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ABSTRACT

Matahari Department Store merupakan salah satu pusat perbelanjaan yang menyediakan
kebutuhan seperti kosmetik, kebutuhan rumah tangga, perlengkapan dapur, pakaian, sepatu,
aksesoris. Dilihat dari harga, matahari merupakan salah satu department store yang relatif
murah di banding Department Store lainnya. Dalam memilih dan membeli suatu produk,
konsumen sering kali mempertimbangkan banyak hal seperti kelengkapan produk, mutu
harga , lokasi yang strategis, dan promosi yang sedang di gunakan. Dari sudut pandang
persaingan yang sangat ketat antar department store, para pengelola harus merancang
program yang paling efektif untuk menarik konsumen berbelanja dimana salah satu cara
untuk mendapatkan perhatian konsumen yaitu harus lebih memperhatikan sikap dan perilaku
konsumen mengenai segala sesuatu yang ditampilkannya. Tujuan penelitian adalah untuk
mengetahui sikap konsumen dalam berbelanja di matahari department store dan untuk
mengetahui perilaku konsumen dalam berbelanja di matahari department store. Metode yang
digunakan adalah metode analisis Fishbein. Sehingga diperoleh dari segi sikap hasil untuk
matahari department store adalah konsumen menyukai iklan matahari yang menarik
perhatian, dan bagi konsumen harga sesuai kualitas adalah hal yang penting dikarenakan
tidak mengecewakan. Sedangkan dari segi perilaku konsumen referensi diri sendiri lebih
mendukung dan lebih dituruti dalam hal melakukan pembelian. Hasil untuk sikap konsumen
bernilai 7.25, maka hasil penelitian tersebut masuk kategori baik atau positif dan untuk hasil
perilaku konsumen mereka berperilaku positif yaitu bernilai 7.46. Untuk analisis sikap dan
perilaku konsumen dalam berbelanja di matahari department store dapat ditarik kesimpulan
sebagai berikut:

Sikap responden dalam berbelanja di matahari bernilai 7.25 yang berarti responden menyukai
berbelanja di matahari department store. Perilaku konsumen dalam berbelanja di matahari
bernilai 7.46 yang berarti konsumen akan kembali melakukan pembelian ke matahari
department store.

Kata kunci : Sikap dan Perilaku Konsumen

PENDAHULUAN

Pada masa sekarang ini dunia perdagangan berkembang dengan pesatnya sehingga hal
ini menuntut pihak swasta untuk lebih mampu bersaing dalam bidang pemasaran.Dalam hal
ini orientasi terhadap konsumen merupakan cara yang tepat untuk mempertahankan
keberadaan atau keberlangsungan perusahaan tersebut.Salah satu yang biasa dilakukan oleh
manager pemasaran adalah dengan memahami sikap dan perilaku konsumen yang hendak
dijadikan pasar sasaran. Jadi,pemasaran berperan sebagai penghubung antara kebutuhan-
kebutuhan masyarakat pada umumnya.

Pada saat ini banyak sekali pusat perbelanjaan (department store) yang tersebar di
hampir seluruh tempat yang ada baik dikota-kota besar, maupun dikota-kota Kkecil.
Perkembangan yang terjadi pada department store ini mempengaruhi perubahan kehidupan
masyarakat, dimana salah satu perubahan itu adalah tempat belanja masyarakat yang akan
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dipilih oleh masyarakat dalam membeli suatu produk yang diinginkannya untuk memenubhi
kebutuhan hidupnya. Matahari department store merupakan salah satu pusat perbelanjaan
yang menyediakan kebutuhan seperti kosmetik, kebutuhan rumah tangga, perlengkapan
dapur,pakaian, sepatu, aksesoris.

