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PRAKATA

Bismillahirrohmanirrohim, Alhamdulillah,
segala puji hanya milik Allah SWT yang telah
melimpahkan rahmat dan hidayah-Nya kepada
penulis sehingga dapat menyelesaikan buku ini.

Buku ini1 diharapkaan dapat memberikan
kontribusi bagi upaya peningkatan para pemangku
kepentingan Perguruan Tinggi Swasta dalam
menerapkan strategi menjaring mahasiswa baru
dan juga orang tus serta calon mahasiswa yang
akan melanjutkan pendidikan tinggi.

Kehadiran buku i1ni semoga dapat mengisi
kekurangan buku-buku yang ada dimasyarakat
sekaligus menambah referensi buku tentang
strategi pemasaran. Kami menyadari bahwa tulisan
1in1 mungkin masih jauh dari kesempurnaan, saran
dan kritikan dari para pembaca kami harapkan.
Semoga dengan segala keterbatasan pemikiran dan
gagasan penulis, buku 1nm1 dapat memberikan
manfaat bagi perkembangan kualitas pendidikan.

Aamin.

Surabaya, September 2020

Penulis,
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BAB 1
PENDAHULUAN

A.Problematika Keputusan Mahasiswa
Memilih Program Studi Manajemen

Perguruan tingglr menjadi sarana untuk
menempuh pendidikan formal tertinggi dibangun
untuk mencetak mahasiswa yang berkualitas
dalam segala bidang. Pemilihan perguruan tinggi
serta program studi menjadi fokus bagi calon
mahasiswa untuk melanjutkan pendidikan di
tingkat vyang lebih tinggi.Bagi pengelola
perguruan tinggil, hal in1 merupakan tantangan
dalam upaya untuk menarik calon mahasiswa.
Disinilah pentingnya bagi lembaga pendidikan
tinggl untuk mengidentifikasi faktor-faktor yang
menjadi pertimbangan seorang calon mahasiswa
memilih perguruan tinggi dan program studi.
Harus diakui bahwa proses pemahaman terhadap
faktor-faktor yang menjadi pertimbangan calon
mahasiswa dalam memilih perguruan tinggil dan
program studi tidaklah mudah. Proses pemilihan
perguruan tinggi merupakan keputusan besar,
tidak hanya dalam hal keuangan, tetapir juga
karena melibatkan suatu keputusan jangka
panjang yang mempengaruhi kehidupan siswa,
karir masa depan siswa, persahabatan,
kehidupan sosial di masa depan dan kepuasan

pribadi siswa. Dalam perspektif calon dan orang

KEPUTUSAN MAHASISWA
Memilih Program Studi Manajemen




tua calon mahasiswa, keputusan untuk
mendaftar di  perguruan tinggi dianggap
berpotensi mengubah kehidupan seseorang.
Karena 1tu, keputusan tersebut merupakan hal
yang penting. Namun, proses yang
mempengaruhi keputusan ini panjang dan rumit.

Mengenyam pendidikan di perguruan tinggi
negeri masih menjadi pilihan utama banyak
lulusan SMA di Indonesia. Alasannya beragam.
Pertama, perguruan tinggli negeri masih
dipandang sebagal lembaga pendidikan vyang
terpercaya dengan nama besarnya. Alasan kedua
adalah nilai akreditasi tinggi, kurikulum
pendidikan dan pengajar-pengajarnya yang
dipandang lebih berkualitas. Lembaga dengan
akreditasi1 A lebih dipilih daripada akreditasi B
atau C, karena lembaga yang akreditasinya tinggi
tentu mempunyair kualitas yang lebih bagus.
Alasan ketiga adalah adanya kepercayaan bahwa
dengan menjadi alumnus perguruan tinggi negeri
maka pekerjaan lebith mudah didapat. Namun
untuk dapat duduk di bangku perguruan tinggi
negeri tidaklah mudah, siswa-siswi harus
menghadap1 seleksi dan persaingan yang cukup
ketat. Ada beberapa jalur vang dapat ditempuh
untuk dapat menjadi mahasiswa atau mahasiswi
perguruan tinggl negeri, vaitu JjalurSeleksi
Nasional Masuk Perguruan Tinggi Negeri
(SNMPTN), di mana siswa-siswa berprestasi
diundang untuk masuk ke perguruan tinggi
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negerl berdasarkan prestasi. Biaya pendaftaran
dan seleksi gratis karena ditanggung sepenuhnya
oleh pemerintah. Seleksi Bersama Masuk
Perguruan Tinggi Negeri (SBMPTN) adalah
seleksi masuk perguruan tinggi negeri dengan tes
tertulis. Sementara jalur Mandiri adalah dengan
melakukan pendaftaran langsung ke perguruan
tinggl vang dituju dan mengikuti seleksi tertulis.
Meski biaya pendaftaran dan seleksi ditanggung
sendiri oleh siswa, jalur in1 memberi kesempatan
bagi siswa-siswi yang tidak lolos atau tidak
berminat dengan SNMPTN dan SBMPTN. Satu
lagi jalur yang paling bergengsi adalah talent
scouting yvaitu semacam beasiswa bagi siswa-siswi
berprestasi yang dipilih oleh pihak perguruan
tinggl neger1.

