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Sesungguhnya Allah mengharamkan bagimu bangkai, darah, daging

babi, dan binatang yang (ketika disembelih) disebut nama selain Allah.

(Surat Albaqarah; 173)
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ABSTRAK

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh adanya kasus haramnya produk bumbu
masak Ajinomoto yang terjadi pada awal tahun 20071 Namun dengan adanya
informasi yang positif tentang produk bumbu masak tersebur. sekarang produk
bumbu imasak tersebut dinvatekan halal kembali dan Konsunien  terutama
konsumen muslim sudah banyak yang kembali mengguvakar produk  bumbu
masak tersebut. Dari kenyatean (ersebut peneliti_mengamoil judul. “Pengaruh
laktor sosiologis dan psikologis terhadap periiaku honsumen dalam membel;
produk bumbu masak Ajinomoto {studi kasus pada konsumen muslim di
hecamatan Kaliwates Kabupaten Jember tahun 2002). Tujuan pencliti disini ingin
mengetahai “Adakah pengeruh yang signitikan dari faktor sosiologis dan fakror
pstkologis secara simultan maupun secara parsial werhadap perilaku konsumen
dalam mengambil Keputusan nembali produk dumbu masak Ajinomoto studi
kazus pada konsumen muslim di Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember tahun
2002, Dari dugaan sementara diperkuat dengun pengujian mengaunakan program
analisis regresi linjer berganda  diketahui “Adg pengaruh vaiabel faktor
sosiologis dan psikologis secara simultan maupun secaia parsial ierhiadap periake
Konsumen  dalam mengambil - keputusan  membeli oroduk  bumbu  masak
Ajinomoto  (studi  kasus pada konsumen muslim di Kecamaan  Kaliwates
Kabupaten Jember tahun 2002) . Hal ini dibuktikan dengan kont: ibusi sumbangan
masing-masing  Variabel secara simultan 70,99, sedangkan seca=n parsial
kontribusi sumbangan untuk Variabel X 56,53% dan untuk variabel Xo adalah
f‘l,."i(]“'n

Nata Kunei - Faktor sosiologis, fuktor psikologis dan perilaku konsumen

Niii
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1.1 Latar Belakang

Semakin ketatnya persaingan antar perusahaan untuk mendapatkan pangsa
pasar menuntut para pengusaha untuk menempatkan konsumen sebagai titik
sentral pemasaran. Hal ini perlu mendapatkan perhatian yang lebih. Menurut
Swastha (1996:17) tentang Konsep Pemasaran adalah "Falsafah bisnis yang
mengatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi
dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan. Selanjutnya Winardi (1991:15)
Juga mengatakan,“Untuk memahami persoalan pemasaran (Mavketing) perlu kita
memahami perilaku pembeli karena sukses tidaknya pemasaran sangat tergantung
pada reaksi individual dan reaksi kelompok yang dinyatakan dalam oentuk pola-
pola pembcifan‘ﬂ Dengan demikian sangat penting sekali bagi perusahaan untuk
mempelajan perilaku konsumen. Seperti yang dijelaskan oleh Stanton (dalam
Swastha, 1996:51) Ada tiga yang perlu diperhatikan dalam permintaan pasar
tchadap produk antara lain, “Orang dengan segala kebutuhanya, daya beli mereka
dan tingkah laku dalam pembelian mereka”. Kotler (1995:82) selanjutnya
menjelaskan; "Mempengaruhi sikap dan perilaku konsumen adalah salah satu
tugas paling mendasar tetapi menantang yang dihadapi perusahaan”. Selain itu
sangat penting pula bagi perusahaan untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang
dapat mempengaruhi perilaku pembelian. Sedangkan faktor-faktor yang
mempengaruhi perilaku konsumen dalam membeli menurut Kotler (1993:224) ada
empat macam yaitu, “Kebudayaan, sosial , perorangan dan psikologis™.

Faktor sosiologis dan psikologis konsumen diperhitungkan secara matang oleh
para pengusaha, hal int sangat diperlukan  untuk  menjaga kemungkinan-
kemungkinan apakah konsumen mau atau tidak membeli hasil produksinya.
Seperti yang dikatakan  As'ad (1987:126) bahwa, tidak hanya taktor ckonomis
vang banyak berperan terhadap suksesnya hasil produksi tertentu, salah satu faktor

non ckonomis yang banyak berperan adalah faktor psikologis. Sedangkan
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pendapat Winardi (1991:143) adalah, “Proses yang dilaksanakan oleh individu
lebih banyak dalam bidang social dan psikologikal”. ‘

Kasus lemak babi yang ditemukan dalam produk bumbu masak Ajinomoto
menyulut kontroversi hebat di masyarakat terutama masyarakat muslim. Undang
undang no 7/Th 1996 tentang pangan, pasal 30 ayat 1 dan 2 menjelaskan Setiap
orang yang memproduksi atau memasukkan pangan yang dikemas untuk di
perdagangkan ke wilayah Indonesia wajib mencantumkan label halal. Sedangkan
secara khusus pada pasal 32 ayat 2 huruf e label halal suaty produk sangat penting
bagi masyarakat Indonesia yang mayoritas beragama Islam (Jawa pos:2001:10).
Selanjutnya MUI memutuskan dari hasil rapatnya bahwa produk bumbu masak
Ajinomoto haram. Setelah keputusan MUIL tersebut produk bumbu masak
Ajinomoto  untuk  sementara  ditarik  dari peredaran  atau  pasaran

(Jawa Pos : 2001 :15).

Sekarang Ajinomoto telah mengganti bahan pemroses vetsinya dengan
mameno yang terbuat dari kimia murni (Jawa Pos:2001-18 ). Kita sudah melihat
iklan-iklan di televisi maupun di radio yang menyatakan tentang produk tersebut
sudah baru dan adanya label halal yang kembali tertera pada kemasan produk
tersebut. Ini mengembalikan kepercayaan masyarakat (terutama vang beragama
Islam) untuk tetap mengkonsumsi produk tersebut. Adanya informasi yang
berkembang melalui media masa tersebut menuntut masyarakat harus benar-
benar selektif terhadap produk mana yang akan dibeli. Hal ini tidak luput dari
peran ibu rumah tangga dan pengetahuannya terhadap informasi yang sedang
berkembang pada saat itu. Penelitian terdahulu dilakukan oleh Umi Hasanah pada
tahun 1997, Dari penelitian tersebut menunjukkan “Ada pengaruh faktor
psikologis terhadap perilaku konsumen untuk membeli produk Kosmetika”
dengan prosentase sebesar 76%. Didalam penelitian ini selain faktor psikologis
peneliti juga ingin meninjau dari faktor sosiologis konsumen dalam hal ini
konsumen muslim dalam mengambil keputusan membeli produk bumbu masak
Ajinomoto, sehingga judul penelitian yang peneliti ambil adalah pengaruh faktor

sosiologis dan faktor psikologis terhadap perilaku konsumen dalam mengambil
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keputusan membeli produk bumbu masak Ajinomoto (studi kasus pada konsumen

muslim di Kecamatan Kaliwates Kabupa'tcn Jember tahun 2002).

1.2 Rumusan Permasalahan

Dari latar belakang tersebut, maka disini penulis ingin mengetahui

d.

Adakah pengaruh yang signifikan dari faktor sosiologis dan psikologis
secara simultan terhadap perilaku konsumer dalam mengambil keputusan
membeli produk bumbu masak Ajinomoto (studi kasus pada konsumen
muslim di Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember tahun 2002) ?

Adakah pengaruh yang signifikan dari faktor sosiologis terhadap perilaku
konsumen dalam mengambil keputusan membeli produk bumbu masak
Ajinomoto (studi kasus pada konsumen muslim di Kecamatan Kaliwates
Kabupaten Jember tahun 2002) ? |
Adakah pengaruh yang signifikan dari faktor psikologis terhadap perilaku
konsumen dalam mengambil keputusan membeli produk bumbu masak
Ajinomoto (studi kasus pada konsumen muslim di Kecamatan Kaliwates

Kabupaten Jember tahun 2002) ?

1.3 Tujuan Penelitian

a.

e

Untuk mengetahui, ada tidaknya pengaruh faktor sosiologis dan psikologis
secara simultan terhadap perilaku konsumen dalam mengambil keputusan
membeli produk bumbu masak Ajinomoto (studi kasus pada konsumen
muslim di kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember tahun 2002)”.

Untuk mengetahui, ada tidaknya pengaruh yang signifikan dari faktor
sosiologis terhadap perilaku konsumen dalam mengambil  keputusan
membeli produk bumbu masak Ajinomoto (studi kasus pada konsumen
muslim di kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember tahun 2002)”.

Untuk mengetahui, ada tidaknya pengaruh yang signifikan dari faktor
psikologis terhadap perilaku konsumen dalam mengambil  keputusan
membeli produk bumbu masak Ajinomoto (studi kasus pada konsumen

muslim di kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember tahun 2002)”,
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i.4 Manfaat Penelitian

-

Manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut

d.

e

Bagi Perguruan Tinggi, sebagai salah satu perwujudan tri darma perguruan
tinggi dan akan menjadi bahan tambahan referensi atau bahan kepustakaan
bagi mahasiswa serta sebagai bahan informasi dan literatur untuk
penehitian selanjutnya.

Bagi Penulis, dapat menambah pengetahuan sebagai wahana untuk
mengaplikasikan dari apa vyang di dapat di bangku kuliah guna
mengembangkan kemampuan dalam pembuatan atau penulisan karya
ilmiah.

