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ELltorial

Tiada Qalam yang patul dipanjatkan kecuali puji syukur Alhamdulillah, karena atas
Rahmat dan Hidavahnya-Nya segenap tim redakiur kembali menerbitkan Jumal Kebijakan
Publik untuk Edisi XIX Tahun VIl Bulan Februari-April 2011, dengan tetap mengukuhkan
Motto akademiknya: * Borwinerys THerctar Fhmes THowsjudFan Gita'.

Edisi kali ini Tim Redaktur menummkan berbagai kajian para pemerhatifanalis
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publik, selanjutnya kajian yang diulas oleh Dosen Universitas Negeri Gorontalo, masing-
masing: Hamzah Yunus dengan judul Tes Formatif Dalam Pengukuran Hasil Belajar
Mahasiswa, Roni Lukum dengan ulasannya tentang Peran idiologi Pancasila Dalam
Kebijakan Politik Luar Negeri Indonesia schagai solusi menghadapi Pengaruh Globalisasi,
selanjutnya Lukman Pakaya mengangkat topik kajiannya tentang Peran Akuntansi Dalam
Membangun Peradaban. Yanti Ancta menurunkan tulisannva tentang Kualitas Layanan
Dalam Birokrasi Pendidikan. Selanjutnya Muchiar Ahmad dengan kajiannya tentang
Dampak store Atmosphere Dalam Menumbuhkan Minat Beli Konsumen, Meyko Panigoro
dengan tulisannya Eksistensi Pemimpin Dalam Mengefektivitaskan Kompetensi Gur,
Yuriko Kamaru, mengkaji tentang Penilaian Prestasi Kega Pegawai, dan yang terakhir
Melan A. Asnawi, mengulas tentang Memahami perilaku manusia dalam organisasi.

Tim Redaktur berharap kiranya edisi yang ditawarkan kali ini tetap bermanfaat
dalam menambah khasanah keilmuan dan kemasyarakatan, Amicn,

Wassalam,

Tim Editor
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DAMPAK STORE ATMOSPHERE DALAM MENUMBUHKAN MINAT BELI
KONSUMEN
Oleh: Muchtar Ahmad
Dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Negeri Gorontalo

Abstrak

Pada umumnya konsumen semakin cerdas dalam memenuhi kebutuhannya, oleh karena itu
suasana took dapat member pengaruh yang begitu efektif dalam penyelenggaraan distribusi
barang atau jasa kepada konsumen, Minat beli konsumen tidak saja hanya dipengaruhi oleh
beberapa elemen diatas bias dari segi kualitas barang, merek, desain. pelayanan dan
pengkomunikasian dan informasi terhadap barang yang disampaikan oleh perusahaan kepada
konsumen secara riel

Kata Kunci : Store Atmosphere, Minat, Dava Beli dan Konsumen

Pendahuluan

| Situasi perckonomian yang semakin kompetitif pada sekior retail khususnya trade
center memaksa perusahaan untuk lebih mengarahkan perhatiannya pada banyak faktor yang
akan menentukan keberhasilan usahanya dimasa yang akan datang. Fakior-faktor yang
dimaksud  disini adalah bukanlah semata-mata faktor internal yang ferdapat dalam
pemsahaan saja melainkan faktor ekternal yang terdapat diluar perusahaan terutama yang
berhubungan langsung dengan pasar.

_ Perkembangan pasar yang senantiasa berubah secar dinamis dan wakiu kewaktu
ferutama dalam era globalisasi seperti sekarang ini, menuntut perusahaan untuk dapat
meningkatkan pelayanan dan mengembangkan profesionalisme mereka diberbagai bidang
il senantiasa mengembangkan ide-ide baru dan inovasi yang kreatif Perkembangan
pemasaran yang aktif dan lebih consumer oriented membawa perusahaan pada kemutlakan
untuk mendefinisikan kebutuhan konsumen dan sudut pandang perusahaan. Bagi perusahaan
eceran, selain laba yang menjadi perhatian perusabaan. konsumen merupakan fakior yang
ak kala penting, Mempertahankan konsumen merupakan kunci dan kesinambungan kinera
sebuah perusahaan eceran untuk mempertahankan konsumen dan pernsahaan eceran
s mengelahui bagaimana proses pengambilan keputusan pembelian konsumen dan
faktor-faklor apa saja yang berhubungan dengannya,

Hal ini berlaku juga bagi perkembangan bisnis eceran modern di Indonesia, vang
ibul dan berkembang disebabkan oleh perubahan gaya hidup masyarakat baik dikota
di desa. Pola berbelanja masyarakal di pasar (radisional mulai berubah dimana kini
al lebih menyenangi konsep pasar yang lebih modern. Scbagai salah satu alternatif
ipat untuk berbelanja. Konsep One Stap Shopping, vang banyak memberikan kenyamanan
n berbelanja.

