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.AJ3STRAK

Produkfoodsupplement ditawarkan sebagai alternatif pral.1.is penyedia zat-zat gizi
pelengkap menu makanan sehari-hari. Studi ini menganalisis sikap konsumen terhadap
produk dan minat beli-ulang produk food supplement berdasarkan model Howard &
Sheth; yang membahas variabel persepsi, motit~ kriteria pernilihan, pengenalall produk,
kepuasan., keyakinan, sikap, dan minat beli, dengan penanlbahan variabel citra produk: dan
konsep diri. Diperhatikan pula adanya pengaruh perbedaan latar belakang responden.
Basil penelitian dapat rumantaatkan sebagai intonnasi dalam tonnulasi stratcgi pemasaran.

Kriteria populasi adalah konsumen selaku pembeli sekaligus pengguna pr()(luk dan
merupakan pengambil keputusan pembelian, berusia di atas 18 tahun, berdomisili di
Bandung. Ul.'U11Ul populasi penelitian diperkirakan 8000 kOllsumen. Secara Heratif u..l.,::uran
sampel diperhitungkan minimal sebanyak 111 responden yang dipilih secara purposive
sampling. Pengumpulan data dilakukan menggunakan se/freporting kuesioner, yang
disebarkan di outlet-outlet penjual produkfood supplement pada bulan Desember 1997.

Setelah data diubah ke dalam skala interval melalui metode successi"l·-'e interval,

data dianalisis dengan regresi linear berganda, analisis perbedaat""1 rata-rata beberapa
populasi, dan analisis pengujian rata-rata dua populasi.

Hasil pengolahan data menunjuk.k~bahwa: (1) slimp responden dipengamhi
secara nyata oleh variabel kepuasan dan keyaki.nan, (2) minat beli-ulang produk
dipengaruhi secara nyata oleh variabel kriteria pemilihan, citra produk, keyakinan, dan
sikap, (3) jenis kelamin berpengaruh secara nyata terhadap citra pr<xluk, (4) usia
responden berpengaruh secara nyata terhadap persepsi, motif, citra produk, kriteria
pemilihan, pengenalan produk, kepuasan, keyaki.nan, dan minat beli-ulang, (5) tingkat
pendidikan berpengaruh secara nyata terhadap citra produk, (6) pekerjaan berpengamh
secara nyata terhadap persepsi, motif, citra produk, kriteria pem:ilihan, keyakinau"
kepuasan, sikap, dan minat beli-u1ang, dan (7) tingkat pelldapatan berpengamh scc.:'lra
nyata terhadap peIsepsi, citra produk, kriteria pernililiaIl, pengenalan produk, kcpuasan,
keyakinan, sikap, dan minat beli-u1ang.

Strategi pemasaran berdasarkan hasil penelitian adalah (1) prodnk hanlS memiJiki
kcuIlggulan bersaing dalam mutu dan service, (2) harga hams diilUOlTlWsit;.an kt;;paJ(~

konsumen, (3) saluran distribusi yang tersebar 1uas secara eksklusif dan menliliki lokasi
;'ang stTategis, (4) promosi dii1.hlkan dengan kombinasi antara publisitas, advertona!, dan
sales person, dan (5) target pasar ditujukan pada semua g010ngan usia dan kalangan
menengah kc atas.
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ABSTRACT

Fexxl supplement product is offered as a practical alternative provider of nutrition
supplements ofdaily food menu'). TIlls study analysis the consumer's attitude towards the
products and the intend to re-buy, to the Howard and Sheth model which told about
variabels perception, motive, choise criteria, product comprehension, satisfaction,
conJidence, attitude, and intend to-buy, variables of product image and self concept are
added. In the analysis, the influence of the respondent's background is also taken into
account. The result ofthis research can be use in marketing stategy formulation.

