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ABSTRAK

Mohd Abd Arif : Pengaruh Faktor Motivasi, Persepsi, Pembelajaran,
Sikap Terhadap Keputusan Menabung Pada Bank
Syariah di Kota Padang.

Tujuan penelitian ini adalah untuk menguji (1) Pengaruh motivasi terhadap
keputusan menabung pada bank syariah (2) Pengaruh persepsi terhadap keputusan
menabung pada bank syariah (3) Pengaruh pembelajaran terhadap keputusan
menabung pada bank syariah (4) Pengaruh sikap terhadap keputusan menabung pada
bank syariah .

Jenis penelitian ini tergolong pada penelitian kausatif,dimana penelitian ini
menggambarkan dan menganalisis hubungan-hubungan antara satu variabel dengan
variabel lainnya atau bagaimana suatu variabel mempengaruhi variabel lainnya.
Populasi dalam penelitian ini adalah masyarkat Kota Padang yang belum memiliki
tabungan bank syariah. Sampel penelitian ini diambil berjumlah 130 orang dengan
teknik pengambilan secara convinience sampling. Data primer dalam penelitian ini
diperoleh dari kuesioner yang disebar kepada responden, sedangkan data sekunder
yaitu data yang terkait dengan objek penelitian yang disajikan oleh pihak lain. Teknik
analisis data yang dipakai adalah analisis deskriptif dan analisis induktif dengan
menggunakan regresi logistik (Regression Logistic).

Temuan penelitian ini adalah: (1) Motivasi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan menabung pada bank syariah (2) Persepsi tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan menabung pada bank syariah (3) Pembelajaran tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan menabung pada bank syariah (4) Sikap tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung pada bank syariah ..

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka penulis menyarankan
pihak bank syariah meningkatkan promosi melalui media habit masyarakat, dan
edukasi pasar mengenai produk bank syariah, promosi mengenai produk bank syariah
baru menyentuh faktor psikologi secara holistic, namun kurang menyentuh faktor
psikologis secara parsial. Sehingga dengan memperhatiakan faktor psikologis
konsumen bisa meningkatkan keputusan menabung pada bank syariah tersebut,
karena  faktor psikologis konsumen merupakan essential marketing penting
mempengaruhi konsumen namun tidak begitu tersentuh oleh pemasar bank syariah.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Hadirnya perbankan syariah di Indonesia sejak diberlakukannya UU No.7
tahun 1992 tentang peluang untuk mendirikan bank syariah, menjawab
kebutuhan masyarakat Muslim Indonesia akan sistem perbankan syariah yang
sehat dan terpercaya untuk mengakomodasi kebutuhan mereka terhadap layanan
jasa perbankan yang sesuai dengan prinsip syariah. Salah satu tantangan dan
permasalahan yang dihadapi dalam pengembangan perbankan syariah di
Indonesia, adalah pemahaman yang belum tepat di masyarakat terhadap kegiatan
operasional bank syariah tersebut.

Perilaku pembelian konsumen pada dasarnya merupakan proses memilih,
membeli, dan menggunakan produk untuk memenuhi kebutuhan. Perusahaan
dalam menjalankan usahanya harus selalu memantau perubahan perilaku
konsumen, sehingga dapat mengantisipasi perubahan perilaku konsumen
tersebut. Menurut Kotler (2009:184), “Dalam melakukan pembelian, proses
pengambilan keputusan pembelian memiliki 5 tahapan, yaitu; tahap pengenalan
kebutuhan, tahap pencarian informasi, tahap evaluasi alternatif, tahap keputusan
pembelian dan tahap perilaku pasca pembelian”. Hal itu sejalan dengan pendapat
Mowen dan Minor (2002:11), “Pengambilan keputusan menggambarkan seorang

konsumen sedang melakukan serangkaian langkah—-langkah tertentu pada saat



melakukan pembelian. Langkah-langkah ini termasuk pengenalan masalah,
mencari, evaluasi alternatif, memilih, dan evaluasi pasca perolehan”.

Terdapat beberapa faktor perilaku konsumen yang mempengaruhi mereka
dalam keputusan pembelian suatu produk. Faktor-faktor tersebut memberikan
pertimbangan kepada konsumen untuk membeli atau tidak membeli. Kotler
(2006:164) menyatakan bahwa, “Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen adalah kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologis”.

Salah satu dari faktor penting yang mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen adalah faktor psikologis. Psikologi yang berasal dari kata “psyche”
yang artinya “jiwa” dan “logos” artinya ilmu. Secara umum psikologi diartikan
sebagai ilmu yang mempelajari tingkah laku manusia atau ilmu yang
mempelajari gejala-gejala jiwa manusia. Psikologi meliputi ilmu pengetahuan
mengenai jiwa yang diperoleh secara sistematis dengan metode-metode ilmiah
yang memenuhi syarat. (M. Arifin, 1977:10)

Psikologi konsumen merupakan studi tentang motivasi, persepsi, kognisi
dan perilaku pembelian individu di pasar dan penggunaan produk tersebut di
rumah. Studi ini dilihat baik dari sudut pandang penjual atau konsumen bahkan
dapat juga dari sudut pandang keduanya. Sedangkan faktor psikologis menurut
Kotler (2009:174), “Sekumpulan proses psikologi yang di kombinasikan dengan
beberapa karakteristik dari konsumen yang hasilnya adalah pengambilan
keputusan dan keputusan pembelian”. Faktor psikologis ini diantaranya motivasi,

persepsi, pembelajaran, dan sikap.



Motivasi adalah keadaan yang diaktivasi atau digerakkan dimana
seseorang mengarahkan perilaku berdasarkan tujuan. Motivasi dimulai dengan
timbulnya rangsangan yang memacu pengenalan kebutuhan, dari kebutuhan akan
menghasilkan dorongan. Ketika seseorang megalami keadaan dorongan ini,
mereka terlibat dalam perilaku berdasarakan tujuan. Dalam konteks konsumen,
tindakan untuk mengurangi keadaan kebutuhannya konsumen terlibat dalam
pencarian informasi, berbicara dengan konsumen lain tentang sebuah produk, dan
tindakan lain yang berkaitan dengan tahap pengambilan keputusan pembelian.
(Mowen dan Minor, 2002:205-207)

Menurut Schiffman dan Kanuk (2007:137), “Persepsi adalah proses
dengan apa individu memilih, mengatur, dan menafsirkan stimuli menjadi
gambar yang berarti dan masuk akal mengenai dunia”. Para konsumen
mengambil keputusan berdasarkan apa yang mereka rasakan, dan atas dasar
realitas yang obyektif. Dua individu mungkin menerima stimuli yang sama
dalam kondisi nyata yang sama, tetapi bagaimana setiap orang mengenal,
memilih, mengatur, dan menafsirkannya merupakan proses yang sangat
individual berdasarkan kebutuhan. Pengenalan kebutuhan yang merupakan
proses dalam pengambilan keputusan konsumen mereka dipengaruhi oleh
persepsi mereka atas sebuah produk.