_ Untuk dapat memenuhi kebuluhan konsumen akan barang dan jasa, maka dewasa
il usaha eceran atau refailing merupakan salah satu bidang usaha yang banyak didirikan
erakian dunia usaha yang dinamis mengakibatkan persaingan di sektor usaha Full-
¢ Retail semakin ketal, terbukti dengan semakin hanyaknya Trade Center yang
nculan, misalnya: Makro, Santika, Amanda Jaya, Karsa Utama, dan Mega Zanur Mall
tin-lain.

Dilihat dari sudut pandang konsumen hadimya trade center yang menjual berbagai
m bentuk barang dan jasa setelah ditunjang dengan suasana toko yang bersih. teratur
vaman menjadi daya tarik untuk berbelanja.
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Konsumen juga dihadapkan pada semakin banyak pilihan tempat untuk melakukan
pembelian dengan semakin banyaknya frade center di Indonesia khususnya di Gorontalo.
Pilihan konsumen akan jatuh pada trade center yang mampu menawarkan manfaat-manfaat
kepada kensumen seperti harga terjangkan, lokasi mudah dicapai. suasana di dalam rrade
center fersebut, dan lain-lain,

Salah satu trade center yang berusaha untuk memberikan suasana lingkungan pasar
yang haik kepada pelanggan adalah Santika Departemen Store. Di mana Santika adalah
merupakan salah satu pusat perdagangan berbagai barang eceran yang menyediakan berbagai
tempat dan ruangan untuk memberikan kemudahan bagi suatu produsen untuk dapat menjual
pricluknya dan dapat menjalankan akiivitas bisnisnya,

Santika Departemen store dituntul unfuk mengembangkan bauran ecerannya
(Retailing Mix) yang terdiri dan pemilihan produk. Penetapan harga, penetapan lokasi,
suasana toko, periklanan dan pelayanan vang diberikan sehingga menjadi usaha pemasaran

-~ yang inovatif yang mampu menarik dan memuaskan konsumen. Namun, persaingan melalui

kelengkapan produk, kejangkauan harga, kemudahan konsumen untuk mencapai lokasi

sudah tidak dapat terlaly diandalkan karena produk yang dijual pada setiap trade cenrer
relatif sama, bahkan lokasinya pun saling berdekatan.

Dalam kondisi seperii ini salah satu cara yang memegang peranan penting dan perlu
dikembangkan pelaksanaannya untuk menarik minat konsumen adalah melalui penciptaan
supsima lingkungan perusahaan yang baik. Dengan menciptakan suasana lingkungan
perusahaan yang baik, pihak manajernen trade center dapat memberikan manfaat vang lebih
Eﬁ:;u din konsumen yang membantu perusahaan untuk mempengaruhi proses pembelian

men.

Namun dalam aspek suasana lingkungan pasar yang dilakukan dengan hasil pra

survey melalui observasi dan wawancara, pada Santika Deparlemen Store, Pihak Santika

mengatakan, mercka kurang melakukan pengkajian vang komprehensif tentang suasana
ngan yang diberikan Santika kepada pelanggan dalam upaya memberikan manfaat

d pelanggan, apakah suasana lingkungan Santika sudah sesuai dengan harapan dan

man pelangeannya atau tidak. sehingga dengan mengetahm keadaan yang sebenarnya

apkan dapat menjadi acuan perusahaan dalam memberikan suasana lingkungan yang
sesuail harapan dan keinginan pelanggan untuk masa yang akan datang, yang pada

{khimya mencapai tujuan yang diinginkan oleh pihak manajemen Santika Departemen Store,

Ketika sescorang konsumen masuk toko mercka tidak akan hanya memberikan
penilaian terhadap produk dan harga yang ditawarkan oleh retailer, tetapi juga memberikan

spon terhadap lingkungan pembelian yang diciptakan oleh pengecer seperti melalui display
baik. disain bangunan yang menarik, temperatur, alunan musik, kebersihan toko,
at parkir, tidak hanya memberikan nilai tambah bagi produk yang dijual, tetapi juga
cnciptakan suasana lingkungan pembelian yang menyenangkan bagi konsumen, sehingga

men  tersebut  melakukan pembelian  yang disukai dan pada akhirnya akan
ckatkan kepuinsan pembeliannya.

