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ABSTRAK

Adice Mutiara Ramadhan 48847/2004 : PENGARUH FAKTOR DEMOGRAFI
DAN GAYA HIDUP TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN
KONSUMEN DI APRIELLIA PLAZA

Pembimbing : 1) Dr. Susi Evanita, M.S
2) Rahmiati, SE, M.SC

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui (1) Pengaruh faktor demografi
terhadap keputusan pembelian konsumen di Apriellia Plaza Payakumbuh; (2) pengaruh
gaya hidup terhadap keputusan pembelian konsumen di Apriellia Plaza Payakumbuh.

Jenis penelitian ini adalah penelitian kausatif yang bertujuan untuk melihat
seberapa jauh pengaruh faktor demorafi dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian
konsumen di Apriellia Plaza payakumbuh. Populasi penelitian ini adalah seluruh
konsumen yang pernah melakukan pembelian di Apriellia Plaza. Pemilihan sampel
dengan menggunakan metode Accidental sampling dan penentuan ukuran sampel
menggunakan rumus William G. Cochran dengan derajat kesalahan 7%. Instrumen
penelitian ini berupa angket.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1)Faktor demografi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen; (2) Gaya hidup berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Apriellia Plaza.

Berdasarkan kesimpulan hasil penelitian, pihak perusahaan disarankan untuk
lebih memperhatikan faktor demografi dan gaya hidup konsumen dalam mempengaruhi
keputusan konsumen berbelanja di Apriellia plaza.
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BAB I

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Pola pikir manusia yang berkembang seiring dengan berjalannya
waktu telah menjadikan perilaku dan kebiasaan manusia untuk selalu
mendapatkan segala sesuatunya serba cepat, praktis dan tidak banyak
menghabiskan waktu, tenaga serta pikiran. Perusahaan dituntut untuk
berinovasi karena konsumen selalu menuntut haknya untuk mendapatkan
pelayanan yang terbaik. Pelanggan tidak hanya mempertimbangkan fitur dan
keuntungan dari sebuah produk atau jasa dalam keputusan pembeliannya,
tetapi mereka menginginkan untuk mendapatkan kepuasan yang layak.
Kemampuan untuk melihat pasar secara berbeda dikemukakan oleh Hamel
dan Prahalad (1994) yaitu buat rencana perusahaan dengan melakukan
kajian mendalam tentang trend gaya hidup, teknologi,demografi, dan
geopolitik untuk menjadi kreatif dan inovatif. Maka selanjutnya perusahaan
akan mendapatkan peluang yang lebih baik untuk melakukan transformasi
industri atau hanya untuk merubah peraturan dari permainan yang berlaku
didalam pasar yang ada.

Melihat hal yang demikian, para pengusaha retail mempunyai ide
untuk merancang suatu tempat belanja modern yang nyaman, terletak di
lokasi yang strategis dan lengkap menyediakan segala kebutuhan

masyarakat. Sejalan dengan hal tersebut, maka berbagai pusat perbelanjaan



modern bermunculan di berbagai tempat di Indonesia termasuk di kota
Payakumbuh dengan menonjolkan keunggulan masing-masing. Hal ini juga
mengakibatkan terjadinya persaingan yang sangat ketat diantara pusat
perbelanjaan modern dengan pasar-pasar tradisional yang telah ada
sebelumnya. Untuk mengantisipasi hal ini, maka setiap pihak yang terlibat
harus dapat merumuskan strategi yang tepat yang dapat mendorong
pertumbuhan dan perkembangan usaha mereka.

Salah satu strategi yang dapat dilakukan oleh pemasar adalah
memahami dan mengetahui tentang keinginan konsumen dan faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk melakukan pembelian
terhadap suatu barang dan jasa. Jika harapan konsumen akan produk atau
jasa terpuaskan maka konsumen akan selalu mengkonsumsi produk atau jasa
tersebut dengan melakukan pembelian berulang-ulang.

Menurut Kotler (2004;183) ada beberapa faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen yang terdiri atas faktor budaya, faktor
sosial, faktor pribadi (internal) dan faktor psikologi. Faktor demografi
merupakan faktor internal dalam diri seseorang yang mempengaruhi
keputusan belanja konsumen. Faktor demografi yaitu seperti jenis kelamin,
usia dan siklus hidup, pekerjaan, dan pendapatan. Logikanya, perbedaan
jenis kelamin akan mempengaruhi proses keputusan pembelian karena
perbedaan perilaku, keinginan, hobi dan kebiasaan. Dalam hal usia,
konsumen yang berbeda usia akan mengkonsumsi produk dan jasa yang

berbeda pula karena adanya perbedaan selera dan kesukaan terhadap merek.



Namun dari sisi pemasaran, semua penduduk berapapun usianya adalah
konsumen.

Jenis pekerjaan yang dimiliki oleh setiap konsumen yang berbeda-
beda juga mempengaruhi proses keputusan pembelian karena terdapat
perbedaan pendapatan yang terjadi akibat perbedaan jabatan atau kedudukan
konsumen di perusahaan tempat mereka bekerja. Semakin tinggi jabatan
atau kedudukan yang dimiliki oleh seseorang, semakin tinggi pula
pendapatan yang diterima. Hal ini juga menggambarkan semakin besar pula
pengeluaran yang dikeluarkan karena kebutuhan hidup mereka juga
meningkat.

Gaya hidup yang dijalani oleh konsumen juga mempengaruhi proses
keputusan pembelian yang akan dilakukannya. Gaya hidup yang berbeda-
beda akan membedakan perilaku pembelian yang dilakukan oleh konsumen.
Konsumen yang berbelanja di pusat perbelanjaan modern biasanya lebih
menyukai gaya hidup yang praktis, nyaman dan prestise yang lebih baik.

Kota Payakumbuh sebagai salah satu kota yang sedang berkembang,
dinilai oleh para pengusaha pusat perbelanjaan modern memiliki potensi
yang baik sebagai daerah perluasan pangsa pasar mereka. Saat ini terdapat
pusat perbelanjaan modern Apriellia Plaza yang berada di pusat kota. Dilihat
dari perkembangannya, pusat perbelanjaan modern ini memiliki potensi
yang besar untuk berkembang lebih pesat lagi. Hal ini diketahui dari
banyaknya konsumen yang memilih dan menyukai cara berbelanja ala

swalayan.



Berikut ini adalah rata-rata jumlah pelanggan per hari Apriellia Plaza
Payakumbuh pada bulan Januari-Maret 2010:

Tabel 1.1 Rata-rata jumlah pelanggan perhari Apriellia Plaza
Payakumbuh pada bulan Januari-Maret 2010

Bulan Rata-Rata Pelanggan
Januari 563
Februari 740
Maret 680

Sumber: Apriellia Plaza (data diolah sendiri)

Dari Tabel 1.1 dapat dilihat bahwa rata-rata pelanggan harian
Apriellia Plaza mengalami peningkatan setiap bulannya. Setiap pelanggan
yang berbelanja ke Apriellia Plaza Payakumbuh hampir dapat dipastikan
memiliki faktor demografi dan gaya hidup yang berbeda.