Pembelajaran konsumen menurut Schiffman dan Kanuk (2007:216),
“Proses di mana para individu memperoleh pengetahuan, pengalaman, pembelian

serta konsumsi yang mereka terapkan pada perilaku yang berhubungan di waktu



yang akan datang”. Teori mengenai pembelajaran memberikan perhatian yang
besar bagaimana informasi diolah oleh pemikiran manusia, bagaimana informasi
disimpan, dipelihara, dan diingat kembali. Pembelajaran merupakan hasil olahan
informasi yang memunculkan kebutuhan yang berkaitan dengan produk yang
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Sedangkan sikap menurut Schiffman dan Kanuk (2007:248),
“Kecenderungan yang dipelajari untuk berperilaku dengan cara yang tetap
menyenangkan atau tidak menyenangkan terhadap suatu obyek tertentu”. Dalam
konteks konsumen, objek sikap ditafsirkan secara luas meliputi konsep yang
berhubungan dengan konsumsi atau pemasaran khusus seperti produk, merek,
jasa, kepemilikan, dll. Pemikiran yang sesuai, dan informasi yang cocok dapat
mendorong konsumen untuk menentukan sikap mereka atas suatu produk dalam
pengambilan keputusan pembelian.

Dengan mengetahui berbagai faktor psikologis yang mempengaruhi
keputusan menabung pada Bank Syariah, maka inovasi yang dilakukan terhadap
produk Bank Syariah dapat disesuaikan dengan keinginan konsumen, sehingga
strategi pemasaran yang direncanakan akan mencapai sasaran. Faktor psikologis
merupakan salah satu faktor yang timbul dari dalam diri konsumen yang penting
mempengaruhi keputusan pembelian. (Kotler, 2006:177)

Dalam pengambilan keputusan pembelian produk tertentu, faktor
motivasi, persepsi, pembelajaran, dan sikap dapat memegang peranan yang besar

dalam proses keputusan menabung sebelum menentukan untuk melakukan



tindakan pembelian suatu produk. Konsumen tentu saja memiliki motivasi
tertentu yang diharapkan akan tercapai setelah melakukan pembelian. Demikian
juga, dengan persepsinya akan produk, yang juga menentukan keputusannya,
akan sangat tergantung dari penginterpretasian stimuli, situasi dan informasi
yang didapatkan. Selain hal itu proses pembelajaran juga memegang peranan
yang penting mengingat ketika akan memutuskan pembelian, tentu saja tidak
lepas dari pengalaman dan proses mengenal suatu produk itu baik pengetahuan
yang berasal dari pengalaman dia sendiri maupun pengalaman orang lain. Sikap
tidak kalah pentingnya, mengingat ini menyangkut tanggapan seseorang terhadap
suatu obyek, yang langsung maupun tidak langsung mempengaruhi keputusan
pembeliannya.

Bank syariah secara resmi telah diperkenalkan kepada masyarakat
Indonesia sejak tahun 1992, yaitu dengan diberlakukannya UU No.7 Tahun 1992
tentang perbankan. Undang-undang ini yang selanjutnya diinterpretasikan dalam
berbagai ketentuan pemerintah, dan membuka peluang seluas-luasnya untuk
pembukaan bank-bank yang beroperasi dengan prinsip bagi hasil/syariah. (M.
Syafi’i Antonio, 2001:224).

Sampai dengan pertengahan tahun 2010, kinerja penghimpunan dana
perbankan syariah secara keseluruhan di Indonesia sempat melambat hingga
pertengahan 2010. Memasuki triwulan 111 2010, Perbankan Syariah mulai
mengalami perkembangan dengan laju pertumbuhan 39.16%, lebih tinggi

dibandingkan periode yang sama di tahun 2009, yaitu sebesar 35,19%.



Aktivitas Perbankan yang Pertama adalah menghimpun dana dari
masyarakat luas yang dikenal dengan istilah didunia Perbankan adalah kegiatan
Funding, maksudnya adalah mengumpulkan atau mencari dana dengan cara
membeli dari masyarakat luas. Pembelian dana dari masyarakat ini dilakukan
oleh Bank dengan cara memasang berbagai strategi agar masyarakat mau
menanamkan dananya dalam bentuk simpanan. Jenis simpanan yang dapat
dipilih oleh masyarakat adalah Giro, Tabungan, sertifikat deposito dan deposito
berjangka.

Agar masyarakat mau menyimpan uangnya di Bank, maka pihak
Perbankan memberikan rangsangan berupa balas jasa yang akan diberikan
kepada si penyimpan. Balas jasa tersebut dapat berupa bunga, bagi Hasil,
hadiah, pelayanan atau balas jasa lainnya. Semakin tinggi balas jasa yang
diberikan, akan menambah minat masyarakat untuk menyimpan uangnya.

Sedangkan bagi Bank yang berdasarkan prinsip Syari’ah dapat
berdasarkan bagi hasil atau penyertaan modal. Besarnya bunga kredit sangat
dipengaruhi oleh besarnya bunga simpanan. Semakin besar atau semakin mahal
bunga simpanan, maka semakin besar pula bunga pinjaman dan demikian pula
sebaliknya. Jadi dapat disimpulkan bahwa kegiatan menghimpun dana
(Funding) dan menyalurkan dana (lending) ini merupakan kegiatan utama
perbankan.

Pada akhir 2009 jumlah aset perbankan umum syariah di Sumatera Barat

tercatat Rpl,1 triliun dan meningkat menjadi Rp1,59 triliun pada akhir 2010.



Pertumbuhan yang relatif besar juga terjadi pada pengumpulan Dana Pihak
Ketiga (DPK), yang tumbuh sebesar 30,41% dibanding tahun sebelumnya. Pada
posisi akhir 2010, jumlah DPK bank umum syariah mencapai Rp1,06 triliun.
Sebagian besar DPK berupa tabungan yang memiliki pangsa sebesar 50 persen,
kemudian disusul deposito yang tercatat 41,31 persen dan giro 8,51 persen.

Perkembangan bank syariah di Sumatera Barat ditunjukkan oleh tabel 1 di bawah

ini;
Tabel 1
Perkembangan Bank Syariah di Sumatera Barat
Pangsa
11-2009 | 111-2009 | 1V-2009 | 1-2010 11-2010 | 111-2010 | 111-2010
Asset 984,491 | 1,022.54 | 1,102,863 | 1,137,421 | 1,341,072 | 1,591,115
DPK 618,208 | 676,438 | 839,267 | 883,843 | 947,521 | 1,066,721 100%
Giro 50,881 | 62,874 79,986 85,012 86,593 90,799 8.51%
Tabungan | 321942 | 354,609 | 325662 | 427,087 | 389,095 | 535,240 50%
Deposito | 245385 | 258955 | 433,637 | 371,744 | 471833 | 440,682 | 41.31%

(Sumber: Bank Indonesia Padang, 2010: 57)

Meskipun kondisi perbankan di Sumbar pada triwulan 111-2010
mencatatkan perkembangan  positif, namun perkembangan kinerja  Bank
Perkreditan Rakyat (BPR) tidak sebaik bank umum syariah. Pertumbuhan aset
dan DPK mengalami perlambatan yang diikuti pula peningkatan Non-Performing
Loan (NPL).Peningkatan aset Bank Perkreditan Rakyat (BPR) tidak setinggi
triwulan sebelumnya. Total aset BPR pada triwulan 111-2010 mencapai

