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PEMBAHASAN

Penelitian yang dilakukan oleh peneliti yang berlangsung di tempat usaha
kerajinan tas batok kelapa yang ada di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan
Sukorejo Kota Blitar. Dimana temuan tersebut telah sesuai dengan tujuan
penelitian yang sudah dibahas diawal. Tujuan penelitian tersebut antara lain:

1. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen dalam
Pembelian Kerajinan Tas Batok Kelapa Yang Ada Di Kelurahan
Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar.

Keputusan konsumen adalah seleksi terhadap dua pilihan alternatif
yang harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan.'”’ Maksudnya
ialah seorang konsumen yang hendak memilih suatu produk harus memiliki
dua pilihan antara membeli dan tidak. Jika konsumen tersebut memilih untuk
melakukan pembelian maka dia ada di dalam posisi mengambil suatu
keputusan.

Faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian
kerajinan tas batok kelapa yaitu:

a. Faktor Pribadi
Berdasarkan hasil penelitian, banyak faktor yang mempengaruhi

keputusan konsumen dalam pembelian kerajinan tas batok kelapa yang ada

5TLeon G. Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, Perilaku Konsumen, (Jakarta: Indeks,
2008), hal. 485.
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di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar. Dimana yang
mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian ini karena situasi
ekonomi konsumen. Konsumen akan mengalami kesulitan dalam
pemenuhan kebutuhannya jika kondisi ekonominya mengalami
ketidakstabilan begitupun dengan sebaliknya.

Hal ini sesuai dengan teori Kotler yang berpendapat bahwa situasi
ekonomi seseorang dapat mempunyai pengaruh yang sangat besar dalam
melakukan pembelian produk. Keadaan ekonomi seseorang terdiri dari
pendapatan yang dapat dibelanjakan (tingkatnya, stabilitas dan pola
waktu), tabungan dan harta (termasuk tingkat kecairan), daya pinjam dan

sikap berbelanja versus menabung.'*®

Apabila situasi ekonominya tidak
stabil maka konsumen yang akan membelanjakan uangnya untuk membeli
barang seperti tas, mereka akan berfikir-fikir dulu. Karena konsumen akan
mementingkan untuk membeli kebutuhan pokoknya dibanding dengan
kebutuhan yang lain.

Hal ini juga didukung oleh penelitian terdahulu yang ditulis
Rahman dan Marnah yang menyatakan bahwa, faktor pribadi salah
satunya yaitu situasi ekonomi ini mempunyai pengaruh terhadap
keputusan konsumen untuk berbelanja.'” Dari sini dapat disimpulkan

bahwa situasi ekonomi konsumen ini menjadi tolak ukur pribadi dari

konsumen dalam melakukan pembelian. Jika konsumen ini tidak memiliki

"8philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran, ed. Ke-3, cet. ke-1, (Jakarta: PT Midas Surya
Grafindo, 1987), hal. 258.

'Rahman Helmi dan Marnah, Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen
Berbelanja di Hypermart Duta Mall Banjarmasin, (Banjarmasin: IAIN Antasari, 2015), Junal
Studi Ekonomi, Vol. 6, No. 2, hal., 178-179.
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uang atau kondisi ekonomi sedang mengalami kemrosotan maka tidak
akan melakukan pembelian.

Selanjutnya, faktor pribadi yang mempengaruhi keputusan
kosumen dalam melakukan pembelian adalah minat konsumen. Konsumen
sendiri memiliki minat untuk membeli produk yang ada di Kelurahan
Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar. Di tempat tersebut
memproduksi sebuah tas yang terbuat dari kerajinan tas batok kelapa.
Karena tempat tersebut memproduksi sebuah tas maka para konsumen
berminat untuk membeli kerajinan tas batok kelapa tersebut. Hal ini sesuai
dengan teori Kotler bahwa minat termasuk bagian dalam gaya hidup
konsumen yang diekspresikan. Gaya hidup ini mempunyai pengaruh
terhadap perilaku konsumen yang dapat menentukan banyak keputusan
konsumsi seseorang.'®’

b. Faktor Psikologis

Selain itu, untuk menumbuhkan minat konsumen juga dibutuhkan
adanya motivasi karena motivasi memiliki pengaruh yang kuat untuk
membeli suatu produk. Jika konsumen memiliki motivasi untuk membeli
suatu produk seperti kerajinan tas batok kelapa yang ada di Kelurahan
Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar tersebut karena produk
tersebut adalah sebuah tas, maka mereka akan terdorong untuk melakukan

pembelian kerajinan di tempat tersebut.

