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ABSTRAK

Produk food supplement ditawarkan sebagai alternatif praktis penyedia zal-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, motif, kriteria pemilihan, pengenalan produk,
kepuasan, keyakinan, sikap, dan minat beli, dengan penambahan variabel citra produk dan
konsep diri. Diperhatikan pula adanya pengaruh perbedaan latar belakang responden.

Hasil penelitian dapat dimantfaatkan sebagai informasi dalam formulasi strategi pemasaran.
‘ Kriteria populasi adalah konsumen selaku pembeli sekaligus pengguna produk dan
merupakan pengarmbil keputusan pembelian, berusia di atas 18 tabun, berdomisih di
Bandung. Ukuran populasi penelitian diperkirakan 8000 konsumen. Secara iteratif ukuran
sampel diperhitungkan minimal sebanyak 111 responden yang dipibih secara purposive
sampling. Pengumpulan data dilakukan menggunakan self reporting kuesioner, yang
disebarkan di outlet-outlet penjual produk food supplement pada bulan Desember 1997.

Setelah data diubah ke dalam skala interval melalui metode successive interval,
data dianalisis dengan regresi hinear berganda, analisis perbedaan rata-rata beberapa
populasi, dan analisis pengujian rata-rata dua populast. '

Hasil pengolahan data menunjukkan bahwa : (1) sikap responden dipengaruhi
secara nyata oleh variabel kepuasan dan keyakinan, (2) mimnat beli-ulang produk
dipengaruln secara nyata oleh vanabel kriteria pemihihan, citra produk, keyakinan, dan
sikap, (3) jenis kelamin berpengaruh secara nyata terhadap citra produk, (4) usia
responden berpengaruh secara nyata terthadap persepsi, motif, citra produk, kriteria
pemilihan, pengenalan produk, kepuasan, keyakinan, dan minat beli-ulang, (5) tingkat
pendidikan berpengaruh secara nyata terhadap citra produk, (6) pekerjaan berpengarub
secara nyata terhadap persepsi, motif, citra produk, krniena pemihiban, keyakinan,
kepuasan, sikap, dan minat beli-ulang, dan (7) tingkat pendapatan berpengaruh secara
nyata terhadap persepsi, citra produk, kriteria penulihan, pengenalan produk, kepuasan,
kevakinan, sikap, dan minat beh-ulang.

Strateg1 pernasaran berdasarkan hasil penelitian adalah (1) produk harus meymik
keunggulan bersaing dalam mutu dan service, (2} harga harus diinformasizan kepada
konsumen, (3) saluran distribusi yang tersebar luas secara eksklusif dan memiliki lokas:
vang strategas, (4) promost dilakukan dengan kombinasi antara publisitas, advertonial, dan
sales person, dan (5) target pasar ditujukan pada semua golongan usia dan kalangan
menengah ke atas.




ABSTRACT

Food supplement product 1s offered as a practical alternative provider of nutnition
supplements of daily food menus. This 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 critena, product comprehension, satisfaction,
confidence, attitude, and intend to-buy , vanables 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 of this research can be use in marketing stategy formulation.

The population 1s end-user who are decider and buyer as well, aged over I8 vears,
domiciled in Bandung. Population size is estimated to be around S000. Based on the
iterative calculation, a purposive sample of size 111 respondents. The research sample
choice is purposive sampling. Data collecting is performed by using self reporting
questionnaires which are distributed at the outlets of the food supplement product sellers
in the month of December 1997.

After the data are transfored into the inferval scale through the successive interval
method, it analized by the muliiple linear reggression analysis, the average ditference
analysis of several population and the average test analysis of two populations.

The data processing result show that : (1) the respondent’s attitude is significantly
influenced by the variables of satistaction and confidence, (2) the intend to re-buy product
1s signiticantly influenced by the vaniables of choise criteria, product image, confidence,
and attitude, (3) the sex has a significant intluence to the product image, (4) the age has
a significant influence o the perception, motive, product irage, choice criteria, confidence,
satisfaction, atitude, and intend to re-buy, (5) the educational level has 2 significant
influence to the product image, (6) the type of occupation has a significant infiuence to the
perseption, motive, product image, choice critenia, confidence, satisfaction, attitude, and
intend to re-buy, and (7} the income level has a significant influence to the perception,
product image, choice criteria, product comprehension, satisfaction, contidence, attitude,
and intend to re-buy.