Rp1,10 triliun, mengalami pertumbuhan sebesar 10,45%. Namun demikian,



angka pertumbuhan tersebut lebih lambat dibandingkan triwulan sebelumnya

yang mencapai Rp1,13 triliun. Hal tersebut bisa dilihat pada tabel berikut:

Tabel 2

Perkembangan Bank Konvensional (BPR) di Sumatera Barat

111-2009 1V-2009 1-2010 11-2010 111-2010 | Pangsa 111-2010
Asset 1,000,425 | 1,096,071 | 1,073,224 | 1,139,343 | 1,104,961
DPK 607,748 715,627 414,476 432,423 691,292 100%
Deposito 258,929 428,727 295,158 305,218 392,418 43.23%
Tabungan 348,818 325,662 427,087 389,095 535,240 50%

(Sumber: Bank Indonesia Padang, 2010: 54)

Berdasarkan penelitian Bank Indonesia dan Lembaga penelitian Unand
(2001), diperoleh informasi bahwa masyarakat mengenal prinsip bagi hasil
melalui bidang pertanian. Memang, saat ini ditengah-tengah masyarakat
Sumatera Barat praktik bagi hasil antara pemilik sawah dengan petani masih
berlangsung. Penelitian tersebut juga mengungkapkan bahwa hampir seluruh
(99%) responden setuju bank syariah didirikan didaerahnya (Kota dan Kabupaten
se-Sumbar). Namun, di sisi lain penelitian ini juga mengungkapkan bahwa
pemahaman masyarakat terhadap prinsip operasional, dan istilah-istilah yang
ada di perbankan syariah ternyata masih relatif rendah.

Selanjutnya, penelitian kerja sama Bank Indonesia dan Center for
Banking Research (CBR)-Andalas University (2006), menemukan bahwa
masyarakat Sumbar tidak menyetujui prinsip bunga, tetapi tetap memilih bank

konvensional untuk bertransaksi. Penelitian ini juga mengungkapkan bahwa



12,9% dari responden yang berasal dari 4 kabupaten/kota besar di Sumatera
Barat berpandangan bahwa bunga bank itu bukanlah riba. Bahkan dari kelompok
responden yang belum berhubungan dengan bank, 42% dari mereka meyakini
bahwa bunga bank bukanlah riba.

Selain kurangnya pemahaman masyarakat terhadap prinsip bagi hasil, M.
Syafi’l Antonio (2001:224-225) mengemukakan bahwa keengganan masyarakat
menggunakan jasa perbankan syariah juga disebabkan oleh asumsi bahwa
mereka akan kehilangan penghasilan tetap berupa bunga dari simpanan. Hal ini
menjadi tugas penting bagi para pemasar bank syariah untuk menginformasikan
tentang prinsip operasional bank syariah dan juga penempatan dana pada bank
syariah juga dapat memberikan keuntungan finansial yang kompetitif.

Bank syariah memiliki peran yang cukup besar dalam memajukan dunia
perbankan di Indonesia, termasuk Kota Padang yang didominasi oleh suku
Minangkabau dengan filosofis adatnya “Adat Basandi Syarak, Syarak Basandi
Kitabullah”. Artinya kebudayaan Minangkabau terjalin suatu hubungan sintesis
antara dua unsur, yaitu Minangkabau dan agama Islam. Sehingga dengan
berkembangnya perbankan syariah di Sumbar dan Indonesia pada umumnya,
dapat meningkatkan perekonomian umat dan sebagai bukti bahwa Islam sebagai
Agama rahmatill lilalamin.

Mengingat mayoritas masyarakat kota Padang beragama Islam, maka
perbankan syariah memiliki prospek yang cerah, seiring dengan adanya

kesadaran akan kebutuhan masyarakat untuk memiliki tabungan yang bebas



riba/bunga dan meningkatnya pengetahuan, pengalaman, serta adanya sikap
positif masyarakat terhadap produk bank yang sesuai dengan prinsip syariah
Islam di masa yang akan datang. Sehingga, penulis tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul: “Pengaruh Faktor Motivasi, Persepsi, pembelajaran,
dan Sikap, Terhadap Keputusan Menabung Pada Bank Syariah di Kota
Padang”.

Identifikasi Masalah

Dari latar belakang, dapat dilihat permasalahan yang dihadapi oleh
perbankan syariah di Sumatera Barat adalah, walaupun bank syariah berkembang
pesat pada tahun 2010, namun pangsa yang baru tersentuh dari total keseluruhan
DPK perbankan syariah yaitu; (50%) untuk produk tabungan, (58.69%) untuk
deposito, dan (91.49) untuk giro sampai akhir tahun 2010.

Keputusan menabung pada bank syariah ini dipengaruhi oleh perilaku
konsumen, salah satu faktor penting dari perilaku konsumen adalah faktor
psikologis yang meliputi motivasi, persepsi, pembelajaran dan sikap. Sehingga
perlu dikaji apakah faktor psikologis berpengaruh terhadap keputusan menabung
pada bank syariah. Dengan diketahuinya faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan konsumen, diharapkan dapat meningkatkan kinerja perbankan syariah
di Sumatera Barat khususnya Kota Padang di masa yang akan datang.
Pembatasan Masalah

Dalam pengambilan keputusan konsumen banyak faktor yang

mempengaruhi konsumen dalam menentukan preferensinya, dari identifikasi



E.

masalah di atas, maka peneliti membatasi masalah yang akan diteliti dalam
penelitian ini hanya pada faktor psikologis saja yaitu; motivasi, persepsi,
pembelajaran, sikap terhadap keputusan menabung pada bank syariah.
Perumusan Masalah
Berdasarkan pembatasan masalah di atas maka penelitian ini bertujuan
mengetahui tentang:
1. Sejauhmana pengaruh motivasi terhadap terhadap keputusan menabung pada
bank syariah di Kota Padang.
2. Sejauhmana pengaruh persepsi terhadap terhadap keputusan menabung pada
bank syariah di Kota Padang.
3. Sejauhmana pengaruh pembelajaran terhadap terhadap keputusan menabung
pada bank syariah di Kota Padang.
4. Sejauhmana pengaruh keyakinan dan sikap terhadap terhadap keputusan

menabung pada bank syariah di Kota Padang.

Tujuan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah diatas maka penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui tentang:
1. Untuk mengetahui pengaruh motivasi terhadap terhadap keputusan menabung
pada bank syariah di Kota Padang.
2. Untuk mengetahui pengaruh persepsi terhadap terhadap keputusan menabung

pada bank syariah di Kota Padang.



3. Untuk mengetahui pengaruh pembelajaran terhadap terhadap keputusan
menabung pada bank syariah di Kota Padang.

4. Untuk mengetahui pengaruh sikap terhadap terhadap keputusan menabung
pada bank syariah di Kota Padang.

Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan akan dapat memberikan manfaat:

1. Bagi penulis, dapat menambah pengetahuan mengenai pengaruh faktor
psikologis terhadap keputusan menabung pada bank syariah.

2. Penelitian ini diharapkan memberikan informasi kepada perusahaan, sehingga
perusahaan lebih bijak dalam memperhatikan faktor psikologis konsumen
dalam perilaku konsumen terhadap bank syariah.