Untuk melihat apakah faktor demografi berpengaruh tehadap
keputusan pembelian konsumen di Apriellia plaza, maka penulis melakukan
survey terhadap 10 orang laki-laki dan 10 orang perempuan yang sedang
berbelanja disekitar pasar Payakumbuh. Dari hasil survey yang penulis
lakukan 7 orang atau 70% laki-laki lebih menyukai berbelanja di Apriellia
Plaza dan mereka rata-rata berusia remaja sisanya lebih suka berbelanja di
pasar konvesional, sedangkan 5 orang perempuan lebih menyukai berbelanja
di Apriellia Plaza dan 5 orang lebih suka berbelanja di Pasar tradisional.
kelima orang yang suka berbelanja di Aprielia Plaza semuanya berusia
remaja sedangkan lima orang yang suka berbelanja di pasar konvensional 2
diantaranya adalah remaja dan 3 orang lagi adalah perempuan dewasa.

Ketika penulis wawancarai lebih lanjut konsumen yang berbelanja ke pasar



konvensional lebih mementingkan tawar-menawar harga dengan penjual.
Kadang pembeli bisa mendapat barang dengan harga yang murah jika pintar
dalam tawar-menawar dengan penjual. Selain itu, konsumen juga merasa
bahwa harga barang seperti busana dan makanan yang dijual di kafe yang
berada di dalam Apriellia plaza termasuk mahal.

Selanjutnya penulis melakukan survey pada 20 orang untuk melihat
apakah gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di
Apriellia Plaza. Berikut hasil survey yang dilakukan penulis :

Tabel 1.2
Penelitian awal

: o Kurang | ,
No Pernyataan Setuju | % setuju %0
1 | Pekerjaan dan aktivitas saya 13 65 7 35
mempengaruhi pola konsumsi dan
pemilihan tempat belanja
2 | Berbelanja ke pusat perbelanjaan 10 50 10 50
modern, merupakan trend gaya hidup
saat ini.

3 | Dengan berbelanja ke Apriellia Plaza 14 70 6 30
saya mendapatkan barang yang saya
inginkan dengan mudah , cepat dan
kenyamanan dalam berbelanja.

4 | Harga barang yang dijual di Apriellia 7 35 13 65
Plaza sesuai dengan kualitas yang
yang dimiliki.

5 | Bonus dan diskon yang ditawarkan 9 45 11 55
membuat saya lebih tertarik untuk
berbelanja di Apriellia Plaza.

Sumber: Data Primer diolah 2010

Berdasarkan Tabel 1.2 diatas, dari hasil penelitian yang dilakukan
oleh peneliti, ternyata 65% konsumen kurang setuju dengan pernyataan
harga barang yang dijual di Apriellia Plaza sesuai dengan kualitas yang

dimiliki. Selanjutnya 55% konsumen kurang setuju dengan pernyataan



bonus dan diskon yang ditawarkan Apriellia Plaza membuat konsumen lebih
tertarik sehingga mempengaruhi keputusan konsumen berbelanja di
Apriellia Plaza. Pada pernyataan lainnya 50% mahasiswa kurang setuju jika
berbelanja ke pusat perbelanjaan modern merupakan trend gaya hidup saat
ini.

Ada konsumen yang beranggapan bahwa keunggulan yang dimiliki
pusat perbelanjaan modern hanya pada kenyamanan dan pelayanan, tapi dari
segi kualitas ataupun harga barang masih lebih baik di pasar-pasar
konvensional. Selain itu banyak pilhan barang yang ada di pasar
konvensional menjadi daya tarik untuk berbelanja. Namun ada juga
konsumen yang tidak hanya memperhatikan fitur atau keuntungan dari
sebuah produk atau jasa dalam keputusan pembeliannya, konsumen ini juga
mementingkan kenyamanan dan kepuasan dalam melakukan aktivitas
belanja. Konsumen inilah yang menyambut positif keberadaan pusat
perbelanjaan modern.

Berdasarkan latar belakang diatas, penulis tertarik untuk
menganalisis sejauh mana pengaruh demografi seperti jenis kelamin, usia,
pekerjaan dan pendapatan serta pengaruh gaya hidup dalam keputusan
pembelian konsumen di Apriellia Plaza dalam bentuk skripsi yang berjudul
“Pengaruh Faktor Demografi dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan

pembelian Konsumen di Apriellia Plaza”.



B. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas maka terdapat beberapa macam
masalah yang dapat diteliti diantaranya :

1. Masih adanya konsumen yang kurang setuju dengan pernyataan bonus dan
diskon yang ditawarkan Apriellia Plaza mempengaruhi keinginan untuk
berbelanja.

2. Masih terdapat konsumen yang beranggapan harga produk yang di jual di
Apriellia Plaza tidak sesuai dengan kualitas yang dimiliki

3. Tidak semua perempuan suka berbelanja ala swalayan

4. Sebagian besar laki-laki suka belanja di swalayan.

C. Pembatasan Masalah
Mengacu pada identifikasi masalah diatas agar penelitian ini lebih
terarah maka penulis membatasi masalah yang diteliti pada pengaruh faktor
demografi dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian konsumen di

Apriellia Plaza.

D. Perumusan Masalah
Berdasarkan batasan masalah diatas dapat di ungkapkan rumusan
masalah sebagai berikut:
1. Sejauh mana pengaruh faktor demografi terhadap keputusan

pembelian konsumen di Apriellia Plaza?



2. Sejauh mana pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian
konsumen berbelanja di Apriellia Plaza?
3. Sejauh mana pengaruh faktor demografi dan gaya hidup terhadap

keputusan pembelian konsumen di Apriellia plaza?

E. Tujuan Penelitian
1. Untuk menganalisis pengaruh faktor demografi terhadap keputusan
pembelian konsumen di Apriellia Plaza.
2. Untuk menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian
konsumen di Apriellia Plaza.
3. Untuk menganalisis pengaruh faktor demografi dan gaya hidup terhadap
keputusan pembelian konsumen di Apriellia plaza.
F. Manfaat Penelitian
1. Bagi penulis
Sebagai salah satu syarat untuk mendapatkan gelar sarjana ekonomi di
Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi UNP. Selain itu juga hasil
dari penelitian ini dapat menambah wawasan dan cakrawala pengetahuan
mengenai pengaruh faktor demografi dan gaya hidup terhadap keputusan
konsumen berbelanja di Apriellia Plaza.
2. Bagi akademik
Sebagai sumbangan ilmiah dan juga sebagai masukan bagi dunia
pendidikan khususya dalam bidang manajemen pemasaran.

3. Bagi perusahaan



Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan
pertimbangan untuk mengambil kebijakan di masa yang akan datang dan
perusahaan dapat lebih memahami keinginan konsumen dan meihat faktor-

faktor yang mempengaruhi keputusan belanja kosumen.