\insep Retailing dan Retailer
Menurut Kotler (2003: 536) “Refailing includes all the activities invoived in selling
s on services directly t final consumers for personal, non business use”. Menjual
ermasuk semua aktivitas yang melibatkan penjualan barang-barang konsumen jasa
langsung alkhir untuk pribadi, bukan penggunaan bisnis.
- Sedangkan menurut Rossenberg(1995; 291), retailing adalah:
I The activity of purchasing for sale to consumer,
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2. All activities undertaken by intermediates whose primar’ function is to sell goods

and services to ultimate functions.
Artinya,
L. Aktivitas pembelian uniuk dijual kepada konsumen.
1 Semua aktivitas yang dikerjakan olch antara usaha menen gah primer kepada siapa

fungsi untuk menjual barang-barang dan jasa ke fungsi-fungsi yang terakhir.

Dengan demikian konsep retailing lebih didekatkan kepada aplikasi aktivitas
penjualan dan pelayanan kepada konsumen dalam penjualan barang dan jasa secara langsung
berdasarkan tingkatan kebutuhan konsumen

Jenis- fenis Retailer

Menurut Kotler (2003:536) retailer dapat dibagi berdasarkan tingkat pelayanan
vang diberikan, yaitu:
1 Self~ service
Pada pengecer jenis ini konsumen melakukan sendiri kegiatan memakai,
~ membandingkan dan memilih produk yang akan dibeli.
L Self- selection
Pada pengecer berbentuk self selection konsumen mencari barang yang dinsulkan
meskipun bisa minta pertolongan karyawan. Transaksi diselesaikan dengan membayar
~ pada petugas penjualan.
. Limited service
Jenis i banyak menawarkan shopping goods, dan konsumen membutuhkan lebih
banyak informasi dan banyak dan petugas penjualan,
i Full service
Pada pengecer jenis ini, petugas penjualan selalu siap untuk membantu pada proses
menemukan. membandingkan dan memilih. Biaya lenaga kerja yang tinggi, proporsi
specialty goods yang lebih banyak, benda-benda yang tidak bergerak dan layanan yang
beragam menghasilkan high cost retailing.

an Eceran (retailing mix)
A it Levy dan Weitz (2001; 22), bauran eceran terdiri dan:
. Merchandise assortments
 Pemilihan produk-produk apa saja vang akan ditawarkan kepada konsumen,
2 Pricing
- Penetapan harga yang akan dikenakan kepada konsumen untuk membeli produk- produk
~ yang dijual,
i Iymﬁm
- Mencari lokasi harus sesuai dengan penctapan lokasi perusahaan. Sebab lokasi cukup
~ penting dalam penentuan bisnis kedepan.
Perancangan lingkungan di dalam toko yang berkaitan dengan komunikasi visual,
pencahayaan, warna, musik dan aroma rangan untuk merangsang persepsi dan respon
 emosional konsumen.
i ddvertising dan promotion
 Kegiatan yang bertujuan memperkenalkan dan memberikan informasi yang dibutuhkan
oleh konsumen dan suatu refail

I hegiatan yang dilakukan oleh pihak retailer dalam melavani konsumen baik pada saat
- pembelian maupun pada saat pasca pembelian.
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I. Personal Selling
Penjualan barang vang

dilakukan langsung oleh lenaga penjual yang terlatih kepada
konsumen,

Store Atmosphere (Suasana Tokn)

Secara sederhana Atmosphere dapat diartikan scbagai suasana lingkungan. Menurut
Levy & Weitz (2001:397) bahwa * The store atmosphere communicaaes information about
the stores services pricing and Jashionnability of is merchandise. “Maksudnya atmosphere
- memberikan informas; mengenai jasa yang diberikan, harga yang ditawarkan dan ragam
. barang pada konsumen”,