3. Bagi mahasiswa manajemen S1 dapat dijadikan acuan, pedoman, dan
motivasi, dalam melakukan penelitian selanjutnya.

4. Bagi peneliti selanjutnya, dapat dijadikan sebagai referensi yang akan

mengadakan kajian lebih luas dalam bahasan ini.
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KAJIAN TEORI, KERANGKA KONSEPTUAL, DAN HIPOTESIS

A. Kajian Teori

1.

Keputusan Pembelian Konsumen

a.

Defenisi

Pemahaman mengenai keputusan pembelian konsumen meliputi
bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli,
menggunakan dan tidak menggunakan barang atau jasa. Memahami
konsumen tidaklah mudah karena setiap konsumen memutuskan
pembelian tertentu yang berbeda-beda dan sangat bervariasi. Menurut
Mowen dan Minor (2002:11), “Pengambilan keputusan menggambarkan
seorang konsumen sedang melakukan serangkaian langkah-langkah
tertentu pada saat melakukan pembelian. Langkah-slangkah ini
termasuk pengenalan masalah, mencari, evaluasi alternatif, memilih, dan
evaluasi pasca perolehan”.
Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian

Terdapat  beberapa  faktor  perilaku  konsumen yang
mempengaruhi mereka dalam keputusan pembelian suatu produk.
Faktor-faktor tersebut memberikan pertimbangan kepada konsumen

untuk membeli atau tidak membeli. Kotler (2006:164) menyatakan



bahwa, “Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah

kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologis”.

Tahap-tahap proses Pengambilan Keputusan

Dalam mempelajari keputusan pembelian konsumen konsumen,

seorang pemasar harus melihat hal-hal yang berpengruh terhadap

keputusan pembelian dan membuat suatu ketetapan konsumen membuat

keputusan pembeliannya.

Tahapan keputusan pembelian konsumen diantaranya:

1)

2)

Pengenalan masalah

Proses pembelian diawali dengan adanya masalah atau kebutuhan
yang dirasakan oleh konsumen. Kebutuhan itu muncul bisa dipicu
oleh stimuli dari internal maupun eksternal. Konsumen
mempersepsikan perbedaan antara keadaan yang diinginkan, dan
situasi saat ini, guna membangkitkan serta mengaktifkan proses
keputusan.

Pencarian informasi

Setelah konsumen merasakan adanya kebutuhan sesuatu barang
atau jasa, selanjutnya konsumen mencari informasi baik yang
disimpulkan dalam ingatan (internal) maupun informasi yang
didapat dari lingkungan (eksternal). Sumber-sumber informasi
konsumen terdiri dari:

a) Sumber pribadi; keluarga, teman, tetangga dan kenalan.



b) Sumber niaga/komersial: iklan, tenaga penjual, kemasan, dan
pemajangan.

c) Sumber umum: media massa dan organisasi konsumen.

d) Sumber pengalaman: penanganan, pemeriksaan, penggunaan
produk.

3) Evaluasi alternatif
Setelah informasi diperoleh, konsumen mengevaluasi
berbagai alternatif pilihan dalam memenuhi kebutuhan tersebut.

Untuk menilai alternatif pilihan konsumen terdapat lima konsep

dasar yang dapat digunakan, yaitu:

a) Sifat-sifat produk, apa yang menjadi ciri-ciri Khusus dan
perhatian konsumen terhadap produk dan jasa tersebut.

b) Pemasar hendaknya lebih memperhatikan pentingnya ciri-ciri
produk dari pada penonjolan ciri-ciri produk.

c) Kepercayaan konsumen terhapat pada ciri merek yang
menonjol.

d) Fungsi kebermanfaatan, vyaitu bagaimana konsumen
mengharapkan kepuasan yang diperoleh dengan tingkat
alternatif yang berbeda-beda setiap hari.

e) Bagaiman prosedur penilaian yang dilakukan konsumen dari
sekian banyak ciri-ciri barang.

4) Keputusan Pembelian



5)

Konsumen yang telah melakukan pilihan terhadap berbagai
alternatif biasanya membeli produk yang paling disukai yang
membentuk suatu keputusan untuk membeli, yaitu:

a) Sikap orang lain: tetangga, keluarga, teman, orang kepercayaan
dan lain-lain.

b) Situasi tak terduga: harga, pendapatan keluarga, manfaat yang
didapatkan.

c) Faktor yang dapat diduga: faktor situsional yang dapat
diantisipasi oleh konsumen.

Perilaku pasca pembelian

Kepuasan atau ketidakpuasan konsumen terhadap suatu
produk akan berpengaruh terhadap perilaku pembelian selanjutnya.
Jika konsumen puas  kemungkinan besar akan melakukan
pembelian ulang dan begitu juga sebaliknya. Ketidakpuasan
konsumen akan terjadi jika konsumen mengalami pengharapan
yang tak terpenuhi. Ketidakpuasan akan sering terjadi jika terdapat
jurang antara pengharapan dan prestasi. Konsumen yang merasa
tidak puas akan menghentikan pembelian produk yang
bersangkutan dan kemungkinan akan menyebarkan berita buruk
tersebut ke teman-teman mereka. Oleh karena itu perusahaan harus
berusaha memastikan tercapainya kepuasan konsumen pada semua

tingkat dalam proses pembelian.



Pengenalan Masalah

A\ 4
Pencarian Informasi

\ 4
Evaluasi Alternatif

A\ 4
Keputusan Pembelian

Perilaku pasca pembelian

Gambar 1 Tahap-Tahap Proses Keputusan Pembelian
Sumber : Philip Kotler (2005:224)

d. Model Konsumen: 4 Perspektif konsumen dalam pembuatan keputusan
1) Pandangan Ekonomi (Economic View)

Dalam teori ekonomi yang mengara kepada persaingan yang
ada para konsumen bisa dikategorikan sebagai pembuat keputusan
yang rasional. Model ini disebut Economic view, para konsumen ini
mencoba mencari berbagai macam alasan dalam pembuatan
keputusan mereka. Konsumen biasanya (1) mempertimbangkan

produk alternatif, (2) membuat dan menyeleksi setiap ranking setiap



2)

3)

4)

alternatif sesuai dengan keunggulan dan kelemahan dan (3) mampu

mengenali satu alternatif terbaik.

Pandangan Pasif (Passive view)

Sedikit berlawanan dengan pandangan konsumen yang
rasional terhadap situasi ekonomi, dalam konsumen passive view
cenderung mencari yang sesuai dengan yang dia inginkan dan
tertarik dengan promosi dari para pemasar produk, mereka termasuk
konsumen yang tidak rasional.

Pandangan kognitif (cognitive view)

Model dari konsumen ini, konsumen menggambarkan
terhadap produk yang akan mereka terima, dan secara aktif mencari
barang dan jasa yang akan memenuhi kebutuhan dan meningkatkan
taraf hidup mereka. Mereka fokus terhadap proses bagimana proses
pencarian dan mengevaluasi informasi yang berkaitan dengan
merek dan outlet terkait.