BAB I1

KAJIAN TEORI, KERANGKA KONSEPTUAL DAN HIPOTESIS

A. Kajian Teori

1.

Konsep Keputusan Pembelian

Menurut Setiadi (2003:415) pengambilan keputusan konsumen
(costumer decision making) adalah proses pengintegrasian yang
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih
perilaku alternatif dan memilih salah satu diantaranya. Hasil proses
pengintegrasian ini adalah suatu pilihan (choice), yang disajikan secara
kognitif sebagai keinginan berperilaku.

Angipora (2002:139) memberikan gambaran bahwa keputusan
pembelian merupakan suatu proses atau tahap dimana sebelum
melakukan pembelian terhadap barang dan jasa yang dibutuhkannya,
dimana sebelum melakukan pembelian terhadap faktor-faktor yang
secara keseluruhan lansung akan mempengaruhi sikap pembeli sehingga
tercapai atau terciptanya keputusan pembelian.

Keputusan untuk membeli atau tidak membeli produk
dipengaruhi oleh perilaku pembeliannya. Menurut Kotler, et al (dalam
Tjiptono,1997:20) dalam keputusan membeli barang konsumen sering
kali ada lebih dari dua pihak yang terlibat dalam proses pertukaran atau
pembeliannya. Umumnya ada lima macam peranan yang dapat dilakukan

seseorang. Adakalanya kelima peranan ini dipegang oleh satu orang,
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namun sering pula peranan tersebut dilakukan beberapa orang.
Pemahaman mengenai masing-masing peranan ini sangat berguna dalam

rangka memuaskan kebutuhan dan memenuhi keinginan konsumen.

Kelima peran tersebut meliputi:
a. Pemrakarsa (initiator)
Yaitu orang yang pertama kali menyadari adanya keinginan atau
kebutuhan yang belum terpenuhi dan mengusulkan ide untuk
membeli suatu barang atau jasa tertentu.
b. Pemberi pengaruh (influencer)
Yaitu orang yang memberi pandangan, nasihat atau pendapatnya
mempengaruhi keputusan pembelian.
c. Pengambil keputusan (decider)
Yaitu orang yang menentukan pembeliannya, misalnya apakah
jadi membeli, apa yang dibeli, bagaimana cara membeli atau
dimana membelinya.
d. Pembeli (buyer)
Yakni orang yang melakukan pembelian aktual.
e. Pemakai (user)
Yaitu orang yang mengkonsumsi atau menggunakan barang atau
jasa yang dibeli.
Menurut Peter dan Olson dalam Edinov (2008:26) keputusan
belanja dipengaruhi oleh kepercayaan, sikap dan nilai-nilai pelanggan

serta berbagai faktor dalam lingkungan sosial pelanggan. Proses
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keputusan memilih barang atau jasa dipengaruhi oleh faktor lingkungan
(eksternal) dan faktor pribadi (internal) di dalam diri seseorang. Faktor
eksternal terdiri dari keluarga, kelompok yang dijadikan acuan dan
budaya sedangkan faktor internalnya adalah aspek pribadi dan aspek

psikologis pelanggan.

a. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan pembelian
Konsumen
Menurut Kotler (2005:183) perilaku pembelian konsumen
dipengaruhi oleh:
1. Faktor Budaya

a. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling
mendasar. Anak-anak mendapat nilai, persepsi, preperensi dan
perilaku keluarganya serta lembaga-lembaga penting lainnya.

b. Sub-budaya. Masing-masing budaya terdiri dari sub-budaya
yang lebih kecil yang memberikan lebih banyak cirri-ciri dan
sosialisasi khusus bagi anggotanya. Banyaknya sub-budaya ini
merupakan segmen pasar yang penting, dan pemasar sering
menemukan manfaat dengan merancang produk yang
disesuaikan dengan kebutuhan sub-budaya tersebut.

c. Kelas sosial adalah susuna yang relatif permanen dan teratur
dalam suatu masyarakat yang anggotanya mempunyai nilai,

minat dan prilaku yang sama.
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2. Faktor sosial

a. Kelompok acuan adalah kelompok yang merupakan titik

perbandingan atau tatap muka atau tak lansung dalam
pembentukan sikap seseorang. Pemasar dalam hal ini berupaya
mengidentifikasi kelompok rujukan dari pasar sasarannya.
Kelompok ini dapat mempengaruhi orang pada prilaku dan
gaya hidup. Mereka dapat mempengaruhi pilihan produk dan
merek yang akan dipilih oleh seseorang.

Keluarga, pemasar perlu menentukan bagaimana interaksi para
anggota keluarga dalam mengambil keputusan dan berapa besar
pengaruh dari mereka masing-masing. Sehingga pemasar dapat
dibantu dalam menetapkan strategi pemasaran yang terbaik
bagi anggota keluarga yang tepat.

Peran dan status, posisi seseorang dalam tiap kelompok dapat

ditentukan dari segi peran dan satus.

3. Faktor pribadi

a.

Usia dan tahap daur hidup. Kebutuhan dan selera seseorang
akan berubah sesuai dengan wusia. Pemasar hendaknya
memperhatikan minat pembelian yang terjadi  yang
berhubungan dengan daur hidup manusia.

Pekerjaan. Pemasar dapat mengidentifikasi kelompok yang
berhubungan dengan jabatan yang mempunyai minat diatas

rata-rata terhadap mereka.
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c. Keadaan ekonomi. Jika indikator-indikator ekonomi seperti
pendapatan, tabungan dan tingkat bunga menunjukkan resesi,
pemasar dapat mencari jalan untuk menetapkan posisi
produknya.

d. Gaya hidup. Gaya hidup seseorang menunjukkan pola
kehidupan orang yang bersangkutan yang tercermin dalam
kegiatan, minat dan pendapatannya. Apabila digunakan
pemasar secara cermat, dapat membantu memahami nilai-nilai
konsumen yang terus berubah dan bagaiman nilai-nilai tersebut
mempengaruhi perilaku konsumen.

e. Kepribadian dan konsep diri. Untuk memahami perilaku
konsumen, pemasar dapat melihat pada hubungan pada konsep
diri dan harta milik konsumen. Konsep ini telah berbaur dalam
tanggapan konsumen terhadap citra mereka.

4. Faktor psikologis

a. Motivasi. Suatu kebutuhan akan berubah menjadi motif apabila
kebutuhan itu telah mencapai tingkat tertentu.

b. Persepsi adalah proses yang digunakan oleh seseorang individu
untuk  memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi
masukan-masukan informasi guna menciptakan gambaran
dunia yang memiliki arti.

c. Proses belajar menjelaskan perubahan dalam perilaku

seseorang yang timbul dari pengalaman.



15

d. Kepercayaan dan sikap. Kepercayaan adalah suatu gagasan

deskriptif yang dimiliki seseorang terhadap sesuatu.

