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Abstrak

Penelitian bertujuan untuk menganalisis pengaruh Kelompok Acuan secara langsung
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen, menganalisis pengaruh Formasi Sikap secara
langsung terhadap Keputusan Pembelian Konsumen, menganalisis pengaruh Kelompok
Acuan secara langsung terhadap Formasi Sikap,dan menganalaisis pengaruh Kelompok
Acuan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen melalui Formasi Sikap. Jumlah responden
sebanyak 200 orang Mahasiswa S.1. STIE AMKOP Makassar yang merupakan anggota dan
pelanggan Koperasi Mahasiswa. Instrumen pengumpulan data menggunakan kuisioner.
Data diolah dengan bantua program SPSS. Hasil temuan menunjukkan bahwa: Kelompok
Acuan tidak berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan Pembelian. Formasi Sikap
berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan Pembelian. Kelompok Acuan
berpengaruh secara langsung terhadap Formasi Sikap. Kelompok Acuan berpengaruh secara
tidak langsung melalui Formasi Sikap terhadap Keputusan Pembelian Mahasiswa.
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PENDAHULUAN

Koperasi mahasiswa merupakan salah satu badan usaha yang diadakan untuk
menjawab kebutuhan anggota akan barang dan jasa dengan harga yang bersaing sekaligus
diharapkan dapat memberikan imbal balik keuntungan bagi para anggotanya. Kehadiran
Toko Koperasi yang dikelola oleh Koperasi Mahasiswa STIE AMKOP merupakan ikhtiar
untuk mewujudkan ketersediaan barang kebutuhan mahasiswa secara mudah, murah, dan
berkesinambungan. Namun, dalam perkembangannya kemudian, keberadaan toko koperasi
harus menghadapi tantangan yang amat berat dengan kehadiran para pesaing yang
melakukan penetrasi pasar besar-besaran. Pesaing ini terutama oleh usaha waralaba yang
dimiliki oleh pemilik modal besar dan berjaringan nasional bahkan global.

Salah satu kunci yang dapat digunakan oleh Koperasi Mahasiswa untuk

memenangkan persaingan adalah berusaha sedapat mungkin memahami konsumen,
terutama bagaimana konsumen berperilaku ketika akan memutuskan untuk membeli sebuah
produk barang atau jasa. Pentingnya posisi konsumen dalam konsep pemasaran karena
mereka memiliki daya tawar terhadapa perusahaan. Daya tawar pembeli/pelanggan ini
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menjadi sangat penting karena merekalah yang mempunyai kebutuhan dan keinginan. Untuk
memenuhi kebutuhan itu, mereka jugalah yang mempunyai sarana pembelian (waktu dan
uang), menentukan pilihan dan mengambil keputusan membeli. Porter (1985) menegaskan
posis tawar konsumen sebagai salah satu dari lima factor penentu keunggulan bersaing
perusahaan. Perusahaan yang gagal memahami kebutuhan, keinginan, selera, dan proses
keputusan beli konsumen akan mengalami kegagalan dalam pemasaran dan penjualannya,
sehingga akan gagal juga dalam kinerja keseluruhannya.

Kotler & Amstrong (2001); Kotler (2005), mengemukakan bahwa perilaku konsumen
dipengaruhi oleh ransangan (stimuli) yang terdiri dari ransangan pemasaran (produk, harga,
saluran pemasaran dan promosi) serta ransangan lain yang terdiri dari faktor ekonomi,
teknologi, politik dan budaya. Ransangan pemasaran dan lingkungan memasuki kesadaran
pembeli. Karaktersitik pembeli dan proses pengambilan keputusannya akan menimbulkan
keputusan pembelian tertentu.