Calon mahasiswa bisa memilih perguruan
tinggl melalui jalur SNMPTN, jalur mandiri, dan
jalur SBMPTN pada perguruan tinggi negeri.
Tetapi jika tidak lulus seleksi masuk perguruan
tinggl negeri, maka perguruan tinggl swasta
menjadl alternatif sesuai dengan program studi
yvang dipilihnya.

Perkembangan perguruan tinggi di
Indonesia menunjukkan trend vyang terus
menanjak dalam beberapa tahun terakhir ini.
Seiring dengan membaiknya kondisi
perekonomian, permintaan akan pendidikan di
perguruan tinggi juga mengalami peningkatan.

Data vyang diperoleh dari Pangkalan Data
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Perguruan Tinggi (PDPT) Dirjen Dikti
Kemendikbud RI tahun 2017 menunjukkan
bahwa pada tahun 2017, jumlah Perguruan
Tinggl Negeri (PTN) di Indonesia sebanyak
381,dan jumlah Perguruan Tinggi Swasta (PTS)
adalah sebesar 4132. Data in1 memperlihatkan
bahwa  jumlah  perguruan tinggl  yang
diselenggarakan oleh masyarakat (PTS) di
Indonesia jauh lebih besar dari jumlah PTN. Hal
In1 secara tegas menunjukkan besarnya
kontribusi PTS dalam pendidikan di tanah air
karena PTS juga turut andil dalam mencerdaskan
kehidupan berbangsa dan bernegara.

D1 Jawa Timur, perkembangan jumlah
perguruan tinggi PTN dan PTS nampak pada
tabel 1.1 sebagai berikut :

Tabel 1.1
Jumlah Perguruan Tinggil D1 Jawa Timur

> Perguruan

Tahun Tinggi Y Mahasiswa
Negeri Swasta Negeri Swasta
2013/2014 6 129 44.082 65.584
2014/2015 7 130 47.195 80.198
2015/2016 19 289 52.000 97.841
2016/2017 24 325 56.524 119.366

Sumber : Badan Pusat Statistik, 2017

Berdasarkan tabel 1.1 menunjukkan bahwa

jumlah PTS di Jawa Timur lebih banyak daripada
jumlah PTN, hal in1 berdampak PTS harus lebih
meningkatkan kualitas dan strateginya agar
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dapat bersaing dengan PTS yang lain untuk
mendapatkan calon mahasiswa.D1 sisi  lain,
karena daya tampung PTN yang terbatas, maka
calon mahasiswa vang tidak diterima di PTN
harus lebih selektifmemilih PTS jpjka ingin
melanjutkan kuliah ke perguruan tinggi swasta.