Banyak konsumen menilai suatu toko hanya berdasarkan penampilan lnamya untuk
kemudian memutuskan apakah calon pembeli akan masuk ke toko dlan tidak berdasarkan
Persepsi yang dibentuk olchnya. Berbagai ciri di dalam desain toko sepe
larpet, dan fasilitas fisik lainnya bertujuan untuk mempengaruhi perilak
- tmost pelangan terhadap toko dan juga pada perilaku pembelian
Berbagai keputusan dalam penentuan desain suatu toko akan menciptakan suam
lngkungan toko yang menyenangkan untuk toko dengan basik retailer atan eceran, suasana

gan toko itu berdasarkan pada karakieristik fisik yang biasanya dignnakan untuk
‘membangun kesan dan menarik pelangean. seperti yang dinmgkapkan oleh Levy & Weitz

LI:JSJ,J Atmosphere refers to design an environmental via visual communication,

ng, color, music and scent to stimulate custoner perceptual and emotional response and

Mltimately to affect their purchase behavioral. menyatakan atmosphere adalah mendesain
Sl lingkungan melalui komunikasi visual. pencahavaan, warna, musik dan penciuman
sk meransang, persepsi dan emosi dan pelanggannya dan pada akhinya bertujuan uniuk
Empengaruhi perilaku pembelajaran mercka,

tti store lavout,
u belanja, perasaan

Tujuan dan Dampak Store Atmosphere
~ Suasana lingkungan toko atau store atmosphere memiliki twjuan tertentn Levy &
Neiiz (2001:45) menjelaskan tujuan dan Store Atmosphere sebagai berikut:

L Store Atmosphere (Suasana lingkungan toko) harus sesuai dengan citra toko dan sralegi
~secara keseluruhan, '

'\ Membantu konsumen dalam menentukan keputusan pembelian.

- Kelika membuat snatu keputusan mengenai desain atmosphere, mengjer memahami

biaya yang akan dilakukan dalam mendesain store atmosphere sesuai dengan dana vang
i (i eairkan,

peng&nm dan penciplaan store atmosphere menurm Mowen (1998:459) scbagai

mbantu mengarahkan perhatian konsumen.
mperlihatkan siapa konsumen biasanya dan pasitioning yang dilakukan,
mpu  menggerakkan reaksi cmosi  konsumen seperti  perasaan  senang  dan

bangkitkan keinginan baik yang muncul dan psikologikal atau keinginan yang
I mendadak (impulse),

 Bremen & Evans (2001:550) membagi elemen store atmosphere menjadi empat
i g yaitn;
Esterior atau bagian luar toko secara total, terdiri dari:
» Marguee alau landa vang digunakan untuk memajang nama toko. suatn mama

perusahaan atan lambang perusahaan dapat dibuat dengan teknik pengecatan_ata
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L

Juga menggunakan lampu neon, dapat pula hanya terdiri dan nama dan logo saja
alaupun digabungkan dengan slogan dan informasi lain. Agar efckif, marques alau
lambang harus terlihat berbeda dibandingkan toko Iain disekitarnya dan juga hams
menarik perhatian.

Uniguenees, dapat dicapai melalui desain toko yang memiliki ciri khas, seperti
Mmarquee yang mencolok, etalse vang dekortif dan ukuran gedung yang berbeds.
Surrounding store atan lingkungan sekitar. Citra toko dipengaruhi oleh keadaan
lingkungan masyarakat disekitarnva. semakin baik keadaan lingkungan yang
terbentuk maka kecendrungan schuah citra toko akan terbentuk dengan baik.
Parking facilities atau fasilitas parkir yang memadai. tempat parkir merupakan salah

perusahaan vang bertujuan menciptakan keamanan dan kenyaman berbelanja bagi
konsumen melalui penciptaan tempat parkir yang memadai. Semakin baik Fasilitas
parkir yang tersedia kecendrungan konsurnen untuk berkunjung ketoko akan Iehih
lama sehingga akan berpengaruh pada keputusan pembelian,

L. General Interior. merupakan desain interior dan suatu toko yang dirancang umuk
memaksimalkan visual merchandising yang merupakan gabungan dan penataan dan

persentasi visual dengan mengeunakan elemen-clemen dan pengaturan barang dagangan
terdiri dari:

