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ABSTRAK

Alvina Imroh: Pengaruh Customer Behaviour, Faktor Sosial, dan Faktor
Psikologi Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Cahaya Fashion
Warujayeng, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2024.

Kata Kunci: Toko Cahaya Fashion, Sosial dan Psikologi, Keputusan Pembelian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengevaluasi faktor-faktor yang
memengaruhi penjualan di Toko Cahaya Fashion. Pengumpulan data kuantitatif
adalah teknik yang digunakan untuk mengumpulkan data yang dapat diukur dan
dianalisis secara statistik. Data kuantitatif biasanya berupa angka, seperti skor tes,
jumlah penjualan, frekuensi respons terhadap pertanyaan survei pelanggan dan
karyawan, observasi yang dilakukan oleh peserta dalam survei, dan analisis hasil
survei. Dengan munculnya berbagai toko fashion baru yang menawarkan berbagai
macam barang dan jasa, industri fashion Indonesia berkembang pesat. Toko
Cahaya Fashion, yang merupakan salah satu toko mode di Kabupaten Nganjuk,
Jawa Timur, Indonesia, menghadapi persaingan yang ketat dan harus
meningkatkan kinerja penjualannya untuk tetap bertahan dan berkembang.
Menurut temuan penelitian, ada sejumlah variabel yang memengaruhi kepuasan
pelanggan di toko.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dunia fashion yang terus berubah menghasilkan banyak trend.
Konsumen akan melakukan pembelian impulsif karena gaya hidup berbelanja
mereka dan keterlibatan mereka dalam fashion untuk memenuhi tuntutan
fashion. Karena perempuan telah menjadi bagian dari industri mode, interaksi
dengan jejaring sosial juga dikenal sebagai jejaring media sosial dalam teori
realitas sosial siber memungkinkan pembeli dan pengguna mengakses
barang-barang yang tersedia di toko mode. Dengan melakukan promosi
khusus, pemilik toko dapat memengaruhi pilihan pelanggan untuk produk
yang ditawarkan. Setiap promosi hanya dapat digunakan oleh pelanggan
tersebut, sehingga mereka dapat melihat dan memilih sesuai dengan
kebutuhan mereka dan menyelesaikan proses pembelian. Penggunaan
internet sebagai alat pemasaran pasti dapat meningkatkan pilihan pelanggan
untuk membeli barang. Konsumen akan memiliki lebih banyak pilihan karena
persaingan bisnis semakin ketat.

Karena globalisasi dan perdagangan bebas, persaingan bisnis saat ini
semakin ketat. Untuk memenangkan persaingan, perusahaan harus
mendapatkan lebih banyak pelanggan dan mempertahankan pelanggan yang
sudah ada agar tetap setia. Untuk mendukung hal ini, perusahaan harus
mampu memahami perilaku pelanggan dan memahami demografi pelanggan.

1



Perilaku pelanggan dapat membantu menjelaskan kebutuhan pelanggan,
alasan mereka untuk melakukan pembelian, dan faktor apa yang
memengaruhi keputusan mereka untuk membeli sesuatu.

Untuk mendukung hal ini, perusahaan harus mampu memahami perilaku
pelanggan dan memahami demografi pelanggan. Perilaku pelanggan dapat
membantu menjelaskan kebutuhan pelanggan, alasan mereka untuk
melakukan pembelian, dan faktor apa yang memengaruhi keputusan mereka
untuk membeli sesuatu.

Saya ingin melakukan observasi dan penyelidikan lebih lanjut tentang
Toko Cahaya Fashion ini, karena ini adalah toko mode yang terletak secara
strategis sehingga memudahkan pengunjung baru. Toko Cahaya Fashion
terlihat sangat diminati karena harganya yang terjangkau dan kualitasnya
yang baik. Alamatnya adalah di Jalan RA Kartini, RT.02/RW.02, Dipan
Utara, Warujayeng, Kecamatan Tanjunganom, Kabupaten Nganjuk, Jawa
Timur. Dikarenakan produk berkualitas tinggi dan harga yang bersaing
dengan toko fashion lain, jumlah pelanggan terus meningkat.