Perspektif Emosional (Emotional View)

Berkaitan dengan model para konsumen yang emosional
dalam proses pembuatan keputusan, pemasar beranggapan bahwa
konsumen ini berada diantara rasional dan model pandangan pasif.
Kenyataannya, konsumen cenderung mengaitkan keputusan

pembelian mereka berkaitan dengan perasaan, emosional, seperti



senang, bahagia, cinta, fantasi dan bahkan ‘magis’. Mereka masih
akan mancari produk yang mereka inginkan walaupun mereka

sudah punya banyak.

e. Model dari pembuatan keputusan konsumen
1) Masukan (Input)

Komponen dari input dalam pembuatan keputusan
konsumen menggambarkan pengaruh dari faktor eksternal yang
berlaku sebagai sumber informasi berkaitan dengan produk yang
berkaitan dengan nilai, sikap dan perilaku. Faktor yang paling
penting dalam input adalah aktivitas dari bauran pemasaran dari
perusahaan yang berusaha mengkomunikasikan keunggulan produk
dan jasa kepada konsumen yang potensial serta pengaruh sosio-
budaya yang non-pemasaran, yang dalam proses internal konsumen

mempengaruhi keputusan pembelian mereka.
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Gambar 2 Model Pembuatan Keputusan Konsumen

(Sumber : Schiffman dan Kanuk, 2007:493)

2) Proses (Process)

3)

Komponen proses dari model diatas bagaimana konsumen
membuat keputusan. Berkaitan dengan psikologis yang mewakili
dari pengaruh internal (motivasi, persepsi, pembelajaran,
kepribadian dan sikap) yang mempengaruhi proses pembuatan
keputusan konsumen.

Keluaran (Output)
Dalam proses berkaitan dengan model pembuatan keputusan

berkaitan dengan dua jenis aktifitas setelah keputusan: perilaku



pembelian dan evaluasi setelah pembelian. Adapun tujuan dari
perilaku tersebut adalah meningkatkan kepuasan konsumen atas

keputusan pembeliannya.

2. Pengertian Perilaku Konsumen

Psikelogi

Konsumen
Rangsangan | Rangsangan ™ [ Motivas - ey p— Kepusan
Pemasaran | Lain Perse psi Pembelian Pembelizn
Produk dan | Ekonomi Penibelajaran Pengenalan Masalah Pilihan Produk
Jasa Teknologt 1= Memari M pencarion nomasi [
Harga Polick Evaluasi aliernative Pilihan Penyalur
Digribusi | Budaya Farakter Btk Keputusan Pembelian Jumlsh pembelian
Kaomunikasi Konsumen Perilsku Pascapembelian Wakiu Pembelian

—* [Budaya Metode Pembayaran
Sosial
Pribadi

Gambar 3 Model Perilaku Konsumen

Sumber : (Kotler, 2009:78)
Perilaku konsumen sebagai disiplin ilmu pemasaran yang terpisah

dimulai ketika para pemasar menyadari bahwa para konsumen tidak selalu
bertindak atau memberikan reaksi seperti yang dikemukakan oleh teori
pemasaran. Pengertian perilaku konsumen seperti diungkapkan oleh Mowen
dan Minor (2002:6) mengatakan: “Studi tentang unit pembelian (buying
unit) dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumsi dan

pembuangan, barang, jasa, pengalaman serta ide-ide”. Studi megenai



perilaku konsumen memungkinkan para pemasar memahami dan
meramalkan perilaku konsumen di pasar, hal ini tidak hanya berhubungan
dengan apa yang dibeli konsumen, tetapi juga mengapa, kapan, di mana,
bagaimana, dan seberapa sering mereka membelinya. Perilaku konsumen
menyangkut masalah  keputusan  yang  diambil seseorang dalam
persaingannya, dan penentuan untuk mendapatkan dan mempergunakan
barang dan jasa.

Konsumen mengambil banyak macam keputusan membeli setiap
hari. Kebanyakan perusahaan besar meneliti keputusan membeli konsumen
secara amat rinci untuk menjawab pertanyaan mengenai apa yang dibeli
konsumen, dimana mereka membeli, bagaimana dan berapa banyak
mereka membeli, serta mengapa mereka membeli. Pemasar dapat
mempelajari apa yang dibeli konsumen untuk mencari jawaban atas
pertanyaan mengenai apa yang mereka beli, dimana dan berapa banyak,
tetapi mempelajari mengenai alasan tingkah laku konsumen bukan hal yang
mudah, jawabannya seringkali tersembunyi jauh dalam benak konsumen.
Schiffman dan Kanuk, (2010:38) mengatakan:

Perilaku konsumen (consumer behavior) adalah cabang ilmu
berdasarkan kepada konsep dan teori tentang orang yang telah
dikembangkan oleh ahli kedalam bermacam - macam disiplin
ilmu diantaranya psikologi, sosiologi, psikologi sosial, antropologi
budaya dan ekonomi.

Menurut Kotler (2006:164), “Faktor-faktor yang mempengaruhi

perilaku konsumen adalah kebudayaan, faktor sosial, pribadi, psikologis”.



Sebagian faktor-faktor tersebut tidak diperhatikan oleh pemasar tetapi
sebenarnya harus diperhitungkan untuk mengetahui seberapa jauh faktor-
faktor perilaku konsumen tersebut mempengaruhi pembelian konsumen. Jadi
dalam memahami perilaku konsumen perlu dipahami siapa konsumen, sebab
dalam suatu lingkungan yang berbeda akan memiliki penelitian, kebutuhan,
pendapat, sikap dan selera yang berbeda.
a. Faktor kebudayaan
Kebudayaan merupakan penentu keinginan dan perilaku yang
paling mendasar untuk mendapatkan nilai, persepsi, preferensi dan
perilaku dari lembaga-lembaga penting lainnya. Faktor kebudayaan
memberikan pengaruh paling luas dan dalam pada tingkah laku

konsumen. Pemasar harus mengetahui peran yang dimainkan oleh:

1) Budaya
Budaya adalah kumpulan nilai-nilai dasar, persepsi, keinginan dan
tingkah laku yang dipelajari oleh seorang anggota masyarakat dari
keluarga dan lembaga penting lainnya. Menurut Kotler (2009:183)
“Budaya merupakan faktor penentu keinginan dan perilaku yang
paling mendasar”. Sedangkan budaya menurut schiffman dan
Kanuk (2007:356) “Keseluruhan kepercayaan, nilai-nilai, dan

kebiasaan yang dipelajari dalam membantu mengarahkan perilaku



2)

3)

konsumen para anggota masyaraka tertentu. Budaya disampaikan
kepada para anggota masyarakat melalui bahasa yang umum dan
berbagai symbol yang dipakai bersama. Karena pemikiran manusia
mempunyai  kemampuan untuk menyerap dan mengolah
komunikasi simbolis, para pemasar dapat mempromosikan dengan
sukses berbagai produk nyata maupun tidak nyata dan berbagai
konsep produk kepada para konsumen melalui media massa.
Sub-Budaya
Menurut Schiffman dan Kanuk (2002:382), “Sub budaya sebagai
kelompok budaya berbeda yang ada sebagai segmen yang dapat
dikenali dalam masyarakat tertentu yang lebih luas dan lebih
kompleks”. Sub budaya adalah sekelompok orang dengan sistem
nilai terpisah berdasarkan pengalaman dan situasi kehidupan yang
umum. Sub budaya termasuk nasionalitas, agama, kelompok ras,
dan wilayah geografis. Banyak sub-budaya yang membentuk
segmen pasar penting, dan pemasar sering merancang produk dan
program pemasaran yang disesuaikan dengan kebutuhan mereka.
Kelas Sosial
Schiffman (2007:329) menyatakan:

kelas sosial sebagai pembagian anggota masyarakat ke

dalam suatu hierarki status kelas yang berbeda,

sehingga para anggota Kelas sosial setiap kelas secara
relative mempunyai status yang sama dan para anggota



kelas lainnya mempunyai status yang lebih tinggi atau
lebih rendah.
Pengelompokan berdasarkan kelas sosial ini memainkan peranan
penting bagi pemasar. Bagi para pemasar, kelas sosial sebagai alat
untuk mengenali dan membagi pasar yang ditargetkan. Nantinya,
perbedaan kelas sosial tercermin dalam perbedaan sikap yang juga

berarti perbedaan sosio-ekonomi dari konsumen dalam hal perilaku

konsumsi mereka.