TIle population is end-user who are decider and buyer as well, aged over 18 years,
domiciled in Balldung. Population size is estimated to be around 8000. Based on the
iterative calculation, a purposive sample of size 111 respondents. The research sample
choice is purposive sampling. Data colle.cting is pertonned by using self reporting
questionnaires which are distributed at the outlets of the food supplement product sellers
in the month of December 1997.

f\1ter the data are transtonned into the interval scale through the successive interval
method, it analized by the multiple linear reggression analysis, the average difterence
analysis of several population and the average test analysis of two population,,,:.

TIle data processing re~al1t show that: (1) the respondent's attitude is significantly
in:t1uenced by the variables of satisfaction and confidence, (2) the intend to fe-buy product
is significantly intluenced by the variables of choise criteria, product image, confidence,
and attitude, (3) the sex has a signiticant int1uence to the product image, (4) the age has
a significant influence to the pG-rceptioll, motive, product unage, choice criteria, confidence,
satisfaction, atitude, and intend to re-buy, (5) the educational level has a significant
influence to the product irrk'lge, (6) the type of oecupation has a significant intlnence to the
perseption, motive, product image, choice criteria, cOluidence, satistllCtion, attitude, and
intend to fe-buy, and (7) the income level has a sign.ifi~lllt ill.11uellCe to the ~>(;iceptioi.l,

product linage, choice criteria, product comprehension, satisfaction, confidence, attitude,
and intend to re-buy.

Mad..:eting strategy t<mnnlation based on the research results are (1) product inu;:;t
be competitive advantage in quality and service, (2) price rillS to i.nformed to the
consumers, (3) place must be exclusively wide distributed and haVL'lg strategic JO(',<[t1011,

(4) promotion by combination of publicity, advertorial, and sales person, and (5) t.arget
market are all age levels and upper middle class.

. ..
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BABI
PENDAHULUAN

1.1 LATAR BELAKANG MASALAH PENELITIAN

Pangan merupakan salah satu kebutuhan primer. Bahan pertimbangan dalam

memenuhi kebutuhan pangan antara lain adalah rasa makanan, bentuk tampilan makanan,

caramenyiapkanmakanandankandunganzatgizi. Pemenuhankebutuhanpangan rnenyangkut

kepentingan dua pihak, yaitu konsumen dan produsen. Konsumen berusaha memenuhi

kebutuhan pangan 1.IDtuk dirinya pribadi dan keluarganya, sedangkan produsen menawarkan

berbagai alternatif produk untuk memenuhi kebutuhan pangan tersebut.

Deugau semakin meningkatnya orang yang beIkarir, baik: pria maupun wanita, maka

kuantitas waktu yang tersedia untuk diri pribadi dan keluarganya rnenjadi berkurang.

Dengan segala keterba~sannya, konsumen tersebut dalam memenuhi kebutuhan pangan

untuk diri pribadi dan keluarganya cenderung mencari cara yang praktis. Urnumnya

pangan yang siap saji tidak mengandung komposisi gizi seimbang, hingga dapat

menyebabkan gizi kurang ataupun gizi lebih.

J\1alnutrisi dapat teIjadi karena pergeseran pola konsumsi pangan. Berbagai hasil

penelitian menunjukkan bahwa pola penyakit dewasa ini, seperti penyakit kmdiovasklller

dan kanker, sebagian besar berkaitan erat dellgan adanya kecenderungan pergeseran pola

konsumsi pallgan:, dari pula tradisional ke modem (junk food dan proccessed food).

Bahkan menurut Kaplan, seseorang yang berusia 40 tahun, bila mempunyai salah satu faktor

resiko seperti : merokok, kegemukan, tekanan darah tinggi, dan stress, 50 persen atau lebih

1



Bab I - Pendahuluan

pembuluh darahnya telah menyempit.1 Fenomena ini sudah tentu tidak: luput dari perbatian

pemerintah. Sehingga bersamaan dengan semakin meningkatnya g~a1a di masyarakat yang

memicu proses teJ.jadinya malnutrisi, semakin meningkat pula perhatian pemerintah

terbadap masalah gizi yang timbul di masyarakat.