Bagi masyarakat umum, dapat sebagai pertimbangan dalam memilih

produk .
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2.1 Pengertian Faktor Sosiologis

Menurut pendapat Winardi (1991:143) * Pada dasarnya kehidupan para
konsumen sangat dipengaruhi oleh berbagai macam kekuatan-kekuatan sosial
dalam  lingkungan mereka”. Selanjutnya Winardi™(1991:82) Juga berpendapat,
“Kekuatan-kekuatan  lingkungan yang pada umumnya dinyatakan sebagai
kekuatan fisikal, sosial dan ekonomi dapat membantu, tetapr dapat pula menjadi
kendala™ Ilmu sosiologi sendiri merupakan ilmu yang mempelajari tentang
perilaku manusia melalui studi tentang lembaga sosial dan antar hubunganr
mereka. Lembaga yang banyak berperan tersebut diantaranya menurut Winardi
(1991:149) adalah, “Keluarga, pendidikan, agama, tlmu, sistem politik dan lain-
lain™.  Peran lembaga sosial ini sangat besar sekali terhadap wawasan dan pola
pikir seseorang tentang berbagai macam permasalahan yang ada di masyarakat.
Seperti pendapat Winardi (1991:147)

Masing-masing lembaga memiliki norma-norma, status-status, peranan-
peranan dan kelompek-kelompok yang berpartisipasi dan ia memberikan
pola pemikiran yang mapan dan tindakan-tindakan yang merupakan suatu
pemecahan terhadap problem-problem dan tuntutan-tuntutan kehidupan
sosial yang berulang-ulang kali muncul.

Dalam pembelian produk bumbu masak Ajinomoto lembaga sosial yang

sangat berpengaruh adalah keluarga dan pendidikan.

2.1.1 Keluarga

Menurut pendapat Kotler (1997:158) bahwa, “Keluarga adalah organisasi
pembelian yang sangat penting dalam masyarakat™. Anggota keluarga merupakan
kelompok acuan primer yang paling berpengaruh. Keluarga sendiri memiliki
anggota yang masing-masing mempunyai peran vyang berbeda. Seperti yang
diungkapkan oleh Kotler (1997:158) bahwa, “Peran seseorang dalam keluarga
sangat beragam dalam negara-negara dan klas sosial yang berbeda™ Seorang istri
biasanya bertindak sebagai agen pembelian utama keluarga, terutama untuk

makanan, barang serba-serbi dan pakaian sehari-hari. Panglaykim (1993:2.19)
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selanjutnya juga mengemukakan, “Diantara anggota keluarga ibu rumah tangga
adalah pembeli utama bagi keluarga. Biasanya ibu rumah tangga memegang uang
dan mengatur pengeluarannya dan ia merupakan agen pembelian™.

Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa keluarga terdiri dari
mdividu-individu  konsumen yang masing-masing mempunyai peran  yang
berbeda-beda termasuk disini adalah seorang 1bu yang sangal berperan dalam

pembelian produk memasak, yaitu pembelian produk bumbu masak AJInomoto.

2.1.2 Pendidikan

Pendidikan merupakan salah saty lembaga sosial yang ada dimasyarakat
yang bertujuan menciptakan manusia-manusia yang mempunyal pola pikir yang
matang dan terarah guna mengatasi masalah-masalah yang ada dalam kehidupan
bermasyarakat. Dalam hal ini lebih dispesifikkan adalah pendidikan formal.
Menurut Winardi (1991: 149) bahwa, “Kebutuhan sosial dari lembaga pendidikan
itu adalah meneruskan pengetahuan kepada generasi muda™ Konsep mengenai
dampak pendidikan terhadap kehidupan manusia dijelaskan oleh Zaenal Bakir dan
Dollar (1978 : 527) bahwa, “Pendidikan bagi seorang wanita akan memperbaiki
status kemampuan dan keahlian seorang wanita”.

Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa lembaga pendidikan
sangat diperlukan karena sebagal wahana tempat menuntut ilmu untuk
menghadapi tuntutan perkembangan jaman dan untuk mengatasi masalah-masalah

kehidupan yang semakin komplek dalam kehidupan sosial di masyarakat.

2.2 Pengertian Faktor Psikologis

Menurut Mac Dougall (dalam Kartono, 1990:2) tentang ilmu psikologis
adalah “Ilmu yang membidangi tentang tingkah laku manusia” Dalam pengertian
lain ilmu psikologi adalah ilmu yang membidangi tentang individu, dengan
segenap aktivitasnya, perilaku dan kerja. Didalam tingkah laku manusia sendiri
terdapat beberapa unsur yang mempengaruhi. Selanjutnya Kartono (1990:3) juga
memjelaskan "Pertumbuhan, belajar, dorongan dan lain-lain berkaitan dengan

tingkah laku manusia”, Penyelidikan tingkah laku dapat dimulai dari pemahaman
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faktor psikologis din konsumen. Hal ini sgsuai dengan pendapat Anwar (1986:75
vaitu,  “Tingkah laku beranggapan bahwa kegiatan manusia itu berdasarkan
mstink vang umum atau {aktor psikologis yang umum pada diri manusia”. Dari
beberapa faktor psikologis yang saling berkaitan antara yang satu dengan yang
lainnya tersebut akan mendorong seseorang melakukan suatu tingkah laku guna
mencapal tujuannya. Selanjutnya Panglaykim dkk (1993:2.22) berpendapat,
disamping faktor-faktor ekstern yang mempengaruhiuperilaku kKonsumen, terdapat
faktor-faktor intern yang berasal dari kondisi psikologis individu yang turut
menentukan  konsumen  dalam  berperilaku. Sedangkan pendapat  Kotler
(1997:161) tentang perilaku pembelian konsumen, “Beberapa unsur atau faktor
psikologis vang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen terdiri dari

motivasi, persepsi, belajar dan keyakinan atau pendirian”.

2.2.1 Motivasi

Menurut Moliono dkk (1989:593) = Motivasi adalah dorongan yang
timbul pada din seseorang sadar atau tidak sadar untuk melakukan tindakan
dengan tujuan tertentu”. Motif seseorang itu berbeda-beda tergantung pada

kesadaran seseorang terhadap motif-motif tersebut. Menurut Panglaykim dkk

diarahkan pada tujuan pencapaian sasaran kepuasan, hal im disebut sebagai
normalisasi pada suatu kondisi seimbang”. Bila suatu kebutuhan tidak terpenuhi,
maka timbulah suatu dorongan, (drive) dorongan adalah suatu sumulus yang kuat
vang mewujudkan suatu  tindakan untuk mengurangi kebutuhan. Dorongan
bersifat internal 1ni adalah alasan dibalik pola perilaku tertentu. Menurut
McCharty dan Pancryk (1995:200), “Dalam pemasaran, pembelian  produk
disebabkan oleh adanya dorongan untuk memuaskan kebutuhan tertentu”.
Dengan Kata lain bahwa kebutuhan adalah kekuatan mendasar yang memotivasi
seseorang untuk melakukan sesuatu. Ada beberapa teori motivasi yang dijelaskan
Kotler (1997:161-164)

Teort Freud mengasumsikan bahwa kekuatan psikologis riil yang
membentuk perilaku seseorang sebagalan besar tidak disadari . Teor
Maslow  membahas mengapa  seseorang  didorong  oleh  kebutuhan-


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

kebutuhan tertentu pada waktu, tertentu. Flal ini disebabkan Larena
Kebutuhan manusia tersusun dari hirarki kebatuhan mulai cari yang paling
mendesak sampai yang kurang mendesak. Sedangkan tcori motivasi
Herzberg menjelaskan tentang faktor-fakor yang imenyebabkan kepuasan
dan ketidakpuasan seseorang. Vaktor-faktor kepuasan hurus ada untuk
memotivasi pembelian seseorang.
Dari teori  motivasi  diatas dapat disimpulkan bahwa  motivasi
menyebabkan  manusia  melakukan tindakan Sesuatu  untuk memuaskan
kebutuhannya. Demikian pula di dalam verilaku pembelian seseorany harus ada

faktor motivasi.

2.2.2 Persepsi
Menurut Moliono  dkk  (1989:675), “Persepsi  diartikon scbagai  proses
sescorang mengetahui beberapa hal melalui panca inderanya. Pendapat lain di
kemukakan oleh Kotler (1997:164) baliwa, "Persepsi adalah proses hagaimana
sescorany individu - memilih, mengorganisasi, menginterpresiasi . masukan-
masukan iformasi untuk menciptakan gamearan dunia yane memiliki arti™
Setanpuinya Kotler (1997:165° mengeniikal.an
Tiga proses dalam persepsi, yang pertama acalah perhatian yang selekul Pada
tahap ini konsumen melakukan penyaringan informasi atau rangsangan-
rangsangan yang masuk, yang kedua adalah distorsi sclektit Pada twhap
keeendrungan orang untuk mengubeh informasi ke dalaim pengertian pribad
mereka dan menginterprestasikan informasi’ dengan cara yang mendukung
konscpst mereka dan yang ketiga adalah ingatan seiektif. Yaitu orang akan
mengingat informasi yang mendukung pandangan dan keyalinan imercka.
Dari pengertian persepsi diatas Gapat disimpulkan bahwa persepsi adalun suatu
Proses penerimaan rangsengan yang diperoleh dari informasi vang diterima baik
rangsangain dari luar atav rangsangan dari dalam individu sendiri dimana
penertmaan rargsangan iiu dari pengindraan (mehihat, mendengar, meraba, dan
merasakan). Apabila informasi yang diterima sesuai dengan kemauan, pandangan
dan keyakinan mereka, maka kemungkinan tawarar informasi akan dipilih. Begitu
Juga dalam perilaku pembelian sesevrang apabila lormasi yang di dapat baik
dari iklan atau yang lainnya sesuai dengan keyakinan dan pandangar konsumen

maka konsumen akan memilih produk tersebut.
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2.2.3 Belajar .

