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BAB IIBAB IIBAB IIBAB II    

KAJIAN PUSTAKAKAJIAN PUSTAKAKAJIAN PUSTAKAKAJIAN PUSTAKA    

    

A.A.A.A. Landasan TeoriLandasan TeoriLandasan TeoriLandasan Teori    

1. Perilaku konsumen 

a. Pengertian dan faktor-faktor  perilaku konsumen 

1) Pengertian perilaku konsumen 

Perilaku konsumen adalah proses dan aktivitas ketika seseorang 
berhubungan dengan pencarian, pemilihan, pembelian, 
penggunaan serta pengevaluasian produk dan jasa demi 
memenuhi kebutuhan dan keinginan. Sedangkan AMA 
(American Marketing Association) mendefinisikan perilaku 
konsumen merupakan interaksi dinamis antara kognisi, afeksi, 
perilaku dan lingkungannya dimana manusia melakukan 
kegiatan pertukaran dalam hidup mereka. Definisi tersebut 
memuat 3 hal penting yaitu:1 
a) Perilaku konsumen bersifat dinamis, sehingga susah 

ditebak/diramalkan. 
b) Melibatkan interaksi: kognisi, afeksi, perilaku dan kejadian 

disekitar/lingkungan konsumen. 
c) Melibatkan pertukaran, seperti menukar barang milik penjual 

dengan uang milik pembeli. 
 

2) Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen 

a) Faktor internal meliputi persepsi, belajar, motivasi, sikap, 

emosi, dan ingatan. 

b) Faktor eksternal meliputi budaya, subkultur, demografi, 

status sosial, keluarga, referensi kelompok, dan aktivitas 

pemasaran. 

 
                                                           
1 Supranto dan Nandan Limakrisna,Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran,(Jakarta:Mitra 
Wacana Media,2011), 3. 
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b. Sikap 

1) Pengertian sikap 

Sikap adalah organisasi pendapat, keyakinan seseorang 

mengenai objek atau situasi yang relatif ajeg, yang disertai 

adanya perasaan tertentu, dan memberikan dasar pada orang 

tersebut untuk membuat respon atau berperilaku dalam cara 

tertentu yang dipilihnya.2 Menurut Schiffman dan Kanuk, sikap 

merupakan ekspresi perasaan yang berasal dari dalam diri 

individu yang mencerminkan apakah seseorang senang atau 

tidak senang, suka atau tidak suka dan setuju atau tidak setuju 

terhadap suatu objek.3 

2) Faktor-faktor yang mempengaruhi pembentukan sikap 

Beberapa faktor pembentukan sikap dipengaruhi oleh:4 

a) Pengalaman pribadi. Pembentukan sikap dipengaruhi oleh 

pengalaman konsumen terhadap produk. Sebagus apapun 

produk jika tidak pernah dicoba, konsumen sulit untuk 

membentuk sikap terhadap produk tersebut. 

b) Pengaruh keluarga dan kawan. Sikap kita terhadap produk 

dapat dipengaruhi oleh keluarga, kawan atau orang yang 

dihormati melalui perkataan, perbuatan atau teladan. Sikap 

                                                           
2 Walgito Bimo,Psikologi Sosial,(Yogyakarta:Andi Offset,2001) 
3 Tatik Suryani,Perilaku Konsumen: Implikasi pada Strategi Pemasaran,(Yogyakarta:Graha 
Ilmu,2008),162. 
4 Bilson Simamora,Panduan Riset Perilaku Konsumen,(Jakarta: PT Gramedia Pustaka 
Utama,2002),185. 
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positif atau negatif bisa dibentuk berdasarkan informasi, 

anjuran atau larangan yang disampaikan melalui kata-kata.  

c) Direct Marketing. Pemasaran langsung dengan menggunakan 

metode promosi yang mengkombinasikan semua metode 

promosi dan diarahkan langsung kepada pelanggannya. Para 

pelanggan adalah orang-orang yang memiliki kebutuhan 

khas dan jumlahnya sedikit. Para pemasar menyesuaikan 

produk dengan kebutuhan pelanggan secara spesifik karena 

kedekatan spesifik produk dengan kebutuhan pelanggan yang 

unik maka pelanggan membentuk sikap favorable terhadap 

produk. 

d) Media massa merupakan sumber informasi utama pada saat 

ini. Setiap hari media massa memaparkan ide, produk, dan 

iklan. Banyak orang membentuk sikap hanya berdasarkan 

informasi yang diperoleh melalui media massa saat ini.  