Color & lighting, warma di dalam toko adalah sumber pengaruh potensial pada
persepsi maupun perilaku konsumen, Warmna yang hangal, seperti merah dan Kuning
tampak lebih efektif pada orang yang menarik secara fisik dibandingkan dengan
warna sejuk putih, hijau dan biru, Didalam sebuah studi dibuktikan warna intenior
vang sejuk memberikan kesan positilf, menarik dan nicks dibandingkan dengan
warmna vang hangat. Warna hangat lebih cocok untuk eksterior toko atan Jendela
Peragn sebagai sarana  menarik pelanggan kedalam 1oko. Begitupun dengan
pengaturan cahaya. akan semakin baik Jika pencahayaan ruangan lehih jelas
dibandingkan dengan cahaya yang buram dan membingungkan konsumen memilih,

Scent & Sound, aromp ruangan akan lebih baik jika diheri aroma tetapi yang lembut
dan ringan. Beberapa dan penemuan yang lebih menarik meiibatkan pengarih
musik volume musik yang di putar di swalayan/mal bervariasi dan keras hingga
lembut. Konsumen yang di hadapkan pada musik keras akan lehili sedikit wakiu
berbelanja tetapi menghabiskan Jumlah vang vang sarana di bandingkan dengan
musik yang lembut. Efek dan lempo seperti tempo vang lambat akan lehih banyak
menghabiskan wakin berbelanja di bandingkan dengan tempo musik yang cepat,

cepal.
Temperatur, suhu fuangan dan arus udara yvang baik sangal berhubungan dengan
wiktu yang diluangkan konsumen untuk berkunjung ke toko. Kesejukkan suaty
fingan tergantung dan jenis dan kondisi ruangan toko. Adakalanya celling pan
cukup dianggap baik dalam pengaturan  temperatur fetapi  pada umumnya
perusahaan lebih senang memakai air conditioner,

- Tecnology, pengaturan barang. pengecekan barang dan layanan pembayaran dengan

Dberbasis icknoiogi yang tinggi akan berpengaruh pada kenyataan berbelanja bagi

_ ?:unsmmm.

Cleanliness, retailer harus mempunyai perencanaan dalam memilil kebersihan oko,

' Bagaimanapun kebersihan merupakan salah satu bagian yang tidak bisa terpisahan
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dan  kenyaman berbelanja.  Jika tidak terawat kebersihannya maka  akan
mendapatkan penilaian negatif dan pelanggan,

® Price level & display, kejelasan harga dan display produk yang dipajang cendrung
berpengaruh pada pembeli dan pembeli polensial,

* Pengelompokan barang berdasarkan fungsional. dapat meliputi Jenis-jenis produk.
SCEmen lerlentu atau perpaduan keduanya,

*  Arus lalu lintas, ants lalu lintas terdiri dan straight (gridiron) traffic fow adalah ants
lalu lintas yang diciptakan oleh konsumen.

* Ruang-ruang setiap kategori produk.

Interior Display, setiap jenis point of purchase display menyediakan informasi kepada

pelanggan untuk mempengaruhi suasan: lingkungan toko yang bertujuan untuk menarik

pelanggan untuk melakukan pembelian, Hal mi akan menyebabkan meningkatnya
penjualan dan laba dan toko tersebut. Beberapa interior display vang dipunakan adalah
sehagai berikut:

*  Theme setting display, penawaran dagangan pada han-han khusus a Poster. kartu &
sign berfungsi unfuk informasi produk dan harga kualilas dan Jaminan purnajual
flau garansi,

* Cur case, barang-barang vang dipajang pada kotak-kotak vang digunakan untuk
membungkus barang-barang tersebut seperti karton.

*  Dump bins vaitu kotak berisi tumpukan barang-barang yang turun harganya.

ihap Konatif dalam Proses Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan scrangkaian elemen yang saling berhubungan satu
yang lainnya untuk membentuk suatu tindakkan pembelian oleh konsumen. Menurut
Schiffman dan Leslic Lazar Kanuk ( 2006: 555 ) keputusan pembelian adalah”
is the selection of an action Jrom two or more alternatives choices. Dengan kata lain

ng melakukan pembelian berarti telah memilih alternatif terbaik dan seluruh
Gl yang ada. Tahap konatif Dalam kenyataannya konsumen memiliki kebebasan

I untuk melakukan pemilihan aliernatif yang ada. Pemilihan it didasarkan pada
deristik dan proses pengambi fan keputusan pembelian.

il empal model karakteristik orang dalam proses pengambilm keputusan pembelian

ut Schiffman dan Kanuk ( 2006 - 555 ). yaitu:

Eeanomic man, adalah orang yang membuat keputusan secara rasional, berdasarkan
yak pertimbangan dengan memilih alternatif terbaik yang paling memungkinkan.

