan cara-cara yang menunjukkan seiera mereka. Gaya
hidup dengan demikian merupakan contoh kecenderungan kelompok-
kelompok dalam menggunakan barang-barang untuk membedakan diri

mereka dengan kelompok lainnya.


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

Bagan berikut dapat memperjelas hubungan gaya hidup dengan periiaku
pembelian konsumen :

Needs / attitudes

That influence —*————1
Consumption dccisions l
— —

. C : l
Consumer  \ ST |
: choices
lifestyle / .~ N\ |
\\\“r// l\
‘ Behavior/experiences ’_J
| that reduce,maintain, or e

enhance lifesyle

Gambar 2.2 Hubungan Gaya Hidup dan Periiaku Konsumen
Sumber : Hawkins et al. (1995:21)
2.1.5 Definisi Gaya Hidup
Secara sederhana gaya hidup diartikan sebagai cara hidup
(Hawkins et al., 1995:327 : Mowen, 1990:198 ; Assaei, 1995:384) atau poia
nidup (Engel et al., 1995:461). Gaya hidup sebagai cara alau pola
menunjukkan adanya perilaku yang teratur dan merupakan kebiasaan. Dari
sudut pandang sosiologi, poia merujuk pada perilaku yang tidak diwariskan
tetapi merupakan hasil pengaiaman. Definisi tersebut paralel dengan uraian
yang menyebut gaya hidup sebagai fungsi menyeluruh dari karakteristik
individu yang ditentukan dan dibentuk melalui interaksi sosial sebagai satu
langkah dalam sikius hidup seseorang (Hawkins et al., 1995:327).
Mengidentifikasi gaya hidup individu atau kelompok individu antara
iain melalui kegiatan -cara mengalokasikan waktu, minat -apa yang mereka
anggap penting dalam lingkungannya, dan pendapat -apa yang mereka
pikirkan tentang diri dan lingkungan mereka (Assael, 1995:384). Sebagai
konsumen, gaya hidup individu dapat teridentifikasi melaiui  poia

konsumsinya.
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Tindakan konsumsi individu menunjukkan serangkaian nilai dan
selera (Kinnear et al.,1995:153). Nilai adalah kepercayaan bersama alau
norma kelompok yang telah dicerap (internaiized) oleh individu, barangkall
dengan semacam modifikasi (Engei,dkk,1994:71). Sedangkan norma adalan
kepercayaan yang dianut dengan konsensus dari suatu kelompok
sehubungan dengan kaidah perilaku untuk anggota individuai. Proses
penyerapan nilai-nilai budaya tsb dilakukan individu sejak bayt hingga
berianjut seumur hidupnya. Pada saat individu muiai beranjak dewasa dan
muiai melakukan tindakan konsumsi, nilai-nilai-seperti  sifat  hemat,
kesenangan, ambisi, kejujuran-, akan sangat mempengaruhi tindakan
konsumsi mereka. Kekuatan-kekuatan hidup ini juga menghasilkan preferensi
spesifik-berhubungan dengan piinan warna, pengemasarn, kemudahan, jam
belanja, interaksi khas dengan wiraniaga, dan banyak lagi yang jain (engel
dkk, 1994:71).

Konsep gaya hidup dikatakan sebagai konsep muiti dimensi. Engel
et al.(1995:461) menyebutkan pengaruh dan dorongan-dorongan ekonomi,
budaya dan kehidupan sosial pada kualitas hidup seseorang. Lebih jauh
Hawkins menyebutkan beberapa faktor yang mempengaruhi, antara lain
budaya, nilai-niiai, ciri demografi, kelas sosial, kelompok anutan, dan ciri-ciri
individu —seperti motif, emosi dan kepribadiannya. Sedangkan Prensky et al.
(1996:186) menguraikan beberapa dimensi dari gaya hidup konsumen,
antara lain - kebudayaan, demografi, ekonomi, psikoiogi.

2.1.6 Metode Analisis Gaya Hidup

Sejak konsep gaya hidup digunakan sebagai pendekatan baru
dalam penelitian konsumen, dikembangkan pula metode pengukuran
terhadap variabel-variabel gaya hidup. Hal ini bertujuan agar konsep yang
abstrak tersebut dapat lebih mudah diterapkan dan lebih berguna bagi para

praktisi pemasaran dalam mengenali perilaku pasarnya.
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Tehnik operasional pengukuran gaya hidup konsumen popuier
disebut dengan istilah psikografis ( -psychographics), (Engel et al., 1995:451).
Sebagai tehnik operasionalisasi, psikografi mengkonversi gaya hidup -
sebagai konsep yang bersifat abstrak/kualitati- ke dalam data-data yang
bersifat kuantitatif (Hawkins, 1995:328).

Sebenarnya istilah psikografis mengandung beberapa makna yang
berbeda bagi para peneliti. Menurut Prensky et al. (1996:186), meskipun
istiiah psikografi sering dipertukarkan dengan analisis gaya hidup masih
terdapat kemungkinan untuk membedakan keduanya. Dimana anaiisis gaya
hidup memfokuskan pada sistem nilai yang dianut dan tindakan/aktivitas
dalam konteks sosial dan budaya mereka, sedangkan psikograf
memfokuskan pada sikap dan opini yang berbasiskan psikologi. Pembedaan
tidak digunakan untuk saiing dipertentangkan satu sama iain, melainkan
bersifat kompiementer. Apabiia mengacu pada asai katanya, “Psycho’ adaiah
sisi psikologi konsumen, sedangkan “graph’ adalah penggambaran. Maka
istilah ini berkonotasi pada gagasan untuk menggambarkan sisi psikologi
konsumen, seperti mengidentifikasi kepribadian konsumen (Mc. Mowen,
1990:199). Tetapi bagi banyak peneliti lain  psikografi disama-artikan
sebagai analisis terhadap kegiatan, minat dan pendapat konsumen. Pada
umumnya mereka berpendapat bahwa penggunaan istilah ini dapat
dipertukarkan dengan analisis gaya hidup (Engel et al., 1995:451 | Hawkins
et al., 1995328 ; Mc. Mowen, 1990:200 : Prensky et al., 1996:186
Schiffman et al., 1997:58).

Psikografis sebagai pengukuran kuantitatif dapat digunakan pada
sampel besar, misalnya untuk menggambarkan segmen-segmen pasar.
Dapat pula digunakan pada sampel kecil-untuk mengnubungkan gaya hidup
dengan perilaku konsumsi individu. Sedangkan alat pengumpulan data yang
digunakan adalah kuesioner yang berisi sejumiah besar pertanyaan tentang

rincian kegiatan, minat dan pendapat konsumen, dimana konsumen diminta
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untuk menyatakan kesetujuan / ketidaksetujuan terhadap pemyataan-
pernyataan dalam kuesioner. Daftar kegiatan-minat-pendapat konsumen
populer dengan sebutan AlOs inventory (sebagai kependekan dari Activities,
interests and opinions inventory). Reynoid dan Darden daiam Engel et al
1995:451), menjelaskan komponen-komponen AlOs tersebut sbb:

a “Aktivitas (kegiatan), adalah kegiatan nyata seperti menonton
suatu medium, berbelanja di toko, atau menceritakan kepada
tetangga mengenai jasa baru. Walaupun tindakan dapat diamati
namun alasan untuk tindakan tersebut jarang dapat diukur
secara langsung.”

a “interest (minat) akan semacam Obyex, peristiwa, atau (opik
adaiah ftingkat kegairahan yang menyertai perhatian khusus
maupun terus menerus kepadanya.”

a “Opinion (opini) adalah jawaban’ lisan atau tertulis yang orang
berikan sebagai respons atas situasi stimulus dimana semacam
‘pertanyaan’ diajukan. Opini digunakan untuk mendeskripsikan
harapan dan evaluasi—seperti kepercayaan mengenai maksud
orang lain, antisipasi sehubungan dengan peristiwa yang akan
datang, dan penimbangan konsekwensi yang memberi ganjaran
atau menghukum dari jalannya alternatif .”

Reynold and Darden mencoba menggambarkan variabel-variabel gaya hidup.
Khususnya untuk kegiatan (A), ditekankan untuk menyelidiki kegiatan yang
dapat diamati dan bukan alasan dibalik kegiatan tersebut, hal ini
dimaksudkan untuk membedakan penafsiran oleh sebagian kalangan yang
menafsirkan ‘A’ sebagai attitudes. Sedangkan minat (1) dimaksudkan sebagai
tingkat kesukaan seseorang ternadap suatu obyek, kejadian atau topik
terientu yang menjadi perhatian seseorang tersebut, baik perhatian yang
bersifat rutin  ataupun khusus. Pendapat (O) merupakan pandangan
seseorang terhadap diri mereka sendiri maupun dunia luar. Pandangan
tersebut dapat berupa penafsiran, pengharapan atau evaluasi sebagai reaks
atas situasi yang dihadapinya.

Mc. Mowen (1990:200) membedakan ketiga variabel gaya hidup

tersebut ke dalam dua tujuan yang berbeda, yaitu pertanyaan-pertanyaan
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mengenai kegiatan konsumen digunakan untuk menggambarkan gaya hidup
konsumen sedangkan minat dan pendapat untuk mengetahui kepribadian
konsumen. Pembedaan tersebut menunjukkan perbedaan mendasar antara
pendekatan pada analisis gaya hidup dan pendekatan-pendekatan psikologi
sebelumnya, seperti kepribadian. Pertanyaan tentang kegiatan konsumen
akan menjelaskan tentang apa yang mereka beli, apa yang mereka iakukan
dan bagaimana mereka mengalokasikan waktu mereka. Pertanyaan tentang
minat konsumen akan menjelaskan tentang preferensi dan prioritas mereka.
Sedangkan pertanyaan tentang pendapat konsumen akan menjelaskan
ientang pandangan dan perasaan mereka terhadap hai-hal seperti masaiah-
masalah dunia, lokal, moral, atau sosial.