e) Karakter individu. Karakteristik seseorang memperngaruhi 

pembentukan sikap karena memiliki cara dan kemampuan 

yang berbeda dalam membentuk persepsi. Informasi apa 

yang diinginkan, bagaimana menginterpretasikan informasi 

tersebut dan informasi apa yang masih diingat tergantung 

dari karakteristik individu. 

f) Diagram hubungan. Struktur kebutuhan, kepribadian sikap 

dan keyakinan orang lain serta sistem nilai berada paling 
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dekat dengan keyakinan serta perasaan, sehingga dapat 

disebut lingkaran dalam (inner cycle). Pengalaman langsung, 

pengaruh kelompok, media massa dan kontak (dengan 

produk dan lingkungan penduduknya) merupakan pengaruh 

dari luar yang bisa disebut lingkaran luar (outer cycle). 

Faktor-faktor tersebut dapat dilihat pada gambar berikut ini : 

1. Pengalaman   

Langsung

2. Kelompok

3. Media Massa

Kepribadian/ Konsep 

Diri
Sikap / Keyakinan

Struktur Kebutuhan Sistem Nilai

Sikap terhadap Produk 

dan Media

Persepsi tentang 

Produk dan 

Merk

Keyakinan dan 

Perasaan mengenai 

Produk dan Merk

 

Gambar 2.1 Sistem Pembentukan Sikap 

3) Pembentukan sikap 

Proses pembentukan sikap dari tidak ada menjadi ada 

memerlukan pemahaman proses pembelajaran yaitu: 

a) Classical Conditioning. Pembentukan sikap dengan 

mengasosiasikan produk dengan objek tertentu yang 

sebelumnya telah dikenal oleh konsumen. 

b) Instrumental Conditioning. Pembentukan sikap berdasarkan 

sikap coba-coba yang bila dari mencoba-coba itu dirasa 

memuaskan maka akan menimbulkan sikap positif. 
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c) Cognitive Learning Theory. Pembentukan sikap berdasarkan 

keinginan untuk memecahkan suatu masalah atau memenuhi 

kebutuhan berdasarkan informasi yang diperoleh. 

4) Karakteristik sikap 

Sikap mempunyai beberapa karakteristik antara lain:5 

a) Sikap memiliki objek. Suatu sikap harus terkait dengan 

objek misal sebuah produk, merk, harga atau media.  

b) Konsisten sikap. Suatu sikap harus dapat menggambarkan 

perasaan dari seseorang dan prasaan tersebut akan 

direfleksikan oleh perilakunya. 

c) Sikap positif, negatif dan netral. Suatu sikap memiliki 

dimensi dan dimensi tersebut adalah positif, negatif, dan 

netral disebut sebagai karakterisktik balance dari sikap. 

d) Intensitas sikap. Suatu sikap bervariasi tingkatannya, ada 

yang sangat menyukainya atau bahkan ada yang begitu 

sangat tidak menyukainya. 

e) Resisten sikap. Resisten adalah seberapa besar sikap 

seseorang konsumen bisa berubah. 

f) Persistensi sikap. Suatu sikap memiliki karakter yang 

menggambarkan bahwa sikap akan berubah karena 

berlalunya waktu. 

                                                           
5 Ujang Sumarwan,Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran,(Bogor 
Selatan:Ghalia Indonesia,2002),137. 
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g) Keyakinan sikap. Suatu sikap memiliki kepercayaan dari 

konsumennya. 

h) Sikap dan situasi. Situasi terkadang berpengaruh terhadap 

sikap seseorang. 

5) Komponen sikap 

Sikap terdiri dari 3 komponen yaitu:6 

a) Komponen kognitif. Komponen kognitif dari sikap 

menggambarkan pengetahuan dan persepsi terhadap suatu 

objek sikap. Pengetahuan dan persepsi tersebut diperoleh 

melalui pengalaman langsung dari objek sikap tersebut dan 

informasi dari berbagai sumber lainnya. Pengetahuan dan 

persepsi tersebut biasanya berbentuk kepercayaan (beliefs) 

artinya konsumen mempercayai bahwa suatu objek memiliki 

sikap atribut dan perilaku yang spesifik dan akan 

mengarahkan pada hal yang spesifik. 

b) Komponen afektif. Komponen afektif menggambarkan 

perasaan dan emosi seseorang terhadap suatu produk atau 

merk. Perasaan dan emosi tersebut merupakan evaluasi 

menyeluruh terhadap objek sikap. Afektif mengungkapkan 

penilaian konsumen terhadap suatu produk apakah baik atau 

buruk, disukai atau tidak disukai. 

                                                           
6 Ibid.,147. 
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c) Komponen konatif. Komponen konatif adalah komponen 

ketiga dari sikap yang menggambarkan kecenderungan dari 

seseorang untuk melakukan tindakan tertentu yang berkaitan 

dengan objek sikap. 