'Philip Kolter dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, ed. 12 jilid 1,
(Indonesia: PT Macanan Jaya Cemeralang, 2009), hal. 224.
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Hal ini sesuai dengan teori Kotler yang menyatakan bahwa
motivasi itu muncul karena adanya suatu kebutuhan. Karena kebutuhan
terbagi menjadi dua yaitu kebutuhan biogenik dan psikogenik. Kebutuhan
biogenik berupa rasa lapar, haus, dan tidak nyaman, sedangkan psikogenik

pengakuan, harga diri, dan rasa pemilikan.'®!

Dalam pembelian kerajinan
tas batok kelapa di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota
Blitar termasuk ke dalam kebutuhan psikogenik karena ada rasa untuk
memiliki barang tersebut.

Hal ini juga sesuai dengan penelitian terdahulu yang ditulis oleh
Ikasari dkk. yang menyatakan bahwa, motivasi mempunyai pengaruh yang
sangat besar terhadap keputusan pembelian beras organik. Karena beras
organik merupakan suatu kebutuhan yang harus dipenuhi oleh konsumen.
Dan dari hasil penelitiannya menunjukkan bahwa dalam pembelian beras
organik konsumen lebih mempertimbangkan faktor motivasi dibandingkan
dengan faktor yang lain.'®?

Hal ini juga sesuai dengan penelitian yang ditulis oleh Rico dan
Samuel yang menyatakan bahwa, motivasi mempunyai pengaruh terhadap
keputusan pembelian mobil Daihatsu Xenia di Sidarjo. Hal ini berarti

apabila motivasi dari kosumen semakin tinggi, maka juga akan

mengakibatkan semakin tinggi kesediaan konumen untuk melakukan

'IPhilip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran, ed. Ke-3, cet. ke-1, (Jakarta: PT Midas Surya
Grafindo, 1987), hal. 258.

'’Dhita Morita Ikasari dkk., Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku
Konsumen dalam Pengambilan Keputusan Pembelian Beras Organik, (Malang: Universitas
Brawijaya, 2016), Junal Teknologi Pertanian, Vol. 17, No. 1, hal., 75.
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pembelian produk mobil Daihatsu Xenia di Sidoarjo. Dalam hal ini
motivasi merupakan element yang dapat mempengaruhi konsumen
terjadinya keputusan pembelian Daihatsu Xenia di kawasan Sidoarjo.'®

Selain itu, kualitas dan harga yang ditawarkan oleh kerajinan tas
batok kelapa di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar
sangat diperlukan untuk menumbukan persepsi para konsumen. Karena
persepsi merupakan faktor penting untuk mempengaruhi keputusan
konsumen dalam pembelian kerajinan tas batok kelapa. Dengan adanya
persepsi konsumen yang baik terhadap produk kerajinan tas batok kelapa
maka konsumen akan dengan mudah untuk mengambil keputusan antara
membeli atau tidak.

Hal ini sesuai dengan teori Kotler menyatakan bahwa konsumen
yang termotivasi akan melakukan sebuah reaksi. Cara seseorang bertindak
dipengaruhi oleh persepsi dirinya dalam sebuah situasi. Dua orang yang
dalam keadaan sama yang termotivasi dan sama pula situasi yang obyektif
dapat bertindak sangat berbeda karena mereka merasakan situasi yang
berbeda. Karena persepsi muncul karena adanya rangsangan obyek yang
menafsirkan suatu informasi dengan caranya sendiri.'®*

Hal ini juga sesuai dengan penelitian yang ditulis oleh Rico dan

Samuel yang menyatakan bahwa, perspesi mempunyai hubungan yang

'“Rico saputra dan Hatane Semuel, Analisa Pengaruh Motivasi, Persepsi, Sikap
Konsumen terhadap Keputusan Pembelian Mobil Daihatsu Xenia di Sidoarjo, (Surabaya:
Universitas Kristen Petra, 2013), Jurnal Manajemen Pemasaran Vol. 1, No. 1, hal., 10

