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BAB V 

  PEMBAHASAN 

 

 Setelah melakukan observasi dan wawancara mengenai perilaku konsumen 

dalam pebelian produk smartphone di Indo Celluler, faktor-faktor yang diteliti 

sangat berpengaruh dalam keputusan konsumen untuk berpindah merek 

smartphone di took tersebut. Setelah mengetahui perilaku mahasiswa sebagai 

konsumen ketika melakukan kegiatan berpindah merek atau brand switching, 

maka dipetolah hasil pembahasan dengan mencocokan data hasi temuan dengan 

teori-teori yang sudah dikemukakan oleh penulis dengan poin-poin sebagai 

berikut: 

A. Perilaku Brand Switching Konsumen Dalam Pembelian Produk 

Smartphone di Indo Celluler.. 

Setelah mengetahui data hasil wawancara, diketahui bahwa 

popularitas dan kualitas merek menentukan kuantitas pembelian di Indo 

Celluler. Dibuktikan dengan pernyataan dari para informan di Indo 

Celluler bahwa mereka menyadari bahwa faktor merek, harga, dan 

spesifikasi smartphone menjadi yang paling utama dicari. Dan informan 

dari pihak penjual  juga menyadari bahwa merek murah dengan spesifikasi 

yang tinggi menjadi tujuan utama mereka untuk menjual produk yang 

diinginkan mahasiswa mengingat sasaran utama penjualan Indo Celluler 

adalah mahasiswa IAIN Tulungagung dan lokasinya yang strategis, tepat 

di seberang pintu gerbang utama IAIN Tulungagung. 
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Dalam penelitian ini mahasiswa melakukan kegiatan Brand 

Switching atau berpindah merek karena mereka merasakan ketidakpuasan 

terhadap fasilitas yang disediakan. Fasilitas tersebut meliputi pelayanan 

prajual dan kualitas fitur bawaan asli smartphone. Disisi lain, banyak juga 

yang melakukan kegiatan berpindah merek karena mereka mencari 

pengalaman dengan mencoba merek baru atau sekedar mencari merek 

yang lebih terkenal di lingkungannya untuk menambah rasa kepercayaan 

diri dengan manggunakan produk bermerek.   

Sesuai dengan pernyataan yang dikemukakan Hermawan Kertajaya 

dalam buku Brand Operation, perilaku rasional menyebabkan konsumen 

melakukan pembelian suatu produk mengedepankan aspek-aspek 

konsumen secara umum, seperti tingkat kebutuhan mendesak, kebutuhan 

primer, dan daya guna produk. Dan perilaku  irrasional adalah perilaku 

penggunaan produk tertentu tanpa mengedepankan aspek kebutuhan. 

Dalam kasus yang ditunjukan di Indo Celluler, perilaku rasional konsumen 

ditunjukan dengan konsumen yang membeli produk dengan 

mempertimbangkan kebutuhan seperti smartphone yang digunakan untuk 

bekerja atau kuliah. Sedangkan perilaku irasional yang ditunjukan 

mahasiswa sebagai konsumen adalah pembelian smartphone branded 

untuk sekedar gengsi.66 

 

                                                             
66 Hermawan Kertajaya, Brand Operation… hal.60 
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B. Faktor Yang Mempengaruhi perilaku Brand Switching Konsumen 

Dalam Pembelian Produk Smartphone. 

Dalam penelitian ini, dapat diketahui bahwa kebudayaan yang 

umum terjadi di kalangan mahasiswa, bahwa banyak diantara mahasiswa 

yang membeli smartphone di Indo Celluler mempertimbangkan merek, 

harga dan spesifikasi sebagai indicator utama untuk memilih smartphone. 

Mahasiswa jurusan Ekonomi Syariah yang notabenenya berada di Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam yang dikenal dengan image fasionable-nya, 

juga memilih brand atau merek smartphone sebagai salah satu pemicu 

untuk meningkatkan rasa percaya dirinya.  

Hal diatas selaras dengan teori yang dikemukakan Setiadi dalam 

tulisan Nisrina Qurotul Aini dengan judul Perilaku Konsumen dalam Jual 

Beli Handphone Second Perspektif Ekonomi Islam, ada 4 faktor yang 

mempengaruhi perilaku konsumen, yaitu: 

1. Faktor budaya, yang terdiri dari kebudayaan, sub-budaya, dan kelas 

sosial. 

2. Faktor sosial, yang terdiri dari kelompok referensi, keluarga, dan 

status sosial.  

3. Faktor pribadi, keputusan pembelian juga dipengaruhi karena 

karakteristik pribadi yang meliputi umur, pekerjaan, keadaan 

ekonomi, gaya hidup, kepribadian, dan lain-lain. 
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4. Faktor psikologis, yang terdiri dari motivasi, kepercayaan, ingatan, 

dan pembelajaran secara fundamental mempengaruhi tanggapan 

konsumen terhadap rangsangan pemasaran. 