Pemerintah telah mengupayakan berbagai program perbaikan gizi masyarakat dalanl

rangka meningkatkan kesadaran masyarakat akan pentingnya pemetluhan kebutuhan zat-zat

gizi bagi tingkat kesebatan, yang pada akhimya~juanuntuk membentuk masyarakat yang

sadar gizi. Upaya pemerintal1 dalam meningkatkan kesadaran gizi masyarakat didukung

0100 semak:in seringnya muneul publikasi di media cetak mengenai hasil-hasil penelitian

tentang mamaat zat gizi tertentu terhadap ~esehatan seseorang. Hasil-hasil penelitian

tersebut telah pula mengubah pola pendekatan terhadap masalah keseha~ yang semula

berdasar pada pengobatan (kuratif) kini menjadi peningkatan kualitas kesehatan sebagai

tindakan pencegaban (preventif) dan promotif. Usaba ini mulai menampakkan hasilnya, yang

antara lain dapat ditunjukkan dengan semakin meningkatnya usia harapan hidup. Di

Indonesia, pada tahun 1971, usia barapan hidup rata-rata 42,5 tahun. Pada tahun 1984, usia

harapan hidup mencapai rata-rata 55,3 tahlID dan diperkirakan pada tahun 2000 nan!i akan

mencapai 65 tahun.

Konsumen yang telah menyadari akan pentingnya zat-zat gizi menyinlpan rasa

bersalah terhadap dirinya pribadi maupun terhadap keluarganya, karena keterbatasannya

dalam menyediakan hidangan bergizi. Untuk mengurangi rasa bersalah tersebut, yang

1 Handbook Seven Seas limited : Cintailab Jannmg Ands, dikutip dari Pro£Nonrum MKspIan, Prevention of
Coronary Heart Disease.

2



Bab I - Pendahuluan

bersangkutan berusaha mencari altematif untuk memenuhi kebutuban tersebut. Jalan keluar

terrnudah untuk mengatasi hal ini adalah dengan menyediakan makanan pelengkap bemilai

gizi tinggi yang praktis dalam penyediaannya. Momen ini bersamaan dengan semakin

lambannya pertumbuban industri funnasi di tanah air abbat kondisi highly regulated untuk

produk farmatikal dan rendahnya belanja obat modem per kapita per tahun, dimana menurut

ProfDr.Sujud~pada tahun 1994 tercatat besarnya belanja oOOt per kapita masih di bawah

US$ 5. Kalangan pengusaha farmasi yang cukup jeli memandang peluang ini sebagai salah

satu jalan keluar bagi perusabaannya, mencoOO menawarkan produk makanan kesehatan

berupa food supplememyang mengandullg zat-zat gizi tertentu dalam kemasan tablet,

serbuk, kapsul atau softgeP

Secara UIll~ produkfood supplemem mClldapatkan reSpoil positif, dalam artian

bahwa kOllSUIllcn menyambut baik kehadiran produk, yang tampak dalam pertumbuhan

omzet penjualan dari tahun ke tahun. Hal ini mengundang banyak produsen untuk teIjun di

sektor un. Dalam waktu singkat, industrifood supplement memiliki tlllgkat persaingan

yang tinggi. Pasar produkfoodsupplement tidak hanya diramaikan oleh banyaknya pelaku

pasar saja, tetapi juga oleh semakin beragamnya jenis produk yang ditawarkan. Jenis

produk yang berbeda menawarkan manfaat yang berbeda, sehingga alasan seorang

koosmnen dalmn mengkollSUffiSi suatu produk: clapat saja berb!.inan dengan alasan konsumen

lain yang mengkonsumsi produkfood supplement yang berbeda.

2warta Konsumen : Food supplement antarll K1aim dan Kenyataan, Februari 1995.