Kotler mengatakan (1997:165) " Belajar adalah perubahan perilaku
seseorang yang saling mempengaruhi antara dorongan, rangsangan, petunjuk,
tanggapan dan penguatan”. Menurut Mangkunegara (1988:48-49), ~“Ada beberapa
teori tentang belajar diantaranya :

Teon belajar Hilgard yang menyatakan belajar adalah mencari suatu obyek
vang didasarkan pada keadaan masa lampau, sckarang dan masa yang akan
datang. Teori Stimulus respons yang dikemukakan oleh Pavlov, Skiner
Hull yang memberi kesimpulan tentang belajar, bahwa belajar merupakan
reaksi terhadap stimulus, Jika stimulus yang diterima menimbulkan
respon yang menyenangkan akan menjadi kepuasan dan respon yang tidak
menyenangkan akuan menjadi hukuman. Respon yang sama akan diulang-
ulang schingga akan membentuk suatu kebiasaan. Begitu juga stimulus
yang diulang-ulang akan menjadi respon yang kuat.

Dari pengertian belajar diatas dapat disimpulkan belajar itu didapat dari
pengalaman. Dalam belajar adanya perubahan perilaku seseorang . Hasil belajar
itu memberikan tanggapan-tanggapan tertentu yang cocok dengan rangsangan-
rangsangan yang mempunyai tujuan tertentu. Proses belajar terjadi karena adanya
interaksi antara manusia yang dasarnya bersifat individual dengan lingkungan
Khusus tertentu. Sebagai hasil dari interaksi ini maka terbentuklah hubungan
antara tegangan dan perilaku yang mengubah tegangan tersebut. Jika pengalaman
yang dirasakan baik maka akan menjadi kepuasan. Demikian juga dengan
pengalaman beli seseorang jika menyenangkan maka konsumen merasa puas dan

akan melakukan pembelian ulang.

2.2.4 Keyakinan dan Sikap

Menurut - Kotler (1997:166) “Keyakinan adalah pemikiran  diskriptif
tentang suatu hal. Dengan kata lain keyakinan adalah opini seseorang tentang
sesuatu.  Sedangkan Moliono dkk (1989: 838) menjelaskan, “Sikap adalah
perbuatan yang berdasarkan pendirian”. Menurut Kotler (1997:167) “Sikap juga
diartikan  evaluasi  perasaan emosional, dan kecendrungan tindakan yang
menguntungkan atau tidak menguntungkan dan bertahan lama dari sescorang

terhadap beberapa obyek atau gagasan” Sikap mengarahkan orang-orang
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berperilaku yang serupa. Sikap menghemat tenaga dan pikiran, karena itu sikap
sangal sulit berubah. Menurut Mccharty dan Paneryk (1995:206) adalah.
“Keyakinan bisa membantu membentuk sikap seseorang tetapi belum tentu
menyangkut rasa suka atau tidak suka”. Kotler (1997:207-208) mengatakan
“Mengubah sikap yang ada adakalanya perlu dan ini merupakan tugas vang sangat
berat yang dihadapi oleh konsumen”. ~

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa sikap sangat mempengaruhi
keyakinan dan keyakinan sangat menentukan sikap. Menurut Mangkunegara
(1988:451) bahwa, “Dalam hubungannya dengan perilaku, konsumen sikap sangat
berpengaruh dalam menentukan produk dan merk”. Sikap dan keyakinan ini
diperoleh dari adanya rangsangan yang masuk dalam diri individu melalui
indranya kemudian diproses sehingga menghasilkan suatu tanggapan menerima
atau menolak. Jika informasi yang diterima sesuai dengan kemauannya maka akan
menimbulkan suatu keyakinan pada dirinya sendiri, dari sini kemudian konsumen
dapat menentukan sikap. Jadi dapat disimpulkan bahwa adanya keyakinan pada

dirt seseorang tersebut kan menetap dan hal ini yang dapat menentukan stkapnya .

2.3 Dasar Pandangan Teori tentang Perilaku Konsumen dalam Mengambil

Keputusan

Perilaku konsumen merupakan bagian dari kegiatan manusia, schingga bila
membicarakan tentang perilaku konsumen berarti membicarakan  kegiatan
manusia. Menurut Engel (1994:3) “Perilaku konsumen didefinisikan scbagai
tindakan yang terlihat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan
produk termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini”.
Sedangkan Winardi (1991:49) berpendapat, "Perilaku Konsumen adalah perilaku
yang ditujukan oleh orang-orang dalam hal merencanakan, membeli,
menggunakan barang-barang ekonomis dan jasa-jasa”.

Dari keterangan diatas dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen
merupakan serangkaian tindakan yang dilakukan baik itu mulai dari pengambilan

keputusan sampai dengan kegiatan fisik yang dilakukan. Dalam hal ini keputusan
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yang diambil adalah keputusan setelah melalui proses keputusan vang rumit.
Perilaku konsumen menyangkut keputusan yang diambil seseorang dalam
penentuan untuk mendapatkan dan mempergunakan barang dan Jasa. Winardi
(1991:87) menjelaskan bahwa, “Pengambilan keputusan  merupakan proscs
kognitif, yang mempersatukan memori, pemikiran, pemrosesan informasi dan
penilaian-penilaian secara evaluatif”. Keputusan merupakan sebuah aspek yang
fundamental dari perilaky konsumen. Sedangkan kesetiaan terhadap merk akan
terjadi dari waktu ke waktu yang sangat tergantung dari perilaku konsumen
setelah pembelian. Bila konsumen dipuaskan maka pembelian akan berlanjut dan
bila merasa tidak cocok dengan suatu merk maka konsumen akan beralih ke merk
lain. Seperti yang dikatakan oleh Stanton (dalam Swastha ,1996:105) * Keputusan
vang diambil adalah keputusan dalam titik tertenty harus menentukan pilihan .,
membeli atau tidak membeli, Jika keputusan yang dipilih membeli maka
konsumen harus membuat rangkaian keputusan menyangkut merk, toko warna
dan sebagainya”. Mengenai proses pengambilan keputusan vang dilakukan
konsumen dalam upaya membeli produk, penulis menampilkan sebuah gambar

sebagai berikut -

Pengenalan Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku
Kebutuhan | Informasi | Alternatif membeli sctelah

pembelian

Gambar I': Model Lima Tahap Pembelian
Sumber - (Kotler - 1997- 170)

Pada gambar diatas konsumen melewati kelima tahap itu untuk pembelian
semua jenis produk. Sebenarnya hal ini tidak selaly terjadi demikian kareha
sémua tergantung pada situasi dan kondisi. Namun demikian gambar model
proses keputusan pembeli diatas dapat memberikan suatu wawasan pada kita
dalam menganalisa terhadap perilaku konsumen dalam membeli.

Dalam tahap keempat ini yang lebih ditekankan adalah pada pengambilan
keputusannya. Tahap penilaian keputusan yang menyebabkan  konsumen
membentuk pilihan diantara beberapa merk yang tergabung dalam perangkat

pilthan.  Konsumen mungkin juga membentuk suaty maksud membeli dan
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cenderung membeli merk vang disukainyg. Demikian juga bila konsumen tidak
menvukal merk, hal ini disebabkan karena resiko yang di tanggungnya. Seperti
pendapat Kotler (1997:175) = Keputusan seorang konsumen untuk mengubah,
menangguhkan dan membatalkan keputusan membeli banyak dipengaruhi oleh
resitko  seseorang”. Banyvak pembehan yang melibatkan resiko yang  di
tanggungnya. _

Konsumen akan lebith mudah mengambil keputusan dalam pembelian
ulang atau pembelian yang sifatnya terus-menerus terhadap produk yang sama,
termasuk sama dalam hal kualitas dan harga. Apabila hal tersebut berubah,
pembeli akan mempertimbangkan kembali keputusan- keputusannya termasuk
masalah merk . Menurut Swastha (1999:118-119) = Keputusan untuk membeli
vang diambil oleh pembeli itu merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan™
Menurut Kotler (1997:153) “Ada lima keputusan yang diambil konsumen yaitu
keputusan Merk, Keputusan tentang jenis penyalur, keputusan tentang produk,
Keputusan tentang waktu pembelian dan keputusan tentang jumlah pembelian™
Untuk lebih jelasnya tentang bentuk-bentuk keputusan yang diambi! dalam bentuk

berbagai pilihan akan dijelaskan dalam gambar berikut:

Rangsangan ‘ Rangsangan r Kotak Tanggapan
:rPemasaran ! lain . i H_i_l_ﬂ_m_}f‘?TPE].i,,, Pembeli
I * produk | * Ekonomi | Karakleristik | Proses [ * Pilihan Merk
| * Harga | *Tekhnologi || Pembeli l Keputusan —®| * Jenis Penyalur
| * Tempat | * Politik *Budava ‘ Pembelian | * Pilihan Produk
| * Promosi | * Kebudayaan | *Sosial ‘ [ * Pilihan Waktu
i ‘; \ *Pribadi . | Pembelian

‘I §‘ *Pgiko]ogis E E o jumlah Pembelian

Gambar 2 : Model Perilaku Pembeli
Sumber  (Kotler:1997:133)

Dari gambar 2 tersebut menunjukan adanya rangsangan-rangsangan yang
masuk vang membentuk keputusan konsumen yang terdin dan beberapa
komponen pilihan pembeli diantaranya pilithan Merk, pilihan penyalur, pilihan
waktu pembelian dan pilihan jumlah pembelian. Namun keputusan vang diambil
seorang konsumen itu tidak sama terhadap suatu produk. seperti yang di jelaskan

Kotler (1997:175) “Tetapi pada kebutuhan sehari-hari melibatkan sedikit
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keputusan  atau  sedikit perimbangan™  Karena produk Ajimomoto  disini
merupakan jenis produk kebutuhan sehari-hari maka keputusan yang diambil

adalah seperti yang dijelaskan pada gambar berikut :

' Faktor-fuhtor ——)
/ * Sosiologs —p Keputusaan Pembeli
Keluarga -Keputusan Merk
- Pendidikan -Keputusaan Produk
} *Psikologis -Keputusan Jumlah Pembeliaan
| - Mowasi -Keputusan saat Pembelian
| - Perscpsi
‘ - Belajar
} - Kepercavaan S =
| dan sikap

Gambar 3. : Pengaruh Faktor Sosiologis dan Psikologis terhadap Keputusan Pembeli

Sumber  : Gambar 2 diolah

Dani gambar diatas didapat melalui pendapat Winardi tentang faktor
sosiologis dan pendapat Kotler tentang faktor psikologis vang vyang
mempengaruhi perilaku konsumen dalam membeli dalam bentuk keputusan-
Keputusan yang diambil. Dalam hal ini adalah keputusan membeli produk bumbu
masak  Ajinomoto yang terdiri dari empat keputusan )anu Keputusan merk,
keputusan produk, keputusan jumlah pembelian dan kuputusan lentang  saat
pembelian. Dalam pembelian produk bumbu masak Ajinomoto, faktor psikologis
seseorang tidak begitu berpengaruh terhadap keputusan jenis penyalur, Karena
merupakan  kebutuhan produk  sehari-hari yang banyak dijual sccara grosir

maupun eceran di toko-toko maupun di warung-warung kecil.