A umumnya kelompok mi kurang realistis,

sive man, adalah tipe orang vang pasil, hanya menunggu penawaran dan perusahaan.

igga mudah uniuk dipengarubi oleh wiraniaga dalam pengambilan keputusan

we man, adalah tipe thinking problem solver, mereka aktif mencari informasi
5 sualn produk yang mercka butuhkai, kemudian mengevaluasinva _aga
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Jang mempengaruhi pembeli dan
konsumen melakukan keputusan

slapa yang membugi keputusan pembelian, dan langkah-
Menurul Kotler { 2003:

kelompok Orang yang memiliki peranan didalamnya,

mendapatkan  hasil produk yang paling mereky inginkan. Mereka lebih realistis
dibandingkan dengan economic man,
Emational man,

keputusan
Untuk meraih keberhasilan, pemasar |

keterlibatan emosi alan perasgan sangat finggi dalom pengambilan

rus melewati bermacam-macam pengarnh
mengembangkan  pemahaman mengenai bagaimang
pembelian. Secara khusus, pemasar hams mengidentifikasi

langkah dalam proses pembelian,

176 ) dalam melakukan keputusan pembelian terdapat limg

1) Initiator, adalah orang periama yang memberik

Faktor - faktor yang Mempengaruhi Perilaky

Kebanyakkan konsumen
mental yang serupa dalam mem

Yaitu kebudayaan. sosial. pr

insur-unsur yang lebih kecil yang membentuk saty kesatuan tentang bagaimana berperilaky

dalam kehidupan ckonominya. Faktor-fakior yang n

dari:

I, Faktor Kebudayaan
Faktor budaya memiliki 1
budaya, sub-budaya. dan kelas sosi:

an gagasan untuk membeli suaiy produk
atan jasa.

Influencer, adalah orang yang memiliki
keputusan pembelian.

Decider. adalah orang yang memuluskan dan setiap komponen dalam keputusan
pembelian, baik uniygk membeli - sespany, Apd yang akan dibeli bagaimana carg
membelinya atau dimang membelinya,

Buver, adalah orang yang melakukan tindakkan

{/ser, adalah seseorang yang mengkonsumsi
bersangkutan.

pengaruh dan memberikan pandangannya dalam

pembelian yang sesungguhnya,
dlau menggunakan produk alaujasa yang

Konsumen,
merupakan  proses pemecahan m
apakah itu individy maupun organisasi

Kepulusan  pembelian asalah yang penting,
berjalan melalui proses
utuskan produk yang akan mercka beli,

Perilaku pembelian menurut Kotler ( 2003: 183 ) dipengaruhi beberapa fakior utamsa
ibadi dan psikologis. Masing-masing fakior terseby lerdiri dan

icmpengaruhi perilaku konsumen terdin

pengaruh vang luas dan mendalam terhadap perilaky. Perin

il pembeli sangatlah penting
Budaya, Kebudayaan dikatakan sebagai suatu simbol dan fakta yan
diciptakan oleh manusia dan diturunkan

dan pengatur tingkah laku manusia dalam masyarakal vang adg.
Sub-Budaya, terdiri dan bangsa, agam;, kelompok, ras dan dacrah geografis,
Kelas Sosial, adalah pembagian masyarakay yang relatif homogen dan penmanent,

YAng lersusun secara hirakhis dan memiliki anggota dengan nilai-nilai. minat dan
perilaku yang serupa,

g kompleks yang
an generasi ke pdnerasi sebagai penentu

Faktor Sosial

Sebagai tambahan atas fakior budaya.
laktor-faktor sosial seperti

perilaku seorang konsumen
kelompok acuan, keluarga, serg peran dan 5
Kelompok Acuan, seseorang ferdini dan semug kelompok vang memiliki pengaruh
langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaky seseoarang. Kelompok