Selain itu, faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen sangat 

erat kaitannya dengan motif pembelian konsumen. Sudah sering kali 

dialami bahwa konsumen tidak mengemukakan motif apa yang 

mendorong ia membeli suatu barang, akan tetapi banyak juga langganan 

yang tidak tau mengapa mereka mau membeli barang tersebut. Hal ini 

tidak berarti langganan tersebut tidak memiliki motif pembelian, sebab 

titik tolak membeli sudah pasti harus ada dan akan selalu ada.  

Berdasarkan kepastian ini, motif-motif pembelian barang biasanya 

berdasarkan pada kebutuhan hidup, kebutuhan untuk keamanan dan 

kesehatan, kebutuhan untuk persahabatan dengan masyarakat (keramah-

tamahan), kebutuhan untuk kemewahan dan kenikmatan, kebutuhan untuk 

sex, kebutuhan untuk penghargaan, kebutuhan untuk kedudukan atau 

status sosial, kebutuhan untuk perhatian dan cinta kasih orang tua, 

kebutuhan untuk kemenangan, kebutuhan untuk karya seni, kebutuhan 

untuk berkuasa, kebutuhan untuk mengetahui sejarah, dan kebutuhan 

untuk meniru.67 

Dari penelitian terkait motivasi konsumen Indo Celluler dalam 

pembelian produk smartphone dapat diketahui bahwa sebagain besar 

mahasiswa membeli smartphone karena mereka tertarik dengan fitur-fitur 

                                                             
67 Faisal Afif, Psikologi Penjualan)…Hal.33-34 



80 
 

terkini yang sedang tren. Selain itu mahasiswa juga memutuskan untuk 

membeli smartphone juga didasarkan pada kebutuhan kuliah dan 

pekerjaan. Sebagai contoh, mahasiswa yang bekerja sebagai model 

endorse akan membeli smartphone dengan spesifikasi kamera yang bagus, 

dan internet dengan kecepatan yang baik untuk menunjang pekerjaan dan 

pendidikannya.  

 

C. Pengambilan Keputusan Brand Switching Mahasiswa Ekonomi 

Syariah Pada Pembelian Produk Smartphone 

Mahasiswa sebagai konsumen smartphone yang merasakan 

ketidakpuasan terhadap kinerja suatu merek produk yang menyebabkan 

kepuasan terhadap merek tersebut menurun. Karena sebab itu, keputusan 

untuk melakukan perpindahan merek akan semakin kuat dengan 

menurunnya loyalitas mereka. Karena smartphone merupakan produk 

dengan keterlibatan konsumen yang tinggi, konsumen cenderung akan 

mencari alternative merek produk yang paling mendekati ekspektasi 

mereka dari berbagai media, misalnya televisi, media sosial, kelompok 

sosial, atau yang lainnya. Setelah itu konsumen akan memutuskan 

pembelian terhadap merek smartphone tertentu yang paling sesuai dengan 

ekspektasi terkait fitur, harga atau yang lainnya hingga terjadi proses 

pembelian akhir. 

Keputusan pembelian merupakan keputusan akhir dan terpenting 

dari proses pembelian. setelah melakukan pencarian dari berbagai 
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informasi, konsumen akan memutuskan untuk membeli sebuah produk jika 

mengetahui kelebihan dari satu produk dengan produk lain yang sejenis. 

Selaras dengan teori yang dikemukakan  Kotler dan Amstrong dalam 

bukunya, terdapat 4 perilaku pembelian sebalum melakukan keputusan 

pembelian produk, yaitu: 

a. Perilaku pembalian kompleks, adalah perilaku pembelian 

konsumen pada situasi yang didalamnya terdapat keterlibatan 

konsumen yang sangat tinggi dalam membeli dan adanya persepsi 

signifikan mengenai perbedaan antar merek. 

b. Perilaku pembelian pengurangan disonansi, adalah perilaku 

pembelian dalam situasi dimana terdapat keterlibatan tinggi 

konsumen tetapi konsumen hanya melihat sedikit perbedaan antar 

merek. 

c. Perilaku pembelian kebiasaan, adalah situasi dimana koneumen 

mempunyai keterlibatan rendah dan mempunyai persepsi 

perbedaan yang tidak jauh antar merek. 

d. Perilaku pembelian pencarian variasi, adalah perilaku pembelian 

konsumen dalam situasi dimana konsumen mempunyai tingkat 

keterlibatan rendah tetapi mempunyai persepsi bahwa terdapat 

perbedaan yang signifikan antar merek. 