6) Teori aksi / tindakan beralasan (Theory of Reasoned Action) 

 Teori tindakan beralasan pertama kali diperkenalkan oleh 

Martin Fishbein dan Icek Ajzen. Teori ini menjelaskan atau 

menerangkan mengenai perilaku konsumen. Menurut teori ini 

perilaku seseorang dapat diprediksi secara akurat melalui 

variabel sikap dan lingkungan sosial. Teori ini disusun 

menggunakan asumsi dasar bahwa manusia berperilaku secara 

sadar dan mempertimbangkan segala informasi yang tersedia. 

Teori Aksi Beralasan ini mengakui bahwa sikap orang terhadap 

objek mungkin tidak berhubungan kuat atau berhubungan secara 

sistematis dengan perilaku spesifik orang tersebut. Menurut teori 

tersebut orang cenderung melakukan suatu perilaku secara sadar 

dievaluasi dan disukai orang lain. Mereka cenderung menghindari 

perilaku yang dianggap tidak disukai orang lain.7 Teori ini 

mengatakan bahwa sikap mempengaruhi perilaku melalui suatu 

proses pengambilan keputusan yang teliti dan beralasan, dan 

dampaknya terbatas hanya pada tiga hal yaitu: 

                                                           
7 J.Paul Peter dan Jerry C.Olson,Perilaku Konsumen  & Strategi Pemasaran,(Diah Tantri 
Dwiandari),Edisi 9,Jilid 1,(Jakarta:Salemba Empat,2014),147. 
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a) Perilaku tidak banyak ditentukan oleh sikap umum tetapi 

oleh sikap yang spesifik terhadap sesuatu. 

b) Perilaku tidak hanya dipengaruhi oleh sikap tetapi juga oleh 

norma subyektif yaitu keyakinan kita mengenai apa yang 

orang lain inginkan agar kita lakukan. 

c) Sikap terhadap suatu perilaku bersama-sama norma 

subyektif membentuk suatu intensi atau niat untuk 

berperilaku tertentu. 

7) Fungsi sikap 

Fungsi sikap diklasifikasikan menjadi 4 yaitu: 

a) Fungsi utilitarian (Utilitarian function). Fungsi yang 

berhubungan dengan prinsip-prinsip dasar imbalan dan 

hukuman. Disini konsumen mengembangkan beberapa sikap 

terhadap produk atas dasar apakah suatu produk memberikan 

kepuasan atau kekecewaan. Jika seseorang menyukai suatu 

produk apakah dia akan mengembangkan sebuah sikap 

positif terhadap produk tersebut. 

b) Fungsi ekspresi nilai. Konsumen mengembangkan sikap 

terhadap suatu produk bukan didasarkan atas manfaat 

produk itu, tetapi lebih didasarkan atas kemampuan merk 

produk itu mengekspresikan nilai-nilai yang ada pada 

dirinya. 
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c) Fungsi mempertahankan ego. Sikap yang dikembangkan oleh 

konsumen cenderung untuk melindunginya dari tantangan 

eksternal maupun perasaan internal, sehingga membentuk 

fungsi mempertahankan ego. 

d) Fungsi pengetahuan. Melalui sikap yang ditunjukkan akan 

dapat diketahui bahwa dirinya memiliki pengetahuan yang 

cukup, yang banyak atau tidak tahu sama sekali mengenai 

objek sikap. Fungsi pengetahuan dapat membantu konsumen 

mengurangi ketidakpastian dan kebingungan dalam 

memilah-milah informasi yang relevan dan tidak relevan 

dengan kebutuhannya. 

c. Lingkungan sosial 

1) Pengertian lingkungan sosial 

Lingkungan sosial adalah manusia-manusia yang lain yang 

berada disekitarnya semisal teman, tetangga, atau orang lain 

yang belum dikenal.8 Lingkungan sosial yang dimaksud disini 

mengacu pada norma subyektif yang artinya yaitu harapan dan 

referensi dari orang lain yang memiliki pengaruh penting dan 

dianggap sebagai tekanan sosial terhadap suatu individu.9 

Seseorang akan bersikap sesuai dengan harapan dari orang-

orang yang dianggapnya penting dan mau melakukan apa yang 

                                                           
8 Fuad Amsyari,Membangun Lingkungan Sehat,(Surabaya:Airlangga Universitas Press,1996) 
9 R. Alvin Insani, “Pengaruh Sikap, Lingkungan Sosial dan Penetapan Harga Terhadap Niat 
Menggunakan Pembiayaan Murabahah Pada Anggota BMT  Muda Surabaya” (Skripsi—UNAIR, 
Surabaya, 2012),  39. 
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disarankan dari orang lain atau kelompok lain (referents). Orang 

lain atau kelompok lain (referents) yang dianggap penting 

dalam mempengaruhi seseorang adalah teman, orang tua, kakak 

atau adik, dan anggota keluarga yang lain. 