b. Faktor sosial
Kelas sosial merupakan pembagian masyarakat yang relatif homogen
dan permanen yang tersusun secara hierarkis dan yang anggotanya
menganut nilai-nilai, minat, dan perilaku yang serupa. Kelas sosial
ditentukan oleh satu faktor tunggal, seperti pendapatan, tetapi diukur
sebagai kombinasi dari pekerjaan, pendapatan, pendidikan, kekayaan
dan variabel lain. Dalam beberapa sistem sosial, anggota dari kelas yang
berbeda memelihara peran tertentu dan tidak dapat mengubah posisi
sosial mereka. Tingkah laku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-
faktor sosial, yaitu:
1) Kelompok
Kelompok adalah dua orang atau lebih yang berinteraksi untuk
mencapai sasaran individu atau bersama. Beberapa merupakan

kelompok primer yang mempunyai interaksi reguler tapi informal-



seperti keluarga, teman, tetangga dan rekan sekerja. Beberapa
merupakan kelompok sekunder, yang mempunyai interaksi lebih
formal dan kurang reguler. Ini mencakup organisasi seperti
kelompok keagamaan, asosiasi profesional dan serikat pekerja.

2) Keluarga
Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yang  penting
dalam masyarakat dan telah diteliti secara mendalam, pemasar
tertarik dalam peran dan pengaruh suami, istri dan anak-anak pada
pembelian berbagai produk dan jasa. Dalam dinamika keluarga,
tugas dan tanggung jawab seseorang dalam organisasi keluarga
selalu berubah, mereka berbagi dan berinteraksi satu sama lain yang
berhubungan dengan konsumsi.

3) Peran dan status
Peran dan status terdiri dari aktivitas yang diharapkan dilakukan
seseorang menurut orang-orang yang ada disekitarnya. Setiap peran
membawa status yang mencerminkan penghargaan yang diberikan
oleh masyarakat. Orang seringkali memilih  produk yang
menunjukkan statusnya dalam masyarakat.

c. Faktor pribadi.
Faktor pribadi didefinisikan sebagai karakteristik psikologis
seseorang Yyang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan

tanggapan yang relatif konsisten  dan bertahan lama terhadap



lingkungan. Keputusan membeli juga dipengaruhi oleh karakteristik

pribadi, yaitu:

1)

2)

3)

Umur dan tahap daur hidup; orang mengubah barang dan jasa yang
mereka beli selama masa hidupnya. Selera akan makanan, pakaian,
perabot dan rekreasi sering kali berhubungan dengan umur.
Membeli juga dibentuk oleh tahap daur hidup keluarga, tahap-tahap
yang mungkin dilalui oleh keluarga sesuai dengan kedewasaannya.
Pemasar seringkali menentukan sasaran pasar dalam bentuk tahap
daur hidup dan mengembangkan produk yang sesuai serta rencana
pemasaran untuk setiap tahap.
Pekerjaan; Pekerjaan seseorang mempengaruhi barang dan jasa
yang dibelinya. Pemasar berusaha mengenali kelompok pekerjaan
yang mempunyai minat di atas rata-rata akan produk dan jasa
mereka. Sebuah perusahaan bahkan dapat melakukan spesialisasi
dalam memasarkan produk menurut kelompok pekerjaan tertentu.
Situasi ekonomi; Situasi ekonomi sekarang akan mempengaruhi
pilihan produk. Pemasar produk yang peka terhadap pendapatan
mengamati kecenderungan dalam pendapatan pribadi, tabungan dan
tingkat minat. Bila indikator ekonomi menunjukkan resesi,
pemasar dapat mengambil langkah-langkah untuk merancang ulang,

memposisikan kembali dan mengubah harga produknya.



4) Gaya hidup; Pola kehidupan seseorang yang diwujudkan dalam
aktivitas (pekerjaan, hobi, berbelanja, olahraga, kegiatan sosial),
minat (makanan, mode, keluarga, rekreasi) dan opini yang lebih
dari sekedar kelas sosial dan kepribadian seseorang, gaya hidup
menampilkan pola bereaksi dan berinteraksi seseorang secara
keseluruhan di dunia.

5) Kepribadian dan Konsep Diri; Kepribadian setiap orang jelas
mempengaruhi tingkah laku membelinya. Kepribadian mengacu
pada karakteristik psikologi unik yang menyebabkan respon yang
relatif konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan dirinya
sendiri. Kepribadian biasanya diuraikan dalam arti sifat-sifat seperti
rasa percaya diri, dominasi, kemudahan bergaul, otonomi,
mempertahankan diri, kemampuan menyesuaikan diri, dan
keagresifan. Kepribadian dapat bermanfaat untuk menganalisis
tingkah laku konsumen untuk pemilihan produk atau merek

tertentu.

d. Faktor psikologis
Faktor psikologis sebagai bagian dari pengaruh lingkungan
dimana ia tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa mengabaikan

pengaruh dimasa lampau atau antisipasinya pada waktu yang akan



datang. Pilihan barang yang dibeli seseorang lebih lanjut dipengaruhi
oleh faktor psikologi yang penting:
1) Motivasi

Schiffman dan Kanuk (2010:104) menyatakan motivasi
adalah “driving force within individuals that impels them to action.
This driving force is produced by state of tension, which exists as
the result of an unfulfilled need”. Dapat diartikan bahwa motivasi
muncul karena adanya kebutuhan yang dirasakan oleh
konsumen. Kebutuhan sendiri muncul karena konsumen
merasakan ketidaknyamanan (state of tension) antara yang
seharusnya dirasakan dan yang sesungguhnya dirasakan.
Kebutuhan yang dirasakan tersebut mendorong seseorang untuk
melakukan tindakan memenuhi kebutuhan tersebut.

Semua individu mempunyai kebutuhan, hasrat, dan
keinginan. Dorongan bawah sadar individu untuk mengurangi
tekanan yang ditimbulkan oleh kebutuhan menghasilkan perilaku
yang diharapkannya akan memenuhi kebutuhan dan dengan
demikian akan menimbulkan keadaan yang lebih menyenangkan
dalam dirinya. Bentuk dan arah yang diambil perilaku merupakan

proses berpikir (kesadaran) dan proses belajar sebelumnya.