2.3.1.1 Keputusan Merk

Pemberian merk dapat meningkatkan nilai suatu produk. Oleh sebab itu
merk merupakan suatu aspek strategi produk yang penting. Merk dapat digunakan
untuk membedakan produk dari pesaing. Kotler (1997:110) berpendapat bahwa,
“Merk adalah nama istilah, tanda lambang atau kombinasi antara dua atau lebih
unsur”. Yang dimaksudkan dalam hal ini adalah untuk mengadakan barang dan
jasa dari fihak penjual tunggal atau fihak kelompok penjual dan untuk

membedakan barang dari tihak pesaingnya.
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Konsumen memilih barang-barang yang ada merknya karena ada beberapa
keuntungan yang ingin diperolehnya, Menurut Stanton ( dalam Swastha.
1996:137), Beberapa keuntungan yang ingin diperoleh konsumen tersebut antara
lain, mempermudah pembeli dalam mengenal barang yang diinginkan, pembeli
dapat mengandalkan keseragaman barang yang bermerk, barang bermerk dapat
melindungi konsumen karena barang-barang yang bermerk diketahui perusahaan
vang membuat dan barang-barang bermerk ccndcrung‘mcningkatkun kwalitasnya
Karena perusahaan yang memiliki merk akan berusaha meningkatkan nama
baiknyva..

Dari keuntungan yang diperoleh diatas maka maka konsumen merasa

aman dan membuat keputusan tentang merk barang yang disukai.

2.3.1.2 Keputusan Produk

Salah satu pilihan konsumen adalah pilihan atau Keputusan tentang
produk. Pengertian produk sendiri disini menurut Murti dan John (1998:274)
“Produk adalah setiap apa saja yang ditawarkan di pasar untuk mendapatkan
perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan
kebutuhan™. Jika dilihat dari kepentingan konsumen produk disini harus sesuai
dengan selera konsumen baik kwalitas maupun kwantitasnya. Menurut pendapat
Assaurt (1992:192) bahwa “Kualitas merupakan satu dari alat utama untuk
mencapai posisi produk”. Sedangkan kualitas menyangkut kualitas jenis barang
dalam arti fisik maupun kualitas isi produk tersebut.

Didukung oleh pendapat Swastha (1999:35) bahwa ,“Didalam memilih
suatu - produk  konsumen  sangat berhati-hati”. Konsumen dalam  membeli
kebutuhan terhadap produk yang dapat memberikan kepuasan bukannya terhadap
produk itu sendiri tetapi terhadap manfaat produk tersebut. Sehingga dari manfaat

produk tersebut maka konsumen akan membeli.

2.3.1.3 Keputusan Tentang Jumlah Pembelian
Perlu diketahui bahwa keputusan tentang jumlah pembelian dilakukan oleh

Konsumen bila konsumen sudah merasakan dan mengetahui tentang kualitas
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produk itu. Hal ini sesuai dengan fungsi.pembelian Swastha (1997:30) bahwa,
“Pembeli dalam memilih barang yang dibeli mempertimbangkan tzntang kualitas
vang diinginkan kuantitas yang memadai, serta penyedia yang sesuai”. Disini
adanya kaitan antara kualitas dengan kuantitas, jika kualitas yang diperoleh

memuaskan maka kuantitas akan memadai atau sesuai dengan keinginan.

2.3.1.4 Keputusan tentang Saat Pembelian

Keputusan tentang saat pembelian yang dilakukan oleh konsumen tergantung
pada jenis produknya. Apabila jenis produk tersebut merupakan produk kebutuhan
sehari-hari, maka intensitas pembelian dapat dilakukan setiap saat atau pada
waktu membutuhkan. Jadi keputusan tentang saat pembelian disini adalah kapan
waktu dilakukannya kegiatan pembelian. Menurut Winardi (1991:86) adelah, ,
Pertanyaan tentang “Kapan dilakukan pembelian seringkali menentukan pola-pola
pembelian, bagaimana ekonomis praktek pembelian dan siapa yang akan
melakukan bagaian terbesar dari kegiatan pembelian pembelian”. Saat pembelian
ini juga dipengaruhi oleh harapan konsumen terhadap produk tersebut. Menurut
Swastha (1996:30) bahwa, “Pembeli dalam memilih barang yang dibeh
mempertimbangkan pada kualitas yang diinginkan, kwantitas yang memadai serta
penyedia yang sesuai”. Jika semua harapan tersebut dapat terpenuhi, maka
konsumen akan memilih produk tersebut. Demikian juga dengan produk bumbu
masak Ajinomoto dengan merk, kemasan dan kualitasnya yang sckarang ini atau
dengan kemasan baru yang sekarang, masyarakat terutama masyarakat mushm

akan percaya dan membelinya.

2.4 Dasar Taﬁdangan Teori tentang Pengaruh Faktor Sosiologis dan
Psikotogis terhadap Perilaku Konsumen Dalam Mengambil Keputusan
Membeli Produk Bumba Masak Ajinomoto
Menurut Winardi (1991:143) bahwa, “ Proses keputusan yang dilaksanakan

oleh para individu lebih banyak dalam bidang sosial dan psikologikal daripada

bidang fisikal”.
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Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh faktor sostologi. Dalam hal
ini faktor sosiologi yang sangat berpengaruh dalam pengambilan keputusan adalah
salah - satunya ' lembaga  sosial — yang  termasuk didalamnya  keluarga  dan
pendidikan. Keluarga merupakan sekelompok individu yang mempunyai peran
vang berbeda-beda. Menurut Kotler (1997:158) bahwa, “Dalam suatu negara
tertentu, Seorang istri biasanya bertindak sebagai agen pembelian utama keluarga,
dan pakaian schani-hari. Pendidikan sendiri sangat berpengaruh besar sekali
terhadap pola pikir yang matang dalam mengambil suatu keputusan membeli atau
tidak membeli. Karena sesuai pendapat Winardi (1991:149) bahwa, “Pendidikan
berkaitan dengan kebutuhan sosial yaitu meneruskan pengetahuan kultural kepada
generast muda”™. Sehingga dapat disimpulkan adanya lembaga pendidikan disini
membantu pola pikir yang matang untuk mengatasi masalah yang ada dalam
kehidupan sosial di masyarakat, dalam hal ini termasuk bagaimana memutuskan
pembelian produk bumbu masak Ajinomoto.

Pilihan pembeli scseorang  dapat Juga di pengaruhi oleh empat faktor
psikologis seseorang yang dijelaskan Kotler ( 1997:161) meliputi, “Motivasi,
persepst. belajar, keyakinan dan sikap™. Adanya faktor motivasi dalam diri
individu mendorong seseorang untuk bertindak. Motivasi ini mempunyai peranan
dalam keputusan membeli seseorang. Menurut Engel (1994:253) “Perilaku yang
termotivasi diprakarsai oleh pengaktifan keputusan atau penggunaan keputusan”.
Kebutuhan tentang motif akan diaktifkan ketika tidak ada ketidakcocokan yang
memadai antara keadaan aktual dan keadaan yang disukai. Karena ketidakcocokan
ini meningkat hasilnya adalah pengaktifan suatu kondisi kegairahan yang diacu
sebagai dorongan semakin kuat dorongan semakin kuat urgensi respon yang
dirasakan.

Berkaitan dengan persepsi, seseorang termotivasi siap untuk melakukan
perbuatan seperti yang dikemukakan oleh Kotler (1997:164), "Seseorang yang
termotivasi berbuat sesuatu di pengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi yang
dihadapi.n)fa

Mangkunegara (1988:49) mengatakan,"Kepribadian sangat ditentukan oleh

faktor internal yang terdiri dari motif, 1Q, emosi, cara berpikir dan persepsi dan


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

17

faktor eksternal vaitu lingkungan fisik, keluarga, ma'syarak'cu‘ sekolah dan
lingkungan alam”™. Semua faktor 1ersct;u1 menyatu dalam kepribadian dan
kepribadian akan menentukan keputusan membeli. |

Belajar merupakan salah satu faktor psikologis yang dapat mempengaruhi
perilaku membeli sescorang. Belajar dapat menggambarkan perubahan perilaku
seseorang individu yang bersumber dari pengalaman. Hal ini didasarkan bahwa
kebanyakan perilaku manusia diperoleh dengan mempelajarinya. Menurut Kotler
(1997:165), "Bahwa perubahan perilaku seseorang terjadi melalui keadaan saling
mempengaruhi  antar  dorongan rangsangan dan  tanggapan”. Menurut
Mangkunegara (1988:48) bahwa, “Perilaku konsumen dapat dipengaruhi oleh
pengalaman belajarnya, pengalaman belajar sangat menentukan tindakan dan
pengambilan keputusan dalam membeli”. Kepercayaan dan Sikap seseorang
terhadap sesuatu akan berpengaruh terhadap perilakunya. Berkaitan dengan in
Kotler (1997:166) mendefinisikan bahwa, “Kepercayaan adalah pemikiran
deskriptif vang dianut seseorang tentang sesuatu”. Sedangkan Sikap merupakan
penilaian  kognitif yang baik - ataupun yang tidak baik, perasaan-perasaan
emosional dan kecendrungan berbuat yang bertahan lama pada waktu tertentu
terhadap beberapa obyek atau gagasan. Menuru McCharty dan Paneryk
(1995:206), ™ Sikap merupakan mtopik terpenting bagi pemasar karena sikap
mempengaruhi proses selektif, pembelajaran dan akhimya keputusan pembelian
vang diambil orang” .