Menurut Kotler (2005), perilaku membeli konsumen sangat dipengaruhi oleh faktor-
faktor : 1) Faktor kebudayaan yang terdiri dari : budaya, sub-budaya dan kelas sosial, 2) Faktor
sosial yang terdiri dari : kelompok referensi, keluarga, peran dan status, 3) Faktor pribadi yang
terdiri dari : usia dan tahap daur hidup, pekerjaan, ekonomi dan keperibadian gaya hidup dan
konsep diri, dan 4) Faktor psycological yang terdiri dari : Motivasi, persefsi, belajar,
kepercayaan dan sikaf.

Menurut Shiffman dan Kanuk (2007), proses pengambilan keputusan dipengaruhi
oleh faktor usaha pemasaran perusahaan (produk, promosi, harga dan saluran distribusi) dan
faktor soail budaya (keluarga, sumber informasi, sumber non-komersial, kelas sosial, budaya
dan sub-budaya)

Selanjutnya menurut Hawkins, et. al (2004), mengatakan konsumen dalam mengambil
keputusan pembelian dipengaruhi oleh faktor eksternal dan internal. Faktor eksternal terdiri
dari : budaya (culture), sub-budaya (sub-culture), demografis (demografhics), status sosial
(sosial status), kelompok rujukan (reference group), keluarga (family) dan kegiatan
pemasaran (marketing activities). Sedangkan faktor internal terdiri dari : persefsi
(perception), pembelajaran (learning), memory (memory), motiv (motives), keperibadian
(personality), emosi (emotions) dan sikaf (attitudes)

Peran kelompok rujukan dalam keputusan pembelian

Kelompok Rujukan melibatkan satu atau lebih orang yang dijadikan sebagai dasar
pembanding antara titik referensi dalam membentuk tanggapan afeksi dan kognisi serta
menyatakan perilaku sesorang. (Peter dan Olson, 2005). Sedangkan Shiffman dan Kanuk
(2007), mengatakan bahwa kelompok rujukan adalah setiap orang atau kelompok yang
dianggap sebagai dasar perbandingan (rujukan) bagi seseorang dalam membentuk nilai-nilai
dan sikaf umum atau khusus atau pedoman khusus bagi perilaku.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2007), membagi kelompok rujukan dalam lima
kategori : 1) Kelompok persahabatan, 2) kelompok belanja, 3) kelompok kerja, 4) kelompok
atau masyarakat maya dan 5) kelompok aksi konsumen. Kelompok persahabatan adalah
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kelompok yang biasanya tidak terstruktur dan kurang mempunyai tingkat kewenangan yang
khusus, seperti teman-teman yang dapat memberikan kenersamaan, rasa aman, dan
kesempatan kepada individu untuk membicarakan berbagai masalah yang enggan
dibicarakan dalam keluarga. Kelompok belanja atau teman membeli terdiri dari dua orang
atau lebih yang berbelanja atau untuk melewatkan waktu secara bersama-sama. Kelompok
kerja terdiri dari para individu yang bekerjasama sebagai bagian dari sebuah tim dan dengan
demikian mempunyai kesempatan untuk terus menerus mempengaruhi sikaf dan tindakan
yang berhubungan dengan konsumsi orang lain. Kelompok masyarakat maya sebuah
kelompok masyarakat baru yang terdiri orang dewasa maupun anak-anak yang berinteraksi
secara maya melalui fasilitas teknologi informasi dan komunikasi secara on-line melalaui
internet.

Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting dalam
masyarakat dan para anggota keluarga menjadi kelompok acuan primer yang paling
berpengaruh (Kotler, 2005). Menurut Schiffman dan Kanuk (2007), fungsi keluarga yang
dapat dihubungkan dengan perilaku konsumen, dapat dikategorikan menjadi empat, yaitu :
1) Economic Well-being, 2) Emotional support, 3) Suitable familty life-style dan 4) Family member
socialization. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Childers dan Rao (1992), yang mengukur
pengaruh kepuasan pembelian individu kelompok referensi berdasarkan hubungan keluarga
dan rekan sebaya serta menentukan variasi pengaruh pada lintas budaya berdasarkan
hubungan keluarga dalam keputusan konsumen individu. Hasil yang ditemukan adalah
anggota keluarga dan kelompok referensi memberikan pengaruh yang nyata terhadap
keputusan pembelian produk dan jasa yang dibeli.