Norma subyektif dapat diukur dengan skala subjective 

norm dengan indikator keyakinan peran keluarga dalam 

memulai usaha, keyakinan dukungan teman dalam usaha, 

keyakinan dukungan dari dosen, keyakinan dukungan dari 

pengusaha-pengusaha yang sukses, dan keyakinan dukungan 

dalam usaha dari orang yang dianggap penting.10 

2) Pembentuk norma subyektif 

Berdasarkan theory of reasoned action pembentuk norma 

subyektif adalah sebagai berikut:11 

a) Keyakinan normatif. Keyakinan yang dimiliki seseorang 

bahwa kelompok referen berpendapat sebaiknya seseorang 

melakukan atau tidak melakukan perilaku tertentu. 

Komponen ini merupakan pandangan referen yang 

berpengaruh terhadap kehidupan seseorang. Misal: keluarga 

dan teman. 

b) Motivasi menuruti orang lain. Seberapa jauh subjek akan 

mengikuti pendapat orang lain tersebut atau kesediaan 

                                                           
10 Ramayah dan Harun 2005 
11 Faisal Amirul Akbar,”Pengaruh Sikap Konsumen, Norma Subyektif Terhadap Niat Beli Ulang 
Susu Formula SGM 3” (Skripsi--UNESA, Surabaya,2012), 34. 
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seseorang untuk melaksanakan atau tidak melaksanakan 

pendapat orang lain (referen). 

2. Perilaku konsumen muslim 

 Teori perilaku konsumen yang dibangun berdasar syariat islam, 

memiliki perbedaan dengan teori konvensional. Perbedaan ini 

menyangkut nilai dasar yang menjadi fondasi teori, motif, dan tujuan 

konsumsi, hingga teknik pilihan dan alokasi anggaran untuk 

berkonsumsi.12 

 Perilaku konsumen muslim adalah suatu perilaku yang dilakukan 

oleh seorang muslim dimana dalam memenuhi kebutuhannya dia tidak 

hanya memenuhi kebutuhan individual (materi) saja, tetapi juga 

memenuhi kebutuhan sosial (spiritual). Konsumen muslim setiap 

mendapatkan pendapatan atau penghasilan dari kerja kerasnya, mereka 

tidak berfikir pendapatan atau penghasilannya harus dihabiskan untuk 

dirinya sendiri, tetapi karena kesadarannya bahwa dia hidup untuk 

mencari ridha Allah, maka sebagian pendapatannya atau penghasilannya 

dimanfaatkan untuk dibelanjakan di jalan Allah (fi sabilillah). 

Perilaku konsumen muslim menggunakan konsep maslahah. 

Proposisi perilaku konsumen muslim antara lain yaitu membentuk 

persepsi kebutuhan manusia, membentuk persepsi individu tentang 

upaya setiap pergerakan amalnya mardhatillah, persepsi tentang 

penolakan terhadap kemudharatan membatasi persepsinya pada 

                                                           
12 Sri Wigati,”Perilaku Konsumen Perspektif Ekonomi Islam”,Maliyah Jurnal Hukum Bisnis 
Islam,01(Juni,2011),28. 
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kebutuhan, upaya mencari sesuatu yang sedang dibutuhkan 

(mardhatillah) mendorong terbentuknya persepsi kebutuhan islami, dan 

persepsi seorang konsumen dalam memenuhi kebutuhannya untuk 

mengambil keputusan konsumsinya.13 

 

 

 

 Gambar 2.2 Model Perilaku Konsumen Muslim 

Menurut gambar tersebut dapat dijelaskan bahwa konsep maslahah 

membentuk persepsi kebutuhan manusia, persepsi penolakan terhadap 

kemudharatan, dan juga memanifestasikan persepsi individu tentang 

upaya setiap pergerakan amalnya mardhatillah. Kemudian persepsi 

tentang penolakan terhadap kemudharatan membatasi persepsinya hanya 

pada kebutuhan dan upaya mardhatillah mendorong terbentuknya 

persepsi kebutuhan Islami. Persepsi seorang konsumen dalam memenuhi 

kebutuhannya menentukan keputusan konsumsinya. 