Marketing strategy formulation based on the research results are (1) product must
be competitive advantage in quality and service, (2) price has to mformed to the
consumers, (3) place must be exclusively wide distributed and baving strategic location,
(4) promotion by combination of publicity, advertorial, and sales person, and (3) target
market are all age levels and upper middle class.
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BABI
PENDAHULUAN

1.1 LATAR BELAKANG MASAILAH PENELITIAN

Pangan merupakan salah satu kebutuhan primer. Bahan pertimbangan dalam
memenuhi kebutuhan pangan antara lain adalah rasa makanan, bentuk tamopilan makanan,
cara menyiapkan makanan dan kandungan zat gizi. Pemenuhan kebutuhan pangan menyangkut
kepentingan dua pihak, yaitu konsumen dan produsen. Konsumen berusaha memenuhi
kebutuhan pangan untuk dirinya pribadi dan keluarganya, sedangkan produsen menawarkan
berbagai alternatif produk untuk memenuhi kebutuhan pangan tersebut.

Dengan semakin meningkatnya orang yang berkarir, baik pria maupun wanita, maka
kuantitas waktu yang tersedia untuk diri pribadi dan keluarganya menjadi berkurang.
Dengan segala keterbatasannya, konsumen tersebut dalam memenuhi kebutuhan pangan
untuk din pribadi dan keluarganya cenderung mencari cara yang praktis. Umumnya
pangan yang siap saji tidak mengandung komposisi gizi seimbang, hingga dapat
menyebabkan giza kurang ataupun gizi lebih.

Malnutrisi dapat terjadi karena pergeseran pola konsumsi pangan. Berbagai hasil
penelitian menunjukkan bahwa pola penyakit dewasa ini, seperti penyakit kardiovaskuler
dan kanker, sebagian besar berkaitan erat dengan adanya kecenderungan pergeseran pola
konsumsi pangan, dari pola tradisional ke modem (junk food dan proccessed food).
Bahkan menurut Kaplan, seseorang vang berusia 40 tahun, bila mempunyai salah satu faktor

resiko seperti : merokok, kegemukan, tekanan darah tinggi, dan stress, 50 persen atau lebih
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pembuluh darahnya telah menyempit! Fenomena ini sudah tentu tidak luput dari perhatian
pemerintah. Sehingga bersamaan dengan semakin meningkatnya gejala di masyarakat yang
memicu proses terjadinya malnutrisi, semakin meningkat pula perhatian pemerintah
terhadap masalah gizi yang timbul di masyarakat.
Pemerintah telah mengupayakan berbagai program perbaikan gizi masyarakat dalam
 rangka meningkatkan kesadaran masyarakat akan pentingnya pemenuhan kebutuhan zat-zat
gizi bagi tingkat kesehatan, yang pada akhimya bertujuan untuk membentuk masyarakat yang
sadar gizi. Upaya pemenintah dalam meningkatkan kesadaran giz) masyarakat didukung
oleh semakin seringnya nﬁuncul publikasi di media cetak mengenai hasil-hasil penelitian
tentang manfaat zat gizi tertentu terhadap kesehatan seseorang. Hasil-hasil penehtian
tersebut telah pula mengubah pola pendekatan terhadap masalah kesehatan, yang semula
berdasar pada pengobatan (kuratif) kini menjadi peningkatan kualitas kesehatan sebagai
tindakan pencegahan (preventif) dan promotif. Usaha i1 mulai menampakkan hasilnya, yang
antara lain dapat ditunjukkan dengan semakin memngkatnya usia harapan hidup. Di
Indonesia, pada tahun 1971, usia harapan hidup rata-rata 42,5 tahun. Pada tahun 1984, usia
harapan hidup mencapai rata-rata 55,3 tahun dan diperkirakan pada tahun 2000 nanti akan
mencapai 65 tahun.
Konsumen yang telah menyadan akan pentingnya zat-zat gizi menyimpan rasa
bersalah terhadap dirinya pribadi maupun terhadap keluarganya, karena keterbatasannya