'“Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran, ed. Ke-3, cet. ke-1, (Jakarta: PT Midas Surya
Grafindo, 1987), hal. 266.
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berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian mobil Daihatsu Xenia
di Sidoarjo. Hal ini para konsumen menganngap persepsi sebagai faktor
yang ikut menentukan keputusan pembelian pada mobil Daihatsu Xenia di
Sidoarjo. Indikator yang digunakan daya tahan kendaraan berupa
katahanan kaki-kaki mobil, daya tahan mesin, kestabilan kendaraan untuk
berjalan jarak jauh dan memiliki suku cadang yang berkualitas. Sehingga
dapat menciptakan persepsi yang baik akan produk Daihatsu Xenia dan
tersiptanya keputusan pembelian.'®

Agar para konsumen mau membeli produk kerajinan tas batok
kelapa di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar,
dibutuhkan adanya keyakinan dari konsumen. Karena keyakinan
mempunyai pengaruh yang sangat besar terhadap keputusan konsumen
dalam melakukan pembelian. Karena dengan adanya keyakinan dari
konsumen untuk membeli produk kerajinan tas batok kelapa akan
menciptakan kepuasan setelah konsumen membeli produk kerajinan tas
batok kelapa tersebut.

Hal ini sesuai dengan teori Kotler yang menyatakan bahwa
keyakinan dan sikap mempunyai pengaruh terhadap perilaku konsumen.
Keyakinan adalah suatu pemikiran yang deskriptif yang dimiliki oleh
seseorang mengenai sesuatu. Keyakinan ini didasarkan pada citra produk

dan merek, jika konsumen sudah merasa yakin maka konsumen akan

'“Rico saputra dan Hatane Semuel, Analisa Pengaruh Motivasi, Persepsi, Sikap
Konsumen terhadap Keputusan Pembelian Mobil Daihatsu Xenia di Sidoarjo, (Surabaya:
Universitas Kristen Petra, 2013), Jurnal Manajemen Pemasaran Vol. 1, No. 1, hal., 10
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memberikan sikap setelah membeli suatu produk. Seseorang mempunyai
sikap terhadap setiap hal yaitu agama, politik, pakaian, musik, makanan,
dan lain-lain. Karena sikap menempatkan orang kedalam suatu kerangka
berfikir untuk menyukai dan tidak menyukai sesuatu.'®®

Hal ini juga sesuai dengan penelitian yang ditulis oleh Eunike dkk.
yang menyatakan bahwa kepercayaan merupakan faktor penting yang
dapat mempengaruhi konsumen konsumen untuk membeli. Karena tanpa
adanya kepercayaan konsumen tidak mungkin akan membeli produk
fasihon maupun produk lainnya pada toko di Facebook. Kepercayaan
dapat mempengaruhi konsumen karena produk dalam toko tidak dapat
dilihat, di toko pun tidak ditemui secara fisik, sehingga kepercayaan
merupaka kunci seorang konsumen memutuskan akan membeli atau
tidak.'’

2. Bagaimana Perilaku Konsumen dalam Membeli Produk Kerajinan Tas
Batok Kelapa Di Kelurahan Kelurahan Tanjungsari Kecamatan Sukorejo
Kota Blitar sudah Sesuai dengan Perspektif Ekonomi Islam.

Apabila konsumen melakukan keputusan pembelian mereka akan
melakukan pengenalan kebutuhan terlebih dahulu. Karena pengenalan
kebutuhan sangat diperlukan konsumen sebelum mereka melakukan

pembelian. Pengenalan ini dibutuhkan karena konsumen menyadari akan suatu

"Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran, ed. Ke-3, cet. ke-1, (Jakarta: PT Midas Surya
Grafindo, 1987), hal. 266.

""Bunike Verina, dkk., Faktor-faktor vang Mempengaruhi Keputusan Pembelian pada
Toko Fashion di Jejaring Sosial Facebook (Survei pada Konsumen Toko Fashion di Jejaring

Facebook yang beralokasi di Indonesia), (Universitas Brawijaya: 2014), Jurnal Administrasi
Bisnis (JAB), Vol. 10, No. 1, hal., 9.
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kebutuhan untuk membeli sebuah produk kerajinan tas batok kelapa di
Kelurahan Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar. Jika pengenalan ini
tidak dilakukan oleh konsumen maka konsumen akan merasa asing dengan
produk kerajinan tas batok kelapa yang ada di Kelurahan Tanjungsari
Kecamatan Sukorejo Kota Blitar.