Dari keempat faktor tersebut konsumen dapat mempertimbangkan
mana yang akan dikonsumsinya. Hasil ransangan yang berasal dari luar
yang mencakup stimuli pemasaran dan lingkungan ekonomi, politik,
teknologi, budaya dan lain-lain diolah dalam diri konsumen. Model ini
memberikan istilah kotak hitam (black box) untuk proses pengambilan
keputusan yang dipengaruhi dari dalam. Beberapa faktor dari dalam yang
mempengaruhi seperti faktor pribadi, budaya, sosial dan psikologis dapat
terlihat pada Tabel 2.1berikut:

Tabel 2.1. Tahap-Tahap Proses Keputusan Pembelian

kotak hitam konsumen Keputusan
karakteristik proses keputusan pLtus
. . pembelian
pembelian pembelian

budaya pengenalan masalah pilihan produk
Sosial pencarian informasi pilihan merek
Pribadi Evaluasi pilihan toko
Psikologis Keputusan pilihan waktu

Prilaku pertama

membeli pilihan jumlah

Sumber: Kotler dalam Simamora 2003
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Begitu juga dalam hal retail, tidak jauh berbeda dengan proses
pengambilan keputusan diatas dimana konsumen tidak hanya membuat
keputusan terhadap barang yang akan dibeli melainkan juga membuat
keputusan mengenai ritel yang akan dikunjungi. Levy and Weitz (2004:86)
menjelaskan bahwa perilaku konsumen dalam ritel pada dasarnya tidak
berbeda jauh dengan perilaku konsumen dalam pembelian barang atau
jasa.

Menurut Kotler (2005:592) eceran (retailing) meliputi semua
kegiatan yang terlibat dalam penjualan barang atau jasa langsung kepada
konsumen akhir untuk penggunaan pribadi dan non-bisnis. Pengecer
(retailer) atau toko eceran (retail store) adalah setiap usaha bisnis yang
volume penjualannya terutama berasal dari eceran.

Definisi dari Kotler tersebut kemudian diperkuat lagi oleh pendapat
ahli lainnya, (Levy and Weitz, 2004:86) dengan pengertian sebagai
berikut: “Retailing is the set of business activities that adds value to the
products and service sold to consumer for their personal or family use”.

Pendapat Utami (2006) tidak berbeda jauh dengan dua pendapat
diatas yang menyatakan bahwa usaha ritel atau eceran (retailing) dapat
dipahami sebagai semua kegiatan yang terlibat dalam penjualan barang
dan jasa secara langsung kepada konsumen akhir untuk penggunaan
pribadi dan bukan penggunaan bisnis. Ritel juga merupakan perangkat dari

aktivitas-aktivitas bisnis yang melakukan penambahan nilai terhadap
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produk-produk dan layanan penjualan kepada para konsumen untuk
penggunaan atau konsumsi perseorangan maupun keluarga.

Kegiatan yang dilakukan dalam bisnis ritel adalah menjual berbagai
produk, jasa, atau keduanya, kepada konsumen untuk keperluan konsumsi
pribadi maupun bersama. Para peritel berupaya memuaskan kebutuhan
konsumen dengan mencari kesesuaian antara barang-barang yang

dimilikinya dengan harga, tempat, dan waktu yang diinginkan pelanggan.

Tahap-Tahap dalam Proses pengambilan Keputusan Pembelian
Konsumen
Menurut Kotler (2005:223) ada lima tahap yang dilalui konsumen
dalam mengambil keputusan untuk membeli produk atau berbelanja
yaitu:
a. Pengenalan masalah
Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali sebuah
masalah atau kebutuhan, pemasar perlu mengidentifikasi
keadaan yang memicu kebutuhan tertentu  dengan
mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen, pemasar
dapat mengidentifikasi ransangan yang paling sering
membangkitkan minat pembelian.
b. Pencarian informasi
Konsumen yang teransang kebutuhannya akan terdorong

untuk mencari informasi yang lebih banyak. Konsumen dapat
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memperoleh informasi tersebut dari beberapa sumber. Yang
menjadi perhatian utama pemasar adalah sumber-sumber
informasi utama yang menjadi acuan konsumen dan pengaruh
relative tiap sumber tersebut terhadap keputusan pembelian
selanjutnya. Sumber informasi konsumen digolongkan dalam
enam kelompok, yaitu:
1) Sumber pribadi, keluarga, teman, tetangga, kenalan.
2) Sumber komersial: iklan, wiraniaga, penyalur,
kemasan, pajangan di toko.
3) Sumber public: media massa, organisasi penentu
peringkat konsumen.
4) Sumber pengalaman: penanganan, pengkajian, dan
pemakaian produk.
Evaluasi alternatif
Setelah konsumen mendapat cukup informasi mengenai
produk atau tempat belanja, maka tahap berikutnya adalah
mengevaluasi tahap-tahap yang ada.
Ada beberapa proses evaluasi yaitu:
1) Konsumen berusaha memenuhi suatu kebutuhan
2) Konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi
produk maupun tempat belanja.
3) Konsumen memandang setiap produk sebagai

sekumpulan atribut dengan kemampuan yang
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berbeda-beda dalam member manfaat yang digunakan
untuk memuaskan kebutuhan itu.
d. Keputusan pembelian
Pada tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi atas

merek-merek dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga

mungkin membentuk niat untuk produka yang paling disukai

atau tempat belanja yang ingin dikunjungi. Namun dua factor

berikut dapat berada diantara minat pembelian dan keputusan

pembelian (Kotler, 2005:227)

1) Sikap orang lain
Yaitu sejauh mana sikap orang lain mengurangi
alternatif yang disukai seseorang akan bergantung
pada intensitas sikap negative orang lain terhadap
alternative yang disukai konsumen dan motivasi
konsumen untuk menuruti keinginan orang lain.
2) Situasi yang tidak terantisipasi
Apakah bila konsumen sudah hampir bertindak
melakukan pembelian namun ada factor situasional
yang tidak diinginkan dapat menghalangi sehingga
mengubah niat pembeli tersebut.
e. Perilaku pasca pembelian
Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami level

kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. Tugas pemasar tidak
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berakhir begitu saja ketika produk dibeli. Para pemasar harus

memantau kepuasan pasca pembelian, dan pemakaian produk

pasca pembelian. Yang menentukan pembeli sangat puas, agak

puas atau tidak puas terhadap suatu pembelian adalah dimana

kepuasan pembeli merupakan fungsi dari seberapa dekat

harapan pembeli atas suatu produk atau tempat belanja dengan

kinerja yang dirasakan pembeli atas produk atau tempat

belanja tersebut. Jika kinerja produk lebih rendah daripada

harapan pelanggan akan kecewa, jika ternyata sesuai harapan,

pelanggan akan puas.