Dari beberapa faktor psikologis diatas akan mendorong seseorang mengambil
keputusan. Sesuai pendapat Winardi (1991:18) bahwa, “Kekuatan psikologis yang
bersifat intern bagi seseorang individu mempengaruhi perilaku manusia, inklusif
perilaku-perilaku pembeli”. Dapat disimpulkan bahwa adanya faktor psikologis
vang terdiri dari motivasi, persepsi, belajar sikap dan keyakinan dapat
mempengaruhi perilaku konsumen yang mencakup keputusan yang diambil oleh

konsumen dalam membel.
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2.5 Definisi Operasional Variabel

2.5.1 Faktor Sosiologis

Faktor sosologis adalah faktor yang dipicu oleh kekuatan-kekuatan yang ada

disekitar lingkungan individu diantaranya pendidikan, keluarga dan lain-lain atau

yang dinamakan lembaga sosial.

a. Keluarga merupakan kelompok terkecil dari masyarakat vang terdiri dari

individu-individu yang mempunyai peran yang berbeda-beda dan tiap peran
mempunyat andil yang besar tehadap pengambilan keputusan sesuatu. Dalam
hal ini peran seorang ibu rumah tangga yang lebih banyak berperan dalam
pengambilan keputusan produk-produk bumbu masak vaitu produk bumbu
masak Ajinomoto.
Pendidikan adalah salah satu wadah yang menampung individu-individu
untuk dibekali ilmu guna mencetak tenaga-tenaga vang siap pakai sesuai
dengan keahlian yang dimilikinya dan menciptakan pola pikir yang matang
guna menghadapi permasalahan dalam kehidupan di masyarakat. Dalam hal
ini tingkat pendidikan ibu rumah tangga yang mempengaruhi perilakunya

dalam mengambil keputusan membeli produk bumbu masak Ajinomoto.

2.5.2 Faktor Psikologis

Faktor Psikologis adalah faktor yang ada pada diri seseorang  yang

mendorong seseorang melakukan suatu tingkah laku tertentu dengan tujuan

tertentu.  Faktor-faktor tersebut meliputi : motivasi, persepsi, belajar, keyakinan

dan sikap.

a.

Motivasi adalah dorongan dalam individu untuk melakukan suatu tindakan
tertentu guna memuaskan keinginannya. Dalam hal ini motivasi konsumen
produk Ajinomoto.

Persepsi adalah pandangan seseorang terhadap sesuatu setelah melalui proses
penerimaan informasi. Informasi tersebut bisa dari iklan diradio, surat kabar
dan sebagainya. Dalam hal ini informasi tentang produk Ajinomoto yang

menyatakan produk tersebut sudah halal.
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¢. Belajar adalah suaty perubahan tingkah laky yang diperoleh dari pengalaman.
Termasuk pengalaman konsumen produk Ajinomoto terhadap produk yang
dirasakan.

d. Sikap dan keyakinan merupakan pengaruh yang terjadi karena adanya
motivasi, persepsi dan belajar. Karena sikap dan keyakinan inj merupakan

perwujudan keputusan yang akan diambil.

2.5.3 Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen disini adalah perilaku dalam mengambil keputusan membeli
produk bumbu masak Ajinomoto yang meliputi : pilihan produk, pilthan merk, -
pilihan saat pembelian dan jumlah pembelian.

a. Keputusan Merk adalah keputusan yang diambil oleh konsumen dalam °
menentukan Merk produk mana yang akan dibeli. Dalam hal ini adalah
keputusan memilih Merk produk bumbu masak “Ajinomoto”,

b. Keputusan Produk adalah keputusan yang diambil oleh konsumen dalam
menentukan manfaat produk. Dalam hal ini adalah manfaat produk bumbu
masak “Ajinomoto”.

¢. Keputusan Saat pembelian adalah keputusan yang diambil oleh konsumen
dalam hal ini adalah kapan konsumen tersebut membeli.

d. Keputusan tentang  jumlah pembelian adalah keputusan yang diambil

mengenai berapa jumlah produk vang dibel;.

2.5 Hipotesis penelitian

Berdasarkan studi literatur sebagaimana diuraikan didepan hipotesis kerja yang

diajukan adalah -

a. Diduga “Ada pengaruh yang signifikan secara simultan dari faktor sosiologis
dan psikologis terhadap perilaku konsumen muslim  dalam mengambil
keputusan membeli produk bumbu masak Ajinomoto di Kecamatan Kaliwates
Kabupaten Jember tahun 2002

b. Diduga, “Ada pengaruh yang signifikan dari faktor sosiologis terhadap

perilaku konsumen muslim dalam mengambil keputusan membeli produk
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bumbu masak Ajinomoto dj Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember tahun
20027,
Diduga, “Ada pengaruh yang signifikan dari faktor psikologis terhadap
pertlaku konsumen muslim dalam mengambil Keputusan membeli produk
bumbu masak Ajinomoto di Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember tahun
2002~
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BAB 111
METODE PENELITIAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah faktor sosiologis (X1)
dan psikologis (X2) sebagai variabel bebas mempunyai pengaruh secara simultan
maupun secara parsial terhadap perilaku konsumen dalam membeli produk bumbu
masak Ajinomoto sebagai variabel (Y) di KecamatanKaliwates Kabupaten Jember
pada tahun 2002 dan seberapa besar pengaruh tersebut.

Langkah pertama adalah penentuan daerah penelitian, dalam hal ini
penentuan daerah penelitian menggunakan metode purposive. Kemudian langkah _
selanjutnya adalah  metode penentuan responden yaitu dengan menggunakan
metode accidental sedangkan untuk menentukan Jumlah sampelnya  dengan
menggunakan metode pencuplikan kelompok wilayah. Dalam pengumpulan data
primer (jawaban responden), peneliti menggunakan metode angket tertutup..
Sedangkan data pelengkan berupa gambaran umum daerah penclitian dan juga peta
wilayah diperoleh dengar metode dokumentasi dan metode observasi digunakan
untuk menentukan tempat penelitian vaitu untuk mendapatkan data mengenai
Jumlah masyarakat Kecamatan yang mayoritas beragama Islam. Sectelah data
terkumpul maka dilakukan pengelompokan, pemberian skor sesuai dengan bolot
pertanyaan, dan kemudian dimasukan dalam tabel, Setelah itu baru dianalisis.
Peneliti menggunakan analisis secara statistik sesuai data yang bersifat kuantitatif
dan untuk menguji variabel bebas terhadap variabel terikat  digunakan analisis

regresi linier berganda dengan menggunakan program SPSS versi 10.

3.1 Metode Penentuan Daerah Penelitian,

Daerah penelitian ditentukan dengan metode purposive yaitu menetapkan
daerah penelitian pada suatu tempat tertentu dengan maksud mencari lokasi yang
dianggap relevan dengan tujuan penelitian. Adapun daerah penelitian dilakukan di
Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember. Dipilihnya Kecamatan Kaliwates
Kabupaten Jember adalah karena di Kecamatan tersebut mayoritas masyarakatnya

beragama Islam yang sesuai dengan data yang ingin di raih olch peneliti.
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3.2 Metode Penentuan Responden Pene‘litian

Metode penentuan responden yang peneliti gunakan kali ini adalah
mengeunakan metode  accidental yang menurut Sumanto (1995:45-46) vaitu
“Penarikan data dari siapa saja yang kebetulan dijumpai berkaitan dengan masalah
yang ditehti”. Responden yang diteliti disini adalah ibu rumah tangga karena
didalam pengambilan keputusan pemilihan produk memasak yang lebih paham
adalah seorang ibu rumah tangga terhadap kebutuhan memasak keluarganya.

Sedangkan penentuan sampel karena jumlah populasinya tidak di ketahui,
dengan menggunakan metode pencuplikan kelompok wilayah menurut
Mangkuatmodjo (1997:24-25) yaitu, “Penarikan sampel dengan mengambil
perwakilan sampel secara acak dari beberapa wilayah” Dalam hal ini peneliti

mengambil 35 responden yang mewakili Kecamatan Kaliwates tersebut.

3.3 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini antara lain -

3.3.1 Metode Angket

Angket menurut Kartono (1986:200) adalah, “Penarikan data dengan
mengedarkan daftar pertanyaan berupa formulir, diajukan sccara tertulis kepada
sejumlah  subyek untuk mendapatkan jawaban tanggapan (respon tertulis
seperlunya)”.

Berdasarkan pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa metode angket
adalah suatu metode pengumpulan data yang memberikan lembaran-lembaran vang
berisi daftar pertanyaan untuk diisi secara tertulis oleh responden. Angket yang
digunakan dalam penelitian ini adalah angket tertutup artinya angket yang pada
setiap itemnya sudah tersedia alternatif jawabannya, sehingga responden tinggal

memilih.