Persaingan untuk diterima di Perguruan
Tinggi Negeri melalul jalur SBMPTN cukup
tinggl.Untuk jumlah mahasiswa secara nasional,
vang diterima di PTNdari hasil SBMPTN
ternyata peserta yang lolos untuk diterima di
PTN selama 4 tahun (2014-2017) rata-rata adalah
115.493 mahasiswa, atau kurang dar1 20
persen.Sehingga peserta yang tidak lolos sebesar
80 persen akan bersaing untuk masuk ke
perguruan tinggi swasta. Hal im1 dapat dilihat
dari tabel 1.2 sebagai berikut :

Tabel 1.2
Jumlah Mahasiswa Yang Diterima di SBMPTN
Jumlah Prosentase
Jumlah  Jumlah PTN 5, 05" Jumlah
Tahun Pendaftar Yang L;lljs Peserta
SBMPTN  berpartisipasi Lulus
SBMPTN SBMPTN
2014 664.509 64 91.294 13,74 %
2015 764.185 T4 115.788 15,15%
2016 721.326 78 126.804 17,58%
2017 797.023 85 128.085 16,07%
Jumlah 461.971
Rata-rata pertahun 115.493

Sumber : Kemenristekdikti, 2017
Untuk melanjutkan studi ke jenjang

pendidikan tinggi, seorang calon mahasiswa
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terlebth dahulu  harus dapat mengukur
kemampuan akademiknya, menentukan program
studi apa yang diminatinya, menentukan jenis
program studi yvang dinginkannya, dan mencari
informasi mengenal perguruan tinggi mana yang
menyelanggarakan program studi yang
diminatinya tersebut. Ada beberapa faktor yang
dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan
ketika calon mahasiswa akan memilih program
studi pada suatu perguruan tinggl, antara lain
biaya, reputasi perguruan tinggi  vyang
bersangkutan, status  akreditasi, fasihitas
pendidikan vyang tersedia, serta kualitas dan
kuantitas dosen yang dimihkinya. Dari
banyvaknya program studi (prodi) yvang menjadi
sasaran calon mahasiswa, prodi Manajemen
adalah prodi yvang paling banyvak diminati peserta
SBMPTN. Tabel 1.3 menunjukkan data jumlah
peminat dan daya tampung mahasiswa prodi

Manajemen dibanding dengan prodi yang lain.
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Tabel 1.3

Daya Tampung dan Peminat Program Studi

Manajemen di PTN Surabaya

Daya Peminat
Universitas Prodi Tampun 2017
g 2017
1. Ilmu 37 1074
Hukum 113 1153
2. Imu 48 1272
: : Psikologi 69 2230
E:;‘::_fmﬂs 3.Imu 38 552
Surabaya KDmUI:leﬂSI 36 1426
4. Manajemen
5. Ilmu
Ekonomi
6. Akuntansi
1. IImu 84 1825
Hukum 73 1963
2. Imu 39 1340
Psikologi 102 2217
Universitas 8. Tlmu ) ) 70 1277
Airlangea Kumu1}1k351 102 1980
4, Manajemen
5. Ilmu
Ekonomi
6. Akuntansi
1. Ilmu 63 1144
Hukum - -
2. Imu 67 1820
Universitas Psikologi 105 2127
Pembanguna 3. Ilmu o 46 1117
: Komunikasi 112 1754
n Nasional :
. " 4, Manajemen
‘Veteran
5. Ilmu
Ekonomi
6. Akuntansi
KEPUTUSAN MAHASISWA
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1. Ilmu

Hukum - -
Universitas 2. In.lu ) 30 749
Islam Negeri Psikologi 30 1107
Sunan 3. lmu . . 30 749
A 1 Komunikasi 30 717
mpe )
Surabaya 4. Manajemen
5. Ilmu
Ekonomi
6. Akuntansi

Sumber : Website Resmi1 SBMPTN 2017

Dar1 data di tabel 1.3 tampak bahwajumlah
dayva tampung lebih kecil dari jumlah peminat
untuk diterima di Perguruan Tinggi Negeri,
sehingga peluang PTS juga cukup besar untuk
menampung calon mahasiswa yang kemungkinan
tidak lolos dalam SBMPTN. Dari1 data tersebut,
juga menunjukkan bahwa program studi
Manajemen mempunyal peminat vyang lebih
banyak dibanding dengan prodi lain, sehingga
persaingan untuk bisa diterima di prodi
manajemen sangatlah ketat.