Pencarian
informasi

Evaluasi
alternatif

_>

Keputusan
membeli

Tingkah
laku pasca
pembelian

Gambar 2.1 proses pembelian model lima tahap

Sumber: Kotler (2005:204)

Menurut Kotler dan Amstrong (1999:152) konsumen membuat

banyak keputusan pembelian setiap hari. Kebanyakan perusahaan meneliti

keputusan pembelian konsumen secara lebih detail. Mereka ingin

menjawab pertanyaan-pertanyaan tentang apa yang dibeli konsumen,

dimana mereka membeli, bagaimana dan berapa banyak mereka beli,

kapan mereka beli. Perilaku pembelian konsumen mengacu pada perilaku
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pembelian dari konsumen akhir yaitu individu dan rumah tangga yang

berbelanja barang dan jasa untuk konsumen pribadi.

Pengambilan keputusan konsumen berbeda-beda, tergantung pada

jenis keputusan pembelian. Menurut Assael dalam Kotler (2005:221) ada

empat jenis perilaku pembelian konsumen berdasarkan tingkat perbedaan

merk, yaitu:

a.

b.

Perilaku pembelian yang rumit

Perilaku pembelian yang rumit ini terdiri dari tiga langkah
yaitu: pertama, pembeli mengembangkan keyakinan tentang
produk tersebut. Kedua, ia membangun tentang produk
tersebut. Ketiga, ia membuat pilihan pembelian yang cermat..
konsumen terlibat dalam perilaku pembelian yang rumit bila
mereka sangat terlibat dalam pembelian sadar akan adanya
perbedaan-perbedaan besar antar merek.
Perilaku pembelian pengaruh ketidaknyamanan

Kadang-kadang konsumen terlibat dalam sebuah pembelian
namun melihat sedikit antara beberapa merek. Keterlibatan
yang tinggi disadari oleh fakta bahwa pembelian tersebut
mahal, jarang dilakukan dan berisiko. Setelah pembelian
tersebut, konsumen mungkin mengalami ketidaknyamanan
yang muncul setelah adanya fitur yang tidak mengenakan atau

mendengar kabar yang menyenangkan mengenai merek lain,



22

dan akan siaga terhadap informasi yang mendukung
keputusannya.
c. Perilaku pembelian karena kebiasaan
Perilaku pembelian tahap ini produk dibeli pada kondisi
rendahnya keterlibatan konsumen yang signifikan. Konsumen
membeli produk berdasarkan kebiasaan bukan karena kesetian
terhadap merek.
d. Perilaku pembelian yang mencari variasi
Beberapa situasi pembelianditandai oleh keterlibatan
konsumen yang rendah tetapi perbedaan antar merek
signifikan. Dalam situasi ini, konsumen sering melakukan
peralihan merek. Namun pada kesempatan berikutnya,
konsumen mungkin mengambil merek lain karena bosan atau

ingin mencari rasa yang berbeda.

Konsep Faktor Demografi

Konsumen mempunyai banyak pertimbangan yang didasarkan
atas berbagai faktor dalam melakukan keputusan pembelian. Menurut
Peter dan Olson dalam Edinov (2008:27) Proses keputusan memilih
barang atau jasa dipengaruhi oleh faktor lingkungan (eksternal) dan
faktor pribadi (internal) di dalam diri seseorang. Faktor demografi
merupakan faktor internal dalam diri seseorang yang mempengaruhi

keputusan belanja seseorang. Selanjutnya diyatakan bahwa seorang
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pelanggan akan mempunyai perbedaan dengan pelanggan yang lain
karena faktor-faktor pribadi yang berbeda, seperti faktor demografi dan
gaya hidup yang dimilikinya.

Aspek pribadi yang berkenaan dengan daya beli menyebabkan
munculnya pertimbangan dalam diri konsumen yang bersangkutan dalam
wujud pilihan, yaitu harga dibandingkan dengan kualitas, harga
dibandingkan dengan ketersediaan, harga dibandingkan dengan
kenyamanan, dan harga dibandingkan dengan pelayanan.

Menurut  Kotler (1995) kepribadian adalah karakteristik
psikologis yang berbeda dari seseorang yang menyebabkan tanggapan
yang relatif konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan.
Kepribadian biasanya dijelaskan dengan menggunakan ciri-ciri seperti
“kepercayan diri, dominasi otonomi, ketaatan, kemampuan bersosialisasi,
daya tahan dan kemampuan beradaptasi. Sedangkan konsep diri atau citra
pribadi adalah karakteristik psikologis seorang individu yag
mencerminkan kualitas yang sama antara statusnya dengan produk yang
dipilihnya.

Selanjutnya Kotler (2002:300) menyatakan bahwa ada 4 variabel
utama yang sering digunakan untuk segmentasi pasar sasaran yaitu:
geografis, demografis, psikografis dan perilaku konsumen. Dalam
segmentasi demografis pasar dibagi menjadi kelompok-kelompok
berdasarkan variabel usia, pendapatan, jenis kelamin dan pendidikan.

Variabel demografis merupakan dasar yang paling popular untuk
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membedakan kelompok-kelompok pelanggan. Salah satu alasannya
adalah bahwa keinginan, preferensi dan tingkat pemakaian konsumen
sering sangat berhubungan dengan variabel-variabel demografis. Alasan
lain adalah bahwa variabel demografis lebih mudah diukur daripada
bagian besar varibel.

Prinsip-prinsip demografi menurut (Gibson,Ivancevich, donnely,
1993:62) adalah sebagai berikut :

1. Demografi adalah suatu keseluruhan yang terorganisasi.
Apabila tidak demikian maka individu itu tidak akan
mempunyai arti.

2. Demografi atau internal kelihatannya diorganisasi dalam pola-
pola. Pola ini sedikit banyak dapat diamati,dapat diukur.

3. Walaupun demografi itu mempunyai dasar biologi, tetapi
perkembangan khususnya adalah hasil dari lingkungan sosial
dan kebudayaan.

4. demografi mempunyai segi-segi dangkal.

Dari pendapat ahli diatas dapat disampaikan bahwa demografi
yaitu serangkaian ciri yang relatif mantap, kecenderungan dan perangai
yang sebagian besar di bentuk oleh faktor keturunan, faktor sosial
kebudayaan dan lingkungan. Serangkaian variabel ini menentukan
persaman dan perbedaan dalam prilaku individu.

Ada beberapa faktor demografi yang mempengaruhi keputusan

belanja konsumen:

1. Jenis Kelamin
Perilaku mengkonsumsi barang dan jasa dapat

dipengaruhi oleh jenis kelamin. Terlepas dari kecenderungan
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modern untuk meniadakan perbedaan antara pria dan wanita,
banyak diadopsi bahwa pria dan wanita berbeda untuk beberapa
hal penting tertentu. Jadi bukan hanya fisiknya saja yang
berbeda. Segmentasi menurut jenis kelamin telah banyak
diterapkan dalam kegiatan bisnis seperti diterapkan dalam bisnis
pakaian, penataan rambut, kosmetik dan majalah.