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

! Handbook Seven Sess Limited » Cintaitsh Jantung Anda, dikutip dani Prof Norman M.Kaplan, Prevention of
Coronary Heart Disease.
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bersangkutan berusaha mencari altematif untuk memenuhi kebutuban tersebut. Jalan keluar
termudah untuk mengatasi hal ini adalah dengan menyediakan makanan pelengkap bernilai
gizi tinggi yang praktis dalam penyediaannya. Momen ini bersamaan dengan semakin
lambannya pertumbuhan industri farmasi di tanah air akibat kondisi highly regulated untuk
produk farmatikal dan rendahnya belanja obat modem per kapita per tahun, dimana menurut
Prof Dr.Sujudi, pada tahun 1994 tercatat besarnya belanja obat per kapita masih di bawah
US$ 5. Kalangan pengusaha fanmasi yang cukup jeli memandang peluang i sebagai salah
satu jalan keluar bagi perusahaannya, mencoba menawarkan produk makanan kesebatan
berupa food supplement yang mengandung zat-zat gizi tertentu dalam kemasan tablet,
serbuk, kapsul atau sofigel.?

Secara umum, produk food supplement mendapatkan respon positif, dalam artian
bahwa konsumen menyambut baik kehadiran produk, yang tampak dalam pertumbuhan
omzet penjualan dari tahun ke tahun. Hal ini mengundang banyak produsen untuk terjun di
sektor 1. Dalam waktu singkat, industri food supplement memliki tingkat persaingan
yang tinggi. Pasar produk food supplement tidak hanya diramaikan oleh banyaknya pelaku
pasar saja, tetapi juga oleh semakin beragamnya jenis produk yang ditawarkan. Jems
produk yang berbeda menawarkan manfaat yang berbeda, sehingpa alasan seorang
konsumen dalam mengkonsumsi suatu produk dapat saja berlainan dengan alasan konsumen

lain yang mengkonsumsi produk food supplement yang berbeda.

*Warta Konsumen : Food supplement antara Klaim dan Kenyataan, Februan 1995.
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Dalam proses pemiliban produk food supplement, konsumen dihadapkan pada
berbagai cara 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, undangan menghadiri
suatu seminar. Untuk meningkatkan minat beli konsumen dilakukan beberapa kegiatan
promosi antara lain berupa pemberian hadiah kepada konsumen dengan jumlah
pembelanjaan tertentu, pemberian voucher discount untuk pembelian produk tertentu,
penawafan paket buy one get two, penawaran harpa ekonomis untuk paket twin pack, juga
penawaran undian berhadiah.

Respon konsumen terhadap suatu aktivitas pemasaran food supplement belum
terhihat konsistensinya. Berdasarkan pengalaman peneliti selama bekerja pada salah satu
distributor food supplement, ternyata konsumen tidak selalu merasa tertarik pada
penawaran hadiah dan discount. Sebagai contoh, suatu penawaran ‘buy one get two’ yang
pernah sukses belum tentu memberikan hasil yang sama bila kembali ditawarkan.
Demikian juga sebaliknya, penawaran serupa yang pada waktu sebelumnya tidak menank
minat konsumen, ketika dicoba ditawarkan kembah fernyata mendapatkan respon yang
cukup baik.

Dalam melakukan pembehan produk, konsumen tertentu tidak berkeberatan untuk
mencari produk ke lokasi yang cukup jauh, tetapi ada pula yang menyukai layanan
pengantaran meskipun outlet penjualan terdapat cukup dekat dengan kediamannya. Berkaitan

dengan harga dan kualitas produk, konsumen tertentu lebih menyukai produk yang ‘murah
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meriah’, tetapi tidak sedikit konsumen yang lebih memilih produk yang ‘mahal-mutu
tegjamin’.