Jumlah Perguruan Tinggi Swasta di
Surabaya, ada 59. Dar1 59 perguruan tinggi
tersebut, peneliti hanya fokus pada PTS yang
memiliki prodi Manajemen dengan akreditasi
A.Adapun PTS yang memilki prodi manajemen
dengan akreditasi A di Surabaya yang menjadi
obyek penelitian peneliti adalah Universitas
Widya Mandala, Universitas Surabaya, STIE
PERBANAS, STIESIA, dan STIE MAHARDIKA.
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Data jumlah mahasiswa prodi Manajemen
dibanding dengan jumlah mahasiswa pada prodi
yvang lain, tampak pada tabel 1.4 berikut ini:
Tabel 1.4
Jumlah Mahasiswa Prodi Manajemen Tahun

Akademik 2016/2017 pada PTS yang Memiliki
Prodi Manajemen Terakreditasi A di Surabaya

Univ.

. ! Univ. STIE  STIESIA STIE
Progam Studi  Widya o o PERBANAS Sumbaya MAHARDHIKA
Mandala
1. Manajemen 1060 901 1594 2516 568
2. Timu Hukum . 1381 . .
3. Psikologi ;;; 1054
4. llmu Komunikasi
. Aumhos 1037 1135 1499 1723 .
6. Teknik Informatika . 949 . 172

Sumber : Pangkalan Data PT Forlap Ristek-dikti,
2017

Dar1 tabel 1.4 menunjukkan bahwa jumlah
mahasiswa prodi Manajemen lebih = banyak
dibanding dengan prodi yang lain, sehingga
penelitl tertarik untuk meneliti faktor-faktor
yvang mempengaruhi mahasiswa untuk memilih

program studi manajemen.
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Tabel 1.5
Jumlah Peminat dan Daya Tampung Prodi
Manajemen Th 2017 pada Perguruan Tinggi
Swasta di Surabaya yang Terakreditasi A

Program Studi

No Manajemen Pada PTSdi Daya Jumlah

Tampung Peminat

Surabayva

1 Program Studi Manajemen 328 574
Fakultas Bisnis dan

2 Ekonomika Universitas 205 390
Surabaya Program Studi
Manajemen Fakultas

3 Bisnis Universitas Katolik 397 497
Widya Mandala Surabaya

4 Program Studi Manajemen 347 399
Sekolah Tinggi [Imu

5 Ekonomi Indonesia 1054 1180

Surabaya Program Studi
Manajemen Sekolah Tinggi
IImu EKEkonomi Perbanas
Surabaya Program Studi
Manajemen Sekolah Tinggi
Imu Ekonomi Mahardika

Sumber : Perguruan Tinggil Swasta, 2017

Dari tabel 1.5 menunjukkan bahwa jumlah
peminat prodi manajemen melebihi dari1 daya
tampungnya. Hal in1 menunjukkan bahwa minat
calon mahasiswa untuk  memilih  prodi
manajemen masih cukup tinggl. Faktor-faktor
yvang mempengaruhi mahasiswa dalam memilih
program studi manajemen dan perguruan tinggi
yang menyelenggarakan program studi
manajemen sangat penting untuk diketahu oleh
para  pengelola perguruan  tinggi  guna
menentukan strategi apa yang harus dilakukan
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oleh perguruan tinggi untuk bisa menarik calon
mahasiswa. Hal in1 dikaji melalui teor1 perilaku
konsumen. Sangadji dan Sopiah (2013:9)
mengemukakan bahwa perilaku konsumen
adalah tindakan yang dilakukan konsumen guna
mencapal dan memenuhi kebutuhannya baik
untuk menggunakan, mengkonsumsi, maupun
menghabiskan barang dan jasa, termasuk proses
keputusan yang mendahului dan yang menyusul.

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian, ada 3 faktor menurut
Sangadn (2013:41) yaitu : 1). Faktor internal
(pribadil) yang meliputi persepsi, keluarga,
motivast dan keterlibatan, pengetahuan, sikap,
pembelajaran, kelompok usia, dan gaya hidup. 2).
Faktor eksternal yang meliputi budaya, kelas
sosial, dan keanggotaan dalam kelompok. 3).
Faktor situasional yang meliputi lingkungan fisik
dan waktu.