Menurut Peter dan Olson (2000) Kepemilikan produk
dipandang oleh sebagian pria sebagai cara untuk mendominasi
dan mengungkapkan kekuasaan atas orang lain, membedakan
dirinya dengan orang lain (perbedaan status), dan bahkan
mungkin adalah bentuk terselubung dari agresi terhadap orang
lain. Sebaliknya, wanita cenderung menilai tinggi barang milik
yang dapat memperkuat hubungan personal dan sosial.
Dibandingkan dengan sebagian besar pria, sebagian besar wanita
menghargai perawatan dibanding pengontrolan, rasa bersama
dibanding kecemburuan dan bekerjasama dibandingkan
mendominasi.

. Usia dan Siklus Hidup

Kotler dan Amstrong (2004:103) menyatakan bahwa
seseorang mengubah barang dan jasa yang mereka beli selama
masa hidup. menurut penelitian orang-orang dewasa biasanya
mengalami perubahan atau transformasi tertentu pada saat

mereka menjalankan hidupnya.
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Kebutuhan dan keinginan konsumen berubah sesuai
dengan perubahan umur. Mereka juga dibentuk oleh tahap daur
hidup keluarga sehingga seorang pemasar seringkali menetapkan
pasar sasaran mereka berdasarkan tahap siklus hidup dan
mengembangkan produk yang sesuai rencana pemasaran untuk
setiap tahapannya. Pemasar memberi perhatian yang besar
kepada situasi hidup yang berubah, bercerai, menduda atau

menjanda, kawin lagi dan dampanya terhadap prilaku konsumsi.

3. Pekerjaan

Mowen dan Minor (2002) berpendapat bahwa pola
konsumsi seseorang juga dipengaruhi oleh pekerjaannya.
Pekerjaan  yang dilakukan seorang konsumen sangat
mempengaruhi pola konsumsi mereka dan merupakan satu-
satunya Dbasis terpenting untuk menyampaikan prestise,
kehormatan dan respek terhadap mereka di dalam masyarakat
modern.

Para pemasar berusaha utuk mengidentifikasi kelompok
pekerjaan yang memilih minat diatas rata-rata atas produk dan
jasa mereka. Sebuah perusahaan bahkan dapat melakukan
spesialisasi dalam memasarkan produk menurut kelompok
pekerjaan tertentu.

4. Pendapatan
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Mowen dan Minor (2002) Pilihan produk sangat
dipengaruhi oleh keadaan ekonomi seseorang. Keadaan ekonomi
terdiri dari penghasilan yang dapat dibelanjakan (tingkat
kestabilan, pola waktu), tabungan dan aktiva, hutang,
kemampuan untuk meminjam dan sikap atas belanja dan
menabung mereka di dalam masyarakat modern. Situasi ekonomi
seseorang akan mempengaruhi pilihan produk. Situasi ekonomi
juga dapat menambah atau mengurangi daya beli seseorang.

Pemasar barang-barang yang peka terhadap harga terus-
menerus memperhatikan trend penghasilan pribadi, tabungan dan
tingkat bunga. Jika indikaor ekonomi menandai resesi, pemasar
dapat mengambil langkah-langkah untuk merancang ulang,
melakukan penempatan ulang dan menetapkan kembali harga
produk mereka sehingga mereka dapat menawarkan nilai pada

pelanggan sasaran.

Konsep Gaya Hidup
Menurut Kotler (2001) gaya hidup adalah pola hidup seseorang di
dunia yang di ekspresikan dalam aktifitas, minat dan opininya sehingga
menggambarkan keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan
lingkungannya. Gaya hidup mencakup sesuatu yang lebih dari sekedar
kelas sosial atau kepribadian seseorang, gaya hidup menampilan pola

beraksi dan berinteraksi seseorang secara keseluruhan di dunia. Orang
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berasal dari sub-budaya, kelas sosial dan pekerjaan yang sama mungkin
mempunyai gaya hidup yang jauh berbeda karena gaya hidup adalah pola
kehidupan seseorang yang diwujudkan dalam psikografiknya. Dua
klasifikasi hidup terpopuler yang didasarkan pada pengukuran psikografis
adalah : kerangka kerja AIO (activities, interestand opinion) dan kerangka
kerja VALS (value and life style).

Minat manusia dalam berbagai barang dipengaruhi oleh gaya
hidupnya dan barang yang mereka beli mencerminkan gaya hidup tersebut.
Gaya hidup secara luas diidentifikasikan sebagai cara hidup yang
diidentifikasikan oleh bagaimana orang menghabiskan waktu mereka
(aktivitas) apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya
(ketertarikan), dan apa yang mereka pikirkan tentang diri mereka sendiri
dan juga dunia disekitarnya (pendapat).

Hal ini dijelaskan oleh Boyd, et al (2000) yang menyatakan bahwa
dua orang dengan usia, pendapatan, pendidikan dan bahkan pekerjaan
yang sama tidak perlu menjalani kehidupan dengan cara yang sama.
Mereka bisa memiliki opini, minat, dan kegiatan yang berbeda. Sebagai
akibatnya, mereka cenderung memperlihatkan pola perilaku yang berbeda,
termasuk membeli produk dan merek yang berbeda dan menggunakannya
dalam cara yang berbeda dan untuk tujuan yang berbeda. Pola kegiatan,
minat, dan opini yang luas ini dan perilaku yang muncul disebut sebagai

gaya hidup (lifestyle).
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Gaya hidup konsumen langsung dipengaruhi oleh pendidikan,
pendapatan rumah tangga, pekerjaan, dan jenis produk dan jasa yang dibeli
untuk memainkan peran mereka. Tingkat pendidikan cenderung
mempengaruhi kegiatan seseorang, kepentingan, pendapat, nilai, dan
kepercayaan. Pendapatan rumah tangga menentukan kapasitas untuk
membeli barang konsumen dan mengungkapkan kepentingan lainnya.
Pekerjaan mempengaruhi jenis orang dengan siapa dia bergaul.

Perubahan gaya hidup akan mengubah pola konsumsi seseorang.
Komponen-komponen gaya hidup dalam bentuk ini dapat dilihat pada
Tabel berikut:

Tabel 2.2. komponen gaya hidup

Aktivitas Minat Opini
Pekerjaan Keluarga Terhadap diri
Hobi rumah Sendiri
Kegiatan social pekerjaan Isu politik
Libuan komunitas Politik
Keanggotaan rekreasi Bisnis
Kelompok fashion Ekonomi
Komunitas makanan Pendidikan
Belanja media Masa depan
Olah raga prestasi kebudayaan

Sumber : Plummer dalam Sumarwan (2003)

Komponen AIO diatas merupakan istilah yang digunakan untuk
mengukur gaya hidup seseorang melalui kegiatan (activities), minat
(interest), dan opini (opinion). Aktivitas/ kegiatan adalah tindakan nyata
seperti menonton suatu media, berbelanja di toko dan sebagainya. Minat

merupakan semacam objek, peristiwa/ topik, atau dapat juga diartikan
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sebagai tingkat kegairahan yang menyertai perhatian khusus maupun terus
menerus kepadanya. Sedangakan opini adalah jawaban lisan atau tertulis
yang diberikan sebagai respon terhadap situasi stimulus dimana semacam
pertanyaan diajukan. Opini digunakan untuk mendeskripsikan penafsiran,
harapan dan evaluasi seperti kepercayaan mengenai maksud orang lain,
antisipasi sehubungan dengan peristiwa masa yang akan datang, dan
pertimbangan konsekuensi yang memberikan tindakan alternatif. Analisis
ini akan menunjukkan apa yang ada dalam diri konsumen, lingkungan
social maupun budayanya.