Industri food supplement di tanah air merupakan industri yang relatif baru dan
belum pernah dilakukan penelitian mengenai faktor-faktor penting yang menjadi bahan
pertimbangan konsumen dalam mengkonsumsi produk food supplement, sehingga pihak
produsen dan distributor produk food supplemént dalam menyusun strategi pemasaran
masih belum berpijak pada data yang lengkap. Selama ini aktivitas pemasaran disusun dan
dievaluasi berdasarkan data omzet penjualan saja. Akibat dari kurangnya pemabaman
pihak produsen dan distributor produk food supplement mengenai faktor-faktor yang
mempengaruhi perilaku konsumen, maka respon konsumen terhadap setiap aktivitas
pemasaran yang diselenggarakan pun belum optimal.

Peneliti merasa terfarik untuk mengetahui apa saja yang mempengaruhi keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian produk food 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 bléck-box 1 ferjadi proses keputusan pembelian.
Produk benkut aktivitas pemasaran merupakan stimulus bagi konsumen. Setelah melalui
prcses dalam black-box, konsumen akan menunjukkan respon. Selain melalui data

penjualan, respon konsumen tampak dalam sikap konsumen dan minat beli produk.
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1.2 IDENTIFIKASI MASALAH

Perilaku konsumen merupakan suatu proses. Banyak pengaruh yang mendasarinya,
mulai dari motivasi internal hingga pengaruh sosial. Untuk dapat mengerti sepenuhnya
mengenai keputusan yang diambil konsumen dalam menggunakan svatu 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
smendatiului dan meneatulkan tindakan-tindakan ifu.

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 mdividu, motif pembelian, kepribadian, dan faktor psikologis, sikap, dan
minat beli. Yang dimaksud dengan rangsangan dalam hal ini adalah produk food
supplernent. Pengalaman yang memmbulkan kesan baik dalam menggunakan produk akan
menumbuhkan kepuasan. Faktor kepribadian, antara lain, meliputi usia, jenis
pekerjaan keadaan ekonomi, dan konsep diri. Faktor psikologis meliputi, antara lain,
persepsi, pengetahuan, dan keyakinan.

Pen laku pembelian konsumen timbul sebagai akibat adanya rangsangan dart luar,
baik berupa barang atau jasa, penyajian produk dalam bahasa dan gambar, atau dapat pula

berupa rangsang sosial dalam bentuk informasi lisan. Produk akan diperhatikan dan
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diamati. Selama proses pengamatan terbentuk persepsi terhadap produk, pengenalan
produk, dan citra produk. Masih dalam proses yang sama, konsumen kemudian
mencocokkan produk dengan konsep dirinya dan beberapa kritena 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 sebenarnya. Bila pengalaman
dalam mengkonsumsi produk ’cukup baik maka akan timbul minat untuk melakukan
pembelian-ulang, Bagi pihak produsen dan distributor produk, minat beli-ulang dianggap
penting karena mencerminkan 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 pembehian-ulang tethadap produk food supplement, respon yang muncul
akan beragam. Salah satu faktor yang mempengaruhi keragaman respon konsumen adalah
faktor demografi yang antara lain, meliputi usia, tingkat pendidikan, dan tingkat
pendapatan.

Penelitian menunjukkan bahwa pria dan wanita adalah sama dalam hal kemampuan
belajar, daya | ingat, kemampuan penalaran, kreativitas, dan kecerdasan’ Meskipun

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

3y .S.Hyde and M.C.Linn, The Psychol ogy of Gender : Advances through Meta Analysis, John Hopkins
University Press, Baltimore, 1986, h. 64.
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kemampuan belajar di antara pria dan wanita.* Para peneliti konsumen harus mengenali

bahwa walaupun ada gerakan menjauh dari dominasi jenis kelamin, masih ada perbedaan

untuk beberapa produk dan di dalam beberapa situasi.® Pengaruh jenis kelamin terhadap
produk food supplement belum diketahui.