Yang memiliki pengaryh lansung terhadap seseoarang  dinamakan Kelompok
Keanggotaan,

dipengaruhi oleh
Latus |
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s Keluarga, adalah organisasi pembelian konsumen yang paling penting dalam
masyarakat. dan ia telah menjadi objek penelitian yng ckstensif. Peran dan Status,
sescorang berpartisipasi pada dalam banvak kelompok sepanjang hidupnya dalam
keluarga, klub, organisasi. Posisi sescorang dalam fiap-tiap kelompok dapat
didefinisikan dalam peran dan status. Peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan
dilakukan oleh sescor:ng, Setiap peran memiliki status,

Faktor Pribadi

Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik prbadi. KamKieristik tersebut

adalah wsia dan ahap sikius hidup, pckerjaan, keadaan ckonomi, gaya hidup. seria

kepribadian dan konsep diri pembeli.

* Usia dan Tahap Sikius hidup, orang memiliki barang dan jasa yang berbeda
sepanjang hidupnva, Konsumsi Juga dibentuk oleh sikius hidup keluarga,

* Pekerjaan, pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola konsumnsinya. Pemasar
berusaha mengidentifikasi kelompok pekerjaan yang memiliki minat di atas rata-
rila alas produk dan jasa mereka

* Keadaan Ekonomi. Pilihan produk sangat dipengaruhi olch keadaan ckonomi
sescorang. Keadaan ckonomi terdiri dan penghasilan, tabungan. aktiva, hutang,
kemampuan untuk meminjan, dan sikap atas belanja atan menabung,

* Gaya Hidup. adalah pola hidup sescorang di dunia vang diekspresikan dafam
aktivitas. minat, dan apininya. Gava Hidup menggambarkan  kescluruhan din
Seseorang yang berinteraksi dengan lingkungannya.

* Kepribadian dan Konsep-Diri, setiap orang memiliki kepribadian yang berbeda
yang mempengaruhi  perilaky pembelianmnys. Kepribadian  adalah sebagyi
karakteristik psikologis vang berbeda dan seseoarang yang menyebabkan tanggapan
yang relatif konsisten dan bertahan Lama terhadap lingkungannya.

Faktor Psikologis

Pilihan pembelian seseorang dipengamhi oleh cmpal fakior psikologi wtama vaily

molivasi, persepsi. pengetahuan, seria kevakinan dan pendirian.

* Motivasi. Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertenty. Motif adalah
kebutuhan yang culaup mendorong sescorang untuk bertindak. Dengan memuaskan
kebutuhan tersebui ketegangan akan berkurang,

* Persepsi. adalah proses bagaimana seorang individu remilih. mengorganisasi. dan
menginierprestasi masukan-masukan informasi untuk menciplakan gambaran duniz
yang memiliki arii,

* Pembelajaran. meliputi perubahan dalam perilaku seseorang yang timbul dan
pengalaman. Sebahahian besar perilaku manusia adalah hasil belajar. Ahli teori
pembelajaran yakin bahwa pembelajaran  dihasilkan melalui perpaduan  kcrja
dorongan, rangsangan, petunjuk, tanggapan, dan pengualan,

* Keyakinan dan Sikap, melalui bertineak dan belajar, orang mendapatkan keyakinan
dan sikap. Hal mi kemudian mempengaruhi perilaku pembelian mereka. Keyakinan
adalah pemikiran deskriptif yang dianut seserang tenlang suatu hal. Sikap adalah
evaluasi. perasaan emosional dan kecendrungan tindaklkan yiang menguntungkan
dlau tidak menguntungkan dan beriahan lama dan seseorang terhadap beberapa
objek atan gagasan,