Sedangkan menurut Setiadi (2003:11)
keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh 4
faktor, yaitu : 1). Kebudayaan yang meliput: :
budaya, sub budaya, dan kelas sosial. 2). Sosial,
meliputi : Kelompok referensi, keluarga, peran
dan status. 3). Kepribadian, meliputi : Umur dan
tahapan dalam siklus hidup, pekerjaan, keadaan
ekonomi, gayva hidup, kepribadian dan konsep
diri. 4). Psikologis, meliputi : motivasi, persepsi,

proses belajar, kepercayaan dan sikap.
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Dar1 beberapa faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi  keputusan pembelian,peneliti
hanya fokus pada faktor budaya, sosial,
kepribadian,dan  psikologis, dengan alasan
adanya kontroversi dalam hasil penelitian
sebelumnya.

Faktor kebudayaan merupakan faktor yvang
memiliki pengaruh vang luas dan mendalam
terhadap  perilaku  konsumen. Sumarwan
(2004:170) menjelaskan budaya adalah segala
nilai, pemikiran, simbol, yang mempengaruhi
perilaku, sikap, kepercayaan, dan kebiasaan
seseorang dan masyarakat. Budaya yvang ada di
dalam masyarakat bisa dibagi lagi kedalam
beberapa bagian yang lebih kecil. Inilah yang
disebut subbudaya (sub culture). Subbudaya
didefinisikan sebagail kelompok budaya vang
berbeda yang ada sebagai suatu segmen yang
dapat dikenali dalam masyarakat vang kompleks.
Kelas sosial adalah  bentuk lain  dari
pengelompokkan masyarakat ke dalam kelas atau
kelompok vang berbeda. Kelas sosial akan
mempengaruhi pemilihan toko, tempat
pendidikan dan tempat berlibur dari seorang
konsumen. Faktor kebudayaan merupakan
penentu kemnginan dan perilaku yang paling
mendasar untuk mendapatkan nilai, persepsi,
preferensi dan perilaku yang dipelajari oleh
seorang anggota masyarakat dari keluarga dan

lembaga penting lainnya. Setiap budaya terdiri
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atas sub budaya, yang memberikan i1dentifikasi
dan sosialisasi anggotanya vang lebih spesifik.
Sub budaya mencakup kebangsaan, agama,
kelompok ras dan geografis. Dalam masyarakat
terkotak-kotak atas kelas sosial yang merupakan
pembagian masyarakat yvang lebih homogen dan
permanen yang tersusun secara hirarkis dan yang
anggotanya menganut nilai-nilai, minat dan
perilaku  yang serupa.Penelitian tentang
pengaruh budaya terhadap keputusan konsumen
dilakukan oleh Mulyatiet al. (2016), Koesoema-
ningsih (2013), Sitohang (2013). Dari1 hasil
penelitian vang dilakukan, mengungkapkan
bahwa budaya mempunyai pengaruh vyang
signifikan terhadap keputusan konsumen.
Sedangkan penelitian Darmawati et al. (2007),
Setiawanta dan Tristiarini (2013) mengung-
kapkan bahwa budaya berpengaruh tidak
signifikan terhadap keputusan konsumen.

Faktor sosial meliputi tiga (3) lingkup yaitu
kelompok acuan, keluarga, dan peran status
(Kotler dan Keller,2017:217). Kelompok acuan
terdiri dari seluruh kelompok yang mempunyai
pengaruh langsung maupun tidak langsung
terhadap sikap ataupun perilaku seseorang.
Pengaruh kelompok cukup kuat atas produk yang
dianggap baik oleh orang orang yvang dihormati
pembeli. Hampir setiap orang secara tetap
melakukan interaksi dengan orang lain yang