Pengaruh sikap terhadap keputusan konsumen

Menurut Kotler (2005), Wells dan Prensky (1996), Stanton et, al (1991), pilihan
pembelian konsumen dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama, yaitu : motivasi,
persefsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikaf. Sikaf (attitude) merupakan salah satu
faktor penting yang akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Menurut
Sumarwan (2004), konsep sikaf sangat terkait dengan konsep kepercayaan (belif) dan perilaku
(behavior). Seperti juga yang dikemukakan oleh Mowen dan Minor (1998), bahwa Istilah
pembentukan sikaf (attitude formation) seringkali menggambarkan hubungan antara
kepercayaan, sikaf dan perilaku.

Berkman & Gilson (1986) melihat hubungan sikap dan perilaku konsumen merupakan
tema yang krusial bagi peneliti pemasaran. Ada dua alasan utama pentingnya pemahaman
hubungan sikap dan perilaku bagi peneliti dan praktisi pemasaran. Pertama, sadar atau tidak
sadar keputusan beli konsumen umumnya dipengaruhi oleh sikap konsumen, walaupun ada
faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan beli tersebut, namun keputusan akhir tetap
ditentukan oleh sikap konsumen. Dengan kata lain sikap dipertimbangkan sebagai salah satu
variabel utama dalam memprediksi pembelian karena karakteristik sikap yang cenderung
konsisten. Kedua, bagaimana mempengaruhi sikap konsumen adalah salah satu tugas
terpenting bagi pemasar dan peneliti pemasaran. Pemahaman akan hubungan sikap dan
perilaku juga membantu peneliti dan pemasar untuk memprediksi dan mengubah sikap.
(Ajzen, 2001, Wight, 1998).
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Peter dan Olson (2000), menyatakan bahwa sikaf adalah evaluasi konsep secara
menyeluruh yang dilakukan oleh seseorang. Evaluasi merupakan tanggapan pada tingkat
intensitas dan gerakan yang relatif rendah. Evaluasi dapat diciptakan oleh sistem afektif
maupun kognitif. Sistem berpengaruh secara otomatis memproduksi tanggapan afektif
termasuk emosi, perasaan, suasana hati dan evaluasi terhadap sikaf yang merupakan
tanggapan segera dan langsung pada ransangan tertentu (Simamora, 2002).

Dengan latar belakang pemikiran diatas, tujuan dari penelitian ini diarahkan untuk
menganalisis pengaruh Kelompok Acuan secara langsung terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen, pengaruh Formasi Sikap secara langsung terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen, pengaruh Kelompok Acuan secara langsung terhadap Formasi Sikap, pengaruh
Kelompok Acuan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen melalui Formasi Sikap.

Kerangka Konseptual

Dua factor penting yang menjadi varibel independen dalam penelitian ini dan dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yaitu kelompok acuan dan formasi sikap.
Formasi sikap dalam penelitian ini bahkan berposis sebagai variabel intervening ketika
menganalisis pengaruh tidak langsung kelompok acuan terhadap keputusan pembelian
konsumen. Dukungan empirik hubungan antar variabel penelitian ini, setidaknya telah
dijelaskan melalui hasil penelitian antara lain : Maryati., Situmorang, dan Rinaldi, (2022).
Wardhana., dkk., (2021). Mubarok, (2018). Kurniawati, dkk (2022). Fauziya., dan Lutfi., (2017),.
Hidayat., dan Sunarti., (2016). Warayuanti, dan Suyanto, (2015).

Kelompok

Arnian

Gambar 1: Kerangka Konseptual Penelitian

Hi: Kelompok Acuan berpengaruh secara langsungterhadap Keputusan Pembelian
Konsumen

Hz: Formasi Sikap berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
Hs: Kelompok Acuan berpengaruh secara langsung terhadap Formasi Sikap

Hs: Kelompok Acuan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Konsumen melalui
Formasi Sikap.