Hal ini sesuai dengan teori Etta dan Sopiah yang menyatakan bahwa
dalam melakukan proses pembelian sangat diperlukan oleh konsumen dimulai
dengan adanya pengenalan kebutuhan. Pengenalan ini muncul karena
konsumen menyadari akan kebutuhannya yaitu ketika dalam keadaan dimana
terdapat perbedaan antara keadaan yang diinginkan dengan keadaan yaang
sebenarnya sedang terjadi.'®®

Apabila konsumen sudah melakukan pengenalan kebutuhan dan merasa
tertarik, maka konsumen akan melakukan pencarian informasi terhadap
kerajinan tas batok kelapa yang ada di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan
Sukorejo Kota Blitar. Konsumen akan melakukan pencarian informasi melalui
media sosial atau mendatangi lokasi untuk lebih jelasnya. Biasanya dalam
pencarian informasi mengenai kerajinan tas batok kelapa yang ada di
Kelurahan Tanjungsari ini mengenai harga dan juga kualitasnya dan biasanya
melalui akun WhatsApp untuk mengetahui katalog kerajinan tas batok kelapa
di Kelurahan Tanjungsari tersebut.

Hal ini sesuai dengan teori Kotler dan Amstrong yang meyatakan

bahwa seorang konsumen yang tertarik mungkin akan melakukan pencarian

' Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis Disertai
Himpunan Jurnal Penelitian, (Yogyakarta: C.V Andi Offset, 2013), hal. 126.
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informasi tentang produk yang akan mereka beli. Apabila dorongan dari
konsumen itu kuat dan produk yang ditawarkan itu memuaskan maka
konsumen akan melakukan pembelian. Jika tidak, maka konsumen tersebut
bisa menyimpan informasi tersebut dan melakukan pencarian informasi dengan
produk yang lain yang memenuhi kebutuhannya.'®

Selanjutnya jika konsumen sudah melakukan pencarian informasi
tentang kerajinan tas batok kelapa di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan
Sukorejo Kota Blitar, maka mereka akan melakukan evaluasi alternatif
terhadap produk kerajinan tas batok kelapa tersebut. Konsumen akan
melakukan banyak pertimbangan sebelum mereka melakukan pembelian.
Biasanya pertimbangan yang banyak dilakukan oleh konsumen adalah
mengenai harga dan kualitas dari produk tersebut. Karena konsumen akan
melakukan kecocokan harga dengan kondisi ekonominya.

Hal ini sesuai dengan teori Kotler dan Amstrong yang menyatakan
bahwa proses keputusan pembelian yang dilakukan konsumen menggunakan
informasi yang sudah diperoleh guna untuk melakukan evaluasi merek
alternatif dalam sejumlah kelompok. Cara konsumen melakukan evaluasi
alternatif bergantung pada konsumen pribadi dan situasi pembelian tertentu.
Kadang-kadang konsumen membuat keputusan pembelian meminta nasihat

pembelian dari teman, pemandu konsumen bahkan winaraganya.'”

'Pphilip Kotler dan Gary Amstorng, Prinsip-prinsip Pemasaran, ed. 12, (Jakarta:
Erlangga, 2008), hal. 180.
"Ibid, hal. 180-181.
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Lebih lanjut setelah konsumen melakukan tahap-tahap awal tadi yang
dilakukan, sekarang saatnya bagi konsumen untuk menentukan pengambilan
keputusan terhadap kerajinan tas batok kelapa di Kelurahan Tanjungsari
Kecamatan Sukorejo Kota Blitar. Sebelum melakukan pengambilan keputusan
untuk membeli produk kerajinan tas batok kelapa di Kelurahan Tanjungsari
Kecamatan Sukorejo Kota Blitar, konsumen akan melakukan percobaan
terlebih dahulu. Apabila dirasa produk kerajinan tas batok kelapa tersebut
memiliki kecocokan dengan apa yang diinginkan oleh konsumen, maka
konsumen tersebut akan membuat keputusan untuk membeli kerajinan tas
batok kelapa di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar.
Karena dengan adanya kecocokan mempermudah bagi konsumen untuk
mengambil keputusan pembelian.