Suatu perusahaan harus memiliki keunggulan kompetitif untuk sukses.
Konsumen saat ini tidak dapat memutuskan apa yang akan mereka beli karena
terlalu banyak pilihan barang dari berbagai merek. sementara bisnis
menghadapi masalah yang sulit, yaitu persaingan. Menetapkan segmentasi
pasar adalah salah satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan agar
produknya tetap dapat melayani segmen pelanggan yang paling luas dari

pasar yang dituju.



Perusahaan dapat menghasilkan produk yang lebih cocok dan
mengenakan harga yang sesuai dengan pasar sasaran dengan melakukan
segmentasi pasar, yang diklasifikasikan menjadi 4 (empat) kategori
pelanggan: geografis, demografis, psikografis, dan tingkah laku. Dalam
mengevaluasi berbagai segmen pasar, perusahaan harus mempertimbangkan
daya tarik segemen secara keseluruhan. Dengan kata lain, perusahaan harus
menentukan apakah segmen potensial memiliki ciri-ciri umum yang
membuatnya menarik, seperti ukuran, pertumbuhan, profitabilitas, skala
ekonomis, dan resiko yang rendah.

Keputusan pembelian, menurut Bancin Budiman John (2021), adalah
proses pengambilan keputusan yang dapat dipengaruhi oleh perilaku
pelanggan atau konsumen. Keputusan pembelian dapat didefinisikan sebagai
suatu proses pengambilan keputusan yang dilakukan oleh konsumen untuk
menggunakan suatu barang atau jasa yang melibatkan proses pertimbangan
dan pertimbangan. Berdasarkan definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa
keputusan pembelian adalah suatu proses perilaku konsumen, kerangka kerja,
atau kinerja yang dapat menunjukkan apa yang diyakini oleh konsumen atau
pelanggan saat mereka memutuskan untuk membeli produk.

Keputusan pembelian, menurut Indrasari (2019), adalah ketika seseorang
memilih antara dua atau lebih pilihan yang tersedia. Sebaliknya, keputusan
tidak tepat jika pelanggan terpaksa melakukan pembelian karena tidak
memiliki pilihan lain.Menurut M. Soleh Mauludin (2022), faktor sosial dan

psikologis adalah dua faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian



konsumen. Faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, peran, dan status
juga mempengaruhi perilaku konsumen.

Faktor sosial juga mempengaruhi perilaku konsumen; tekanan untuk
mengikuti kebiasaan kelompok menyebabkan mereka memilih merek dan
produk yang sebenarnya. Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen
utama masyarakat dan telah menjadi subjek penelitian yang luas. Kelompok
acuan primer yang paling signifikan adalah anggota keluarga.Keluarga
prokreasi, termasuk pasangan dan anak-anak, memiliki dampak yang lebih
langsung terhadap perilaku pembelian sehari-hari. Mengumpulkan dan
mengelompokkan kesamaan reaksi seseorang terhadap situasi yang sedang
terjadi dikenal sebagai peran dan status, yang mencakup peran yang
mencakup kegiatan yang diharapkan seseorang untuk dilakukan. Pilihan
pembeli Diperkirakan bahwa faktor perilaku konsumen secara sosial
memengaruhi peningkatan jumlah pengunjung, apakah itu hanya untuk
window shopping atau melihat penurunan omset.

Fashion sebagai merek fashion yang terkenal di antara merek lain Oleh
karena itu, penting bagi bisnis untuk mengetahui faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan pembelian konsumen secara psikologis; informasi
ini menjelaskan apa yang sebenarnya diinginkan konsumen. Dengan
demikian, jika bisnis dapat memahami dan memenuhi keinginan konsumen,
keuntungan bisnis akan tercapai.

Sebagai komponen produk yang tidak berwujud, konsumen

mempertimbangkan aspek ini saat membuat keputusan pembelian mereka.



Untuk penyedia produk, ini adalah sesuatu yang harus dilakukan dengan baik
untuk kinerja produk dan penampilannya. Perusahaan harus membuat produk
yang dihasilkannya lebih baik dari pesaingnya sebagai bagian dari strateginya
untuk memperoleh keunggulan. Grafik berikut menunjukkan bahwa fashion
di Indonesia berada di urutan ketiga, menurut asosiasi digital marketing
Indonesia:

Asosiasi

Digital Marketing 10 Kategori Produk

donesia Terlaku di Shopee

o

._!‘ Hasil Analisa dari 2.3 Juta produk yg terdisplay untuk umum di website shopee s/d 7 januari 2020.