Islam sangat membantu masyarakat menanamkan kualitas kebaikan 

seperti ketaatan, kejujuran, integritas, kesederhanaan, kebersamaan, 

keadilan, kesalingmengertian, kerjasama, kedamaian, keharmonisan, dan 

berperannya fungsi kontrol tingkah laku terhadap hal yang dapat 

                                                           
13 Muhammad Muflih,Perilaku Konsumen Dalam Perspektif Ilmu Ekonomi Islam,(Jakarta:PT. 
Raja Grafindo Persada,2006), 97. 

Konsep 
Maslahah 

Persepsi penolakan terhadap kemudharatan 

Persepsi kebutuhan islami 

Persepsi tentang mardhatillah 

Keputusan 
konsumen 
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membahayakan masyarakat. Hal ini didukung dengan ajaran islam 

tentang tanggung jawab manusia didunia dan diakhirat dan konsepsi 

mardhatillah (mengharap ridha Allah SWT) untuk perilaku dalam 

berbagai bentuk dan jenisnya.14 Oleh karena itu, dalam islam ada 

pembeda yang jelas antara yang halal dan yang haram untuk 

mengkonsumsi sesuatu. Dengan kata lain, dalam sebuah kegiatan 

ekonomi dilarang mencampur adukkan antara yang halal dan yang 

haram. Hal tersebut merupakan bagian dari batasan konsumsi dalam 

perilaku konsumen muslim.15 

Batasan konsumsi islam juga dapat dilihat sebagaimana diuraikan 

dalam firman Allah SWT dalam surat Al-Baqarah ayat 168 dan 173: 

$yγ•ƒ r' ¯≈ tƒ â¨$̈Ζ9 $# (#θè= ä. $£ϑ ÏΒ ’ Îû ÇÚö‘ F{ $# Wξ≈ n= ym $Y7 Íh‹sÛ Ÿωuρ (#θãèÎ6®Ks? ÏN≡uθäÜ äz Ç≈ sÜ ø‹¤±9 $# 4 … çµ̄Ρ Î) 

öΝ ä3s9 Aρß‰ tã îÎ7•Β ∩⊇∉∇∪  

Artinya: “Wahai manusia, makanlah dari (makanan) yang halal lagi 
baik dari apa yang terdapat dibumi, dan janganlah kamu mengikuti 
langkah-langkah setan, sungguh, setan itu musuh yang nyata bagimu”.16 

Ayat tersebut menjelaskan tentang perilaku konsumen yang 

diwajibkan memperoleh harta dan menggunakannya dengan cara yang 

halal dan menerangkan bahwa setan adalah musuh yang nyata bagi 

manusia dan menghalalkan segala kemaksiatan dalam berperilaku. 

Untuk itu bisa kita ambil pelajaran dari ayat tersebut bahwa dalam 

                                                           
14 Ibid.,11. 
15 Sri Wigati,”Perilaku Konsumen Perspektif Ekonomi Islam”,Maliyah Jurnal Hukum Bisnis 
Islam,01(Juni,2011),34. 
16 Menteri Agama Republik Indonesia,AlQur’an dan Terjemahnya,(Yayasan Penyelenggara 
Penterjemah Al-Qur’an),juz 1(Jakarta:Mahkota Surabaya,2002),32. 
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berperilaku, konsumen wajib mengkonsumsi suatu produk yang halal 

sehingga harus dilihat terlebih dahulu kehalalan suatu produk sebelum 

menggunakannya. 

$yϑ ¯Ρ Î) tΠ §� ym ãΝà6 ø‹ n= tæ sπtG øŠyϑ ø9 $# tΠ ¤$!$# uρ zΝóss9 uρ Í�ƒÌ“Ψ Ï‚ø9 $# !$tΒ uρ ¨≅ Ïδ é& ÏµÎ/ Î�ö� tóÏ9 «! $# ( Çyϑ sù §� äÜôÊ$# 

u� ö� xî 8ø$t/ Ÿωuρ 7Š$tã Iξsù zΝøOÎ) Ïµø‹ n= tã 4 ¨βÎ) ©! $# Ö‘θà' xî íΟŠ Ïm§‘ ∩⊇∠⊂∪   

Artinya: “Sesungguhnya Dia hanya mengharamkan atasmu bangkai, 
darah, daging babi, dan (daging) hewan yang disembelih dengan 
(menyebut nama) selain Allah. Tetapi barang siapa terpaksa 
(memakannya) bukan karena menginginkannya dan tidak (pula) 
melampaui batas, maka tidak ada dosa baginya. Sungguh Allah Maha 
Pengampun lagi Maha Penyayang”.17 

 
Ayat tersebut menjelaskan tentang perilaku seseorang yaitu tidak 

mencari yang haram jika masih mampu mencari yang halal. Tetapi jika 

dalam keadaan terpaksa mengkonsumsi yang haram walaupun seseorang 

teresbut tidak menginginkannya maka tidak berdosa. Bisa diambil 

pelajaran bahwa dalam mengkonsumsi produk kita harus mencari yang 

halal, berusaha sekuat tenaga untuk mengkonsumsi yang halal tetapi jika 

dalam keadaan terpaksa tidak menemukan yang halal maka 

diperbolehkan mengkonsumsi yang sebenarnya diharamkan oleh Allah. 