Contoh dari masing-masing kategori, kegiatan — minat - pendapat
konsumen yang digunakan pada studi gaya hidup terlinat sebagai berikut,
dimana pada sebagian besar studi, kategori demografi dimasukkan daiam
daftar pertanyaan untuk melengkapi gambaran segmen pasar sasaran
(Joseph T Plummer daiam Engel et al., 1995: 453)

Contoh Masing-Masing Kategori Kegiatan-Minat-Pendapat

KEGIATAN MINAT PENDAPAT DEMOGRAFI
Pekerjaan Keluarga Mereka sendiri Usia
Hobi Rumah isyu sosiai Pendidikan
Kagiatan sosial Pekerjaan Politik Pendapaian
Liburan Komunitas Perusahaan Jabatan
Hiburan Rekreasi Ekonomi Besar keiuarga
Keanggotaan kiub Mcde Pendidikan Tempat tinggai
Komunitas Makanan Produk Geografis
Berbeianja Media Masa y.a.d. Besar kota

Olahraga Prestasi Kebudayaan Tahapan daur hidup
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Pendekatan dalam pengukuran psikografi Engel et al. (1995:449)
dapat digolcngkan dalam 2 (dua) golongan menurut tehnik-tehnik analisis

data yang bisa digunakan, yaitu

1. Pendekatan Segmentasi

Pada pendekatan ini, psikografi digunakan untuk menguraikan deskripsi
gaya hidup segmen-segmen pasar. Pasar konsumen teriebin dahuiu
disegmen dengan dasar segmentasi,-misainya demografis atau geografis,
dilengkapi dengan kecenderungan gaya hidup masing-masing segmen. Atau
yang seringkali dilakukan adalah menggunakan gaya hidup sebagail dasar
segmentasi. Sedangkan tehnik untuk mengklasifikasikan dan mensegmen
konsumen, terdiri dari Cluster analysis, Q-factor analysis, Principal
components analysis, R-factor analysis, Higher order factor analysis.

Analisis faktor atau tehnik multivariat lainnya dapat digunakan untuk
rmengelompokkan pernyataan-pernyataan AlOs tersebut kedaiam format
yang lebih ringkas. Analisis faktor adalah tehnik matematis untuk
menjelaskan hubungan antar pernyataan dalam kerangka untuk menentukan

faktor umum maupun yang tersembunyi yang dapat menjelaskan variasi yang
teramati.

2. Pendekatan Assosiasi

Tehnik untuk assosiasi (Additive Modeis), yang terdiri dari Multipie regression
analysis, multiple discriminant analysis, Canonical analysis, Multivariate
analysis of variance.

Tidak ada standar / patokan yang ketat untuk menentukan isi daftar
pertanyaan pada pendekatan ini. Tetapi satu dimensi yang sering
membedakan adalah tingkat kekhususan item-item pertanyaannya.
Pertanyaan-pertanyaan dalam kuesioner dapat bersifat sangat spesifik,
dapat pula bersifat lebih general/umum. Masing-masing dapat digunakan
untuk tujuan yang berbeda. Pertanyaan yang bersifat spesifik menanyakan

kepada konsumen sikap dan preferensi mereka terhadap produk tertentu.
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Sedangkan pertanyaan yang bersifat luas menanyakan kepada konsumen
kegiatan, sikap atau motivasi konsumen secara umum. Dari pertanyaan yang
sangat khusus akan dihasilkan informasi mengenai apa yang dipikirkan
konsumen mengenai produk tersebut dan bagaimana produk tersebut
berhubungan dengan diri mereka. Berdasarkan informasi tersebut dapat
dikembangkan perencanaan produk dan pesan-pesan iklan yang khusus dan
unik. Sedangkan dari pertanyaan-pertanyaan yang lebin  umum akan
diperoleh informasi tentang profil dan ciri-ciri konsumen, sehingga dapat
diketahui trend gaya hidup dari pasar target mereka. Berdasarkan informasi
tersebut dapat dikembangkan gagasan untuk  iklan secara umum dan
pemilinan media periklanannya. Perbedaan tersebut tidak merupakan
pembatasan yang kaku dalam penggunaannya. Engel et al. (1995:452)
menyatakan bahwa kedua jenis pertanyaan tersebut dapat digunakan untuk
memperoleh profil konsumen dan menghubungkan gaya hidup mereka
dengan periiaku.

VALS (Value and Life Style)

Salah satu pendekatan segmentasi gaya hidup yang populer
adalah VALS. VALS adalan skema Kkiasifikasi sistematik gaya hidup dari
orang-orang Amerika dewasa (Bearden et al, 1993:80). VALS vyang
dikembangkan olei Arnold Mitchell dari Stanford Research Institute (SRI)
pada tahun 1978, digunakan oleh banyak perusahaan terutama di Amerika
Serikat untuk merumuskan strategi pemasaran dan meramalkan perilaku
konsumen mereka . Dasar teori yang menopang pendekatan VALS adalah
teori motivasional Masslow mengenai hirarki kebutuhan dan teori David
Reissman mengenai orientasi ke dalam dan keluar. Berdasarkan teori
Reissman maka masyarakat dapat dibagi 4 kelompok: Need Driven (Sikap
mencari rasa aman, hidup ekonomis, berjuang hidup diantara masyarakat
konsumtif), OQuter Directed (mengutamakan penampilan sesual norma

masyarakat), inner Directed (membutuhkan ekspresi diri dengan kebutuhan
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individual), dan Integrated (gabungan pengembangan diri dan dunia sekitar).
Setelah digabung dengan teori masslow maka dihasilkan 9 segmen gaya
hidup, yakni : survivor, sustainer, belonger, emulator, achiever, -am-me,
experiental, societally, conscious, dan integrated.

Sistem ini dianggap mengandung banyak kelemahan. Diantaranya,
disebabkan karena penggunaan basis sikap dan nilai-nilai tidak dapat
mengikuti perubahan tingkat kematangan konsumen secara relatif lebih
cepat. Kemudian untuk menyempurnakannya, SRI memperkenalkan sistem
baru yang dinamakan VALS 2 pada tahun 1989. Revisi dilakukan dengan
membuang teori Reissman dan memasukkan variabei demografi.

VALS 2 membagi konsumen konsumen kedalam 8 segmen
berdasarkan 2 dimensi, yaitu dimensi orientasi diri temuan Lee Cronbach dan
dimensi sumber daya (sources) yang merujuk pada 4 indikator demografis
(jlenis kelamin, usia, pendidikan, dan penghasilan). Dimensi pertiama
membagi konsumen menjadi tiga kelompok orientasi diri, yaitu :

o Berorientasi pada prinsip : pilihan individu iebih dipengaruhi oleh
kepercayaan / prinsip mereka daripada oleh perasaan, situasi atau
penilaian orang lain.

o Berorientasi pada status - pilihan individu lebih dipengaruni oleh
tindakan, pendapat, dan persetujuan / penilaian pihak iuar.

o Berorientasi pada tindakan : individu lebih dipengaruhi oieh hasrat
untuk beraktivitas secara pribadi atau sosial, keinginan untuk berbeda
dan suka mengambil resiko.

Ketiga jenis orientasi itu akan mempengaruhi tujuan dan perilaku individu.
Dimensi kedua , sumberdaya, mencerminkan kemampuan individu untuk
menjalankan orientasi diri mereka yang dominan (Hawkins et al., 1995:332).
Berdasarkan dua konsep tersebut SRI berhasil mengidentifikasi 8 segmen
gaya hidup, yaitu Actualizer, Fulifilled, Believer, Achiever, Striver,
Experiencer, Maker, dan Struggier.
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VALS 2 saat ini teiah diterima dan telah digunakan secara luas
dalam pemasaran. Tetapi di sisi lain para peneliti juga muiai menemukan
beberapa masalah dalam menggunakan pendekatan ini. Salah satu masalah
adalah instrumen kuesioner hanya boleh digunakan olen pihak sponsor,
sehingga reliabilitas dan validitas studi tersebut tidak dapat diketahui pinak
ketiga yang independen. Masaiah lain juga akan timbul berkaitan dengan
perbedaan budaya responden ( Mc. Mowen, 1990:207). Kelemahan lain dari
VALS adalah , karena responden diberi skor yang mencerminkan gaya hidup
tertentu yang seringkali mirip dengan gaya hidup yang lain, maka skor
tersebut dianggap tidak dapat menggambarkan gaya hidup ‘murni’ dari
responden (Engei et al. 1995:458). Kritik yang lain dikemukakan oleh Prensky
(1996:191) yaitu bahwa pendekatan ini lebih mencerminkan perbedaan
psikologi antara konsumen daripada karakteristik-karakteristik budaya dan
demografi.

Menanggapi beberapa kritik diatas, Mitchell dalam Bearden
(1993:89) menyatakan bahwa meskipun ukuran reliabilitas dan validitas
VALS tidak pernah dipublikasikan bagi publik, tetapi masih memungkinkan
untuk diamati. Reliabilitas ditunjukkan dengan dilakukannya studi VALS
dalam beberapa versi dan masih dapat mengklasifikasi konsumen dalam
kelompok yang sama. Pemeriksaan reliabilitas ini pada akhirnya dapat
dilakukan dengan analisis diskriminan. Sedangkan validitas VALS terletak
pada kemampuannya untuk secara tepat  mengkiasifikasikan individu
kedalam 9 kelompok gaya hidup dan kemampuan peramalan perilaku
individu pada masing-masing kelompok.