Menurut Setiadi (2003:148), gaya hidup didefinisikan sebagai:

”cara hidup yang didefinisikan oleh bagaimana orang

menghabiskan waktu mereka, apa yang mereka

pikirkan tentang diri mereka sendiri dan juga dunia

sekitarnya. Gaya hidup suatu masyarakat akan berbeda

denga masyarakat lainnya, bahkan dari masa kemasa

gaya hidup suatu individu dan kelompok masyarakat

tertentu akan bergerak dinamis. Namun demikian, gaya

hidup tidak cepat berubah sehingga kurun waktu

tertentu gaya hidup relatif permanen”.

Gaya hidup dapat disadari ataupn tidak, artinya keputusan yang
diambil oleh konsumen dengan penuh kesadaran akan berpengaruh
terhadap gaya hidup mereka. Namun, mungkin kita sering tidak sadar
sejauh mana keputusan kita dipengaruhi oleh gaya hidup kita sekarang
atau yang kita inginkan. Menurut Munandar (2001:433) gaya hidup
mempunyai dua aspek bagi konsumen yaitu:

1. Sebagai pendorong (motivator), artinya kebutuhan untuk

membuat keputusan membeli timbul dari siapa kita, apa kita
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dan masalah-masalah dan peluang-peluang apa yang kita
hadapi dalam kehidupan.

2. Gaya hidup dapat berubah sebagai hasil dari proses
pengambilan keputusan konsumen. Hasil-hasil dari keputusan
yang dibuat konsumen tentang produk memberi informasi
tentang motivasi dan sikap yang sangat mengubah atau
memperkuat gaya hidup.

Menurut Setiadi (2003:155) terdapat empat manfaat yang diperoleh
bila marketer memahami gaya hidup konsumen. Pertama, marketer dapat
menggunakan gaya hidup konsumen untuk melakukan segmentasi pasar
sasaran dengan mengidentifikasi gaya hidup mereka. Kedua, pemahaman
ini akan membantu marketer dalam memposisikan produknya dipasar
dengan menggunakan iklan. Ketiga, marketer dapat menempatkan iklan
produknya pad media-media yang cocok, artinya kemampuan media
menjangkau segmen sasaran merupakan kriteria yang paling penting dalam
pemiliha media. Keempat, dengan mengetahui gaya hidup konsumen
marketer dapat mengembangkan produk sesuai dengan gaya hidup mreka.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2004:62) ada tiga kelompok
orientasi diri yang mewakili gaya hidup, yaitu Orientasi prinsip, orientasi
status dan orientasi tindakan. Masing-masing dari ketiga oriemtasi diri ini
mewakili gaya hidup dan gaya pengambilan keputusan yang berbeda.
Sumber daya merujuk pada tingkat kekayaan dan kemampuan psikologis,

fisik, demografis dan kebendaan yang harus digunakan konsumen
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termasuk pendidikan, pendapatan, rasa percaya diri, kesehatan, keinginan
untuk membeli dan tingkat energi. Kedelapan kelompok konsumen
tersebut adalah :

a. Actualizer. Mempunyai penda[patan yang paling tinggi dan harga
diri yang paling tinggi. Mereka mempunyai rentang niat yang luas
pada berbagai bidang dan terbuka pada perubahan. Mereka
membeli produk untuk mendapat yang terbaik dalam hidup.

b. Fulfilleds. Berpendapatan tinggi, dewasa, bertanggung jawab,
mempunyai pendidikan yang tinggi dalam bidang profesional.
Mereka memusatkan kegiatan, enggan dirumah, tetapi terbuka
pada gagasan baru dan perubahan. Mereka menghargai pendidikan
dan perjalanan, dan juga mempunyai kesadaran akan kesehatan

c. Believers. Agak kurang pendapatannya, lebih tradisional daripada
fulfilled, terpusat pada keluarga, banyak melakukan kegiatan
keagamaan, kerja, kelompok dan negara. Mereka menghargai
peraturan.

d. Achiaver. Fokus pada karir dan keluarga, mempunyai hubungan
sosial, menghindari perubahan yang berlebihan, banyak kerja,
kurang rekreasi.

e. Striver. Minat sempit, mudah bosan, agak terkucil, ingin diakui
kelompok, tidak peduli kesehatan, tidak peduli politik.

f. Strunggler. Minat terbatas, keinginan terbatas, cari rasa aman,

berpegang pada agama, kesehatan bermasalah.
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g. Experiencer. Senang hal-hal baru, aneh dan berisiko, senag
olahraga, peduli dengan diri sendiri, kagum dengan kekayaan,
kekuasaan, ketenaran, tidak peduli dengan politik.

h. Maker. Menikmati alam, kegiatan fisik, waktu luang dihabiskan
dengan keluarga dan teman dekat.

Konsumen menggunakan konsep gaya hidup untuk menganalisis
peristiwa yang terjadi di sekitar diri mereka dan untuk menafsirkan dan
mengimplementasikan serta meramalkan peristiwa. Apabila digunakan
oleh pemasar secara cermat, dapat membantu untuk memahami nilai-nilai
konsumen yang terus berubah dan bagaiman nilai-nilai konsumen yang
terus berubah dan bagaimana nilai-nilai tersebut mempengaruhi perilaku

konsumen.

B. Penelitian Terdahulu

Penelitian yang dilakukan oleh Zuliazan (2006) mengidentifikasi
perilaku konsumen dalam pembelian spontan berdasarkan karakteristik
demografi gender, usia dan pendapatan. Untuk melihat perbandingan hasrat
pelanggan dalam melakukan pembelian secara spontan berdasarkan
karakteristik demografis konsumen, digunakan uji Mann-Whitney. Hal yang
dapat dinyatakan di akhir identifikasi adalah bahwa terdapat perbedaan hasrat
pelanggan dalam pembelian spontan pada Plaza Andalas Padang berdasarkan
gender, dimana responden perempuan memiliki hasrat yang lebih besar dalam

pembelian spontan dibandingkan dengan responden laki-laki. Berdasarkan
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usia, terbukti bahwa responden yang berusia remaja memiliki hasrat yang
lebih besar dalam pembelian spontan dibandingkan responden yang berusia
tua. Sedangkan untuk pendapatan didapat bahwa responden yang
berpendapatan rendah memiliki hasrat yang lebih besar dalam pembelian
spontan dibandingkan responden yang berpendapatan tinggi.