3



Bab I - Pendahuluan

Dalam proses pemj1ihan produkfood supplement, konsumen dihadapkan pada

berbagai cam penawaran, mulai dari yang benar-benar menarik perhatian hingga yang

biasa-biasa saja. Bentuk penawaran produk: yang digunakan antara lain berupa penayangan

iklan di TV, artikel kesehatan di media cetak, in-store promotion, undang811 menghadiri

suatu senlinar. Dntuk meningkatkan minat beli konsumen dilakukan beberapa kegiatan

promosi antara lain berupa pemberian hadiah kepada konsumen dengan jumlah

pembelat~aantertentu, pemberian voucher discount untuk pembelian produk tertentu,

penawaran paket buy one get two, penawaran harga ekonomis untuk paket twin pack, juga

penawaran undian berbadiah.

Respon konsumen terbadap suatu aktivitas pemasaranfood supplement belum

terlihat konsistensirrya. Berdasarkan pengalaman peneliti selama bekeIja pada salah satu

distributor food supplement, temyata konsumen tidak selalu merasa tertarik pada

penawaranhadiahdandiscOlDlt. Sebagai conto~ suatu penawaran 'buy one get two' yang

pemah sukses belum tentu memberikan basil yang S81na bila kembali ditawarkan.

Demikianjuga sebaliknya, penawaran serupa yang pada waktu sebelun11lya tidak menarik

minat konsumen, ketika dicoba ditawarkan kembali temyata mendapatkan respon yang

cu1.:up baik.

Dalam melakllkan pembelian pro.iuk, konsumen tertentu tidak berkeberatan untuk

mencari produk ke lokasi yang cukupja~ tetapi ada pula yang menyukai layanan

pengantaran meskipun outlet penjualan terdapat CukllP dekat dengan kediamannya.Berkaitan

dengan harga dan kualitas produk, konsumen tertentu lebih menyukai produk yang 'murah

4



Bab I - Pendahuluan

meriah', tetapi tidak sedikit konsumen yang lebih memilih produk yang 'mabal-muhl

teIjamin'.

Industrifood supplement di tanah air merupakan industri yang relatifbaru dan

belurn pernah dilakuk:an penelitian mengenai faktor-faktor penting yang menjadi bahan

pertimbangan konsumen dalam mengkonsumsi produkfood supplement, sehingga pihak

produsen dan distributor produkfood supplement dalam menyusun strategi pemasaran

nlaSih belurn beIpijak pada data yang lengkap. Selama ini aktivitas pemasaran disusllll dan

dievaluasi berdasarkan data omzet penjualan saja. Akibat dari kurangnya pemahaman

pihak produsen dan distributor produkfood supplement mengenai faktor-faktor yang

mempengaruhi perilakll konsume~ maka -respon konsumen terhadap setiap akiivitas

pemasaran yang diselenggarakan pun belum optimal.

Peneliti merasa tertarik: untuk mengetahui apa saja yang mempengaruhi keputusan

konsumen dalam melakukan pembelian produkfood supplement. Dalam upaya mencari

jawaban atas ketidakkonsistenan respon konsumen terhadap penawaran produk: food

supplement, penulis membaca beberapa literatur. Salah satu literatur menggambarkan

konsumen sebagai black-box. Dalam black-box ini teIjadi proses keputusan pembelian.

Produk: berikut aktivitas pemasaran merupakan stimulus bagi konsumen. Setelah melalui

prC3es dalam black-box, konsumen akan menlllljukkan respon. Selain melalui data

penjual~ respon konsumen tampak dalam sikap konsumen dan minat beli produk:.
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1.2 IDENTIFIKASI MASALAH

Perilaku kOllSmnen merupakan suatu proses. Banyak pengaruh yang mendasarinya,

mulai dari motivasi internal hingga pengaruh sosial. Dntuk: dapat mengerti sepenuhnya

mengenai keputusan yang diambil konsumen dalam menggunakan suatu produk,

memerlukan penelaahan terhadap pengalaman dan kegiatannya. Perilaku konsumen

merupakan tindakan-tindakan individu yang langsung terlibat dalam usaha mendapatkan dan

menggunakan barang dan jasa ekonomi, termasuk proses pengambilan keputusan yang

mendahului dan menentukan tindakan-tindakan itu.