LOV (List of Vaiue)

Pendekatan LOV, adalah pendekatan segmentasi gaya hidup yang
dilakukan dengan menyelidiki nilai-nilai (values) dominan individu.

Meskipun tidak dapat digolongkan dalam penelitian psikografis murni

(karena tidak menggunakan daftar pertanyaan kegiatan-minat-pendapat),
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tetapi pendekatan ini dapat diterapkan pada penelitian gaya hidup. LOV juga
dimaksudkan untuk menyempurnakan VALS, dimana LOV memberikan
kesempatan kepada pihak luar untuk mengadakan penyelidikan kritis
terhadap validitas dan reliabilitas hasil peneiitian. Jika LOV diapiikasikan
dalam penelitian pasar, ditambah dengan pertanyaan-pertanyaan mengenai
profil demografi konsumen. Bearden et.al (1993:89) mengidentifikasi 9 nilai
dalam LOV, antara lain :

self-fulfiliment

excitement

sense of accompiishment

self-respect

sense of belonging

being well-respected

security

® N O 0k W N

fun and enjoyment

.LD

warm relationships with others

Komposisi 9 nilai tersebut dapat diukur dalam beberapa cara.
Masing-masing nilai diukur dengan skala 9 / 10 ( sangat tidak penting sampai
dengan sangat penting) atau disusun dengan ranking . Atau dapat dilakukan
dengan kombinasi keduanya, dimana masing-masing nilai diukur dengan
skala 9 / 10 kemudian responden diminta untuk menyebutkan satu atau dua
nilai yang dianggapnya sangat penting dalam hidup mereka.

LOV dikembangkan berdasarkan sebuah Teori dasar nilai-nilai yang
dikemukakan Featner (1975) ; Teori hierarki nilai dari Masslow (1954) dan 18
terminal nilai yang dikemukakan Rokeach (1973) serta berbagai hasil
penelitian mengenai nilai-nilai. Komposisi nilai dalam LOV diperoleh dengan
memilih berbagai nilai dari sumber-sumber tersebut dan diringkas sejumlah
sombilan (9) nilai ( Kahle, Lynn R. dalam Bearden et al., 1993:95)
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Para ahii menunjukkan bahwa LOV memiliki tiga dimensi. Empat
nilai pertama individu mewakili sifat internal alami, tiga nilai berikutnya
mewakili perhatian individu pada dunia luar, dan sisanya mencerminkan
orientasi dalam hubungannya dengan individu lain. Studi terbaru dengan
pendekatan ini menunjukkan bahwa konsumen yang cenderung pada sifat
internalnya akan lebih mengatur hidup mereka. Gejala itu tampak pada
keputusan-keputusannya, misainya dalam memiiin tempat belanja, tempat
makan, memperhatikan gizi, dan menghindari bahan-bahan makanan
tambahan dengan mengkonsumsi makanan alami. Dan sebaliknya yang
berorientasi pada dunia luar akan cenderung menghindari makanan alami
dengan kemungkinan alasan untuk dapat diterima dalam pergaulan (Mc.
Mowen, 1930:209)

Geo-Lifestyie Analysis (PRIZM)

Analisis Geo-lifesyle didasarkan atas sebuah premise bahwa
individu-individu dengan gaya hidup yang serupa akan cenderung uniuk
hidup berdekatan satu sama lain.

Analisis Geo-Lifestyle menitik beratkan pada faktor-faktor demografi
dari suatu daerah geografi, dimana pemilahan daerah tersebut didasarkan
pada gaya hidup yang berlaku. Dengan demikian perilaku konsumsi
dianggap didorong oleh faktor-faktor demografi. Analisis semacam ini sering
disebut sebagai analisis geo-demografi. PRIZM adalah suatu sistem yang
menganalisa data demografi dan konsumsi sebagai dasar suatu sensus DIok.
Dengan sistem ini dihasilkan gambaran ciri-ciri dari 40 kluster gaya hidup di
Amerika serikat. Dari data yang dihasilkan ini dapat digunakan oleh para
praktisi pemasaran untuk pemilihan pasar sasaran, pemilihan strategi

promosi, dsb.
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2.2 Penelitian Sebelumnya
2.2.1 Penelitian Preferensi Konsumen

Peneiitian yang pernah dilakukan pada umumnya bertujuan mencari
nubungan antara status sosial responden dengan preferensinya pada
beberapa jenis produk, antara lain air mineral, bumbu masak, kecap, dan
surat kabar harian. Variabel Status sosial konsumen, merupakan niiai
gabungan tiga (3) indikator, yaitu latar beiakang pendidikan, jenis pekerjaan,
dan jumlah penghasilan. Demikian puia dengan variabel preferensi
konsumen yang merupakan nilai gabungan dari tiga (3) indikator, yaitu
frekuensi, keselaluan dan kesetiaan.

Hasil peneliian menunjukkan yang terdapat hubungan yang
signifikan antara kedua variabel tersebut. Penelitian-penelitian  yang
dilakukan pada kategori produk yang berbeda tersebut (air mineral, kecap,
bumbu masak, surat kabar) menunjukkan terdapat perbedaan preferensi
merk yang signifikan pada masing-masing kategori produk.

2.2.2 Penelitian Gaya Hidup Konsumen

Studi gaya hidup dan psikografi merupakan pendekatan baru dalam
studi perilaku konsumen. Pelopornya adalah biro iklan terkemuka di Amerika
serikat pada tahun 1965. Penggunaan gaya hidup sebagai dasar segmentasi
pasar lebih sering dipublikasikan, tetapi pendekatan kombinasi antara
demografi, geografi dengan gaya hidup lebin dapat diterima karena aiasan
efisiensi dan kemudahannya,

Studi psikografis yang pertama dilakukan oleh biro ikian Leo Burnett
Chicago dan DDB Needham Woridwide (1969) dimana hasil studinya adaiah
informasi mengenai aktivitas, minat dan pendapat konsumen (AlOs).
Selanjutnya AlOs digunakan dalam studi psikografis sebagai instrumen
pengumpul data dan dicantumkan dalam kuesioner.

Gaya hidup sebagai dasar segmentasi pasar, dimulai sejak tahun

1974 oleh Arnoid Mitchell dari SRI (Stanford Research internasional).
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Pendekatan yang paling populer adalah pendekatan yang populer disebut
dengan VALS (Value and Lifestyle). Hasil studi ini adalah 9 segmen gaya
hidup, yakni : survivor, sustainer, belonger, emulator, achiever, i-am-me,
experiental, societaliy, conscious, dan integrated Revisi dari pendekatan
VALS , yang dikenal dengan VALS 2 pada tahun 1989.

Studi gaya hidup dengan  pendekatan yang berbeda, yaitu
pendekatan sistem nilai diperikenalkan oleh Prof. Lynn R. Kahle tahun 1983,
dikenal dengan pendekatan LOV (List of Values) dan didasari oleh teori
Rokeach. Ada 9 segmen yang dihasilkan LOV yakni Self respect, self of
accomplishment, Being well respected, security, warm relationships with
others, sense of belonging, fun and enjoyment in life, seif fulfiliment,
excitement.

Penelitian' gaya hidup di Indonesia dipelopori oleh PT Surindo
Utama, pada tahun 1986 (Swa 3,1995). Riset gaya hidup ini masih lebih
condong pada studi demografis. Penelitian yang lebin psikografis dilakukan
pada tahun 1988. survai psikografis didasari pada 3 faktor, yaitu superioritas,
aktivitas kerja dan keberanian mengambil resiko terhadap 9 kebutuhan.
instrumen pengumpulan data yang digunakan adalah AIO yang diadopsi dari
psikodiagnostik Edward Personaiity Preference Schedule (EPPS). Haslinya
adalah 8 segmen gaya hidup yang masing-masing segmennya diberi nama
berdasarkan Kkarakteristiknya yang menonjol. Studi berikutnya yang
merupakan revisi dari studi gaya hidup pertama, PT. Surindo bekerja sama
dengan Lembaga Demografi Ul pada tahun 1994. Menggunakan 3 fakior
dengan 8 kebutuhan, juga menghasilkan 8 segmen gaya hidup. Berikut ini
adaiah segmen-segmen hasil studi PT. SURINDO pada dua (2) kurun wakiu
yang berbeda.
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SURINDO 1 (1988) SURINDO 2 (19584)

Foliower Affiuent
Fiexible Achiever
Persuader Anxious
Commander Loner
Loner Socialite
influencer Pushers
Acceptor Attention-Seeker
Reformer Pleasure-Seeker

Studi gaya hidup remaja dilakukan oleh majaiah Swasembada pada
tahun 1998. Survai dilakukan di 4 kota besar, Surabaya, Medan, Bandung,
dan Jakarta dengan 1215 responden remaja berusia 13-23 tahun. Studi ini
menghasilkan 7(iujuh) segmen gaya hidup remaja beserta masing-masing
profinya. Masing-masing profil menunjukkan perbedaan pada perilaku

belanja, hobi, preferensi merk, serta pengisian waktu iuang.