secara langsung mempengaruhi keputusan
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pembelian mereka. Dengan demikian studi
mengenal kelompok dan dampaknya terhadap
individu sangat penting bagl pemasar yang
berkepentingan untuk mempengaruhi perilaku
para konsumen. Dalam mengambil suatu
keputusan, kebanyakan konsumen menganggap
bahwa keluarga merupakan kelompok referensi
yvang utama dalam berbagai sikap dan perilaku.
Keluarga didefinisikan sebagai dua orang atau
lebih yang dihubungkan oleh darah, pernikahan,
atau adopsi vyang tinggal bersama-sama.
Seseorang pada umumnya berpartisipasi dalam
kelompok selama hidupnya misalnya dalam
keluarga, organisasi dan klub. Posisi seseorang
dalam setiap kelompok dapat didefinisikan dalam
peran dan status. Faktor sosial yang meliput:
kelompok acuan, keluarga juga peran dan status.
Kelompok acuan menghubungkan  seorang
individu dengan perilaku dan gaya hidup baru.
Seseorang berperan dalam banyak kelompok
sepanjang hidupnya sehingga posisi orang dalam
setiap kelompok dapat didefinisikan dalam peran
dan status. Penelitian Mariaji dan Yuniati (2014),
Haqueet al. (2010), mengungkapkan bahwa faktor
sosial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan konsumen. Sedangkan penelitian
Darmawati et al. (2007), Sitohang (2013),
Iskandar (2015), Setiawanta dan Tristiarim
(2013) mengungkapkan bahwa faktor sosial
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berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan
konsumen.

Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh
karakteristik pribadi. Karakteristik pribadi
meliputi usia dan tahapan dalam siklus hidup,
pekerjaan, keadaan ekonomi, kepribadian dan
konsep diri, serta nilai dan gaya hiduppembel..
Karena banyak karakteristik 11 memiliki
dampak sangat langsung padaperilaku
konsumen, maka penting bagl para pemasar
untuk mengikuti merekasecara dekat (Kotler dan
Keller, 2017:222). Faktor kepribadian vyang
meliputi umur, situasi ekonomi, gaya hidup dan
konsep diri. Penelitian Darmawatiet al. (2007),
Mariaji dan Yuniati (2014), Iskandar (2015),
mengungkapkan bahwa faktor pribadi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
konsumen. Sedangkan penelitian, Nouraieet
al.(2014), Sitohang (2013), mengungkapkan
bahwa  faktor pribadi berpengaruh tidak
signifikan terhadap keputusan konsumen.

Setiadi (2003:14) menyatakan bahwa pilihan
pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat
faktor psikologis utama yaitu motivasi, persepsi,
pembelajaran serta keyakinan dan sikap.
Berdasarkan pernyataan tersebut dapat kita
pelajari bahwa seorang konsumen memiliki
motivasi, persepsi pembelajaran serta keyakinan
dan sikap dalam mengambil keputusan dalam

membeli suatu produk baik barang maupun jasa.
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Dar1 gaya hidup seseorang akhirnya bisa
membuat orang lain menjadi termotivasi untuk
memiliki benda yang serupa atau hal vang
serupa. Perilaku konsumen(customer behaviour)
memberikan wawasan dan pengetahuan tentang
apa vang menjadi kebutuhan dasar konsumen,
mengapa mereka membeli, dimana konsumen itu
suka berbelanja, siapa yang berperan dalam
pembelian, dan faktor-faktor apa saja vang
mempengaruhi konsumen untuk membeli suatu
barang. Faktor psikologis yang merupakan bagian
dari pengaruh lhngkungan dimana konsumen
tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa
mengabaikan pengaruh dimasa lampau atau
antisipasi pada waktu vang akan datang
mempengaruhi keputusan konsumen. Penelitian
Sitohang (2013), Darmawatiet al. (2007), Mariaji
dan Yumati (2014), mengungkapkan bahwa
faktor psikologis berpengaruh signifikan terhadap
keputusan konsumen.

Kepercayaan konsumen merupakan hal yang
penting dalam menentukan keputusan konsumen.
Kepercayaan konsumen adalah kekuatan
pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen dan semua
kesimpulan yang dibuat konsumen bahwa produk
mempunyal objek, atribut, dan manfaat. Adapun
penelitian tentang kepercayaan konsumen adalah
penelitian oleh Sujana dan Suprapti (2016),
mengungkapkan bahwa kepercayvaan konsumen
berpengaruh terhadap niat beli konsumen, Meliana et