Dari sudut pandang persaingan yang sangat ketat antar department store, para pengelola
harus merancang program yang paling efektif untuk menarik konsumen berbelanja dimana
salah satu cara untuk mendapatkan perhatian konsumen yaitu harus lebih memperhatikan
sikap dan perilaku konsumen mengenai segala sesuatu yang ditampilkannya.Perilaku
konsumen adalah proses yang harus dilalui oleh seseorang dalam mencari, membeli,
menggunakan,mengevaluasi, dan bertindak pasca konsumsi produk,jasa maupun ide yang
diharapkan biasa memenuhi kebutuhannya. Pada kenyataannya, masih banyak perusahaan
yang belum memperhatikan sikap konsumennya, padahal dengan mengetahui sikap
konsumen, perusahaan dapat lebih meningkatkan kualitas produk yang telah ada menjadi
lebih baik lagi guna memberikan kepuasan yang optimal bagi konsumen, sehingga dapat
meningkatkan penjualan dan menghasilkan laba yang maksimal bagi perusahaan. Sikap
adalah pola perasaan, keyakinan dankecenderungan perilaku terhadap orang, ide, atau objek
yang tetap dalam jangka waktu yang lama.

Dilihat dari harga, matahari merupakan salah satu department store yang relatif murah
dibanding department. Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah diatas, dapat
dibuat perumusan masalah, sebagai berikut :

1. Bagaimana sikap konsumen dalam berbelanja dimatahari department Store ?

2. Bagaimana perilaku konsumen dalam berbelanja dimatahari department store?

Sedangkan Tujuan Penelitian ini adalah :
1. Untuk mengetahui sikap konsumen dalam berbelanja dimatahari department Store

2. Untuk mengetahui perilaku konsumen dalam berbelanja dimatahari department store

LANDASAN TEORI
Pengertian Sikap

Sikap adalah predisposisi yang dipelajari dalam merespons secara konsisten sesuatu
obyek, dalam bentuk suka atau tidak suka.'Sikap merupakan konsep yang paling penting
dalam studi perilaku konsumen. Untuk memahami sikap konsumen tidaklah mudah meskipun
sikap adalah ekspresi dari menyukai atau tidak menyukai sesuatu hal. Mengapa sikap

'Ristiayanti prasetijo dan John J.O.I ihalauw, Perilaku Konsumen, Andi, Yogyakarta, 2005, him 104
S)



merupakan hal yang penting bagi para pemasar, Sikap dapat menjadi penyebab perilaku
seseorang terhadap suatu obyek, dengan mempengaruhi sikap konsumen, para pemasar
berharap dapat mempengaruhi perilaku pembelian konsumen.

Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah suatu tindakan yang langsung dalam mendapatkan,
mengkonsumsi serta menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang
mendahului dan penyusuli tindakan tersebut.”

Perilaku merupakan konsep paling penting dalam studi perilaku konsumen. Dalam
memahami dan mengetahui perilaku konsumen sangatlah tidak gampang meskipun perilaku
adalah perilaku yang konsumen tunjukkan dalam mencari, menukar, menggunakan, menilai,
mengatur, barang atau jasa yang mereka anggap akan memuaskan kebutuhan mereka.

Pengertian Produk
Produk diartikan sebagai barang, jasa, ide yang memiliki atribut tangible (berwujud)
atau intangible (tidak berwujud) yang memberikan kepuasan dan manfaat pada konsumen.?

Pengertian Harga

Harga ialah sejumlah uang seseorang harus membayar untuk mendapatkan hak
menggunakan produk.*

Strategis Distribusi

Tiga macam strategi distribusi sebagai berikut:®

a. Distribusi intensif
Menyangkut pendistribusian produk melalui sebanyak mungkin saluran dan anggota
saluran (baik grosir maupun pengecer)

b. Distribusi eksklusif
Manufaktur memberikan hak eksklusif untuk mendistribusikan atau menjual produk
tertentu ke sejumlah grosir atau pengecer yang terbatas.

c. Distribusi selektif
Produsen hanya memilih grosir dan pengecer yang akan memberikan perhatian khusus
pada produk tertentu dalam upaya penjualannya.