3.1 Hipotesis

Dalam penelitian ini hipotesis yang diajukan adaiah sebagai berikut :
Diduga terdapat hubungan antara jenis gaya hidup konsumen dengan tingkat
preferensinya
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ili. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan metode survai. Dalam survai,
informasi / data dikumpulkan dari responden dengan menggunakan
kuesioner. Menurut Singarimbun dan Effendi (1989:1) penelitian survai
adalah penelitian yang mengambil sampel dari satu populasi dan

menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang pokok.

3.2 Populasi dan Sampel Penelitian

Penetapan lingkup peneiitian dimaksudkan agar penelitian tidak
terlaiu mengambang. Pada penelitian ini digunakan lingkup peneiitian
sebagai berikut :

Popuiasi sampling dalam penelitian ini adaiah individu yang berada di
wilayah Kotamadya Surabaya. Sedangkan populasi sasarannya adalah
individu, warga negara Indonesia yang berada di Kotamadya Surabaya, dan
pernah / sedang makan di restoran Dairy Queen Surabaya.

3.2.1 Metode Pengambilan Sampel

Metode yang digunakan adalah metode non random sampling, dimana
Hadi (1988:13-14). Dalam penelitian ini sumber data dan metode
pengumpulan datanya adalah Purposive Random Sampiing. Alasan
pemilihan metode ini adaiah peluang tiap anggota populasi untuk dipiiin tidak
diketahui. Pengambilan sampel dengan metode purposive berarti sampel
dipilih berdasarkan pertimbangan-pertimbangan fertentu sesuai dengan
tujuan penulisan skripsi. Dalam penelitian ini jumiah sampel yang diambil
sebanyak 78 responden yang berada di daerah Kotamadya Surabaya.
Adapun syarat responden adalah :

a. Responden pernah/ sedang makan di Restoran Dairy Queen Surabaya.

29
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b. Responden berusia minimal 17 tahun, karena dianggap mampu

menjawab pertanyaan- pertanyaan yang digjukan.

3.3 Prosedur Pengumpuian Data

3.3.1 Jenis data

Dalam skripsi ini digunakan dua jenis data, yaitu :

{. Data Primer, yaitu data yang langsung dikumpuikan dari sumber
pertamanya, diolah dan digunakan sendiri oieh peneliti selama penelitian
berlangsung. Data primer daiam skripsi ini berupa jawaban-jawaban
responden atas kuesioner yang diajukan oleh penuiis, dan digunakan
dalam analisa deskriptif, dan pengujian hipotesis.

2 Data Sekunder, yaitu data yang diterbitkan serta diolah oleh lembaga atau
pihak lain, yang digunakan olen peneliti selama penelitian berlangsung.
Data sekunder dalam penelitian ini berupa angka- angka dan gambar
yang sudah terkategori secara sistematis menurut kategori yang telah
ditetapkan lembaga / instansi yang menerbitkannya. Data ini digunakan
untuk memberikan gambaran umum populasi (Masyarakat Surabaya),
dan lokasi pengambiian sampel di Restoran Dairy Queen.

3.3.2 Cara Pengumpulan Data

1. Pengumpulan data primer dalam penelitian ini  melalui metode
wawancara, observasi dan angket. Pada metode angket berarti instrumen
yang digunakan adalah angketnya sendiri. Angket atau Kkuesioner
dibagikan kepada konsumen, dan konsumen diminta untuk mengisi.
Sedangkan wawancara dan observasi digunakan untuk memberikan
gambaran yang iebih detil.

2. Pengumpuian data sekunder diperoien dari data yang teiah diterbitkan
oleh lembaga yang bersangkutan dalam hai ini adalah Kantor Bappeda
dan BPS (Biro Pusat Stastistik) Kotamadya Surabaya, serta pihak

manajemen Restoran Dairy Queen Surabaya.
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3.4 Definisi Operasional Variabel

Variabei-variabel dalam konsep sosial umumnya memiliki beberapa
dimensi yang dapat diukur secara berbeda, sehingga periu dicantumkan
definisi operasional untuk menjelaskan cara pengukuran variabel tersebut

(Singarimbun dan efendi, 1989:46). Definisi operasional dari variabel-variabel

yang terkait dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

a. Preferensi konsumen dalam penelitian ini terwujud daiam bentuk
tingkatan-tingkatan tinggi, sedang, rendah. Dimana tingkatan ini
merupakan akumulasi dari tiga kategori penilaian, antara lain : kategori
keselaluan, frekuensi, dan kesetiaan.

Kategori keselaluan:

u 84% - 100% selalu membeli menunjukkan tingkat preferensi tinggi
a 67% - 83% selaiu membeli menunjukkan tingkat preferensi sedang
u 50% - 66% selalu membeli menunjukkan tingkat preferensi rendan

Kateqori frekuensi :

Kategori ini tidak dapat ditentukan sebeiumnya, maka pengkategorian
didasarkan pada hasil penelitian lapangan melalui perhitungan median.

Kateqgori Kesetiaan :

o Tetap setia pada produk perusahaan menunjukkan tingkat prefensi
tinggi
o Akan mencoba produk lain menunjukkan tingkat preferensi sedang

a Akan beralih ke produk lain menunjukkan tingkat preferensi rendah

b. Gaya Hidup ( independent Variabel \ Variabel x)

Definisi konsep ini, seperti dikemukakan oleh Kotier (1996:151) dan
Assael (1995:384), adalah pola hidup seseorang. Pengertian Gaya Hidup
tersebut menurut Kinnear et.al (1995:153) mengacu pada serangkaian nilai
dan selera yang ditunjukkan oleh sekelompok konsumen, khususnya seperti

yang tercermin dalam poia konsumsi.
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Variabel gaya hidup dalam penelitian ini mengacu pada klasifikasi
segmen-segmen gaya hidup menurut pendekatan LOV (List of Values) atau
pendekatan menurut sistem nilai individu. Skaia pengukurannya adalah
nominal yang diperoleh berdasar konsep sebagai berikut :

Konsep Konsep Empiris Konsep Analitis
Teoritis

Gaya Hidup  Perbedaan gaya Data diperoleh dari jawaban
hidup individu responden tentang sistem nilai apa
menurut yang paling penting bagi responden.
pendekatan LOV Dimana diajukan 7 sistem nilai sbb :
(list of values) 1. merasa berguna dan diterima
2. hub. yang hangat dengan orang
fain
3. pemenuhan kebutuhan diri
4. hidup yang senang dan gembira
5. keinginan untuk berprestasi
6. keamanan
7. penghormatan diri
berdasarkan sistem nilai yang dianut,
responden akan dikelompokkan
daiam 3 kelompok besar gaya hidup
yaitu :
a. Kelompok interpersonal : jika
memilih sistem nilai 1/ 2
b. Kelompok individual :jika memiiin
sistemnilai 3/4/5
c. kelompok external : jika memilin

sistemnilai6 /7
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3.5 iletode Analisis Data

Langkah awal sebagai langkah persigpan sebelum melakukan

analisis data adalah mencari data primer yang prosesnya terdiri dari
(Pasaribu, 1983:221)

a.

Pemeriksaan data untuk mengetahui apakah angket yang telan diterima
kembali dari responden mengandung kekeliruan / tidak sehingga data
yang diperoleh benar-benar sah.

Pemberian kode yang mengidentifikasi jenis jawaban / fakta yang memiliki
karakteristik tersendiri dan menyusunnya daiam kelompok kiasifikasi.
Tabulasi data, yaitu perhitungan dan klasifikasi data yang disesuatkan
dengan model deskripsinya.

Melakukan analisis / penafsiran data.

Analisis data yang dilakukan merupakan pengujian terhadap

hipotesis yang diajukan, tentang ada tidaknya hubungan antara variabel gaya

hidup dan preferensi konsumen. Proses pengujian hipotesis adaian sebagai

berikut :

a.

b.

C.

Perumusan hipotesis null / hipotesis alternatif.

Penentuan tingkat signifikansi (significance level) yang biasa disimbolkan
dengan «, misainya 10%, 5%, 1%. Tingkat signifikansi yang digunakan
dalam penelitian ini sebesar 0,05, yang berarti suatu peroiehan hasil yang
signifikan pada 0.05 hanya dapat terjadi secara kebetulan sebanyak lima
kali dalam seratus kali percobaan. Pertimbangan pemilihan tingkat
signifikansi 0,05 adalah dipandang sebagai tebakan atau untung-
untungan yang cukup baik, tidak terlalu tinggi dan tidak teriaiu rendah
untuk penelitian sosial iimian, (Keriinger, 1992: 272-273).