METODOLOGI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara Peran Kelompok Rujukan
terhadap Formasi Sikap dan Keputusan konsumen untuk berbelanja pada Toko Koperasi
dengan Mahasiswa STIE STIE Amkop sebagai unit analisis. Metode yang digunakan dalam
penelitian ini yaitu metode kuantitatif deskriptif. Penelitian ini merupakan penelitian
explanatory atau confirmation rersearch yang bertujuan untuk menjelaskan hubungan kausal
antar variabel melalui pengujian hipotesis dan dilaksanakan dengan pendekatan analisis
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deskriptif dan verifikatif melalui survei (Rahayu, 2005). Peneliti melakukan survei
menggunakan kuesioner untuk mendapatkan data dari responden, keterlibatan peneliti pada
penelitian ini dikatakan minimal. Serta desain sampling yang digunakan adalah non-
probability sampling. Data yang dikumpulkan kemudian di olah dan di analisis berdasarkan
Analisi Jalur (path Anlysis) dengan aplikasi Amos SPSS versi 23. Responden dalam penelitian
sebanyak 200 orang yang merupakan Mahasisiswa Amkop program S.1. yang menjadi
pelanggan toko koperasi mahasiswa.

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Hasil Analisis Jalur (Path Analysis) Sub Struktur Pertama
Sebelum melakukan uji hipotesis, terlebih dahulu dilakukan Uji asumsi klasik untuk

menguatkan asumsi bahwa persamaan regresi linear berganda dapat dilakukan untuk
membuktikan hipotesis. Adapun Hasil uji asumsi klasik dapat dijelaskan sebagai berikut: a)
Multikolinearitas, Uji multikolinearitas menggunakan besaran nilai VIF (Variance Inflation
Factor) yang diolah menggunakan alat bantu program analisa data dimana nilai VIF dari
masing-masing variabel bebas mempunyai nilai diantara 1 (satu) sampai dengan 10 (sepuluh).
Dengan demikian data tidak memiliki gejala multikolenieritas., b) Heterokedastisitas,
Heterokedastisitas dilakukan untuk menguji apakah variabel pengganggu mempunyai
varians yang sama atau tidak. Dalam penampilan gambar grafik Scatter Plot menunjukkan
pola penyebaran pada titik-titiknya dan tidak membentuk suatu pola tertentu sehingga dalam
penelitian ini bisa dikatakan tidak mengandung heterokedastisitas. C) Autokorelasi, Untuk
mendeteksi ada tidaknya autokorelasi dapat dilihat dengan nilai Durbin-Watson. Hasil dari
penelitian ini dapat dilihat dari analisa pengolahan data menggunakan menunjukkan bahwa
nilai Durbin-Watson berjumlah 2,065 sehingga penelitian ini bisa dikatakan tidak
mengandung autokorelasi; d) Normalitas, Untuk mengetahui hasil perhitungan bersifat
normalitas dapat dilakukan dengan melihat gambar. Dalam penelitian ini terlihat bahwa
untuk pengujian normalitas menunjukkan sifat normal dengan ditampilkannya diagram
probability plot yang membentuk pola garis lurus.

Tabel 1 Hasil uji regresi linier berganda

Variabel Variabel Independent Y thitung Sig.
Dependent
Keputusan Kelompok Rujukan (X) -0,444 -3.652 0,000
Pembelian (Y) Formasi Sikap (Z) 1,060 8.713 0,000
Adjasted. F = 37,498
R Squared =0,678 Sig. = 0,000
N =200 D.Watson = 2,065

Sumber: Data primer setelah diolah (2022)

Sebagaimana terbaca pada data yang ditampilkan pada tabel 1 di atas, persamaan
regresi sub struktur pertama dapat dituliskan sebagai berikut :
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Y =-0.444x + 1,060z + e