Hal ini sesuai dengan teori Kotler yang menyatakan bahwa pada tahap
evaluasi, konsumen menyusun peringkat merek-merek dalam himpunan pilihan
serta membentuk niat pembelian. Konsumen biasanya akan membeli merek
yang paling disukai, tetapi ada dua faktor yang bisa muncul antara niat
pembelian dan keputusan pembelian. Yang pertama adalah sikap orang lain,
sikap ini mempengaruhi konsumen untuk membeli suatu produk, semakin
dalam negativisme orang lain itu dan semakin dekat orang lainnya itu maka
akan semakin memungkinkan konsumen akan meninjau kembali niat
pembeliannya. Niat pembelian juga dipengaruhi oleh faktor situasional yang

tidak diinginkan. Seorang konsumen akan membentuk suatu niat membeli atas
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dasar faktor-faktor seperti pendapatan yang dihasilkan, harga, dana manfaat
yang dihasilkan dari produk tersebut.'”!

Lebih lanjut, proses pembelian terakhir yang dilakukan oleh konsumen
adalah tingkat kepuasan dan ketidakpuasan. Jika konsumen merasa bahwa
produk kerajinan tas batok kelapa yang sudah mereka beli di Kelurhan
Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar memberikan kepuasan, maka
konsumen akan melakukan pembelian ulang. Dan biasanya tidak hanya
digunakan untuk dirinya sendiri tetapi konsumen kembali menjual produk
kerajinan tas batok kelapa yang ada di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan
Sukorejo Kota Blitar.

Hal ini sesuai dengan teori Kotler yang menyatakan bahwa konsumen
yang sudah melakukan pembelian, mereka akan merasakan kepuasan dan
ketidakpuasan. Konsumen juga akan terlibat dalam tindakan sesudah
pembelian pada pemasar. Yang menentukan kepuasan atau ketidakpuasan
pembeli terletak pada hubungan antara ekspektasi konsumen dan kinerja
anggapan tentang produk. Kepuasan konsumen merupakan kunci untuk
membangun hubungan yang menguntungkan dengan konsumen. Konsumen
yang merasakan kepuasan, mereka akan melakukan pembelian lagi dan
memberitakan hal-hal menyenangkan tentang produk itu kepada konsumen
lainnya.'”

Sebagaimana penjelasan tersebut bahwa konsumen melakukan

pembelian kerajinan tas batok kelapa di Kelurahan Tanjungsari Kecamatan

"bid, hal. 290-291.
1bid, hal. 183.
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Sukorejo Kota Blitar dengan hanya membeli satu untuk memenuhi
kebutuhannya dan terkadang melakukan pembelian ulang untuk mereka jual
kembali. Hal ini sesuai dengan teori Muhammad Muflih yang menyatakan
bahwa perilaku konsumen harus mencerminkan hubunganya dengan Allah
SWT. Seorang konsumen muslim akan mengalokasikan pendapatannya untuk
memenuhi kebutuhan duniawi dan ukhrowinya. Karena konsumen tidak dapat
dipisahkan dari peran keimanan, sebab peran keimanan sangat mempengaruhi
sifat, kuantitas konsumsi yang baik dalam bentuk kepuasan material maupun
spiritual.'”

Pada dasarnya setiap individu dalam Agama Islam bebas dalam
menikmati berbagai karunia kehidupan dengan cara mengkonsumsi rezeki yang
baik dan halal. Tetapi dengan syarat yang tidak membahayakan diri sendiri dan

kepentingan umum. Sebagaimana dalam firman Allah SWT dalam surat Al

Isra’ ayat 29, yang berbunyi:
1 s Lo sl 58 Bl 6 Ll ¥ il o) Al sfha 1 (o ¥

Artinya: Dan janganlah kamu jadikan tanganmu terbelenggu pada lehermu
dan janganlah kamu terlalu mengulurkan karena itu kamu menjadi
tercela dan menyesal."”

Sebagaimana dijelaskan juga didalam Surat Al Isra’ ayat 26 yang berbunyi:
A:\SJLSYJM‘ &:\UUMU‘GSUJ}AS\ \Jc_a

Artinya: Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang dekat akan haknya,
kepada orang miskin dan orang yang dalam perjalanan dan

""Muhammad Muflih, Perilaku Konsumen Dalam Perspektif Ekonomi Islam, (Jakarta:
PT. Raja Grafindo, 2006),
"Depertemen Agama, Al-Qur’an dan Terjemahnya dilengkapi dengan Transelasi Arab —

Latin Juz 1 — 30, (Jakarta: Do’a Ibu, 2005), hal. 388.
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janganlah  kamu menghambur-hamburkan (hartamu) secara
boros."”