Belajar
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Gambar 4 Model Proses Motivasi
(Sumber : Schiffman dan Kanuk, 2007:72)

Para psikolog dan ahli lain yang tertarik pada perilaku
manusia telah berusaha menyusun berbagai daftar kebutuhan
manusia yang lengkap. Dr. Abraham maslow menyusun teori
motivasi manusia yang diterima secara luas berdasarkan pada
gagasan mengenai hierarki kebutuhan manusia seperti pada gambar

berikut;

Self-Actualization
(Self-fulfillment)

Ego Needs
(Prestige, status, self-esteem)

Social Needs
(Affection, friendship, belonging)

Safety and Security Needs
(Protection, order, stability)

Physiological Needs
(Food, water, air, shelter, sex)

Gambar 5 Hirarki Kebutuhan Menurut Maslow
Sumber : (Kotler, 2009:179)



2) Persepsi
Persepsi adalah proses yang dilalui orang dalam memilih
mengorganisasikan dan mengintepretasikan informasi guna
membentuk gambaran yang berarti mengenai dunia. Seseorang
yang termotivasi siap untuk bertindak. Bagaimana orang tersebut
bertindak dipengaruhi oleh persepsinya mengenai situasi. Orang
dapat membentuk persepsi berbeda dari rangsangan yang sama
karena 3 macam proses penerimaan indera, yaitu:
a) Perhatian selektif
Kecenderungan bagi manusia untuk menyaring sebagian besar
informasi yang mereka hadapi, berarti bahwa pemasar harus

bekerja cukup keras untuk menarik perhatian konsumen.

b) Distorsi selektif
Menguraikan kecenderungan orang untuk meng-intepretasikan
informasi dengan cara yang akan mendukung apa yang telah
mereka yakini.

¢) Ingatan selektif
Orang cenderung lupa akan sebagian besar hal yang

mereka pelajari. Mereka cenderung akan mempertahankan



atau  mengingat informasi yang mendukung sikap dan
keyakinan mereka. Karena adanya ingatan selektif.
Menurut Mowen dan Minor (2001:82)

Persepsi adalah proses di mana individu diekspos
untuk  menerima informasi, memperhatikan
informasi tersebut, dan memahaminya. Pada tahap
exposure  (pemaparan) konsumen  menerima
informasi melalui panca inderanya. Kemudian pada
tahap perhatian, mereka mengalokasikan kapasitas
pemrosesan menjadi rangsangan. Akhirnya, pada
tahap pemahaman, mereka menyusun dan
menginterpretasikan informasi untuk mendapatkan
arti tentang informasi tersebut. Pemahaman ini
merupakan proses rangsangan panca indera
sehingga mereka dapat memahaminya.
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Gambar 6 Model Pemrosesan informasi konsumen

(Sumber: Mowen dan Minor, 2002:82)



3) Pembelajaran
Pembelajaran menggambarkan perubahan dalam tingkah
laku individual yang muncul dari pengalaman. Pentingnya praktik
dari teori pengetahuan bagi pemasar adalah mereka dapat
membentuk  permintaan  akan  suatu  produk  dengan
menghubungkannya dengan dorongan yang kuat, menggunakan
petunjuk yang membangkitkan motivasi, dan memberikan peranan
positif. Menurut Kotler (2006:177):
“Pembelajaran menggambarkan perubahan dalam
tingkah laku individual yang muncul dari
pengalaman. Ahli teori pembelajaran mengatakan
bahwa kebanyakan tingkah laku manusia
dipelajari. Pembelajaran berlangsung melalui saling
pengaruh dorongan, rangsangan, petunjuk respon
dan pembenaran.”
Schiffman dan Kanuk (2007:211-213) menyatakan ukuran
pembelajaran konsumen sebagai berikut;
a) Ukuran pengenalan dan ingatan
Uji pengenalan dan ingatan dilakukan untuk menentukan
apakah konsumen ingat dan pernah melihat iklan mengenai
produk tertentu atau pernah membaca dan melihat sehingga
dapat mengingat tentang suatu produk
b) Tanggapan kognitif terhadap iklan

Tanggapan kognitif terhadap iklan adalah tingkat sejauh mana

konsumen mengerti dengan tepat pesan iklan yang diharapkan



¢) Ukuran sikap dan perilaku pada kesetiaan terhadap merek.
Ukuran sikap disini berkaitan dengan penilaian konsumen
secara menyeluruh terhadap produk dan merek dan bermaksud
untuk melakukan pembelian. Ukuran ini didasarkan pada
berbagai tanggapan yang dapat diamati terhadap stimuli
promosi
4) Sikap

Menurut  Schiffman dan Kanuk, (2010:248), *“Sikap
merupakan kecenderungan yang dipelajari untuk berperilaku
dengan cara yang tetap menyenangkan atau tidak menyenangkan
terhadap suatu obyek tertentu”. Sedangkan menurut Kotler
(2000:200), ”Sikap adalah evaluasi, perasaan emosional, dan
kecenderungan tindakan yang menguntungkan atau tidak
menguntungkan dan bertahan lama dari seseorang terhadap suatu
obyek atau gagasan.

Jadi sikap menempatkan seseorang kedalam kerangkan
pemikiran suka atau tidak menyukai suatu obyek, mendekati atau
menjauhi. Perusahaan selayaknya memperhatikan unsur sikap dari
konsumen terhadap produknya, dan menyesuaikan produk mereka
dengan sikap konsumen. Pada hakekatnya, sikap seseorang itu sulit
untuk dirubah. Pembentukan sikap dipermudah oleh pengalaman

pribadi langsung dan dipengaruhi oleh berbagai gagasan dan



pengalaman teman-teman dan angota keluarga serta keterbukaan

terhadap mendia massa.

a) Komponen kognisi; komponen ini didasarkan atas pengetahuan
dan persepsi yang berkaitan dengan produk dari berbagai
sumber. Pengetahuan dan persepsi ini diperoleh berdasarkan
kombinasi pengalaman langsung dengan obyek sikap dan
informasi berkaitan dari berbagai sumber. Pengetahuan ini dan
persepsi yang ditimbulkan biasanya mengambil bentuk
kepercayaan konsumen bahwa obyek sikap akan menimbulkan
hasil-hasil tertentu.

b) Komponen afeksi. komponen ini muncul didasarkan atas
perasaan dan emosi yang muncul dari penilaian konsumen
secara langsung dan menyeluruh. Dimana seseorang menilai
obyek sikap dengan perasaan suka atau tidak suka,
menyenangkan atau tidak.

c¢) Komponen Konasi. Komponen ini berhubungan dengan
kemungkinan dan kecenderungan yang muncul didasarkan atas
sikap kuat yang muncul karena bukti-bukti yang diterima
konsumen.