Sedangkan Sammy Edinov (2008) mencoba menganalisis tentang apa
saja faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen untuk berbelanja ke
supermarket. Variabel yang dipakai adalah variabel faktor pribadi, psikologis,
sosial dan budaya sebagai variabel independen dan perilaku konsumen
sebagai variabel dependen. Penelitian membuktikan bahwa faktor pribadi
seperti usia dan pekerjaan dan gaya hidup secara signifikan berpengaruh
terhadap konsumen dalam berbelanja di supermarket, begitu juga dengan
faktor psikologis, sosial dan budaya.

Pada penelitian kali ini, penulis menambahkan gaya hidup sebagai
variabel bebas. Penulis juga menggunakan uji analisis yang berbeda dengan
para peneliti sebelumnya yaitu analisa regresi berganda untuk menguji
pengaruh faktor demografi dan gaya hidup terhadap keputusan pemilihan

Apriellia Plaza Payakumbuh sebagai tempat belanja.

Kerangka konseptual

Keputusan pembelian konsumen adalah proses pengintegrasian yang
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku

alternatif dan memilih salah satu diantaranya
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Pihak perusahaan harus menetapkan strategi untuk menghadapi
persaingan usaha yang semakin ketat. Perusahaan harus mengetahui dan
memahami keinginan konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian barang dan jasa. Salah satu
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen adalah faktor
demografi dan gaya hidup yang merupakan elemen dari faktor pribadi.

Faktor demografi adalah faktor internal dalam diri seseorang yang
mempengaruhi keputusan pembelian. Untuk menggambarkan variabel ini
dalam penelitian digunakan indikator yang meliputi jenis kelamin, usia dan
pendapatan.

Gaya hidup adalah pola hidup sesorang didunia yang di ekspresikan
dalam aktivitas, minat dan opininya sehingga menggambarkan keseluruhan
diri seseorang yang berinteraksi dengan lingkungannya.

Penelitian ini memperlihatkan hubungan antara variabel penyebab
dengan variabel akibat. Variabel penyebab terdiri dari faktor demografi
sebagai X1 dan gaya hidup yang dilambangkan dengan X2. Sebagai variabel
akibat adalah keputusan pembelian yang dilambangkan dengan Y. Dengan
demikian maka penulis gambarkan kerangka konseptual sebagai acuan

berfikir dalam melaksanakan penelitian seperti pada gambar berikut:
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Faktor Demografi:
e Jenis kelamin
e Usia
e Pendapatan

Gaya Hidup /

Gambar 2.2 kerangka Konseptual

Keputusan Pembelian Konsumen

D. Hipotesis Penelitian

Berdasarkan kajian teoritis dan kerangka konseptual yang
dikemukakan diatas, maka dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut

1) Jenis kelamin mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen di Apriellia Plaza

2) Usia mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen di Apriellia Plaza

3) Pendapatan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen di Apriellia Plaza

4) Gaya hidup mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap

keputusan pembelian konsumen di Apriellia Plaza
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BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

A. KESIMPULAN
Berdasarkan hasil pengolahan data dan pembahasan terhadap hasil
penelitian yang dilakukan melalui analisis regresi berganda antara variabel
penyebab terhadap variabel akibat keputusan pembelian konsumen di
Apriellia plaza maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Dari hasil penelitian diketahui bahwa faktor demografi jenis kelamin tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di
Apriellia plaza. Laki-laki atau perempuan memiliki kebutuhan yang sama
dalam melakukan pembelian, hanya saja perbedaan terletak pada pola
belanja dan frekuensi belanja yang lebih banyak dilakukan perempuan.
Pengaruh ini ditunjukkan oleh nilai t hitung yang lebih kecil dari t tabel.

2. Dari hasil penelitian diketahui bahwa faktor demografi usia tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di
Apriellia plaza. Tidak ada indikasi pertambahan usia meningkatkan
keputusan pembelian konsumen Apriellia plaza. Pengaruh ini ditunjukkan

oleh nilai t hitung yang lebih kecil dari t tabel.
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3. Dari hasil penelitian diketahui bahwa faktor demografi pendapatan
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
di Apriellia plaza. Keadaan ekonomi seseorang sangat mempengaruhi daya
beli konsumen tersebut. Semakin tinggi pendapatan seseorang maka akan
meningkatkan daya beli yang berdampak pada keputusan pembelian
konsmen di Apriellia plaza. Pengaruh ini ditunjukkan oleh nilai t hitung
yang lebih besar dari t tabel.

4. Dari hasil penelitian diketahui bahwa gaya hidup mempunyai pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Apriellia
plaza. Gaya hidup modern yang praktis, nyaman dan kebutuhan belanja
yang lengkap mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Apriellia
plaza. Pengaruh ini ditunjukkan oleh nilai t hitung yang lebih besar dari t
tabel.

5. Diantara keempat variabel tersebut, gaya hidup mempunyai kontribusi
terbesar terhadap keputusan pembelian konsumen sebesar 3,260.

B. SARAN
Berdasarkan penelitian yang dilakukan untuk keputusan pembelian
konsumen di Apriellia plaza, maka penulis memberikan saran sebagai berikut:
1. Dari segi jenis kelamin, laki-laki ataupun perempuan merupakan konsumen
jadi sebaiknya peritel menjual produk sesuai kebutuhan konsumen, baik itu
pelanggan laki-laki maupun perempuan.
2. Dari segi usia, semua konsumen berapapun usianya bisa menjadi pelanggan

potensial apriellia plaza. Tetapi, dari pengamatan penulis kebanyakan
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konsumen adalah anak usia remaja. Untuk itu pihak Apriellia plaza bisa
mengembangkan usaha misalnya dengan menyediakan kafe sehingga lebih
bisa menarik konsumen remaja untuk berbelanja di Apriellia plaza dan
datang lagi untuk melakukan pembelian.

. Dari segi pendapatan, pihak perusahaan dapat memberikan diskon atas
produk yang dijual sehingga lebih menarik konsumen untuk berbelanja serta
produk yang dijual di Apriellia plaza mempunyai harga yang bersaing dan
tetap memperhatikan kualitas produk yang dijual.

. Dari segi gaya hidup, pihak Apriellia plaza lebih memperhatikan
kenyamanan konsumen dalam berbelanja dan kelengkapan produk yang
dijual. Karena gaya hidup modern mendapatkan segala sesuatu lebih cepat
dan praktis serta memberikan kenyamanan dalam berbelanja adalah salah
satu alasan konsumen lebih menyukai belanja ala swalayan.

. Perlu adanya kebijakan dan strategi yang tepat setiap tahun sehingga dapat

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Apriellia plaza.
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