Menentukan daerah penolakan dan penerimaan
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Ho diterima atau Ha ditolak bila :

-

b 2
X" < X7 (005) (b-1)k-1)

Ho ditolak atau Ha diterima bila :

P

4

2
XT 2 X7 0,05); (b-1) (k1)

d. Menentukan statistik uji / kriteria uji yang akan digunakan, apakah kurva
normal, distribusi t, distribusi f, ataukah distribusi x* . Dalam penelitian ini
digunakan statistik uji distribusi x° dengan menggunakan rumus Chi-
square: sbb :

y :f(_f_‘Tf)_
Jh

keterangan :

x* = chi-square test

f, = frekKuensi yang diperoieh dari sampel
f,= frekuensi yang diharapkan dari sampel sebagai pencerminan
popuiasi

(Hadi, 1992:317)

Nilai f, dapat diketahui dengan cara sbb :

< &nk Xn,)
T _‘A“; )

keterangan :

n, = jurniah kategori

n, = jumlah golongan

N = jumiah sampel yang dianalisis

(Hadi, 1992:332)

Untuk mengetanui tingkat kepercayaan digunakan :

db = (b-1) (k-1)

keterangan :
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db = derajat bebas

b = banyaknya baris

k = banyaknya kolom

(Hadi, 1992:331)

Kemudian untuk mengetahui derajat hubungan digunakan rumus
Contingensy coefficient sbb

keterangan :

¢ = contingensy coefficient

N = jumlah sampel yang diambil
x*= chi-square test

(Spiegel, 1984:2195)

Kriteria penilaian yang digunakan :

0,800 — 1,00 : ada hubungan yang kuat

0,600 — 0,800 : ada hubungan yang cukup kuat
0,400 — 0,600 : ada hubungan yang agak iemah
0,200 — 0,400 : ada hubungan yang leman
0,000 - 0,200 : tidak ada hubungan

(Spiegel, 1994:216)

Setelah dilakukan statistik uji baru kemudian dapat diiakukan pengambiian
keputusan apakah salah satu dari hipotesis yang diajukan dapat diterima

atau ditolak.
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iv. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum
4.1.1 Letak dan Kedudukan Geografis Kotamadya Surabaya
Kotamadya Surabaya merupakan bagian wilayah Propinsi Daerah
Tingkat i Jawa Timur yang terietak antara 07°12’ sampai 07°21 Lintang
Selatan dan 36’ sampai 112°64° Bujur Timur dengan batas wilayan
sebagai berikut :
a. Sebelah utara berbatasan dengan seiat Madura
b. Sebelah timur berbatasan dengan selat Madura
c. Sebelah selatan berbatasan dengan Kabupaten Sidoarjo
d. sebelah barat berbatasan dengan kabupaten Gresik
Wilayah kotamadya Surabaya merupakan dataran rendah yang
berketinggian 36 m dpl (dari permukaan laut) kecuali daerah sebeian
selatan membujur dari barat ke timur yang terdapat dua bukit iandai yaitu
Bukit Lindah dan Gayungan dengan ketinggian 25-50 m dpl.
Kotamdya Surabaya mempunyai luas daerah sebesar 29.044 km’
yang terbagi dalam 5 wilayah pembantu Wali Kotamadya, 28 wilayah

kecamatan, dan 163 wilayah desa atau kelurahan.

4.1.2 Keadaan Penduduk

Berdasarkan data sensus terakhir jumiah penduduk kotamadya
Surabaya adalah sebesar 3.455.823 jiwa (Bappeda, 1999 45). Penduduk
Kotamadya Surabaya mempunyai Ciri ekspansiveyaitu sebagian besar
penduduk berada pada kelompok umur muda seperti pada umumnya yang
periaku pada komposisi penduduk kota.

Komposisi penduduk Kotamadya Surabaya menurut jenis kelamin
dan umur pada tahun 1999 dapat dilihat pada tabel 1 berikut.

36


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

37

Komposisi penduduk Kotamadya Surabaya menurut jenis kelamin aan

umur pada tahun 1999 dapat dilihat pada tabei 1 berikut.

Tabel 4.1. Jumiah Penduduk Menurut Umur dan Jenis Keiamin di Kotamadya
Surabaya Tahun 1999

1 Kelompok Umur % Pria Wanita Jumiah

| (th) (iwa) (jiwa) Giwa) |
. 0-4 114.232 114.982 T 229214 |
i 5-9 122825 | 123.561 246.186

1 ~10-14 | 17521 116.852 ) 234179 |
1519 1 118526 120561 |  239.087 |
. 2024 | 135295 T138.549 | 273844
| 25-29 I 146.213 148.746 T 294959
w 30-34 | 158.658 157.326 315984 |
; 35-39 147687 149 217 296904 |
40-44 129.349 128.004 257.353 |
- 45-49 | 125.235 125.894 251,120 |
| ~ 50-54 | 110648 130.576 241224 |
~ 55:59 85804 88.456 174350 |
! 60-64 | 75646 80.213 155.858 |
| 569 | 63.123 64.287 ~ 127410 |
7074 45562 47126 92688 |
| 75keatas 10.127 15.326 25.453 |
! Jumiah 1706147 1.749.676 | 3455823 |

Sumber Data - Bappeda Kotamadya Surabaya

Tabel 4.1 diatas menunjukkan bahwa banyaknya kelompok umur yang
belum produktif (0-19 tahun) sejumiah 948.667 jiwa, kelompok umur yang
produkiif (20-54 tahun) sejumiah 1.931.397 jiwa, sedangkan kelompok umur
tidak produktif (55-75 tahun keatas) sejumiah 575.759 jiwa. Dengan demikian
dapatlah diketahui depency ratio (rasio ketergantungan) antara jumiah

penduduk tidak produktif dengan jumiah penduduk produktif yaitu sebesar
0,79

4.1.3 Pendidikan

Tingkat pendidikan penduduk Kotamadya Surabaya dapat dikatakan

cukup tinggi. Prosentase terbesar teriihat pada kategori pendidikan dasar
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(SD, SLTP) masing-masing 23,13% dan 22,96% dari seluruh jumiah
penduduk yang memasuki golongan usia produkiif. Demikian juga untuk
julusan SLTA dan PT yang proporsinya cukup seimbang dengan proporsi

tidak sekolah dan tidak lulus SD. Hal ini dapat dijelaskan pada tabel berikut :

Tabel 4.2. Distribusi Jumlah Goiongan Usia Produktif dan Tingkat Pendidikan
di Kotamadya Surabaya Tahun 1999

 Tingkat Pendidikan Jumlah Prosentase |

| Tidak Pernah Sekolah 140.219 17,26 |

| Tidak Lulus SD | 390.722 - , 20,23

| Lulus SD/sederajat i 446.732 2313 & §

" Lulus SMP/sederajat 443.449 12298

| Lulus SMU/sederajat 294.345 1524 |
Lulus Perguruan Tinggi/sederajat 215.930 11,48 |
Jumlah | 1.931.397 100 Y

Sumber data : BPS Kotamadya Surabaya Tahun 1899

Dari tabel 4.2 diatas dapat diihat bahwa penduduk Kotamdya
Surabaya golongan usia produkiif prosentase terbesar memiliki latar
belakang pendidikan luius sekolah dasar/ sederajat yaitu sebesar 23,13%,
sdangkan prosentase terkecil adalah tidak pernah sekolah yaitu sebesar
7.26%. Walaupun demikian dapat dikatakan bahwa penduduk pada goiongan
usia produktif untuk wilayah Kotamadya Surabaya memiliki tingkat pendidikan
yang cukup tinggi karena penduduk goiongan sia produktif yang luius
SMU/sederajat mencapai 1524% sedangkan yang lulus perguruan
tinggi/sederajat sebesar 11,18%.

4.1.4 Lapangan Pekerjaan Penduduk
Lapangan pekerjaan penduduk Kotamadya Surabaya seperti kota-kota
lainnya sangatiah beragam seperti terlihat pada tabei 4.3. Untuk wilayah

Kotamadya Surabaya golongan usia produktif sebagian besar memilin
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lapangan pekerjaan di bidang perdagangan yaitu sebesar 20,86%, kemudian
disusul dengan profesi sebagai karyawan swasta yaitu sebesar 18,29%.
Prosentase besar berikutnya vyaitu sebesar 16,67% adalah untuk profesi

sebagai sopir dan 16,6% adalah profesi yang bergerak di bidang jasa.

Tabel 4.3. Struktur Penduduk Golongan Usia Produktif Menurut Lapangan
Pekerjaan di Kotamadya Surabaya Tahun 19389

No " Lapangan Pekerjaan Jumlah | Prosentase
R A o iwa) (%) !
1. ABRI 63.157 327

2. | PNS 95218 4,93 ;

3. | Karyawan Swasta 353.253 1829 |
4| Perdagangan 402.889 20,86 ‘;
5. | Pertukangan 203.376 10,53 |

6. | Sopir 321.964 1667 |

7. | Pemulung 14.958 735 |
-8 Nelayan 28.971 1,50 |
| 9 |Jasa 320612 1660
| Jumiah 1.931.397 100,00 |

Sumber Data : BPS Kotamadya Surabaya Tahun 1999

4.1.5 Kegiatan Ekonomi Daerah

Potensi sumber daya alam yang terdapat di kotamadya Surabaya
cukup memadai dan telah diolah sedemikian rupa dengan memanfaatkan
sumberdaya manusia yang ada serta ditunjang dengan kondisi ekonomi
daerah yang semakin mantap. Indilator perekonomian diantaranya dapat
iebih jelasnya mengenai perkembangan PDRB di Kotamadya Surabaya dapat
dilinat pada tabel 4.4 berikut ini :
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Tabel 4.4 Perkembangan PDRB di Kotamadya Surabaya Tahun 1895-1999

| Tahun " Jumiah | Kenaikan ‘
| (jutaan rupiah) %) |
I 1995 6.802.130,89 . |
k 1996 ~ 7.506.57473 9,38 |
L 1997 8.446.375,52 11,13 i
1998 0.857.645,24 14,32 |
Nl 1999 11.859.781,56 16,86 |
;’ Rata-rala 12,92

Sumber data : Bappeda Kotamadya Surabaya

Dari tabel 4.4 diatas dapat diketahui bahwa selama lima tahun terakhir
tingkat kenaikan PDRB untuk wilayah Kotamadya Surabaya selalu
mengalami peningkatan, dengan rata-rata kenaikan per tahun sebesar
12.92%. Hal ini menunjukkan bahwa perkembangan dan pertumbuhan
perekonomian untuk wilayah Kotamadya Surabaya juga mengalami
peningkatan.