3. Perilaku Konsumen dalam Islam
Menurut Abdillah (2007) seorang Muslim dalam berkonsumsi

didasarkan atas beberapa pertimbangan:



a. Manusia tidak kuasa sepenuhnya mengatur detil permasalahan
ekonomi masyarakat. Keberlangsungan hidup manusia diatur oleh
Allah. “Pernahkah memperhatikan  air  yang kamu
010 P
“kamukah yang menurunkannya dari awan, atau Kami kah?”.QS.
Al-Wagiah: 68-69. (Depag 2007)

b. Dalam konsep Islam, kebutuhanlah yang membentuk pola konsumsi
seorang Muslim. Pola konsumsi yang didasarkan atas kebutuhan
akan menghindari pola konsumsi yang tidak perlu. "Dan jangan
sekali-kali orang-orang yang kikir dengan apa yang diberikan Allah
kepada mereka dari karunia-Nya... milik Allah lah warisan (apa
yang ada) di langit dan di bumi....” .QS. Al-Imran: 180. (Depag
2007)

c. Dalam berkonsumsi, seorang Muslim harus menyadari bahwa ia
menjadi bagian dari masyarakat, sehingga timbul rasa saling
menghargai dan menghormati dan tercipta keadilan sosial untuk
menghindari kesenjangan atau diskriminasi sosial. “Wahai oarang-
orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil....” .QS. An-Nisa: 29. (Depag
2007)

Selain itu, keputusan pembelian seorang Muslim dalam berkonsumsi
perlu mempertimbangkan kehalalan barang yang dikonsumsi, tanpa riba,
serta mempertimbangkan zakat dan infak. Keputusan pembelian Muslim
juga harus bernilai ibadah jika menkonsumsi suatu produk, kemudian
terciptanya kepuasan, barokah dan rasa syukur. Oleh karena itu, kepuasan
adalah relatif dan tidak mudah diukur karena banyak faktor lain yang mesti
dipertimbangkan.

4. Kajian Penelitian Terdahulu
Penelitian mengenai pengaruh faktor psikologis terhadap keputusan

pembelian konsumen sudah pernah dilakukan oleh Djoko (2006) yang



menyatakan terdapat pengaruh yang signifikan faktor psikologis yang terdiri
dari motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan dan sikap terhadap
keputusan pembelian konsumen dalam membeli notebook acer di Kota
Malang. Penelitian yang dilakukan Mashadi (2009) menyatakan bahwa
terdapat pengaruh yang signifikan motivasi, persepsi, sikap dan
pembelajaran konsumen terhadap keputusan pembelian minuman kemasan
merk “the botol sosro” di kawasan Depok. Sedangkan penelitian Khairina
(2009) mengenai pengaruh faktor motivasi, persepsi, pembelajaran dan
kepribadian, berpengaruh highly significant terhadap keputusan pembelian
laptop di kalangan Mahasiswa Fakultas Teknik Unsyiah Kuala, Aceh.
B. Kerangka konseptual
Kerangka konseptual ini dimaksudkan sebagai konsep untuk menjelaskan,
mengungkapkan keterkaitan variabel yang akan diteliti berdasarkan batasan dan
perumusan masalah. Keterkaitan maupun hubungan antara variabel yang diteliti
diuraikan dengan berpijak pada kajian teori yang telah dijelaskan diatas.

Motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang dirasakan oleh
konsumen. Kebutuhan sendiri  muncul karena konsumen merasakan
ketidaknyamanan (state of tension) antara yang seharusnya dirasakan dan
yang sesungguhnya dirasakan. Kebutuhan yang dirasakan tersebut mendorong
seseorang untuk melakukan tindakan memenuhi kebutuhan tersebut.

Para konsumen mengambil keputusan berdasarkan apa yang mereka

rasakan, dan atas dasar realitas yang obyektif. Dua individu mungkin menerima



stimuli yang sama dalam kondisi nyata yang sama, tetapi bagaimana setiap orang
mengenal, memilih, mengatur, dan menafsirkannya merupakan proses yang
sangat individual berdasarkan kebutuhan. Pengenalan kebutuhan yang
merupakan proses dalam pengambilan keputusan konsumen mereka dipengaruhi
oleh persepsi mereka atas sebuah produk.

Pembelajaran konsumen dapat diartikan sebagai proses yang
berkelanjutan dan berubah dan menghasilkan pengetahuan dan pengalaman. Dari
berbagai pengetahuan dan pengalaman tersebut maka konsumen memunculkan
kebutuhan yang berkaitan dengan produk yang mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen.

Sikap merupakan kecendrungan tindakan yang menguntungkan atau tidak
menguntungkan dan bertahan lama dari seseorang terhadap suatu obyek atau
gagasan. Sikap menyebabkan orang-orang berperilaku secara cukup konsisten
terhadap obyek yang serupa. Pemikiran yang sesuai, dan informasi yang cocok
dapat mendorong konsumen untuk menentukan sikap mereka atas suatu produk
dalam pengambilan keputusan.

Agar terarahnya penelitian ini secara baik, maka diperlukan suatu
kerangka pemikiran yang akan menjadi acuan nantinya, dimana dalam penelitian
ini, akan dilihat bagaimana pengaruh masing-masing variabel bebas yaitu
motivasi (X1), persepsi (X2), pembelajaran (X2), sikap (X4) dan sebagai variabel

terikatnya adalah keputusan menabung (Y). Untuk melihat pengaruh dari faktor



motivasi, persepsi, pembelajaran, dan sikap, dapat digambarkan dalam kerangka

konseptual berikut ini.

Keputusan
Menabung(Y)

Pembelajaran
(Xs)

Gambar 7 Model Penelitian

C. Hipotesis

Berdasarkan teori dan latar belakang permasalahan yang telah dikemukakan
sebelumnya maka dapat dibuat beberapa hipotesis terhadap permasalahan sebagai
berikut:
H; : Motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung
H, : Persepsi berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung
Hs : Pembelajaran berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung

H, : Sikap berpengaruh signifikan terhadap harga keputusan menabung



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Kesimpulan yang dapat diambil dari pengaruh faktor motivasi, persepsi,
pembelajaran, dan sikap, terhadap keputusan menabung pada bank syariah di
Kota Padang adalah sebagai berikut :
1. Motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung pada bank
syariah di Kota Padang.
2. Persepsi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung pada
bank syariah di Kota Padang.
3. Pembelajaran tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung
pada bank syariah di Kota Padang
4. Sikap tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung pada bank
syariah di Kota Padang.
B. Saran
Berdasarkan kesimpulan hasil pengaruh faktor motivasi, persepsi,
pembelajaran, dan sikap, terhadap keputusan menabung pada bank syariah di
Kota Padang, dan atas keterbatasan penulis atas berbagai hal, dapat diajukan
beberapa saran sebagai berikut:
1. Berdasarkan hasil penelitian diatas, maka penulis menyarankan pihak bank

syariah meningkatkan promosi melalui media habit masyarakat, dan edukasi



pasar mengenai produk bank syariah, promosi mengenai produk bank
syariah baru menyentuh faktor psikologi secara holistic, namun kurang
menyentuh  faktor psikologis secara parsial. Sehingga dengan
memperhatikan faktor psikologis konsumen bisa meningkatkan menabung
pada bank syariah tersebut, karena faktor psikologis konsumen merupakan
essential marketing penting mempengaruhi konsumen namun tidak begitu
tersentuh oleh pemasar bank syariah.

2. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk memperluas sampel penelitian,
seperti quota sampling atau cluster sampling, sehingga lebih mewakili faktor
psikologis masyarakat Kota Padang secara keseluruhan dalam keputusan
pembelian produk bank syariah. Peneliti juga menyarankan untuk
memperpanjang periode pengamatan, karena hal ini akan dapat memberikan
gambaran yang lebih jelas tentang pengaruh masing-masing variabel

terhadap keputusan menabung pada bank syariah di Kota Padang.
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