 

3. Keputusan pembelian 

Keputusan pembelian adalah beberapa tahapan yang dilakukan 

oleh konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian suatu 

                                                           
17 Ibid. 
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produk.18 Proses keputusan pembelian terhadap suatu produk 

mempunyai lima tahapan yaitu:19 

a. Pengenalan masalah. Proses membeli dimulai dengan pengenalan 

masalah dimana ketika pembeli menyadari dan mengenali adanya 

suatu masalah atau kebutuhan. 

b. Pencarian informasi. Seorang konsumen akan mencari lebih banyak 

informasi jika ada dorongan yang kuat dan produk yang dapat 

memuaskan ada dalam jangkauan maka konsumen akan 

membelinya. Ada beberapa sumber informasi yang didapat oleh 

konsumen diantaranya yaitu sumber pribadi terdiri dari keluarga, 

teman, tetangga, dan rekan; sumber komersial terdiri dari iklan, 

situs web, wiraniaga, penyalur, kemasan, dan tampilan; sumber 

publik terdiri dari media massa, dan organisasi pemeringkat 

konsumen; dan yang terakhir sumber eksperimental terdiri dari 

penanganan, pemeriksaan dan penggunaan produk. 

c. Evaluasi alternatif. Tahap dari proses keputusan membeli yaitu 

ketika konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi merk 

alternatif dalam perangkat pilihan. Konsep dasar untuk menjelaskan 

proses evaluasi konsumen yaitu pertama, kita menganggap bahwa 

setiap konsumen melihat produk sebagai kumpulan atribut produk. 

Kedua, konsumen akan memberikan tingkat arti penting berbeda 

                                                           
18 Philip Kotler,Manajemen Pemasaran,(Jakarta: Salemba Empat,2007),223. 
19 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller,Manajemen Pemasaran,(Bob Sabran), jilid 1,(Jakarta: 
Erlangga,2008),184. 
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terhadap atribut berbeda menurut kebutuhan dan keinginan unik 

masing-masing. Ketiga, konsumen mungkin akan mengembangkan 

satu himpunan keyakinan merk mengenai dimana posisi setiap merk 

pada setiap atribut. Keempat, harapan kepuasan produk total 

konsumen akan bervariasi pada tingkat atribut yang berbeda. 

Kelima, konsumen sampai pada sikap terhadap merk berbeda lewat 

beberapa prosedur evaluasi. 

d. Keputusan pembelian. Keputusan membeli konsumen adalah 

membeli merk yang paling disukai, tetapi dua faktor dapat muncul 

antara niat untuk membeli dan keputusan untuk membeli. Faktor 

pertama adalah sikap orang lain, yaitu pendapat dari orang lain 

mengenai harga dan merk yang akan dipilih konsumen. Faktor 

kedua adalah faktor situasi yang tidak diharapkan, harga yang 

diharapkan dan manfaat produk yang diharapkan. Akan tetapi 

peristiwa-peristiwa yang tidak diharapkan bisa menambah niat 

pembelian. 

e. Perilaku pasca pembelian. Tahap dari proses keputusan membeli 

yaitu konsumen mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli 

berdasarkan pada rasa puas dan tidak puas. Yang menentukan 

konsumen puas atau tidak puas dengan suatu pembelian terletak 

pada hubungan antara harapan konsumen dengan prestasi yang 

diterima dari produk. Bila produk tidak memenuhi harapan, 
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konsumen merasa tidak puas. Bila melebihi harapan konsumen akan 

merasa puas. 