Tujuan Promosi

Tujuan akhir segala promosi adalah meningkatkan penjualan. Selain itu, para pemasaran
dapat menggunakan promosi untuk menyampaikan informasi, memposisikan produk,
menambah nilai tambah produk, dan mengendalikan volume penjualan.®

*Husein Umar, Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen , PT.Gramedia Pustaka Utama, Jakarta, 2000, him 50
*A.Surya & A.Setiyaningrum, Journal of Business Strategy and Execution, Jakarta, 2009, him 15

*J.Supranto dan Nandan Limakrisna, Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran, edisi 2, Mitra Wacana
Media, Jakarta, 2011,him 12

*Ricky.W. Griffin dan Ronald . J. Ebert, Bisnis, Edisi 8, Penerbit Erlangga, Jakarta, 2002, him 341

® Ibid,hlm 365



METODE PENELITIAN
Kerangka Pikir Penelitian

Penulis melihat konsumen dari sikap dan perilaku, sikap mempunyai dua dimensi

yaitu dimensi keyakinan dan evaluasi. Perilaku mempunyai dua dimensi yaitu dimensi

keyakinan normatif dan motivasi. Untuk meilihat sikap dan perilaku penulis menggunkan

analisis Fishbein untuk memperoleh hasilnya.

[PT_MATAHARI Dept Store |

[MATAHARI MALL CIPUTRA |

1. PRODUK

2. HARGA | KONSUMEN |
3. DISTRIBUSITEMPAT T

4. PROMOSI

SIKAP
1. KEYAKINAN
2 EVALUASI

PERILAKU KONSUMEN |
1. KEYAKINAN NORMATIF
2 MOTIVASI

Definisi Operasional Variabel

|ANALISIS FISHBEIN

HASIL
KESIMPULAN

Sikap adalah perasaan seseorang terhadap sesuatu objek yang menggambarkan senang tidak

senang, suka tidak suka dan setuju atau tidak setuju.

a. Keyakinan

Yaitu kepercayaan konsumen akan suatu atribut. Keyakinan ini merupakan tanggapan

konsumen sebelum membeli suatu atribut yang ada di matahari department store.

Adapun indikator dari keyakinan ini adalah:

1. Produk

Kualitas barang yang bermutu.

a.
b. Penggunaan barang yang tahan lama.

c. Pilihan produk dimatahari lebih banyak dan lengkap.

d. Produk bervariasi.

e. Produk dimatahari sesuai dengan semua kalangan.

2. Harga

a. Harga bersaing dengan department store lainnya.

b. Harga sesuai kualitas.
3. Distribusi/Tempat
a. Lokasi matahari strategis.



b. Matahari cukup terkenal.
c. Berbelanja dimatahari cukup nyaman.
4. Promosi
a. lklan matahari yang menarik perhatian.
b. Matahari memberikan bonus buy 1 get 1.
b. Evaluasi
Yaitu seberapa penting atribut tertentu dimata konsumen. Evaluasi ini merupakan
tanggapan konsumen setelah membeli suatu atribut yang ada dimatahari department
store. Indikator untuk evaluasi ini harus sama dengan indikator pada keyakinan,
karena di perlukan untuk mengevaluasi keyakinan konsumen akan suatu atribut.
Perilaku Konsumen merupakan perilaku pembelian konsumen, yang membeli produk
untuk konsumen personal. Perilaku konsumen mempunyai 2 dimensi, yaitu:
1. Keyakinan Normatif
Yaitu faktor-faktor yang mendorong konsumen melakukan  pembelian.
Indikator dari keyakinan normatif ini adalah iklan/promosi, keluarga, teman, diri
sendiri.
2. Motivasi
Yaitu faktor-faktor yang menjadi pertimbangan konsumen dalam melakukan

pembelian. Indikator dari motivasi ini harus sama dengan keyakinan normatif.

Tempat dan Waktu Penelitian

1. Tempat Penelitian
Tempat pelaksanaan penelitian oleh penulis dilakukan di PT. Matahari Department Store
Mall Ciputra Jakarta Barat.

2. Waktu Penelitian

Penulis melakukan penelitian ini pada bulan Februari 2012.

Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang berbelanja di Matahari Department
Store Mall Ciputra Jakarta Barat. Dalam hal ini jumlah populasi tidak diketahui.
Penulis menetapkan sampel yang diambil sebanyak 100 responden berdasarkan Quota
sampling dengan menggunakan metode Purposive sampling.Quota sampling: Metode

pengambilan sampel ini dilakukan jika populasi tidak diketahui sehingga peneliti harus



menentukan sendiri jumlah sampel yang diinginkan.” Purposive sampling: Metode
pengambilan sampel ini dilakukan peneliti ~ dalam melakukan pengambilan sampel
berdasarkan keputusan sendiri oleh peneliti sepanjang unsur- unsur yang akan diteliti
merupakan anggota populasi.®> Adapun kriteria yang akan di tentukan dalam pengambilan
sampel pada penelitian ini sebagai berikut:

a. Masyarakat yang berumur minimal 17 tahun

b. Masyarakat yang bertempat tinggal di wilayah Jakarta Barat

c. Masyarakat yang sudah pernah berbelanja minimal 3 kali ke Matahari Department Store

Mall Ciputra Jakarta Barat

Metode Analisis Data
a. Validitas
Uji Validitas adalah suatu bentuk pengujian terhadap kualitas data primer, dengan
tujuan untuk mengukur sah tidaknya suatu pertanyaan dalam penelitian.

Dengan rumus teknik korelasi product moment:®

n(xiy )-(> %Y )
X )-(Xxi =Yy )-(XY ) )

Rxy =

b. Reliabilitas
Uji Reliabilitas adalah suatu bentuk pengujian terhadap kualitas data primer, dengan
tujuan untuk mengukur konsistensi seluruh pertanyaan dalam penelitian.

Rumus alpha adalah sebagai berikut:*

M= [kk—lj[l_ ZE;EJ

7 Rina Anindita dan Hasyim, Prinsip-prinsip dasar metode riset bidang pemasaran ,edisi pertama UIEU-
University press, Jakarta, 2009 him 78

® Ibid, him 78

% Ibid, him 93

®Husein Umar, Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen , PT.Gramedia Pustaka Utama, Jakarta, 2000, him
207



Untuk membahas permasalahan pertama adalah dengan menghitung sikap konsumen

Matahari dengan menggunakan metode analisa sikap Fishbein.™
AB = > bi xei
i=1

Untuk membahas permasalahan kedua, adalah dengan mengukur maksud perilaku konsumen

atau tujuan berperilaku. Rumusnya adalah®?
B ~ Bl —W, (Ab) +W, (SN)

Sedangkan untuk menghitung norma subyektif atau faktor kelompok referensi digunakan

rumus dibawah ini:*3

n
SN = Zbi X Mi
i=1
Untuk mengetahui sikap konsumen dan perilaku konsumen berada pada skala nilai yang

mana, maka harus dihitung dahulu nilai maksimum dan minimum dengan cara sebagai

berikut:**

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Analisis Fishbein Tentang Sikap Konsumen Matahari Dept.Store

Indikator [Keyakinan Evaluasi| Sikap (AB)
Produk 1.17 1.42 1.66
Harga 1.21 1.52 1.83
Diistribusi/ Tempat 1.28 1.43 1.83
Promosi 1.32 1.51 1.99

TOTAL AB 7.25

Sumber : Hasil Pengolahan Data Pada Excel

" 1bid, him 249
2 1bif, him 250
BIbid, him. 251
" Rina Anindita dan Hasyim, op.cit, him 133
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Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat pada keyakinan yang memperoleh nilai terbesar adalah
konsumen menyukai promosi yang ada di matahari sebesar 1.32. sedangkan dilihat pada
evaluasi yang memperoleh nilai terbesar adalah harga merupakan hal yang penting dalam
berbelanja di matahari department store sebesar 1.52.

Dari hasil angka perhitungan total penjumlahan antara nilai perkalian antara nilai sikap
keyakinan dengan nilai sikap evaluasi responden terhadap matahari department store didapat
nilai 7.25

Kategori Sikap

kategori interval
sangal tidak setuju |0.72 -2 .86
tidak setuju 287 -501
cukup setuju 502 -7.16
setuju 717 -931
sangat setuju 932 -11.5
Total

Sumber: data diolah oleh penulis

Hasil Penelitian sikap responden terhadap matahari department store yang bernilai 7.25
berada di antara 7.17 sampai dengan 9.31 termasuk kategori menyukai berbelanja di matahari

department store.