Untuk membuktikan hipotesis, maka dilakukan uji t. Adapun hasil uji t masing-masing
variabel dapat dijelaskan sebagai berikut :

a. Pengaruh Kelompok Rujukan (X) terhadap Keputusan Mahasiswa STIE AMKOP
untuk bebrbelanja pada Toko Koperasi (Y). Berdasarkan hasil perhitungan SPSS
diketahui bahwa nilai thiung variabel Kelompok Rujukan sebesar -3,652 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,00. Dengan Ttbe sebesar 0,64, maka dapat dikatakan bahwa  thitung
lebih kecil dibandingkan dengan t wrer yang berarti bahwa Kelompok Rujukan tidak
mempunyai pengaruh terhadap keputusan mahasiswa STIE AMKOP untuk berbelanja
pada toko Kopersasi. Dengan demikian Hipotesis 1 ditolak.

b. Pengaruh Formasi Sikap (Z) terhadap Keputusan Mahasiswa STIE AMKOP untuk
bebrbelanja pada Toko Koperasi (Y). Berdasarkan hasil perhitungan SPSS diketahui
bahwa nilai thiung Variabel Kelompok Rujukan sebesar 8,713 dengan tingkat signifikan
sebesar 0,00. Dengan Tne sebesar 0,64, maka dapat dikatakan bahwa tniwng lebih besar
dibandingkan dengan t whel yang berarti bahwa Formasi Sikap mempunyai pengaruh
terhadap keputusan mahasiswa STIE AMKOP untuk berbelanja pada toko Kopersasi.
Dengan demikian Hipotesis 2 diterima.

2. Hasil Analisis Jalur (Path Analysis) Sub Struktur Kedua
Hasil uji data dengan SPSS dapat digambarkan dalam tabel berikut :

Tabel 2 Hasil uji regresi linier

Variabel Variabel Independent B thitung Sig.
Dependent
Formasi Kelompok Rujukan (X) 0,515 8,449 0,000
Sikap (Z)

Sumber: Data primer setelah diolah (2022)

Sebagaimana terbaca pada data yang ditampilkan pada tabel 2 di atas, persamaan
regresi sub struktur kedua dapat dituliskan sebagai berikut :

Z=0,515«x +e

Untuk membuktikan hipotesis, maka dilakukan uji t. Adapun hasil uji t dapat
dijelaskan sebagai berikut : Pengaruh Kelompok Rujukan (X) terhadap Formasi Sikap
Mahasiswa STIE AMKOP (Y). Berdasarkan hasil perhitungan SPSS diketahui bahwa nilai
thiung vVariabel Kelompok Rujukan sebesar 8,449 dengan tingkat signifikan sebesar 0,00.
Dengan Tune sebesar 0,64, maka dapat dikatakan bahwa thiung lebih besar dibandingkan
dengan t wpel yang berarti bahwa Kelompok Rujukan mempunyai pengaruh terhadap Formasi
Sikap mahasiswa STIE AMKOP. Dengan demikian Hipotesis 3 diterima.

3. Pengaruh Tidak Langsung (Indirect Effect) Kelompok Rujukan terhadap Keputusan
Pembelian melalui Formasi Sikap
Pengaruh tidak langsung adalah perkalian antara koefisien jalur dari jalur yang dilalui
setiap persamaan variable (X) dengan variable dependen (Y) melalui variable intervening (Z).
Pengaruh tidak langsung Kelompok Rujukan (X) terhadap Keputusan Pemelian ('Y ) melalui
Formasi Sikap (Z) dengan rumus sebagai berikut :
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X2>Z>Y=(bixbs)=(0,515x1,060) =0,031