 

B.B.B.B. Penelitian Terdahulu yang RelevanPenelitian Terdahulu yang RelevanPenelitian Terdahulu yang RelevanPenelitian Terdahulu yang Relevan    

Penelitian terdahulu sangat penting sebagai dasar pijakan dalam rangka 

penyusunan penelitian ini, ada beberapa penelitian terdahulu yang juga 

pernah membahas mengenai sikap dan lingkungan sosial. Untuk lebih 

jelasnya mengenai penelitian terdahulu yang relevan bisa dilihat pada tabel 

dibawah ini: 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu yang Relevan    

       No Nama 
Peneliti 

Judul Tujuan Metode Hasil Persamaan dan 
Perbedaan 

1. IB Gede 
Surya 
Pradipta 

Pengaruh 
Sikap dan 
Norma 
Subyektif 
Terhadap Niat 
Calon Pemilih 
Di Kota 
Denpasar 
Untuk 
Memilih 
Partai 
Demokrat 
Dalam Pemilu 
Legislatif 
Tahun 2014 

Mengetahui 
pengaruh sikap 
calon pemilih 
terhadap niatnya 
memilih partai 
Demokrat dalam 
Pemilu Legislatif 
tahun 2014 dan 
untuk mengetahui 
pengaruh norma 
subyektif calon 
pemilih terhadap 
niatnya memilih 
partai Demokrat 
dalam Pemilu 
Legislatif tahun 
2014 

Kuantitatif  
berupa 
purposive 
sampling 

Calon 
pemilih 
memiliki 
sikap yang 
kurang baik, 
norma 
subyektif 
serta niat 
yang rendah 
dan sikap dan 
norma 
subyektif 
berpengaruh 
positif 
signifikan 
terhadap niat 
memilih, 
norma 
subyektif 
berpengaruh 
lebih kuat 
daripada 

Persamaannya 
yaitu variabel 
bebas dan 
metode 
penelitiannya 
sedangkan 
perbedaannya 
yaitu objek 
dan variabel 
terikatnya 
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sikap pemilih 

2.  M. 
Mukhyi 

Pengaruh 
Positioning, 
Sikap dan 
Norma 
Subyektif 
Terhadap 
Minat 
Konsumen 
dalam 
Menggunakan 
Kartu Shar-E 

Mengetahui 
pengaruh 
positioning, sikap 
dan norma 
subyektif 
terhadap minat 
konsumen dalam 
menggunakan 
produk kartu 
Shar-E pada Bank 
Muamalat 
Indonesia cabang 
Yogyakarta, 
mengetahui 
pengaruh 
positioning 
terhadap minat 
konsumen dalam 
menggunakan 
produk kartu 
Shar-E pada Bank 
Muamalat 
Indonesia cabang 
Yogyakarta, 
mengetahui 
pengaruh sikap 
terhadap minat 
konsumen dalam 
menggunakan 
produk kartu 
Shar-E pada Bank 
Muamalat 
Indonesia cabang 
Yogyakarta, dan 
mengetahui 
pengaruh norma 
subyektif 
terhadap minat 
konsumen dalam 
menggunakan 
produk kartu 
Shar-E pada Bank 
Muamalat 
Indonesia cabang 
Yogyakarta 

Kuantitatif  
simple 
random 
sampling 

Nilai sikap 
konsumen  
jauh lebih 
besar 
dibandingka
n dengan 
nilai norma 
subyektif 
dan secara 
parsial 
variabel 
positioning, 
sikap 
konsumen 
dan norma 
subyektif 
berpengaruh 
terhadap 
minat 
konsumen    

 

Persamaannya 
yaitu salah 
satu variabel 
bebasnya sama 
yaitu sikap dan 
metode 
penelitiannya 
sedangkan 
perbedaannya 
yaitu objek 
dan variabel 
terikatnya 
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3. Triyani Pengaruh 
Sikap 
Konsumen 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Handphone 
Nokia 

Mengetahui ada 
tidaknya 
pengaruh sikap 
konsumen dari 
persepsi, 
perasaan, dan 
kepercayaan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
handphone nokia 
dan untuk 
mengetahui 
keeratan 
hubungan antara 
persepsi, 
perasaan, dan 
kepercayaan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
handphone nokia 

Kuantitatif  
berupa non 
probability 
sampling 

Terdapat 
pengaruh 
yang 
signifikan 
baik secara 
simultan 
maupun 
parsial antara 
variabel 
sikap 
konsumen 
yang terdiri 
dari persepsi, 
perasaan dan 
kepercayaan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
Handphone 
Nokia dan 
adanya 
keeratan 
hubungan 
artinya 
korelasi 
antara 
variabel 
persepsi, 
perasaan, dan 
kepercayaan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
Handphone 
Nokia cukup 
erat 

Persamaannya 
yaitu salah 
satu variabel 
bebasnya yaitu 
sikap dan 
metode 
penelitiannya 
sedangkan 
perbedaannya 
yaitu metode 
pengambilan 
sampelnya dan 
pada objeknya 

4.  Desi 
Fitriyani, 
Citra 
Ramayani
, dan Desi 
Areva 

Pengaruh 
Gaya Hidup 
dan Sikap 
Konsumen 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Produk 
Kosmetik 