Perilaku konsumen tidak cukup sederhana untuk: dipahami dan diprediksikan,

karena banyak faktor internal dan eksternal'dari dimensi masa lalu, saat ini, dan masa

datang yang ikut mempengaruhi. Beberapa faktor penting dalam proses pengambilan

keputusan antara lain adalah : hakikat stimulus (rangsangan) itu sendiri, latar belakang

pengalaman individu, motif pembelian, kepribadian, dan faktor psikologis, sikap, dan

minat beli. Yang dimaksud dengan rangsangan dalam hal ini adalah produk food

supplement. PengaJaman yang menimbulkan kesan baik dalam menggunakan produk akan

menumbuhkan kepuasan. Faktor kepribadian, antara lain, meliputi usia, jenis

pekeIjaan,keadaan ekonomi, dan konsep diri. Faktor psikologis meliputi, antara lain,

persepsi, pengetahuau, dan keyakinan.

Peri laku pembelian konsumen timbul sebagai akibat adanya rangsangan dari luar,

baik bempa barang atau jasa, penyajian produk dalam bahasa dan gambar, atau clapat pula

berupa rangsang sosial dalam bentuk informasi lisan. Produk akan diperhatikan dan

6



Bah I - Pendahuluan

diamati. Selama proses pengamatan terbentuk persepsi terhadap produk, pengenalan

produk, dan citra produk. Masih dalarn proses yang sarna, konsmnen kemudian

mencocokkan produk dengan konsep dirinya dan beberapa kriteria yang digunakannya

sebagai panduan dalam memilih suatu produk. Setelah itu, motif pembelian akan timbul.

Proses selanjutnya adalah pembentukan sikap terhadap produk tersebut.

Berdasarkan keyakinan dan kepercayaan yang kuat, serta sikap yang positif, minat beli

akan muncul. Tahap selanjutnya ialah perilaku pembelian sebenamya. Bila pengalan1an

dalam mengkonsumsi produk cukup baik maka akan timbu1 minat untuk melakukan

pembelian-ulang. Bagi pihak produsen dan dis1nbutor produk, minat beli-u1ang dianggap

penting karena mencenninkan ketertarikan untuk kembali mengkonsumsi produk

selanjutnya, bukan sekedar minat atas dasar keingintahuan untuk mencoba produk.

Sejak proses awal menerima rangsangan dari produk hingga terbentuknya minat

untuk melakukan pembelian-ulang teIbadap produkfood supplement, respon yang muncul

akan beragm:n. Salah satu faktor yang mempengaruhi keragaman respon konsumen adalah

faktor clemografi yang antara lain, meliputi usia, tingkat pendidika.n, dan tingkat

pendapatan.

Penelitian menunjukkan bahwa pria dan wanita adalah sarna dalam hal kemampuan

belajar, claya ingat, kemampuan penalaran, kreativitas, dan kecerdasan.3 Meskipun

demikian beberapa peneliti masih percaya adanya perbedaan kreativitas, penalaran, dan

3J.S.Hyde 8Dd Me.linn, The PsycJwI ogy qfGerukr: Advances throughMetaAJlaiysis, Jolm Hopkins
university Press, Baltimore, 1986, h. 64.
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kemampuan belajar di antara pria dan wanita.4 Para peneliti konsumen harus mengenali

bahwa walaupun ada gernkan rnet1lauh dari dOrrllnasi jenis kelamin., masih ada perbedaan

untuk bebempa produk: dan di claIan} beberapa situasi.5 Pengaruh jenis kelamin terhadap

produkfood supplement belurn diketahui.

Teori mengenai perilaku konsumen, tennasuk di dalamnya toon tentang sikap dan

minat beli-ulang, cukup banyak dibahas para ahli. Namun demikian toon tersebut tidak

menjelaskan secara spesifik: sikap dan minat beli-ulang suatu produk tertentu. Berlaku

tidaknya suatu toori terhadap suatu produk dapat diketahui melalui kegiatan penelitian.