al. (2013) mengungkapkan bahwa kepercayaan
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berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Faktor budaya, sosial, pribadi, dan
psikologis ditengarai oleh peneliti mempunyai
pengaruh terhadap kepercayaan konsumen. Penelitian
tentang pengaruh budaya terhadap kepercayaan
dilakukan  oleh  Greenberg, 2011. Hasilnya
menunjukkan bahwa terdapat perbedaan vang
signifikan antara konsumen dam kedua negara
mengenai tingkat risiko bisnis online yang dirasakan
dan pembentukan kepercayaan melalui proses
transferensi. Penelitian tentang pengaruh sosial
terhadap kepercayaan dilakukan oleh Mohmed, et
al.(2013), ini menetapkan bahwa tiga faktor
Kepercayaan, Pengalaman Masa Lalu, dan Kehadiran
Sosial yvang memiliki hubungan kuat dengan niat
untuk membeli secara online. Salah satu hipotesis
dalam penelitian ini adalah kehadiran sosial
berkorelasi positif dengan Kepercayaan. Penelitian
tentang pengaruh kepribadian terhadap kepercayaan
dilakukan oleh Walczuchet al. (2001), menghasilkan
temuan bahwa faktor berbasis kepribadian benar-
benar dihilangkan dari model. Ini berarti kepercayaan
pada ritel online bertentangan dengan harapan kita
vang tidak terpengaruh oleh kepribadian individu.
Ketika menganalisis semua kemungkinan alasan
untuk kepercayaan konsumen terhadap e-retailing,
konsumen tampaknya membuat keputusan untuk
mempercayal peritel e-book secara agak rasional.
Penelitian tentang pengaruh psikologis terhadap
kepercayaan dilakukan oleh Walczuch et al.(2001),
menghasilkan  temuan bahwa  penelitian ini
merupakan upaya untuk mengidentifikasi faktor
penentu psikologis kepercayaan konsumen terhadap e-
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retailing. Untuk mengidentifikasi faktor penentu
psikologis untuk kepercayaan konsumen terhadap e-
retailing, faktor psikologis yang memiliki pengaruh
pada kepercayaan pada umumnya harus
diidentifikasi. Hasilnya adalah bahwa faktor-faktor
psikologis yang terdiri dari persepsi, pengetahuan,
pengalaman, berpengaruh terhadap kepercayaan
online.

Faktor budaya, sosial, kepribadian, dan
psikologis berpengaruh terhadap keputusan
konsumen. Namun dari hasil penelitian terdahulu
menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan
dan tidak signifikan antara faktor-faktor
tersebut, maka peneliti menengarai ada variabel
lain yang mempengaruhi. Untuk 1tu peneliti
mencoba variabel kepercayaan konsumen sebagai
mediasi dari variabel budaya,sosial, kepribadian,
dan psikologis terhadap wvariabel keputusan
konsumen. Dan hal inilah yang menjadi kebaruan

dari penelitian ini.

B.Ruang Lingkup

Ruang lingkup dalam pembahasan ini
didasarkan dar1 kerangka proses berfikir.
Kerangka proses berfikir dalam pembahasan im
didasarkan pada studi teoritik dan studi empirik.
Teori-teor1 vang dikemukakan dalam tinjauan
teoritis dilakukan mengarahkan alur pikir
penyajian berdasarkan penalaran deduktif,
karena teoril bersifat universal artinya bersifat
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umum yang dapat diterapkan untuk menganalisis
hal-hal yvang bersifat spesifik. Sedangkan studi
empirik akan memperluas wawasan dalam
rangka penyajian konsep dan menemukan serta
mengarahkan sesuai penalaran induktif.
Kerangka proses berfikir dimulai dari kajian
teori dan studi empirik vang bersumber darn
berbagai macam tulisan yang memperkaya
wawasan untuk menyusun buku ini. Dari studi
tersebut dapat ditentukan rumusan hipotesis.
Hipotesis merupakan dugaan sementara yang
masih harus diujn kebenarannya secara statistik,
selanjutnya dilakukan analisis data untuk
mengujl  hipotesis. Pengujian hipotesis akan
menghasilkan temuan-temuan yang berhubungan
dengan teoritis maupun empirik, untuk temuan
teori akan memperkuat atau melemahkan teori,
sedangkan untuk temuan empirik akan

memperkaya hasil penelitian.
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BAB II N
PERILAKU KONSUMEN DAN
BUDAYA

A.Konsep Perilaku Konsumen

Studi tentang perilaku konsumen
merupakan hal yang penting dalam manajemen
pemasaran. Para pemasar wajlb memahami
perilaku konsumen agar mereka mampu
memasarkan produknya dengan baik, dapat
merancang strategi pemasaran yvang sesuail, dan
dapat memiliki kemampuan bersaing yang lebih
baik.

