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You try again, you fail again
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Permasalahan
1. Latarbelakang

Pada jaman sekarang ini, kebutuhan akan teknologi informasi dan komunikasi
merupakan istilah yang sering diucapkan. Bahkan istilah teknologi informasi dan
komunikasi sudah menjadi ciri dari abad ini. Seiring dengan hal tersebut manusia
sebagai pemakai (user) teknologi informasi dan komunikasi tanpa berhenti untuk
terus membuat atau menciptakan suatu teknologi informasi dan komunikasi agar
sesuai dengan apa yang diharapkan, yaitu mempermudah aktivitas manusia (user)
itu sendiri. Sama halnya dengan penggunaan telepon seluler sekarang ini tak
sekedar menajadi alat percakapan jarak jauh saja, akan tetapi produk telepon
seluler dituntut untuk dapat memberikan kemudahan pekerjaan maupun
menyediakan fasilitas hiburan kepada para penggunanya. Koneksi internet, email,
social networking, streaming, music, vidio, mobile tv, games dan fitur-fitur
lainnya kini menjadi andalan para produsen telepon seluler dalam memanjakan
konsumennya.

Dunia pemasaran yang semakin kompetitif menuntut perusahaan telepon
seluler untuk memiliki keunggulan bersaing atau competitive advantage. Untuk
tetap eksis di dalam proses produksi dan kontinuitas produksi perusahaan tetap
terjaga kita dituntut untuk semakin bekerja keras, pintar, dan kreatif. Di sisi lain

konsumen dihadapkan pada berbagai macam pilihan produk smartphone seperti
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Blackberry, Samsung dan Iphone yang memiliki keunggulan dalam berinteraksi
sosial seperti chatting, twitter, facebook dan sebagainya.

Salah satu smartphone yang populer dan banyak digunakan pada saat ini
adalah Iphone. Iphone pertama kali diperkenalkan pada tahun 2007 oleh Steve
Jobs, Iphone adalah ponsel pintar yang ‘revolusioner’ dan memiliki ‘desain
inovatif’. Iphone berdiri diantara para pesaingnya karena memiliki keunggulan
dalam layar sentuh serta fitur yang canggih seperti ribuan applikasi untuk games,
photo album, music album, video album, social networking, office application dan
internet. (www.zonabersama.com)

Menurut Kotler dan Armstrong (2010: 178), keputusan pembelian adalah
tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Dari
berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu
produk atau jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga
dan produk sudah yang sudah dikenal oleh masyarakat. Sebelum konsumen
memutuskan untuk membeli, biasanya konsumen melalui beberapa tahap terlebih
dahulu yaitu, (1) pengenalan kebutuhan, (2) pencarian informasi, (3) evaluasi
alternatif, (4) keputusan pembelian, (5) perilaku pascapembelian.

Keputusan pembelian penting untuk diteliti, karena konsumen harus cermat
dan jeli dalam mengambil keputusan pembelian, konsumen dituntut bersikap
pintar, cermat, efisien dan efektif dalam memilih produk yang diinginkan, agar
konsumen tidak akan kecewa dengan apa yang telah mereka beli. Perilaku
konsumen merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat

keputusan pembelian. Untuk membeli barang-barang yang berharga jual rendah
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seperti minuman ringan, sereal dan sarapan, memiliki proses evaluasi yang sangat
sederhana (Low involvement purchases), sedangkan untuk membeli barang-barang
yang berharga jual tinggi seperti mobil, rumah atau investasi, memiliki
keterlibatan dan proses evaluasi yang tinggi. Keputusan pembelian menurut
Schiffman dan Kanuk (2004 : 547) adalah pemilihan dari dua atau lebih alternatif
pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat membuat keputusan,
haruslah tersedia beberapa alternatif pilihan. Konsumen akan puas jika produk
tersebut sesuai dengan harapannya dan selanjutnya akan meningkatkan
permintaan akan merek produk tersebut di masa depan. Sebaliknya, konsumen
akan merasa tidak puas jika produk tersebut tidak sesuai dengan harapannya dan
hal ini akan menurunkan permintaan konsumen di masa depan.

(http://mialestarisholihat.wordpress.com)

Menurut Kotler (2003: 202) dan Lamb (2001: 201), keputusan pembelian
konsumen dipengaruhi oleh empat faktor, diantaranya adalah: (1) Faktor budaya,
(2) Faktor sosial, (3) Faktor pribadi dan (4) Faktor psikologis. Menurut Paurav
Shukla (2009) keputusan pembelian dipengaruhi oleh  tiga faktor vyaitu:
(1)Contextual Factors (2) Brand Loyalty dan (3) Brand Switching.

Faktor budaya merupakan karakter yang penting dari suatu sosial yang
membedakannya dari kelompok kultur lainnya (Lamb, 2001: 202). Faktor budaya
memberikan pengaruh paling luas dan mendalam pada tingkah laku konsumen.
Pemasaran harus mengetahui peran yang dimainkan oleh budaya, sub-budaya, dan
kelas sosial. Budaya mengacu pada gagasan, simbol yang memiliki makna untuk

berkomunikasi, nilai, melakukan penafsiran dan evaluasi sebagai anggota
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masyarakat. Budaya dapat dilihat dari kepercayaan, pandangan dan kebiasaan
konsumen terhadap suatu produk. Semakin tinggi kepercayaan terhadap produk,
maka semakin tinggi keputusan konsumen untuk melakukan pembelian.