Tahap-Tahap Proses Keputusan Pembelian
Menurut Philip Kotler ( 2003 - 204 ). mengemukakan lima tahapan vang dilalui olch
tinsumen dalam proses keputusan pembelian yaitu sebagai berikot:
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Pengenalan Masalah ¢ Problem Recognition)
Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali scbuah masalah ataun kebutuhan,
Pembeli memsakan perbedaan antara keadaan akiualnya dengan keadaan yang
diinginkannya. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh mngsangan internal atau
cksternal. Pemasar perlu mengidentifikasikan keadaan yvang memicu kebutuhan terentu
dengan membangkitkan minat akan suatu jenis produk. Pemasar kemudian dapat
mengemhangkan strategi pemasaran vang memicu minal konsumen.
Pencarian Informasi ( Purchase Search)
Konsumen yang tergugah akan mengurangi pencarian informasi. Yang menjadi minat
ulama pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang menjadi acuan konsumen
dan pengaruh relalif tiap sumber tersebut terhadap keputusan pembelian selanjutnva,
Sumber informasi konsumen digolongkan ke dalam empal kelompok:
*  Sumber pribadi : Keluarga, leman, tetangea, kenalan
*  Sumber kormesial : Tkian, wiraniaga, penyalur, kemasan. pajangan
*  Sumber public: Media massa, Organisasi konsumen perneringkat
¢ Sumber pengalaman: Penanganan. pengkajian, dan pemakaian produk.
Evaluasi Alternatif { Fvaluation of Alternative)
Bagaimana konsumen memproses informasi merck vang Kompetitif dan membuatl
penilatan akhir. Tidak ada proses evaluasi tunggal sang sederhana vang digunakan oleh
konsumen dalam semua situsi pembelian. Terdapat beberapa proses evaluasi keputusan,
dan model yang terbaru memandang proscs evaluasi konsumen sebagai proses yang
berorientasi kognitif’ vaitu. mereka menganggap konsumen membentuk penilaian atas
produk terutama berdasarkan kesadaran dan rasio. Beberapa konsep dasar dalam
memahami proses cvaluasi konsumen vaitu. konsumen berusahi memenuhi suatu
kebutuhan, mencari manfaat dan produk, memandang setiap produk scbagai sekumpulan
atribut dengan kernampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat vang dicari
untuk memuaskan kebutuhan,

Keputnsan Pembelian ( Purchase)

Dalam tahap cvaluasi, konsumen membentuk preferensi atas merck-merek dalam

kumpulan pilihan. Konsumen juga mungkin membentuk fial untuk membeli produlk

yang paling disukai, Namun, ada dua faktor dapat berada diantars niat pembelian dan
keputusan pembelian yaitu:

« Pendirian orang lain, sejauh mana pendirian orang lain mengurangi alternatif yang
disukai seseorang akan bergantung dua hal vaitu : Intensitas pendirian negatif orang
lain terhadap alternatif yang disuakai oleh konsumen dan Motivasi konsumen unfuk
menuruli keinginan orang lain.

* Siuasi yang tidak diantisipasi, fakior mi muncul dan mengubah fiat pembelian,
Keputusan konsumen untuk memodifikasi. menunda, atau menghindari  suatu
keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh resiko yang dirasakan. Pemasar harus
memahami faktor-faktor yang menimbulkan rasa adanva resiko dalam  din
konsumen dan memberikan informasi dan dukungan untuk mengurangi resiko yang
dirasakan.

% Keputusan Pascapembelian

Seielah membeli produk. konsumen akan mengalami tingkal kepuasan atau

Wfidakpuasan tertenti. Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli, melainkan berlanjut

lingea priode pasca pembelian. Pemasar harus mernantau kepuasan pasca pembelian,

fidakan pascapembelian. pemakaian dan pembuangan pascapembelian.

* RKepuasan Pascapembelian, Setelah membeli produk, seorang konsurnen mungkin

mendeteksi suatu kekurangan, Sebagian pembeli tidak menginginkan produk vang cacal
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beberapa mengabaikan kekurangan tersebut, dan beberapa bahkan menganggapnya
menambah nilai produk tersebut.,

* Tindakan Pascapembelian, Kepuasan dan ketidakpuasan konsumen lerhadap suatn
produk akan mempengamuhi perilaku selanjutnya. Jika konsumen puas. iz akan
menunjukkan kemungkinan yang lebih tinggi untuk membeli produk tersebut.

* Pemakaian dan Pembuangan Pascapembelian, pemasar juga hams memantau bagaimana
pembeli memakai dan membuang produk. Jika konsumen menyimpan produk dalam
lemari mereka, produk tersebut mungkin tidak begitu memuaskan, dan kabar dan mulut
kernulut tidak akan gencar. Jika konsumen menemukan kegunaan barn dan produk
tersebut. pemasar harus mengiklankan kegunaan-kegunaan ini.
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