3.3.2 Metode Observasi
Metode Observasi disini untuk mengetahui secara langsung tempat yang

cocok guna pelaksanaan penelitian. Dalam hal ini penulis ingin mendapatkan data
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mengenal penduduk yang beragama mayoritas Islam. Kecamatan Kaliwates yang
merupakan kecamatan yang mayoritas penduduknya beragama I[slam yaitu dengan
jumlah penduduk yang beragama Islam 83.359 jiwa dari 100.412 jumlah penduduk

seluruhnya.

3.3.3 Metode Dokumentasi

Metode 1m1 untuk memperoleh data yang diperlukan yaitu data yang tersedia
di Instansi atau lembaga yang bersangkutan. Dalam hal in1 yang ingin diperoleh
peneliti yaitu gambaran umum daerah penelitian yang meliputi jumlah penduduk
Kecamatan Kaliwates, jarak tempuh wilayah dar pusat Kabupaten, batas-batas

wilayah dan lain-lain.

3.5 Tekhnik Pengolahan data

Setelah data terkumpul melalui berbagai metode pengumpulan data, maka
selanjutnya dilakukan metode pengolahan data. Hal ini dilakukan dalam upaya
mencari kebenaran dan pengujian terhadap hipotesis yang telah digunakan dalam

penelitian. Langkah-langkah yang dilakukan setelah data terkumpul adalah :

3.5.1  Editing

Editing adalah langkah awal untuk mengecek kelengkapan data dan identitas
responden, sehingga data yang diperoleh tidak menimbulkan keragu-raguan. Dalam
hal in1 yang penulis lakukan adalah mengecek kembali apakah angket yang
diberikan pada responden itu sudah diisi semua. Jika ada responden yang mengisi
tidak lengkap, maka data responden tersebut tidak diikutsertakan dalam proses

analisis data.

3.5.2 Skoring
Setelah data yang sudah lengkap dapat dipertanggungjawabkan, maka langk‘ah
selanjutnya adalah memberikan skor. Skor yang diberikan disini berdasarkan pada

klasifikasi jawaban (dalam hal ini tingkat validitas jawaban) yang diberikan olch

responden.
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Karena data pada angket yang peneliti buat adalah jenis data interval maka
skor yang diberikan adalah sebagai berikut :

. Responden yang memberikan jawaban a diberikan skor 3

(39}

Responden yang memberikan jawaban b diberikan skor 2

Responden yang memberikan jawaban ¢ diberikan skor 1

(98]

3.5.3 Tabulasi
Tabulasi adalah langkah penyusunan data dalam tabel sehingga akan diperoleh

mlai variabel dar setiap responden. Selanjutnya data kasar tersebut siap dianalisis.

3.6 Metode Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan dalam hal ini adalah analisis satatusuk |
dengan menggunakan metode Regresi linier berganda.

1. Persamaan garis regresi:

Y=a+biXi+ b2Xz + g

Keterangan:
¥ = Variabel kriterium perilaku konsumen.
Xi =Variabel prediktor faktor sosiologis
X2 =Variabel prediktor faktor psikologis
bi =Koefisien regresi faktor sosiologis terhadap perilaku konsumen
b2 =Koefisien regresi faktor psikologis terhadap perilaku konsumen
a =Bilangan konstan
e, =Variabel lain yang tidak diteliti

Untuk mengetahui signifikan tidaknya garis regresi diatas atau untuk
mengetahul betul tidaknya koetisien korelasi maka rumus yang digunakan sebagai

berikut:

R _\/bnz-"ly"”bz.zxzy
_V e 95
2V

dimana:
Ry =Koefisien korelasi dari Y dengan X1 dan X2
b =Koefisien prediktor faktor sosiologis

b2 =Koefisien prediktor faktor psikologis
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Z_r,y =Total fariabel faktor sosiolpgis dengan pengambilan keputusan
Z_rz_v ~Total fariabel faktor sosiologis dengan pengambilan keputusan

Z,vl =Pengambilan keputusan
2. Untuk menguji Hipotesis pertama digunakan rumus Uji-F:

Ri(n—m-—1)

. —_
hit

m(l—R*)
dimana:
R*  =Koefisien korelasi
n =Banyaknya responden
m =Banyaknya prediktor = dk pembilang

n-m-1 =dk penyebut
Jika Fhit < Ftab maka Hipotesis kerja tidak diterima
Jika Fhit >=Ftab maka Hipotesis kerja diterima

3. Untuk mengetahui atau menjawab hipotesis kedua dan ketiga menggunakan
rumus Uji-t yaitu:

\ =2
’h.‘f ! 2
=
dimana;
r =Koefisien korelasi
n =Banyaknya data
r =Jumlah kuadrat koefisien korelasi

Jika thit < ttab maka Hipotesis kerja tidak diterima
Jika thit >= ttab maka Hipotesis kerja diterima

Usman (1995 : 242-245)
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BABV 7 /
KESIMPULAN DAN SARAN ’

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil analisis regresi linier berganda dengan menggunakan
Uji-F diduga "Ada pengaruh yang signifikan sccara.simultan dari faktor sosiologis
dan faktor psikologis terhadap perilaku konsumen dalam mengambil keputusan
membeli produk bumbu masak Ajinomoto studi kasus pada konsumen muslim di
Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember tahun 2002”

Sedangkan dari Uji-t t dapat diketahui faktor sosiologis yang lebih
berpengaruh, yang ditunjukkan oleh kontribusi sumbangan dari variabel faktor
sosiologis yaitu 56,53% yang lebih besar dari kontribusi sumbangan variabel faktor
psikologis yaitu 14,36%. Hal ini dikarenakan pada umumnya dalam keluarga, yang
dikhususkan peran seorang ibu sangat besar sekali dalam hal pengambilan keputusan
terutama tentang keputusan membeli produk memasak diantaranya produk bumbu
masak, dalam hal ini produk bumbu masak Ajinomoto. Selain itu juga tingkat
pendidikan seseorang juga mempengaruhi pandangan seseorang terhadap suatu hal
termasuk juga bagaimana membuat keputusan dalam hal ini keputusan membeli
produk bumbu masak produk bumbu masak Ajinomoto terkait dengan adanya kasus

haramnya produk bumbu masak Ajinomoto yang terjadi pada awal tahun 2001

5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan diatas ada beberapa saran yang
dapat disampaikan peneliti yaitu:

a. Untuk masyarakat banyak, hendaknya lebih berhati-hati dalam memilih
produk bumbu masak yang ada, dikarenakan pernah adanya kasus yang
menimpa PT  Ajinomoto yaitu ditemukannya Enzim lemak babi yang
terkandung dalam kandungan produk bumbu masak tersebut.

b. Untuk PT Ajinomoto, hendaknya tidak lagi melakukan pelanggaran seperti
yang pernah dilakukannya sehingga masyarakat terutama konsumen muslim

tidak lagi beralih ke bumbu masak lain.
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¢. Bagi peneliti, Agar lebih sempurnanya penelitian ini  hendaknya tekhnik
pengupulan datanya menggunakan accidental sampling yaitu peneliti lebih
baik terjun sendiri dalam mencari data penelitian. agar diperoleh data yang
lebih valid. Selain itu lebih baik lagi bila dicari responden dengan tingkat
pendidikan yang beragam dan dengan jumlah responden yang lebih banyak

lagi sehingga akan diperoleh penelitian yang lebih representatif
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l.ampiran 2

TUNTUNAN PENELITIAN

Tuntunan Inierview

No Data yang diraih Informan *
.| Motivasi  konsumen/orang yang menggunakan | Konsumen/orang pengguna
' produk bumbu masak Ajinomoto. produk bumbu masak
2. | Persepsi konsumen/orang yang menggunakan | Ajinomoto di Kecamatan
| produk bumbu masak Ajinomoto. Kaliwates Kabupaten
3, Kepercayaan dan sikap konsumen/orang vyang | Jember
menggunakan produk bumbu masak Ajinomoto.
| 4 ‘ Keputusan konsumen/orang yang menggunakan
| produk bumbu masak Ajinomoto. ©
Tuntunan Dokumentasi e - . 9 ) e
' No ! Data yang diraih I Informan

I | Jumlah masyarakat muslim di Kecamatan Kaliwates
; | Kabupaten Jember

Staf TU Kecamatan
Kaliwates Kabupaten
Jember

_Tuntunan Obseryasi
No_|

Data yang diraih

Informan

I ‘ l.okasi daerah tempat penelitian

.
L

Staf TU Kecamatan
Kaliwates Kabupaten
Jember ‘
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Lampir:n 3

ANGRET PENELITIAN

Kepada
Yt o/ Saudara seenaeen

D1 Tempat

Dengan Hormat

Dalam rangka penelitian dan penyusunan skripsi, kami sangat
mengharapkan kesediaan Ibu/saudara untuk mengisi angket ini sejujur-jujurnya dan
sebenar-benarnya.

Pengi-Sian angket in1 tidak ada hubungannya dengan jabatan atau prestasi
akan tetapi semata-mata untuk kepentingan Ilmu pengetahuan yang kami tempuh.
Kerahasiaan dalam mengisi atau menjawab angket ini kami jamin sepenuhnya.

Demikié-n permohonan kami, atas bantuan dan kerjasama yang baik kami

sampatkan terimakasih sebesar-besarnya.

Hormat Kam

Witarsith Wulandari
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2 Dengan pendidikan vang Ibu/saudara peroleh selama ini, Bagaimana pemahaman
ibusaudara selama ini terhadap Kasus haramnya produk bumbu masak
Ajmomoto vang terjadi pada beberapa waktu vang lalu ?

a. paham
b Kurang paham
. Tidak paham. *

3. Apakah tinggi rendahnya tingkat pendidikan yang ibw/saudara terima, dapat
mempengaruhi keputusan ibu/saudara dalam membelt produk bumbu masak
Ajinomoto ?

a. Yaselalu
b. Kadang-kadang mempengaruhi )
c. Tidak mempengaruhi.