4.1.6 Gambaran Umum Restoran Dairy Queen

Restoran Dairy QUeen terietak di lantai 1 Plaza Surabaya di Jalan
Pemuda no.31-37 Surabaya. Restoran ini tercatat sebagai salah satu
penyewa stan di lantai 1 Plaza Surabaya sejak pusat perbelanjaan ini berdiri
pada tahun 1983.

Sistemn distribusi restoran ini adalah franchise (wara laba). Hak
franchise Dairy Queen (DQ) untuk wilayah Indonesia dipegang olen PT. Inti
Rasa Loka Prima (IRLP) pada tahun 1993, bertempat di Jakarta dengan
pemilik Paulus Tciptodjoyo Pranoto Handoko. Beberapa bidang usanha yang
diramban oleh PT. inti Rasa Loka Prima- pembayar pajak dengan NPWPD
no.3.0008192.21.01- antara lain Real Estate, Farmasi (disfribusi obat-
obatan), dan Restorari.

Bidang restoran yang dikelola oleh PT.IRLP adalah sebagai franchisee

restoran DQ yang salah satunya berada di surabaya. Untuk dapat tetap
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bertahan dalam persaingan dengan beberapa restoran besar lain (Mc.
Donalds, dunkin, Excelso), yang lokasinya cukup berdekatan, jajaran
manajemen restoran ini cukup inovatif dalam merencanakan strategi
pemasarannya. Antara lain dengan dijalinnya kerjasama dengan waraiaba
lokal yang cukup terkenal dengan masakan khas daerah Jawa barat, yaitu
Ayam Goreng cianjur. Strategi yang cukup tepat untu memberikan kekhas-an
sajian menu dan menerobos kejenuhan pasar akan produk makanan fast
food. Strategi produk lain adalah mencoba untuk melayani ceruk pasar akan
makan sehat dengan menawarkan menu ice cream for diet people, juga
dengan menawarkan paket-paket menu dengan harga khusus, menetapkan
harga yang cukup bersaing tetapi tetap memberikan kesan sebagai restoran
berkelas.

Untuk strategi promosi, antara lain dengan pemasangan ikian di
beberapa media cetak lokal, jawa pos ,dan surya pada tahun-tahun awal
berdirinya. Menjadi sponsor utama acara fashion show dengan trophy
gubernur, disamping juga menjadi sponsor acara gokart racing.

Saat ini restoran DQ mempekerjakan 15 orang pramusaji,dan 2 orang
controller, yang menurut jajaran direksi sebagai imbas krisis moneter 2 tahun
lalu, dilakukan perampingan pegawai untuk kepentingan efisiensi. Dengan
struktur organisasi yang sederhana, memungkinkan pegawai perusahaan
untuk lebih fleksible, efektif, juga efisien dalam memberikan pelayanan pada

pelanggan


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

Komisaris
(Paulus TPH.)
Direktur
(Adi Waluya)
‘\ Controller Controllcr
‘ StafT Accounting Stafl produksi

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Dairy Queen
Sumber : Dairy Queen Tahun 2000

Tugas dan wewenang masing-masing adalah sbb :

1. Komisaris

0 bertanggung jawab atas kelangsungan hidup perusahaan

o membuat keputusan strategis atas perusahaan menyangkut beniuk
hukum, hubungan dengan pemegang saham,

o mengangkat dan memberhentikan direktur

o meminta laporan kinerja perusanaan dari direktur

2. Direktur

0 bertanggung jawab atas dan melaporkan kinerja perusahaan kepada
komisaris

o membuat perencanaan, mengevaluasi dan melaksanakan keputusan-
keputusan kepegawaian, pemasaran, produksi, dan keuangan

o membuat perjanjian dengan pinak ketiga
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o menandatangani surat-surat yang bersifat umum

o menandatangani surat-surat yang berhubungan dengan kepegawaian

3. Controller

a melaksanakan perintah dan keputusan direktur

o mengawasi pelaksanaan semua kegiatanyang ada di bawah
pengawasannya

o mengatur dan mengkoordinirtugas masing-masing bagian

o memberikan laporan pertanggung jawaban pelaksanaan pekerjaan yang
menjadi tugasnya kepada direktur

a (produksi) melakukan administrasi persediaan, mencatat kebutuhan
bahan baku, membuat transaksi pembelian bahan, menginventarisir
property perusahaan

o (Accounting) melakukan administrasi semua transasi keuangan,
melaporkan keadaan kas, membuat laporan harian yang juga
ditandatangani bagian produksi, mengatur pengeluaran-pengeluaran rutin
operasional perusahaan

4. Pegawai/Pramusaji

o melayani, menerima pesanan, menyiapkan keinginan pelanggan

o membersihkan ruangan dan seluruh property yang diperiukan untuk

melayani pelanggan

4.2 Analisis Data

Daiam bab ini akan diuraikan hasil penelitian daiam bentuk analiisis
deskriptif dan pengujian hipotesis. Pada analisis deskriptif akan dipaparkan
dalam bentuk tabel persentase dan tabel dua jalan (two ways tabie)
Sedangkan pada pengujian hipotesis akan digunakan analisis statistik
dengan metode kai kuadrat.
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Analisis deskriptif digunakan untuk menggambarkan data primer yang
telah diperoleh dari hasil pengumpulan jawaban para responden atas
kuesioner yang telah diajukan. Dari data primer ini akan diketahui proporsi
dari masing-masing kelompok responden tentang tingkat preferensi
pembelian di restoran DQ, gambaran profil gaya hidup yang meliputi sistem
nilai yang dianut responden, status ekonomi, pekerjaan, kebiasaan makan di
luar rumah, penggunaan waktu luang , pengelolaan keuangan dan tingkat

perhatiannya terhadap kebugaran dan kesehatan.

_ Pada pengujian hipotesis dimaksudkan untuk memberikan jawaban
atas hipotesis yang telah diajukan. Dengan demikian akan dipaparkan
tentang keterkaitan antara variabel-variabel kategori gaya hidup konsumen

dengan preferensi pembelian konsumen di restoran DQ.
4.2.1 Analisis Deskriptif

4.2.1.1 Kategori Gaya Hidup Responden

A. Karakteristik Demografi Responden

Penelitian ini dilakukan terhadap 78 responden dengan karakteristik
sebagaimana tersebut, yaitu responden berada di wilayah Kotamadya
Surabaya , sedang / pernah makan di restoran Dairy Queen Surabaya. ada
dasarnya konsep gaya hidup merupakan konsep yang dirumuskan untuk
memperoleh gambaran yang komperehensif mengenai perilaku individu pada
umumnya dan konsumen khususnya pada penelitian ini. Maka dalam
pengumpulan data, kami sertakan dalam kuesioner pertanyaan mengenai
fakta demografi responden, antara lain jenis kelamin, pekerjaan dan

penghasilan, dan hasilnya tersaji pada tabel 45
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Tabel 4.5 Jenis Kelamin, Pekerjaan, dan Jumlah Penghasilan Responden

Jenis Kelamin Jumlah % }

Laki-laki 43 55,1 }

Perempuan 35 44 9 ].

5 78 100,0 |

Pekerjaan Jumlah % \

% PNS 12 15,4 f
| Pegawai Swasta 26 333 |
! Wiraswasta 23 29,5 [
Pelajar/mahasiswa ' 14 18,0 1

Ibu Rumah Tangga 3 3,8 1

z 78 100,0 J'l

Panghasilan Jumiah % |
200.000-400.0C0 7 108 11
401.000-600.000 12 18,8 |
601.000-801.000 17 26,6 |

| >801.000 28 43,7 1
| b 64 100,0 “

Sumber : Data primer

Dari pengumpulan data primer terhadap 78 responden, menunjukkan
jumlah responden berjenis kelamin laki-laki sebanyak 43 orang dan
perempuan sebanyak 35 orang. Apabila dilihat dari jenis pekerjaan, sebanyak
12 orang adalah pegawai negeri sipil (PNS) dan BUMN, sebanyak 23 orang
dengan pekerjaan wiraswasta, 26 orang adalah karyawan perusahaan
swasta 3 orang ibu rumah tangga murni dan sisanya sebanyak 14 orang

pelajar / mahasiswa.
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Dari 78 responden, sebanyak 64 crang yang memberikan jawaban
mengenai penghasiian dalam sebulan. Responden yang tidak memberikan
jawaban adalah ibu-ibu rumah tangga dan sebagian pelajar/mahasiswa
dengan alasan tidak dapat menyebutkan dengan pasti berapa uang saku /
uang bulanan yang mereka terima. Menempati posisi teratas adalah
responden dengan penghasilan > Rp. 801.000,- sebanyak 28 orang,

kemudian berturut-turut sesuai dengan tingkat penghasilan, 17 orang, 12
orang dan 7 orang.