Teori me:ngenm perilaku konsumen, termasuk di dalamnya teori tentang sikap dan
munat beli-ulang, cukup banyak dibahas para ahli. Namun demikian teor tersebut tidak
menjelaskan secara spesifik sikap dan minat beli-ulang suatu produk tertentu. Berlaku
tidaknya suatu teon terhadap suatu produk dapat diketahui melalui kegiatan penelitian. ~

Sebagai langkah awal dalam melakukan penelitian mengenai sikap konsumen dan
minat beli-ulang terhadap produk food supplement, perlu diketahui terlebih dahulu
variabel-variabel apa saja yang mempengaruhi keduanya.

Dengan demikian perlu kiranya dilakukan penelitian untuk menjawab :

1. berapa besar pengaruh variabel persepsi, konsep din, citra produk, kriteria pemilihan,
pengenalan produk, motif, kepuasan, dan keyakinan dalam membentuk sikap konsumen
terhadap produk food supplement ?

2. berapa besar pengaruh variabel persepsi, konsep dini, citra produk, kriteria pemilihan,
pengenalan produk, motif, kepuasan, keyakinan dan sikap dalam membentuk minat

beli-ulang konsumen terhadap produk Jood supplement 7

*yames L.Gibson, John M.Ivancevich, James H.Donnelly, Jr., Organizations, 8th ed., atih bahasa : Nunuk
Adizrni, Bina Rupa Aksara, Jakarts, 1996, h. 130.

*James F.Engel, Roger D.Blackwell, Paul W .Minisrd, Consumer Behavior, 6th ed., alih bahasa : F.X.Budi-
yanto, Binarupa Aksara, Jakarta, 1994, h . 202.
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3. apakah latar belakanp demografis berpengaruh terhadap‘ variabel persepsi, konsep
din, citra produk, kriteria penylihan, pengenalan produk, motif, kepuasan, kevakuman,
sikap, dan minat beli-ulang ?

4. apakah perbedaan alasan mengkonsumsi produk food supplement berpengarb terhadap
variabel persepsi, konsep din, citra produk, kniteria pemilihan, pengenalan produk,
motif, kepuasan, keyakinan, sikap, dan mat beli-ulang produk jood supplement 7

Pada penelitian i1 tinjavan difokuskan pada dmi konsumen sebagai pengpunia
procuk food supplement. lebih khusus lagt pada variabel-variabel individual (psikologik).

Produk akan merupakan rangsangan bagi seseorang, sementara  individu akan menentukan

tindakan apa vang dipertukan untuk memawab rangsangan tersebut. Produk sebagpai stimulus

akan diithat dan aspek harga, manfaat, frekuensi penggunaan, dan ketersediaan.
akan d p ga, . ge ,

3 TUJUAN DAN KEGUNAAN PENELITIAN

[

Penehtian mu bertujuan untuk

. mengetabw sejauhinana pengaruh dan varabel persepsi, konsep din, citra produk,

TE—

kritenia pemilthan, pengenalan produk, mofif, kepuasan, dan kevakinan dalam memben-
tuk sikap konsumen terhadap produk food supplement,

2. mengetahui sejauhmana pengaruh dar vaniabel persepsi,

B B TS
hir, cura produk

krtena penuhhbian, pengenalan produk, motif, kepuasan, kevakinan dan sikap dalam

membentuk ynat beli-ulang konsumen ferhadap produk food supplement,
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3. mengetahui bagaimana pengaruh variabel demografi techadap variabel persepsi, konsep
diri, citra produk, kriteria pemilihan, pengenalan produk, motif, kepuasan, keyakinan,
sikap, dan minat beli-ulang produk food supplement,

4. mengetahui bagaimana pengaruh perbedaan alasan mengkonsumsi produk terhadap
variabel persepsi, konsep diri, citra produk, kriteria pemilihan, pengenalan produk,
motif, kepuasan, keyakinan, sikap, dan minat beli-ulang produk food supplement.

Informasi ini dapat digunakan pihak produsen dan distributor produk jfood

supplement untuk melengkapi pedoman dalam penyusunan strategi pemasaran produk.
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