Brought to you by www digimind id 02

Gambar 1.1 Grafik asosiasi digital marketing indonesia pada fashion
menujukan urutan ketiga di indonesia

Para pembeli produk fashion menginginkan kualitas produk yang
memenuhi harapan mereka, terutama untuk mendukung aktivitas di luar
ruangan. Jika produk tersebut tidak memenuhi harapan mereka, konsumen
mulai mempertimbangkan untuk mencari produk lain yang memenuhi
kebutuhan mereka.

Studi GAP: Faktor Sosial dan Keputusan Pembelian Hasil penelitian

peneliti menunjukkan bahwa faktor sosial memiliki efek positif pada



keputusan pembelian Abdul Ghoni dan Tri Bodroastuti (2014), tetapi tidak
ada efek positif pada keputusan pembelian Daniel Teguh Tri Santoso (2013).
Berdasarkan latar belakang tersebut, peneliti ingin melakukan penelitian
dengan judul Pengaruh Customer Behaviour, Faktor Sosial, Dan Faktor
Psikologi Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Cahaya Fashion

Warujayeng.

B. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas dapat diketahui permasalahan
penelitian sebagai berikut:
1. Jumlah orang yang mengunjungi toko Cahaya Fashion selalu berubah.
2. Keterbatasan jumlah karyawan.
3. Perubahan tren fashion yang tidak diikuti oleh Toko Cahaya Fashion.

4. Penurunan keputusan pembelian Toko Cahaya Fashion.

C. Pembatasan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan diatas, maka
penulis memberi batasan mengenai variabel penelitian, sebagai berikut:

1. Variabel yang dikaji di dalam penelitian hanya meliputi customer
behaviour, faktor sosial, dan faktor psikologi terhadap keputusan
pembelian pada tahun 2024.

2. Penelitian ini dilakukan pada customer toko cahaya fashion warujayeng

yang membeli pakaian.



D. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang masalah yang dikemukakan diatas
maka pokok permasalahan yang dapat dirumuskan dalam penelitian ini
sebagai berikut:
1. Apakah customer behaviour berpengaruh terhadap keputusan pembelian
toko cahaya fashion warujayeng?
2. Apakah faktor sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian toko
cahaya fashion warujayeng?
3. Apakah faktor psikologi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
toko cahaya fashion warujayeng?
4. Apakah customer behaviour, faktor sosial dan faktor psikologi
berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian Toko

cahaya fashion warujayeng?

E. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui pengaruh customer behaviour secara parsial terhadap
keputusan pembelian pada toko cahaya fashion.
2. Untuk mengetahui pengaruh faktor sosial secara persial terhadap
keputusan pembelian pada toko cahaya fashion waruyeng.
3. Untuk mengetahui pengaruh faktor psikologis terhadap keputusan

pembelian pada produk toko cahaya fashion.



4. Untuk mengetahui pengaruh customer behaviour, faktor sosial, dan
faktor psikologi secara simultan terhadap keputusan pembelian pada toko

cahaya fashion warujayeng.

F. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis
a. Bagi Mahasiswa
Penelitian ini memberikan pengetahuan dan pengalaman
tambahan dan mempraktikan teori pemasaran, bagaimana cara
menerapkan customer behavior dan keputusan pembelian. Sebagai
sarana menerapkan ilmu yang telah dipelajari pada bangku
perkuliahan serta membandingakan antara teori yang telah didapat
dengan penerapan yang sebenarnya.
b. Bagi Universitas
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan literatur
yang membatu didalam perkembangan ilmu Manajemen dan
menambah wawasan baru.
c. Bagi Peneliti
Diharapkan dapat menambah bahan pustaka tentang penelitian
pengaruh customer behavior, faktor sosial, dan faktor psikologi
terhadap keputuan pembelian konsumen, yang dapat berguna bagi

telah pustaka peneliti selanjutnya.
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