B. Karakteristik Sistem nilai Responden

Pengkategorian gaya hidup responden pada penelitian ini
menggunakan pendekatan List of Values, dimana gaya hidup responden
dikelompokkan menurut kesamaan sistem nilai yang dianut oleh responden.
Kepada responden diajukan 7 sistem nilai yang sudah tersosialisasi dalam
masyarakat. Berdasarkan jawaban yang diberikan, responden akan
digolongkan berdasarkan skor tertinggi yang dipilinnya. Dari tabel 4.6 berikut
dapat dilihat distribusi pilihan responden pada masing-masing sistem nilai.
Tabel 4.6 Sistem Nilai Responden

Sistem Nilai Jumlah % |
1.Merasa berguna dan diterima 17 21,8 ﬁl{

| 2. Hubungan hangat dengan orang lain 9 11,5 ‘i’
| 3.Keinginan berprestasi 7 9.0 |

| 4.Hidup yang senang dan gembira 4 51 %l
'5.Pemenuhan kebutuhan diri IR R 5.1 ‘1
6.Keamanan 21 27,0 |
h.Penghormatan diri J 16 20.56 |
l\ Jumlah ‘ 78 100,0 J'

Sumber : Lampiran 4, dioiah
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Dari hasil jawaban responden sebagaimana tersaji dalam tabel 4.6
menunjukkan bahwa sistem nilai keamanan mencapai prosentase terbesar
yaitu 27%. Ini berarti bahwa kebutuhan akan rasa aman atau ketergantungan
responden akan rasa aman cukup tinggi. Prosentase yang cukup tinggi juga
ditunjukkan oleh sistem nilai merasa berguna dan diterima yaitu sebesar
218% dari selurun responden. Sistem nilai ini menunjukkan adanya
heterogenitas nilai diantara responden, dimana individualitas  hidup
berdampingan dengan nilai-niiai untuk bersosialisasi. Yang juga menunjukkan
prosentase cukup tinggi adalah sistem nilai penghormatan diri sebesar
20,5%. Nilai ini berarti bahwa kebutuhan responden untuk memperolen
penghargaan atas status sosial, dan penghormatan dari lingkungannya masin
tinggi. Bagi responden dalam kelompok ini, konsumsi terbesar adaiah untuk
benda-benda yang dapat mempertinggi penghargaan orang lain atau yang
dapat membangun citra elite / prestise. Berikutnya adalah sistem nilai
hubungan yang hangat dengan orang fain, sebesar 11,5%. Sistem nilai ini
menunjukkan kebutuhan untuk berinteraksi sosial disamping sistem nilai yang
telah disebutkan terdahulu yaitu merasa berguna dan diterima. Bagi
pemegang nilai ini, yang terpenting bagi mereka adalah menjalin  dan
memelihara hubungan baik dan erat dengan sebanyak mungkin orang.
Sehingga konsumsi mereka pun akan cenderung untuk merekatkan
hubungan dengan kelompoknya. Misalnya, apabila memilin restoran akan
mencari tempat-tempat dimana mereka biasa bertemu dengan teman-
temannya atau tempat yamng memungkinkan bertemu dengan orang-orang
baru. Ketiga nilai yang terakhir, adalah sistem nilai yang berdimensi
individual. Artinya, sistem nilai yang menunjukkan kebutuhan individu untuk
memuaskan egonya dan selalu berorientasi kepada diri mereka sendiri.
Antara lain untuk berprestasi tinggi, bersenang-senang dan tercukupinya
kebutuhan fisik mereka. Berturut-turut sebesar 9,0%, 5,1% dan 5,1%.
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Selanjutnya kategori nilai hidup pada tabel 4.6 akan diringkas, untuk
kemudian dikelompokkan ke dalam 3 keiompok besar gaya hidup
berdasarkan kesamaan dimensi pada masing-masing sistem nilai,
sebagaimana tampak pada tabel 4.7.

Tabel 4.7 Kategori Gaya Hidup Responden

Gaya hidup > %

Interpersonal 1.Merasa berguna dan diterima 26 | 333

2. Hubungan hangat dengan orang lain

Individual 3.Keinginan untuk berprestasi 15 16,2

4 Hidup yang senang dan gembira

5.Pemenuhan kebutuhan diri

External 6. Keamanan B 47 5 |

7 .Penghormatan diri

Jumlah /8 100
Sumber : Tabel 4.6, diclah

Kategori Gaya Hidup yang pertama adalah gaya hidup interpersonal,
yang mencakup 2 sistem nilai, yaitu kebutuhan untuk diterima, berguna bagi
lingkungan, dan membina hubungan yang hangat. Gaya hidup ini mencapai
33,3% dari keseluruhan responden. Responden dengan gaya hidup
interpersonal ini, tindakan konsumsinya akan selalu berorientasi pada
pembinaan hubungan dan interaksi sosial. Sedangkan Kategori gaya hidup
yang mencapai prosentase tertinggi adalah gaya hidup external, yaitu
sebesar 47,5%. Responden pada kategori ini memiiiki sangat mudah
dipengaruhi oleh lingkungan sekelilingnya. Sehingga keputusan-keputusan
konsumsi yang dibuatnya cenderung untuk memperkuat dirinnya, yang dapat
memberikan rasa aman, yang menimbuikan prestise, atau mempertinggi

status sosialnya. Sedangkan kategori gaya hidup yang terakhir yaitu gaya
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hidup individual. Responden dalam kategori ini dalam melakukan sesuatu
seringkali atas dorongan internal, cenderung mernuaskan dan memenuhi
ambisi pribadi, tidak mudah terpengaruh oleh lingkungan dan berorientasi
kepada dirinya sendiri. Meskipun jumiahnya relatif kecil, tetapi cukup
signifikan, yaitu sebesar 19,2%.

4.2.1.2 Preferensi Pembelian Responden Pada Restoran Dairy Queen

Preferensi pembelian responden diukur melalui 3 indikator (sub
variabel) , antara lain : frekuensi,, keselaluan, dan kesetiaan. Indikator
pertama adalah frekuensi kedatangan / pembelian konsumen dalam 1 bulan.
Batasan frekuensi untuk menentukan skor tidak dapat ditetapkan
sebelumnya, melainkan harus berasal dari data lapangan. Dari data yang
berhasil di himpun, frekuensi kedatangan responden di restoran yang
tertinggi adalah 30 kali dalam sebulan, sedangkan yang terendah 1 kali
dalam sebulan. Dari data ini, melalui perhitungan median, diperoieh range
untuk skoring frekuensi sebagai berikut :
1 kali - 10kali : rendah
11 kali - 20 kali : sedang
21 kali - 30 kali : tinggi

Berdasarkan total jawaban responden, distribusi preferensi responden
adalah sebagai berikut :
preferensi rendah, dengan skor 3 dan 4 sebanyak 17 responden, preferensi
sedang, dengan skor 5 dan 6 sebanyak 35 responden
dan preferensi tinggi, dengan skor 7 dan8, sebanyak 26 responden

Distribusi preferensi tersebut secara terperinci dapat diamati pada
tabel 4.8, dengan komposisi sebagai berikut : terlihat bahwa prosentase
terbesar dari jawaban responden menunjukkan preferensi pada level

sedang. Responden pada level ini frekuensi pembeliannya sedang, tetapi
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cenderung untuk mencoba restoran lain dan bukan merupakan penggemar
fanatik makanan restoran DQ, hal ini tampak dalam tabel bahwa responden
pada level ini sebagian besar mempunyai skor yang rendah (5) yaitu
sebanyak 20 orang sedangkan yang memiliki skor tinggi (7) hanya sebanyak
4 orang.

Responden yang mempunyai preferensi tinggi terhadap restoran
sebanyak 26 orang atau 33,3% dari keseiuruhan responden. Dari beberapa
responden yang berhasil kami wawancarai, loyalitas mereka terhadap
restoran ini lebih dikarenakan jenis menu yang mereka anggap baik untuk
kesehatan (ice cream diet, dan penggunaan bahan baku yang alami pada
ayérn goreng cianjur) dapat mereka peroleh di restoran ini, dan beberapa
responden beralasan karena merk waralaba ini sudah cukup mereka kenal.
Responden dengan preferensi rendah berjumiah 17 orang atau 21,8% dari
seluruh responden.

Tabel 4.8 Distribusi tingkatan : tinggi, sedang, rendah dari preferensi

Responden terhadap restoran DQ

Skor Frekuensi Tingkatan Frekuensi (%)
3 5 Rendah 17(21,8%)
4 12
5 20 Sedang 35(44,9%)
6 11
7 4
8 14 Tinggi 26(33,3%)
g 12
Jumiah ~78(100%)

—

Sumber : Lampiran 2, diolah
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4.2.2 Hubungan Gaya Hidup Dengan Preferensi Pembeiian pada
Restoran Dairy Queen

Berdasarkan tabel 4.9 diperoieh hasil bahwa pada kategor
gaya hidup ekstemnal, sebanyak 18,9% responden memiiiki preferensi tinggi
untuk makan di restoran DQ, 52,6% memiliki preferensi sedang dan 26,3%
preferensinya rendah terhadap restoran DQ. Sedangkan pada kategori gaya
hidup interpersonal sebanyak 57,7% berpreferensi tinggi terhadap restoran
DQ, 23,1% memiliki preferensi sedang, dan 19,2% sisanya berpreferensi
rendah terhadap restoran DQ. Pada kategori gaya hidup individual, kelompok
dengan prosentase tertinggi adaiah yang preferensinya sedang, mencapai
60% dari kategori gaya hidup individual, kemudian di susul preferensi tinggi
sebanyak 26,7% dan preferensi rendah sebanyak 13,33%.