Sebagai langkah awal dalam melakukan penelitian mengenai sikap konsumen dan

minat beli-ulang terhadap produk food si,pplement, perlu diketahui terlebih dahulu

variabel-variabel apa saja yang mempengaruhi keduanya.

Dengan demikian perlu kiranya dilakukan penelitian untuk menjawab :

1. bempa besar pengaruh variabel persepsi, konsep diri, citra produk, kriteria pemilihan,

pengenalan produk, motif, kepuasan, dan keyakinan dalam membentuk sikap konsurnen

terhadap produk food supplement?

2. berapa besar pengaruh variabel persepsi, konsep diri, citra produk, kriteria pemilihan,

pengenalan produk, motif, kepuasan, keyakinan dan sikap dalam membentuk minat

beli-ulang konsumen terhadap produkfood supplement?

4James L.Gibson, John Mlvllncevich, James H.DonneIly, Jr., Organizations, 8th ed., aIih bahllSa ; Nwmk
Adiami, Bina Rnpa &SMa, Jakarta, 1996, h. 130.

5James F.Enge~ Roger D.BlacJ....well, Paul W.Miniard, Consumer Behavior, 6th ed, aIih bahasa; F.X.Budi­
yanID, Binarupa &sara, Jakarta, 1994, h. 202.
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3. apakah 1atar be1akang demogratis berpengaruh terhadap vm-iabel persepsi, konsep

diri,. citm produk hilcria pClnihllan, pengenalan produk, motif. kepunsmL keyakinalL

sikap, danlllinat beli-u1ang ?

4. apakah perbedaan aJasan mengkoll'3umsi prodllk food supplement berl--"'engaruh terhadap

variabel perscpsi, konsep diri, citra produk, kriteria !:-)Cmilihan, pengenalan produk,

motif kepuasau: keyakinan, sikal\ dan minat beli-ulang produkjood supplement '!

Pada penelitian ini L..njauml dit{)kuskan pada diri konsumen sebagai l.JcuggunJi

produk food supplemetl!: lebih kllUSUS 1agi pada variabel-variabe! individual (psikologik).

PfLxluk akall rnempakan rangsangan bagi seseorang, SCUK"ntara individu akan menentukau

tindakan ap..1 yang diperlukan untuk menjawatirangsangan tersehut Pr0\1uk sebagai stinlUlus

akan dilihat dari aspek harga, manfaa.t, frekuensi penggunaan, dan ketersediamL

1.3 TUJU'\;.'\J DAi'\i KEGlJNAAN PENELITV\N

Peneliti~n i111 bertujuan untnk :

1. Jnengetahui seiauhmmKI pengaruh dari wui.abel J2~rsepsi, kOllsep oiri, citra produL---- - •..._~._ ..__.-.-.-_.

kriteria pelT~iJ.il.\lUL, pcngenaJan produk:, 1110ti.{ kepuasafl.." dan keyahncm dalam mernben-

tuk sikap konsumcn terhadap produ}.;: food supplement,

, Tnengetalmi scjauhmana pengamh dan variahel pcrsepsi, knmep dici. citra produk.

k..riteria pcmiJiba1l, peugenaJan pfexluk, motit~ kepuasan, keyabn~lli dan

membentuk minat beli-ulang konsurnen terhad.<tp produk ,food supplement,

(blam
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3. mengetahui bagaimana pengaruh variabel demografi terhadap variabel persepsi, konsep

diri, citra produk, kriteria pemilihan., pengenalan produk, motif, kepuasan, keyakinan,

sikap, dan minat beli-ulang produkfood supplement,

4. mengetahui bagaimana pengaruh perbedaan alasan mengkonsumsi produk terhadap

variabel persepsi, konsep diri, citra produk, kriteria pemjjjhan, pengenalan produk,

motit: kepuasan, keyakinan, sikap, dan mi.llat beli-ulang produkfood supplement.

Informasi ini. dapat digunakan pihak produsen dan distributor produk food

supplement untuk melengkapi pedoman dalam penyusunan strategi pemasaran produk.
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