Analisis Fishbein Tentang Perilaku Konsumen Matahari Dept.Store

Referensi Keyakiman Normatif |Motivasi SN
Keluarga 1.03 1.29 1.33
Teman 1.05 0.91 0.96
Promosi/iklan 1.02 1.24 1.26
diri sendiri 1.53 1.80 2.75
TOTAL SN 7.85

Sumber: Hasil Pengolahan Data pada Excel

Nilai yang paling besar, dapat dilihat pada keyakinan normatif bahwa diri sendiri lebih
mendukung responden matahari sebesar 1.53 dibandingkan dengan keluarga, teman,
promosi/iklan.Referensi diri sendiri berpengaruh pada perilaku konsumen. Sedangkan dilihat
dari motivasi, referensi diri sendiri juga memperoleh nilai tertinggi sebesar 1.80 atau referensi
diri sendiri lebih menuruti untuk melakukan pembelian. Referensi diri sendiri merupakan

karakteristik pribadi yang mempengaruhi perilaku konsumen.
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Hasil rata-rata dari wl adalah 69.85 % dan w2 adalah 30.15 % (wl >w2). Responden
berpendapat bahwa sikap sendiri terhadap matahari department store lebih menentukan
dalam perilaku pembelian mereka dibanding mengikuti pendapat kelompok referensi.

Setelah mendapatkan hasil dari perhitungan sikap (AB), norma subyektif (SN), bobot w1 dan

bobot w2 lalu menghitung maksud perilaku konsumen atau tujuan berperilaku (Bl).

B ~ Bl = W1(AB) + w2 (SN)
= (69.85% . 7.25) + ( 30.15% . 7.85)
=7.46

Nilai B ~ Bl adalah positif (7.46) maka dapat dikatakan bahwa konsumen mempunyai
perilaku positif yang artinya konsumen akan melakukan pembelian ulang di matahari

department store.

Kategori mterval spond{ Persentase
pasti tidak akan membeli/merekomendasikan 1.23 - 3.26 3 3%
mungkin tidak akan membeli/merekomendasikan 327 -530 10 10%
Tagu-ragu 531 -734 23 23%
mongkin akan membeli lagi/merckomendasikan 735 -938 54 54%
pasti akan membeli lagi/merckomendasikan 939 -1145 10 10%
total 100 100%

Sumber: Data diolah oleh penulis

Berdasarkan pada tabel diatas, hasil perilaku konsumen sebesar 7.46 yaitu nilai yang positif
dan berada pada skala 7.35 sampai dengan 9.38 artinya perilaku konsumen terhadap matahari
department store mungkin akan membeli lagi yang artinya kemungkinan besar akan membeli

lagi atau  melakukan pembelian ulang di matahari department store.

SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan maka dapat disajikan beberapa kesimpulan

yaitu sebagai berikut :

1. Berdasarkan hasil yang diperoleh dari sikap konsumen terhadap matahari, dapat dilihat
pada keyakinan bahwa responden menyukai promosi yang ada pada matahari department
store. Sedangkan dilihat pada evaluasi, harga yang ditetapkan oleh mataharibagi
konsumen hal yang penting dalam berbelanja di matahari department store. Dari analisis
sikap dapat disimpulkan dari segi sikap bahwa sikap konsumen positif sebesar 7.25 yaitu

konsumen menyukai berbelanja di matahari department store.
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2.

Berdasarkan hasil yang diperoleh pada norma subyektif, dapat dilihat pada  keyakinan
normatif bahwa referensi diri sendiri lebih mendukung responden matahari dibandingkan
dengan keluarga, teman, promosi/iklan. Namun pada motivasi responden matahari lebih
menuruti diri sendiri daripada keluarga, teman, promosi/iklan. Dari analisis perilaku
konsumen dapat disimpulkan dari segi perilaku konsumen bahwa perilaku konsumen
positif sebesar 7.46 yaitu konsumen akan melakukan pembelian ulang di matahari

department store.

Saran

1.

Pengusaha maupun manager matahari department store agar tetap mempertahankan
ketersediaan produk, mutu harga, penempatan barang yang rapih, promosi yang
digunakan harus dimengerti oleh konsumen sehingga konsumen tetap menyukai untuk
memilih matahari department store sebagai tempat berbelanja guna memenuhi kebutuhan
hidupnya.

Pengusaha maupun manager matahari department store hendaknya membuat inovasi-
inovasi yang baru terutama dalam hal menarik perhatian konsumen sebanyak-banyaknya

agar konsumen lebih sering berbelanja di matahari department store
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