Tabel 4.9 Hubungan Gaya Hidup Dengan Preferensi Pembelian

Gaya Hidup Preferensi Total
Tinggi Sedang Rendah

External | 7(18,9%) 20(52,6%) 10(26,3%) | 37

‘interpersonal | 15(57,7%) 6(23,1%) 5(19,2%) 26

Individual 4(26,7%) 9(60%) 2(13,33%) 15
26(33,3%) 35(44,9%) 17(21,8%) 78

Sumber - Lampiran 3

4.2.3 Pengujian Hipotesis
Hipotesis yang akan diuji adalah hubungan antara kategori gaya
hidup responden dengan preferensinya terhadap Restoran DQ. Rumusan
hipotesis kerjanya adalah :
Ho : diduga tidak ada hubungan antara jenis/kategori gaya hidup dengan
preferensi pembelian di restoran DQ
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Ha : diduga ada hubungan antara jenis/kategori gaya hidup dengan

preferensi pembeiian di restoran DQ

Berdasarkan pengoiahan data pada lampiran 3 dengan kai kuadrat
diperoleh hasil x¥* =12,83. Sedangkan bila digunakan taraf signifikansi 5%
dengan derajat kebebasan , db = 4 maka akan diperoleh besarnya X tabal=
9,488

Apabila kedua hasil perhitungan ini dibandingkan, ternyata x*>x*aper ini
berarti Ho ditolak. Artinya terdapat hubungan yang signifikan antara jenis /
kategori gaya hidup dengan preferensi pembelian responden di Restoran DQ.

- Hasil ini -apabila kembali dihubungkan dengan konsep dan
pendekatan yang digunakan- adalah logis. Dimana perilaku individu,
termasuk perilaku konsumsinya akan sangat dipengaruhi oleh nilai-nilai yang
dicerapnya dan akan mempengaruhi gaya hidupnya. Sehingga apabiia nilai
hidupnya berbeda, akan cenderung berbeda pula perilakunya.
Iindividu dengan gaya hidup interpersonal akan berbeda preferensinya dalam
memilih restoran, karena sesuai dengan nilai yang dicerapnya, individu
tersebut berorientasi akan hubungan sosial, sehingga akan lebin memilin
tempat-tempat yang berkesan terbuka, dimana mereka biasa bersosialisasi,
dapat bertemu dengan orang-orang baru, dsb. Akan berbeda jika
dibandingkan dengan, misainya individu dengan gaya hidup individual, yang
kemungkinan akan lebin memilih restoran sepanjang restoran tersebut
memberikan pelayanan yang baik, memuaskan, cepat, sehingga tidak
menghambat aktivitasnya, dsb

Setelah mengetahui signifikansi hubungan antar variabel ini periu
untuk selanjutnya dianalisis sejauh mana kekuatan hubungan antar variabel
tersebut yaitu dengan menghitung nilai koefisien kontingensi , dimana
hasiinya C= 0,376. Dengan menggunakan kriteria penilaian Spiegel
(1994:216), nilai tersebut terdapat dalam range hubungan yang lemah.
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Menurut pendapat penyusun, nilai koefisien yang lemah tersebut adalah
logis. Artinya, jika dihubungkan dengan hasil analisis x° yang menunjukkan
signifikansi hubungan antar variabel, maka hasil nilai koefisien akan
memperkuat adanya signifikansi hubungan. Sedangkan hubungan yang
iemah akan mengindikasikan kemungkinan beberapa faktor-yang secara
sendiri atau bersama-, terlibat ataupun mempengaruhi preferensi konsumen
disamping faktor gaya hidup itu sendiri.
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan pada berbagai uraian dan analisis terdahulu maka
dapatlah ditarik simpulan dan saran sebagai berikut :

a. Deskripsi karakteristik gaya hidup konsumen Restoran Dairy Queen di
Surabaya, yang ditunjukkan oleh prosentase masing-masing kategori
adalah sebagai berikut :

.Gaya hidup eksternal sebanyak 47,5% dari seiuruh responden
Gaya hidup Interpersonal sebanyak 33,3% dari seluruh responden
Gaya hidup Individual sebanyak 19,2% dari seluruh responden

b. Deskripsi tingkat preferensi konsumen pada Restoran Dairy Queen di
Surabaya, yang ditunjukkan oleh prosentase masing-masing kategori
adalah sebagai berikut :

Tingkat preferensi tinggi sebanyak 33,3% dari seluruh responden
Tingkat preferensi sedang mencapai 44,9% dari seluruh responden
Tingkat preferensi rendah mencapai 21,8% dari seluruh responden

c. Terdapat hubungan yang signifikan antara jenis / kategori gaya hidup
dengan preferensi pembelian konsumen pada Restoran Dairy Queen di
Surabaya. Hasil perhitungan X? yaitu sebesar 12,83 adalah lebih besar
daripada x’swye yaitu sebesar 9,488. Ini berarti Hipotesis penelitian
terbukti benar. Sedangkan indikasi kekuatan hubungan antar variabei
ditunjukkan oleh hasil perhitungan Koefisien kontingensi (C) yaitu
menunjukkan angka 0,376. Dimana ditemukan bahwa hubungan antar
variabel gaya hidup dan preferensi pembelian makanan termasuk dalam
kategori hubungan yang lemah.
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5.2 Saran

a. Bagi para pemasar hendaknya lebih diperhatikan untuk mengambii
langkah strategis , yaitu agar teriebih dahulu mengenal pasar konsumen
yang akan dituyju. Sehingga keputusan-keputusan pemasaran dapat
dilaksanakan dengan efektif dan efisien. Penggunaan segmentasi gaya
hidup dapat dilakukan untuk melengkapi data-data konsumen yang sudah
dimiliki. Dengan demikian akan diperoieh gambaran peta perilaku
konsumen, yang dapat digunakan untuk penentuan sasaran, posisioning,
dan strategi pemasaran lainnya dengan lebih efektif dan efisien

b. Bagi para pemasar, deskripsi tingkat preferensi konsumen terhadap
produk dapat digunakan sebagai bahan evaluasi sejauh mana strateqi
pemasaran yang telah dijalankan dapat menjangkau pasar target serta
untuk menentukan strategi periuasan pasar.

c. Bagi peneliti yang berminat pada bidang pemasaran dapat melanjutkan
penelitian ini pada beberapa kategori produk yang berbeda atau dengan
menyertakan variabel kontrol -misainya, tingkat involvement konsumen
terhnadep produk. Karena hubungan yang lemah antar variabel
mengindikasikan perlunya penyelidikan lebih lanjut terhadap peranan
variabel lain.
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Lampiran 1.
Penentuan Skor (angka) dari Variabel Preferensi Pembeilian

Tabel Skor (angka) dari Masing-masing Sub Variabel

==

_Variabel Sub Variabel Skor (Angka) |

_Preferensi Level keselaluan ) Mf
a_ keselaluan Tinggi <] 1
a__keselaiuan Sedang 2 |
o Keselaluan Rendah 1

Leve! Kesetiaan

o Kesetiaan tinggi
a_Kesetiaan sedang
o Kesetiaan rendah

= INwW

Frekuensi 1
0 Frekuensi tinggi

o Frekuensi sedang
o Frekuensirendah

laln w
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npiran 2

Tabel Skor Preferensi Pembeiian Responden
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mpiran 3

Tabel Perhitungan
{ubungan Antara Gaya Hidup dengan Preferensi Pembelian Responden

saya Hidup |Rumus Tingkat Preferensi Total
(Notasi) Tinggi  |Sedang {Rendah

fo 7 20 10 37
External fh=(nk }(ng)/N 1238 16.6 8.06
(fo-fh)ifh il 0.69 0.47

fo 5 6 > 26
iterpersonal |fh=(nk){(ng)/N 8.67 11.67 5.6%
(fo-fh)/fh 462 < By 0.08

fo 4 9 2 15
Individua!  |fh=(nk){ng)/N 5 8.73 3.26
{(fo-Th)/fh 0.2 Qi F 0.49

Total 26 35 17 78

X 12.83

C 0.376
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Lampiran 4

Tabei Skor Sistem Niiai Responden

| No. Resp. ! Sistem Nilai Responden Sistem Nilai Terpilih |
j 4 ' a b c d e |[f |g =B
k 1 ‘1 8 | 8 | 7 | 640 7 19 | 8 keamanan ,
; 2 | 7 8 i jy’ 8 9 8 keamanan
| 3 "3 | 4 | 5§ | 6 | 7 | 8|9 penghormatan diri }
[ 4 e | 6 | 7 | 717 1918 keamanan J
5 8o 66186 7 8 hub. yang hangat l
3 6 | ol 7 9 8 i7 7 7 berprestasi __\
7 7.7 6 [@o 108 | el e~ 6 berprestasi |
} 8 rA | sl Vi 7 8 9 penghormatan |
I 9 16 L2797 7 | 7 8 | 9 penghormatan i
[ -0 | 5 N 5 | 6 | 6 | 918 keamanan b
W &5 ! &l N 7 b 8 8 | ¢ nenghormatan }
12 '8 1 9 6 4 | 5] 6 6 hub. yang hangat |
1 8 | 9 5 5 | 6 7 8 hub. yang hangat |
, 1 9 8 6 5 6 7 7 berguna
L 15 7 7 6 | 6 ( 7 | 9 8 keamanan |
. 16 s | 7 | 5 4 1| 61 9] 8 keamanan
|\ 17 |8 | 915 |6 | 5668 hub. yang hangat |
18 7 | A/GNE 9 e 4 5 senang dan gembira |
19 8 | 9 7 6 6 6 7 hub. yang hangat |
20 9 (N5 | & | 7 | 8 berguna i
21 [T 7 8 9 8 6 i/ senang dan gembira |
22 6 |6 |8 | 9865 senang dan gembira__|
l 23 6 | Wi 5 6 6 9 8 keamanan o
| 24 p | el T 8 ARE AT B berguna |
| 25 6 | Sul F 18 LB O NS _penghormatarn 5
26 5 | 5 08t 7 V! dntsh O keamanan 1
p. | 77 1 7 | Yt gt VIRl keamanan ‘
28 8 | 8 | .6 RV AD berguna ‘"’"ﬁj
29 8 | 6 | 8 9 8708 [0 senang dan gembira |
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