Nilai koefisien regresi pengaruh langsung Kelompok Rujukan terhadap Keputusan
pembelian mahasiswa adalah sebesar -0,444. Sementara, nilai koefisien pengaruh tidak
langsung Kelompok rujukan terhadap Keputusan pembelian melalui Formasi Sikap adalah
sebesar 0,031. Karena nilai koefisien pengaruh tidak langsung lebih besar daripada nilai
koefien pengaruh langsung, maka dapat dikatan Keputusan pembelian berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian Mahasiswa melalui Formasi Sikap. Dengan demikian, Hipotesis 4
diterima

Kelompok Rujukan tidak mempunyai pengaruh langsung terhadap keputusan
mahasiswa STIE AMKOP untuk berbelanja pada toko Kopersasi. Meskipun demikian
kelompok rujukan tetap memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian jika
menggunakan formasi sikap sebagai variael intervening. Formasi Sikap mempunyai
pengaruh langsung terhadap keputusan mahasiswa STIE AMKOP untuk berbelanja pada toko
Kopersasi. Kelompok Rujukan mempunyai pengaruh langsung terhadap Formasi Sikap
mahasiswa STIE AMKOP. Temuan ini sejalan hasil penelitian yang dilakukan oleh Maryati.,
Situmorang, dan Rinaldi, (2022), Hasil temuan penelitian menyatakan bahwa Motivasi
Konsumen, Persepsi Kualitas dan Sikap Konsumen mempunyai pengaruh terhadap
Keputusan Pembelian. Wardhana., dkk., (2021), mengemukakan Hasil penelitian bahwa
perilaku konsumen memiliki berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Mubarok, (2018) menemukan bahwa sikap konsumen berpengaruh signifikan secara
langsung terhadap keputusan pembelian. Rambi., (2015), Hasil penelitian menunjukan secara
simultan faktor sosial, budaya, personal, dan psikologis berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Kurniawati, dkk (2022), Hasil penelitian menunjukkan secara parsial
dan simultan pada variabel motivasi, persepsi dan sikap positif dan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Fauziya., dan Lutfi., (2017),. Pada penelitian ini, terbukti
bahwa variabel kelompok referensi dan persepsi kualitas produk berpengaruh signifikan
pada keputusan membeli kosmetik dekoratif bibir tanpa label halal. Hidayat., dan Sunarti.,
(2016) Hasil pengujian regresi secara parsial faktor irritation, faktor credibility, faktor
entertainment, dan faktor referensi pembelian memiliki pengaruh signifikan terhadap sikap
konsumen. Warayuanti, dan Suyanto, (2015) Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa gaya
hidup dan sikap konsumen emiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian.

SIMPULAN

Kelompok Acuan tidak berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan Pembelian
Mahasiswa STIE AMKOP pada Toko Koperasi Mahasiswa. Artinya, meskipun kelompok acun
menegaskan keberadaannya ditengah-tengah mahasiswa, namun tidak dapat mempengaruhi
keputusan mahasiswa untuk berbelanja pada Toko Koperasi Mahasiswa. Formasi Sikap
berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan Pembelian Mahasiswa STIE AMKOP pada
Toko Koperasi Mahasiswa. Artinya, jika Formasi Sikap mahasiswa diperbaiki, akan dapat
mempengaruhi keputusan mahasiswa untuk berbelanja pada Toko Koperasi Mahasiswa
Kelompok Acuan berpengaruh secara langsung terhadap Formasi Sikap Mahasiswa STIE
AMKOP. Artinya, jika kelompok acun menegaskan keberadaannya ditengah-tengah
mahasiswa, akan dapat mempengaruhi keputusan mahasiswa untuk berbelanja pada Toko
Koperasi Mahasiswa Kelompok Acuan berpengaruh secara tidak langsung melalui Formasi
Sikap terhadap Keputusan Pembelian Mahasiswa STIE AMKOP pada Toko Koperasi
Mahasiswa. Artinya, kelompok acun dapat mempengaruhi peningkatan Formasi Sikap
Mahasiswa mahasiswa dan pada gilirannya dapat mempengaruhi keputusan mahasiswa
untuk berbelanja pada Toko Koperasi Mahasiswa.
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