Mengetahui 
pengaruh gaya 
hidup terhadap 
keputusan 
pembelian produk 
kosmetik Pond’s, 
untuk mengetahui 
pengaruh sikap 
terhadap 

Deskriptif 
Asosiatif 
berupa 
purposive 
sampling 

Gaya hidup 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
produk 
kosmetik 
pond’s pada 

Persamaannya 
yaitu salah 
satu variabel 
bebasnya 
sama yaitu 
sikap 
konsumen 
sedangkan 
perbedaannya 
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POND’S Pada 
Mahasiswa 
Prodi 
Pendidikan 
Ekonomi 
STKIP PGRI 
Sumatera 
Barat 

keputusan 
pembelian produk 
kosmetik Pond’s 
dan untuk 
mengetahui 
pengaruh gaya 
hidup dan sikap 
secara bersama-
sama terhadap 
keputusan 
pembelian produk 
kosmetik Pond’s 

mahasiswa 
prodi 
pendidikan 
ekonomi 
STKIP PGRI 
Sumatera 
Barat, sikap 
konsumen 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
produk 
kosmetik 
pond’s pada 
mahasiswa 
prodi 
pendidikan 
ekonomi 
STKIP PGRI 
Sumatera 
Barat, dan 
gaya hidup 
dan sikap 
konsumen 
secara 
bersama-
sama 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
produk 
kosmetik 
pond’s pada 
mahasiswa 
prodi 
pendidikan 
ekonomi 
STKIP PGRI 
Sumatera 
Barat 

yaitu metode 
yang 
digunakan dan 
juga objeknya    
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5. Amelia 
Tjahjono, 
Prof. Dr. 
Hatane 
Semuel, 
MS. dan 
Ritzky 
Karina M. 
R. 
Brahmana
, S.E., 
M.A. 

Analisa 
Marketing 
Mix, 
Lingkungan 
Sosial, 
Psikologi 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
online Pakaian 
Wanita 

Mengetahui 
pengaruh 
marketing mix 
yang dialakukan 
secara online 
terhadap 
pengambilan 
keputusan 
pembelian 
online/offline 
pakaian wanita, 
untuk mengetahui 
pengaruh tidak 
langsung 
marketing mix 
melalui 
lingkungan sosial 
terhadap 
pengambilan 
keputusan 
pembelian 
online/offline 
pakaian wanita 
dan untuk 
mengetahui 
pengaruh tidak 
langsung 
marketing mix 
melalui 
psikologis 
terhadap 
pengambilan 
keputusan 
pembelian 
online/offline 
pakaian wanita 

Kuantitatif 
kausal 
berupa  non 
probability 
sampling 

Product, 
price, place, 
promotion, 
lingkungan 
sosial dan 
psikologi 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
online 
pakaian 
wanita 

Persamaannya 
yaitu salah 
satu variabel 
bebasnya yaitu 
lingkungan 
sosial 
sedangkan 
perbedaannya 
yaitu objek 
yang diteliti 
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C.C.C.C. Kerangka KonseptualKerangka KonseptualKerangka KonseptualKerangka Konseptual    

            Variabel XVariabel XVariabel XVariabel X                    Variabel YVariabel YVariabel YVariabel Y    

    

    

                

 

Gambar 2.3  Kerangka Konseptual 

 

Keterangan:  

   = diuji secara parsial 

   = diuji secara simultan 

 

D.D.D.D. HipotesisHipotesisHipotesisHipotesis    

Berdasarkan kerangka konseptual maka hipotesis dalam penelitian ini 

diduga bahwa:     

1. Uji simultan yaitu:    

Ho : Sikap dan lingkungan sosial secara simultan tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan menggunakan pembiayaan 

Mura>bahah bi al-waka>lah pada pedagang pasar Krian di BMT 

UGT Sidogiri Capem Krian 

Ha : Sikap dan lingkungan sosial secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan menggunakan pembiayaan 

Sikap 

Lingkungan 
Sosial 

Keputusan Menggunakan 
Pembiayaan Murabahah 

bil Wakalah 
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Mura>bahah bi al-waka>lah pada pedagang pasar Krian di BMT 

UGT Sidogiri Capem Krian    

2. Uji parsial yaitu:    

Ho : Sikap dan lingkungan sosial secara parsial tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan menggunakan pembiayaan 

Mura>bahah bi al-waka>lah pada pedagang pasar Krian di BMT 

UGT Sidogiri Capem Krian 

Ha : Sikap dan lingkungan sosial secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan menggunakan pembiayaan Mura>bahah bi al-

waka>lah pada pedagang pasar Krian di BMT UGT Sidogiri 

Capem  Krian 