4. Bagaimana tanggapan ibu/saudara terhadap informasi “Kasus haramnya produk
bumbu masak Ajinomoto ?
a. Sangat selekuf
b Kadang-kadang selektif
¢. Tidak selektuif
b. Faktor Psikologis

-Motivasi

. Apa yang mendorong ibwsaudara sebagal scorang muslim untuk kembali
membelt produk bumbu masak Ajinomoto setelah terjadinya kasus terhadap
produk tersebut ?

a. Karena produk tersebut sudah dinyatakan halal kembali.
b. Karena para tetangga saya yang muslim sudah menggunakan produk bumbu
masak Ajinomoto iersebut.
c. Karena setelah saya pikir-pikir tidak ada bumbu selezat Ajinomoto.
3

Mengapa Ibu/saudara tidak terdorong membeli produk bumbu masak lain yang
lebih terjamin dan dinyatakan halal mulai sejak dulu ?
a. Tidak, karena selain produk tersebut sudah dinyatakan halal kembali, hanya

produk bumbu masak Ajinomoto yang mempunyai rasa yang khas dan enak.
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b Tidak, karena produk bumbu masak Ajinomoto yang sekarang sudah halal,
kedudukanya sama dengan produk bumbu masak AJinomoto vang lain yang
terkenal

¢. Tidak, karena bagaimanapun produk Ajinomoto adalah selera keluarga kami.

3. Apa yang Ibu / saudara rasakan setelah dorongan [buw/saudara untuk
menggunakan produk bumbu masak Ajinomoto terpenuhi ?

a. Saya merasa sangat puas, karena selain produk tersebut sudah dinyatakan
halal, produk bumbu masak Ajinomoto tersebut telah memenuhi selera
masakan keluarga saya.

b. Saya merasa puas, karena saya telah menggunakan produk bumbu masak
yang terkenal merknya.

¢ Saya merasa puas, karena mulai dari dulu sampal sekarang keluarga sayalah

yang masith menggunakan produk bumbu masak Ajinomoto.

-Persepsi

1. Bagaimana persepsi atau pendapat Ibu / saudara tentang informasi halal uddkm a
produk bumbu masak Ajinomoto vang ibu terima setelah terjadinya kasus
haramnya produk bumbu masak Ajinomoto tersebut?

a. Adanya informasi dari MUI yang mengatakan komposisi produk bumbu
masak Ajinomoto yang tadinya dari enzim lemak babi dan sekarang diganti
dengan bahan kimia murni menurut pendapat saya, “Produk bumbu masak
Ajinomoto yang sekarang benar-benar halal™.

b, Adanyaproduk bumbu masak Ajinomoto yang sudah banyak dijual ditoko-
toko maupun di warung-warung dan adanya banyak masyarakat Islam yang

jati banyak mengkonsumsi produk bumbu masak Ajinomoto, menurut
pendapat saya, = Progduk bumbu masak Ajmomoto yang sekarang adalah
benar-benar halgl™.

¢. Menurut pendapat saya, “Produk bumbu masak Ajinomoto mulai dulu

sampai sekarang adalah halal™.
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-Belajar *
I Bagaimana ibu/saudara bisa membedakan produk bumbu masak Ajmomaoto
sebelum dan sudah terjadinya kasus ?

a. Sebelum terjadinya kasus label halal masih dicantumkan. Selama terjadinya
kasus label halal pada produk tersebut dicabut dan sekarang dicantumkan
kembali dengan kemasan baru.

b. Saya menanyakanya kepada penjual produk tersebut mana produk bumbu
masak Ajinomoto yang sudah halal.

. Saya yakin produk tersebut sudah halal.

2. Bagaimana menurut ibu iklan produk bumbu masak Ajinomoto sebelum dan
sesudah terjadinya kasus haramnya produk bumbu masak tersebut ?

a. lklan produk bumbu masak Ajinomoto sebelum terjadinya kasus tidak ada
Kata * Sudah okenya” sedangkan iklan ketika baru terjadinya kasus ada kata
“Sudah okenya™ dan sekarang sudah tidak menggunakan kata “Sudah
okenva™

b Iklan produk bumbu masak Ajinomoto setelah terjadimya kasus makin
menarik.

¢ Iklan produk bumbu masak Ajinomoto tetap menarik dari dulu.

3. Apa maksud kata “Sudah oke” pada Iklan produk bumbu masak Ajinomoto baik
yang ditayangkan di televisi maupun di radio ?

a. Karena produk bumbu masak Ajinomoto baru kena kasus, kata oke disini
berarti sudah halal dan sudah diganti komposisinya.

b. Kata “sudah oke” disini berarti sudah diganti kemasanya.

¢. Kata "Sudah oke” disini berarti sudah makin menarik.

4. Mengapa kata © Sudah Oke ™ pada iklan produk bumbu masak Ajinomoto di
televist maupun diradio sekarang sudah tidak digunakan lagi ?

a. Rarena kata “Sudah Oke"disini untuk memperbaiki image atau pandangan
Konsumen terutama konsumen muslim bahwa produk bumbu masak
Ajinomoto tersebut benar-benar sudah halal ketika baru terjadinva kasus
haramnya produk bumbu masak tersebut.

b. Karena tuntutan Skenario dunia periklanan.
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C.

Karena konsume 1 memang tidak membutuhkan kata-kata “Sudah Oke” yang

ditklankan produk bumbu masak Ajinomoto tersebut.

> Bagaimana cara ibu/saudara mengantisipasi kalau suatu saat produk bumbu masak

AJinomoto tersebut haram lagi ?

a. Dengan mengikuti perkembangan berita dan informasi tentang produk bumbu

masak Ajinomoto tersebut.
Saya akan selalu menanyakan kepada penjual produk bumbu masak
Ajinomoto tersebut tentang kehalalan produk bumbu masak tersebut.

Saya kira itu tidak akan terjadi lagi.

-Keyakinan dan sikap

-Keyakinan

I. Apa yang membuat ibu/saudara benar-benar yakin kalau produk bumbu masak

AJinomoto yang sekarang ini bebas dari kasus ?

4.

b.

C:

Dengan adanya informasi baik dari koran, iklan di televisi dan diradio serta
fakta yang ada pada kemasan produk bumbu masak juga penyelidikan ulang
dart pthak MUI bahwa bahan pemroses Vetsinya sudah diganti yang tadinya
dari enzim lemak babi dan sekarang dari bahan kimia murni menunjukkan
produk tersebut halal.

Adanya banyak masyarakat muslim yang ternyata masth banyak yang
menggeman produk bumbu masak Ajinomoto.

Karena saya mulai dulu memang menggunakan produk tersebut.

Bagaimana ibu/saudara meyakinkan produk bumbu masak Ajinomoto yang
= Y 4 yang

sekarang ini benar-benar halal ?

d.

Dengan melihat tanggal kadaluarsa pada produk tersebut, saya yakin betul
produk bumbu masak Ajinomoto yang diedarkan pada saat itu sekarang
sudah kadaluarsa dan sekarang ini merupakan produk bumbu masak
Atinomoto yang baru.

Dengan informasi yang saya terima dari penjual produk bumbu masak
Ajinomoto bahwa produk bumbu masak Ajinomoto yang sekarang ini benar-

benar sudah halal,
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¢ Keyakinan hati saya bahwa produk tersebut benar-benar sudah baru
3. Seberapa jauh keyakinan ibu/saudara terhadap produk bumbu masak Ajinomoto
tersebut 7
a. Selama produk bumbu masak Ajinomoto tersebut dinyatakan halal.
b. Selama masyarakat kalangan-muslim masih menyukai produk bumbu masak

Ajinomoto tersebut.

¢. Selama keluarga saya masih menyukai produk bumbu masal. AJinomoto

tersebut.

-Sikap

I. Apa yang melandasi sikap ibu/saudara tetap menggunakan produk bumbu masak
Ajinomoto tersebut

a. Adanya kasus haramnya produk bumbu masak Ajinomoto tersebut yang
menjadikan pelajaran bagi perusahaan produk produk bumbu masak tersebut
untuk tidak mengulangi perbuatanya dan adanya UU perlindungan terhadap
konsumen yang akan memberikan sangsi pada perusahaan yang
membangkang.

b. Dengan melihat kenyataan banyaknya masyarakat muslim yang ternyata
sudah menggunakan produk bumbu masak Ajinomoto tersebut,

¢, Keluarga saya yang tidak mau beralih pada produk bumbu masak yang lain.

B. Perilaku konsumen

1.

Dengan melihat kenyataan bahwa produk bumbu masak Ajinomoto yang

sekarang adalah benar -benar halal, apa yang ibu / saudara putuskan tertang

produk bumby masak Ajinomoto ?

a. Saya akan tetap menggunakan produk bumbu masak Ajinomoto tersebut
selama produk tersebut halal .

b. Saya akan menggunakan produk bumbu masak Ajonomoto tersebut selama
produk tersebut dipercaya olgh masyarakat terutama masyarakat banyak.

c. Saya rakan menggunakan ﬁfﬂduk Bumbu masak Ajinomoto tersebut karena

sudah dipercaya keluarga saya secara turun temurun.
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2. Jika terjadi kasus lagi pada produk bumbu masak Ajinomoto tersebut apa ibu akan
merubah keputusan ibwsaudara tentang Merk bumbu masak AJInumoto vang
sudah ibu/saudara beli ?

a. Saya hthat perkembangan berita yang ada, untuk sementara penggunaan
produk bumbu masak Ajinomoto tersebut saya hentikan.

b. Saya lihat lingkungan masyarakat saya apakah mereka yang beragama islam
masith menggunakan produk tersebut.

¢. Saya akan berdiskusi dengan keluarga terlebih dahulu.