Faktor sosial merupakan sekelompok orang yang Sama-sama
mempertimbangkan secara dekat persamaan di dalam status atau penghargaan
komunitas yang secara terus menerus bersosialisasi di antara mereka sendiri, baik
secara formal dan informal (Lamb, 2001: 210). Tingkah laku konsumen juga
dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok referensi, keluarga, serta
peran dan status sosial konsumen. Kelas sosial kadang-kadang berupa suatu
sistem kasta dimana anggota dari kasta yang berbeda untuk peranan-peranan
tertentu dapat mengubah keanggotaan kasta mereka, termasuk dalam pembelian
suatu produk.. Faktor sosial dapat dilihat dari hubungan dengan teman, keluarga
dan orang tua dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Semakin tinggi
hubungan dengan teman, keluarga dan orang tua, maka semakin tinggi keputusan
konsumen untuk melakukan pembelian. Seperti hasil penelitian Kritika
Kongsompong, dkk (2009) dan Mei Min,dkk (2012) yang menunjukkan bahwa
faktor sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Faktor pribadi merupakan suatu cara mengumpulkan dan mengelompokkan
kekonsistenan reaksi seorang individu terhadap situasi yang sedang terjadi (Lamb,
2001: 221). Kepribadian seseorang terbentuk disebabkan oleh bermacam-macam
indikator, seperti pekerjaan orang tua, keadaan ekonomi dan gaya hidup. Semakin

tinggi jabatan orang tua dalam bekerja, mapan dari segi ekonomi dan gaya hidup
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yang semakin meningkat, maka semakin tinggi keputusannya untuk membeli
suatu produk.

Sebuah perusahaan perlu mengetahui semua peran konsumen dalam membuat
suatu keputusan pembelian karena semua peranan mengandung implikasi guna
merancang produk, menentukan pesan dan mengalokasikan biaya anggaran
promosi serta membuat program pemasaran yang sesuai dengan pembeli.

Dari latar belakang yang diketahui di atas, maka peneliti termotivasi untuk
mengetahui lebih mendalam tentang perilaku konsumen dalam membeli produk
smartphone merek Apple, dan untuk maksud tersebut penulis menetapkan untuk
meneliti : “Pengaruh Faktor Budaya, Sosial dan Pribadi Terhadap
Pengambilan Keputusan Pembelian Produk Smartphone Merek Apple Pada

Mabhasiswa Universitas Tarumanagara.”

2. ldentifikasi
Dari pemaparan latar belakang masalah di atas dapat diidentifikasi masalah-

masalah sebagai berikut:

a. Apakah faktor budaya berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone
Apple?

b. Apakah faktor sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone
Apple?

c. Apakah faktor pribadi berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone

Apple?
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d. Apakah faktor contextual factors berpengaruh terhadap keputusan pembelian
smartphone Apple?

e. Apakah faktor brand loyalty berpengaruh terhadap keputusan pembelian
smartphone Apple?

f. Apakah faktor brand switching berpengaruh terhadap keputusan pembelian

smartphone Apple?

3. Pembatasan

Pembatasan masalah pada penelitian ini dimaksudkan agar ruang lingkup
masalah tidak terlalu luas sehingga lebih fokus pada pokok permasalahan.
Pembatasan masalah pada penelitian ini dibatasi pada mahasiswa Yyang
menggunakan Iphone 4 dan Iphone 5. Responden dari penelitian ini hanya
dibatasi pada 100 mahasiswa fakultas ekonomi Universitas Tarumanagara Jakarta

Barat yang menggunakan smartphone Apple.

4. Perumusan
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka
perumusan masalah dalam penelitian ini adalah :
a. Apakah terdapat pengaruh faktor budaya terhadap keputusan pembelian
produk smartphone Apple?
b. Apakah terdapat pengaruh faktor sosial terhadap keputusan pembelian produk

smartphone Apple?
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c. Apakah terdapat pengaruh faktor pribadi terhadap keputusan pembelian

produk smartphone Apple?

B. Tujuan dan Manfaat

1. Tujuan
Berdasarkan perumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini

adalah:

a. Untuk mengetahui pengaruh faktor budaya terhadap keputusan pembelian
produk smartphone Apple.

b. Untuk mengetahui pengaruh faktor sosial terhadap keputusan pembelian
produk smartphone Apple.

c. Untuk mengetahui pengaruh faktor pribadi terhadap keputusan pembelian

produk smartphone Apple.

2. Manfaat

Manfaat dari penelitian ini adalah dapat dijadikan sebagai sarana informasi
produsen smartphone Apple untuk memperbaiki kinerjanya berdasrakan penilaian
yang didapat dari kosumen dan untuk membantu perusahaan dalam menentukan

strategi yang dapat meningkatkan keputusan pembelian smartphone Apple.
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