Maksud dari ayat diatas adalah bahwasanya Allah SWT menjelaskan
cara-cara yang baik dalam membelanjakan hartanya. Allah SWT melarang
orang menjadikan tangannya terbelenggu pada lehernya dan melarang orang
terlalu mengulurkan tangannya. Maksud mengulurkan tangannya ini adalah
melarang hambanya berlaku boros dengan membelanjakan hartanya dan dapat
berakibat buruk terhadap orang itu sendiri seperti menjadi tercela dan
dicemooh oleh orang lain serta kerabatnya. Dan menjadi orang yang menyesal
karena kebiasaan yang selalu boros dan berlebih-lebihan dalam mengeluarkan
harta. Cara yang baik dalam membelanjakan hartanya agar terhindar dari sifat
tersebut adalah dengan membelanjakan harta dengan cara yang layak dan
wajar, tidak terlalu bakil dan tidak boros.

Menurut Khan, total pembelanjaan konsumen muslim rasional dapat
digolongkan sebagai berikut:

a. Pembelanjaan untuk mencapai kepuasan didunia, meliputi konsumsi
sekarang di dunia dan tabungan atau investasi untuk masa depan.

b. Pembelanjaan untuk lainnya dengan niat mendapatkan pahala akhirat,
meliputi apa yang dikonsumsi dengan segera dan apa yang diinvestasikan
untuk tujuan-tujuan sosial atau keuntungan atau apa yang disimpan oleh

penerima untuk investasi mereka sendiri.'”®

51bid, hal. 388.

""*Dede Nurohman, Memahami Dasar-dasar Ekonomi Islam, (Yogyakarta: Teras, 2011),
hal. 108.
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3. Kendala dan Solusi yang Dihadapi Konsumen dalam Melakukan
Pembelian Produk Kerajinan Tas Batok Kelapa Di Kelurahan
Tanjungsari Kecamatan Sukorejo Kota Blitar.

Setiap konsumen pasti memiliki kendala yang dihadapi dalam
melakukan pembelian. Kendala yang biasa dihadapi oleh konsumen adalah
masalah ekonominya. Karena ekonomi yang sekarang ini mengalami
ketidakstabilan dan kebutuhan yang terus meningkat. Jadi konsumen yang
ingin membeli kebutuhan lain berfikir ulang untuk membeli karena mereka
lebih mengutamakan untuk membeli kebutuhan pokoknya. Hal ini sesuai
dengan teori Kotler yang menyatakan bahwa keadaan ekonomi seseorang
terdiri dari pendapatan yang dapat dibelanjakan (tingkatnya, stabilitas dan pola
waktu), tabungan dan harta (termasuk tingkat kecairan), daya pinjam dan sikap
berbelanja versus menabung.'”’

Hal ini sesuai dengan penelitian yang ditulis oleh Ade Indah Sari yang
menyatakan bahwa faktor pribadi lebih dominan untuk melakukan keputusan
pembelian ponsel Blacberry pada mahasiswa STIE Harapan Medan. Mereka
membeli ponsel tersebut karena mengikuti trend yang sedang berlangsung di
kalangan mahasiswa STIE Harapan dan dengan memiliki ponsel Blacberry
tersebut mahasiswa telah merasa mengikuti perkembangan ponsel dan ponsel
Blacberry dianggap barang merah.'”® Karena itulah mahasiswa di STIE merasa

harus menaikkan gengsi, jika kondisi ekonomi tidak memungkingkan maka

""Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran, ed. Ke-3, cet. ke-1, (Jakarta: PT Midas Surya
Grafindo, 1987), hal. 258.

"Ade Indah Sari, Faktor-faktor vang Mempengaruhi Perilaku Konsumen dalam
Keputusan Pembelian Ponsel Blackberry pada Mahasiswa STIE Harapan Medan, (Medan: STIE
Harapan, 2013), Jurnal e-maksi Harapan, Vol. 1, No. 1, hal. 48.
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mahasiswa disana tidak dapat melakukan pembelian terhadap ponsel
Blacberry.

Solusi yang tepat untuk mengatasi masalah ini adalah seperti yang
diungkapkan oleh Kotler bahwasanya konsumen harus melakukan penyisihan
uang. Jika setelah melakukan pembelian pemenuhan kebutuhan pokok maka
konsumen disarankan untuk menabung sisa uang belanja. Agar konsumen

dapat membeli kebutuhan lain, yang dirasa itu diperlukan oleh konsumen.