5. Kapan ibu menggunakan produk bumbu masak Ajinomoto ?

a. -Setiap kali waktu memasak (selalu menggunakannya).

b. Sering menggunakanya.

¢. Kadang-kadang menggunakannya.

5. Setelah mengetahui produk bumbu masak Ajinomoto tersebut sudah halal apa
yang ibu putuskan tentang jumlah pembelian terhadap produk tersebut ?

a. Saya akan membelinya dalam jumlah vang banyak uniuk digunakan dalam
masakan sehari-hari .
b. Sava akan membeli dalam jumlah yang tertentu saja .

Saya akan membelinya dalam jumlah eceran (pada waktu saya membutuhkan

(]

saja).
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wiwit

psikolog | sosiolog y

1 37,00 18,00 12,00

2 36,00 18,00 11,00

3 36,00 17,00 7,00

4 38,00 18,00 12,00

5 38,00 10,00 10,00

6 31,00 16,00 7,00

7 37,00 17,00 9,00

8 38,00 18,00 11,00

9 368,00 16,00 7,00
10 36,00 17,00 6,00
11 36,00 16,00 9,00
12 38,00 18,00 12,00
13 35,00 9,00 7,00
14 33,00 15,00 9,00
15 38,00 18,00 12,00
16 32,00 11,00 5,00
17 36,00 16,00 9,00
18 37,00 15,00 8,00
19 38,00 18,00 12,00
20 33,00 15,00 7,00
21 33,00 13,00 6,00
22 38,00 18,00 12,00
23 34,00 17,00 8,00
24 38,00 18,00 12,00
25 36,00 16,00 8,00
26 38,00 18,00 12,00
27 32,00 18,00 7,00
28 38,00 18,00 12,00
29 31,00 17,00 6,00
30 36,00 14,00 11,00
31 36,00 16,00 9,00
32 38,00 18,00 12,00
33 31,00 15,00 7,00
34 37,00 17,00 12,00
35 38,00 18,00 12,00
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Lampiran 4

wiwit

psikolog | sosiolog y

1 37,00 18,00 12,00

2 38,00 18,00 11,00

3 36,00 17,00 7,00

4 38,00 18,00 12,00

5 38,00 10,00 10,00

6 31,00 16,00 7,00

7 37,00 17,00 9,00

8 38,00 18,00 11,00

9 38,00 16,00 7,00
10 36,00 17,00 6,00
11 36,00 16,00 9,00
12 38,00 18,00 12,00
13 35,00 9,00 7,00
14 33,00 15,00 9,00
15 38,00 18,00 12,00
16 32,00 11,00 5,00
17 36,00 16,00 9,00
18 37,00 15,00 8,00
19 38,00 18,00 12,00
20 33,00 15,00 7,00
21 33,00 13,00 6,00
22 38,00 18,00 12,00
23 34,00 17,00 8,00
24 38,00 18,00 12,00
25 38,00 16,00 9,00
26 38,00 18,00 12,00
27 32,00 18,00 7,00
28 38,00 18,00 12,00
29 31,00 17,00 6,00
30 36,00 14,00 11,00
31 36,00 16,00 9,00
32 38,00 18,00 12,00
33 31,00 15,00 7,00
34 37,00 17,00 12,00
35 38,00 18,00 12,00
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Regression
Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation N
Y 90,4000 2,3540 35 |-
X2 35,8000 2,3615 35
X1 16,2000 2.3490 35
Correlations
y Y X2 X1
Pearson Comrelation Y 1,000 ,803 528
sosiologi 803 1,000 ,363
psikologi 528 ,363 1,000
Sig. (1-tailed) Y : ,000 ,001
sosiologi ,000 i ,016
paikologi ,001 ,016 i
N Y 35 35 35
sosiologi 35 35 35
psikologi 35 35 35
Variables Entered/Removed®

Variables Variables
Mods| Entered Removed Method
1 X1, X2¢ . | Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Y

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 8428 708 691 1,3080

a. Predictors: (Constant), X1, X2

ANOVAP
Sum of
Modsl Squares df Mean Square F Sig. |
1 Regression 133,856 2 66,828 | 38,064 | ,000?
Residual 54,744 32 1,711
Total 188,400 34
a. Predictors: (Constant), X1, X2
b. Dependent Variable: Y
Coefficients®
Standardize .
d
= . |_Unstandardized Cosfficients | Coefficients Correlations |
Mool B Std. Error Beta t Sig. Zero-order Partial Part
( 20,159 3,424 4,887 ,000
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r
Tabel 04 .
Harga Kritik Untuk t -f‘
Level of significance for one-tailed test
10 05 025 01 005 0005 | !
!
Level of significance for two-tailed test f
l
i 20 10 05 02 01 o1 |
K 3.078 6.314 12.706 31.821 63.657 636,619
2 1.0EG 2.920 4.303 6.965 9.925 31598 ||
3 1.630 2.353 3.182 4.541 5841 12941 |
1 1.833 2.132 2770 3747 .| 4.604 8.613
5 1476 2.015 2.571 3.365 4.032 6.859
6 1.4:40 1.943 2.447 3.143 3.707 5.959
7 1.415 1.895 2.365 2,998 3.499 5.405
8 1,397 1.860 2.306 2.896 3.359 5.041
4 1.083 1.433 2.262 2.821 3.250 4.781
10 1.372 1.812 2.228 2.764 3.169 4.587
1l 1.363 1.796 2.201 2718 3.106 4.437
12 1.356 1.782 2179 2.681 3.055 4.318
13 1,350 1.771 -2.160 2.650 3.012 4.221
14 1.345 1.761 2.145 2.624 2977 4.140
15 1341 1,753 2131 2.602 2.947 4.073
16 1.337 1.746 2120 2.583 2921 4.015
17 1433 1.740 2110 2.567 2.898 3.965
T 1.330 1.734 2.101 2.552 2.678 3.922
19 1.328 1.729 2.093 2,539 2.861 3.883
20 1.325 1.725 2.086 2.528 2.845 3.850
21 1.323 1.721 2,080 2518 2.831 3.819
2 1.32 1.717 2.074 2.508 2.819 3792 |
2 1319 1.714 2.069 2.500 2.807 3767
24 1.318 1711 2,064 2.492 2.797 3745 |
25 1.316 1.708 2.060 2.485 2787 375 |
26 1315 1.706 2.056 2479 2.779 3.707
27 1314 1.703 2,052 2473 2.771 3.690
28 1313 1701 2.048 2467 2.763 3674
29 1.311 1.699 2.045 2.462 2.756 3.659
30, 1.310 1.697 1.2 2457 2,750 3.646
40 1303 1.684 7.021 2423 2.704 3.551
.60 1.296 1.671) 2.000 2.390 2.660 3.460
120 1.289 1:658 1.980 2.358 2.617 337
o 1.282 1.645 1.960 2326 2.576 3.291
L

Adaptasi dari: Gullford, JP dan Benyamin, F; Fundamental Statistic In Psychc
and Education; McGraw-Hill Book Company; Sydney; 1978
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Lampiran g

Prosentase variabel bebas, variabel terikat dan keputusan konsumen

No Faktor Sosiologis (X1) Nilai
a 1 2 3
f Yo f Yo f Yo
Keluarga
I Beianja keluarga | 2,86 6 17,14 28 80
2 Dapur keluarga 3 8,57 9 2571 23 63.71
Pendidikan
3. Tingkat Pendidikan 2 5,71 17 48.57 16 45,71
4. Pemahaman terhadap kasus BM Ajinomoto 1 2,86 4 11,43 30 85,71
3 Pengaruh tingkat pend terhadap keputusan beli { 1 2.86 8 22.86 26 74.26
b. Tingkat keselcktifan responden ] 2.86 2 571 32 91.43
No Faktor Psikologis (X2) Nilai
1 2 3
f Yo f Yo f Yo
Motivasi
1. | Dorongan memb. produk BM Ajinomoto 0 - 3 8,57 32 93,43
2. | Alasan tdk memb produk BM vang lain 0 - 2 571 33 94,29
3 Kepuasan setelah memb produk BM Ajinomoto 0 - 3 8,57 32 91,43
Persepsi 0 - 2 3.7 33 94,29
4 Pandangan responden tig produk BM Ajmmomoto
Belajar
> Cara membedakan produkBM Ajinomoto 0 - 18 51.45 17 48.57
sebelum dan sesudah terjadinya kasus
6. Iklan produk BM Ajinomoto sebelum dan 1 2,86 17 48.57 17 48,57
sesudah terjadinva kasus
i Maksud kata “Sudah Oke” 0 - 11 3143 14 68,57
8. Alasan ilkan produk BM Ajinomoto sudah tidak 1 2.86 9 25,71 z5 71.43
menggunakan kata “Sudah Oke™
9. Cara mengantisipasi kalau sew aktu-waktu 1 2.86 10 28,57 | 24 68,57
produk BM Ajinomoto haram lagi
Keyakinan dan Sikap
10 | Kevakinan responden kalau produk BM 1 2.86 8 2286 | 26 74,26
Ajinomoto sekarang benar-benar halal
t1. , Cara meyakinkan responden kalau produk BM 0 - 10 2857 | 25 71,43
Ajinomoto vang sekarang adalah halal
12. | Besar kevakinan responden kalau produk BM 0 - Y 2571 26 74,26
Ajinomoto vdalah halal x
13. | Sikap vang melandasi responden menggunakan 0 - 0 - 35 100
produk BM Ajinomoto.
No Keputusan Konsumen (Y) Nilai
1 2 3
f Yo f Yo f Yo
1. Keputusan tentang produk 2 3.71 + 1143 | 29 82,85
2 Keputusan tentang Merk 2 5,71 9 2571 24 68,57
5. Keputusan tentang saat pembelian 12 3429 19 2571 14 40
4 Keputusaan tentang jumlah pembelian 17 48.537 | 4 11.43 14 40
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