Menurut Engel etal., (2006) dalam (Sangadji
dan Sopiah, 2013:7) perilaku konsumen adalah
tindakan vang langsung terlibat dalam
pemerolehan, pengonsumsian, dan penghabisan
produk/jasa, termasuk proses vang mendahului
dan menyusul tindakan 1ni. Sedangkan menurut
Sumarwan (2004:26) perilaku konsumen adalah
semua kegiatan, tindakan, serta proses psikologis
yvang mendorong tindakan tersebut pada saat
sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan,
menghabiskan  produk dan jasa  setelah
melakukan kegiatan mengevaluasi. Sedangkan
Mowen dan Minor (2002:6) mengemukakan
bahwa perilaku konsumen adalah studi tentang
unit pembelian dan proses pertukaran yang

melibatkan perolehan, konsumsi, dan
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pembuangan barang, jasa, pengalaman, serta 1de-
1de.

Adapun model pengambilan keputusan
konsumen vyang dikenal sebagai Howard and
Sheth Model yang dikembangkan oleh Jonh A
Howard dan Jagdish N Sheth memberikan
kontribusi yang sangat penting bagi tori perilaku
konsumen dengan menulis buku yang berjudul

“The Theory of Buyer Behavior” (1969). Model

tersebut digambarkan sebagai berikut
(Sumarwan, 2004:31) :
STRATEGI
PEMASARAN

Strategi Pesaing
dalam Promosi
Perda
Organisasi Nitlaba
Partai Poltik

v

PROSES

PR —— FARKTOR

KEFUTUSAN | ) T .
Pengenalan I'I'\h"_'l NGAN
Kebutuhan 1. Budaya

2. Karakteristik
Sosial Ekonomi

3. Keluarga dan
Rumah Tangga

4. Kelompok
Acual

5. Pendapatan

6. Pada Pembelian

Pencarian Informasi
Evaluasi Alternatif

+
Pembelian dan
Keputusan

IMPLIKASI

Strategi Pemasaran
Kebijakan Publik
Pendidikan Konsumen

Gambar 2.1
Model Keputusan Konsumen
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B.Budaya

Budaya adalah segala nilai, pemikiran,
simbol vang mempengaruhi perilaku, sikap,
kepercayaan, dan kebiasaan seeorang dan
masyarakat (Sumarwan, 2004:170). Budaya tidak
hanya bersifat abstrak, seperti nilai, pemikiran
dan kepercayaan, budaya bisa berbentuk obyek
material yang disebut artifak budaya. Budaya
akan memberikan petunjuk kepada seseorang
tentang perilaku yang bisa diterima oleh suatu
masyarakat, dan budaya juga memberikan rasa
memiliki 1dentitas bagi seseorang dalam suatu
masyarakat.

Sedangkan menurut Setiadi (2003:333)
budaya didefinisikan sebagaikompleks simbol dan
barang-barang buatan manusia yang diciptakan
oleh masyarakat tertentu dan diwariskan dari
generasl satu ke generasi yang lain sebagai faktor

penentu dan pengatur perilaku anggotanya.

C.Faktor-faktor yang Mempengaruhi dan
dipengaruhi Budaya
1. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Budaya
Menurut Kottler dan Amstrong
(2005:203), faktor-faktor yang mempengaruhi
budaya adalah sistem agama dan politik, adat
1stiadat, bahasa, perkakas, pakalan. bangunan,

karya seni.
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2. Faktor-faktor yang Dipengaruhi Budaya

Menurut Setiadi (2003:334), sikap dan
perilaku yang dipengaruhi oleh budaya adalah
rasa diri dan ruang, pakaian dan penampilan,
waktu dan kesadaran akan waktu, nilai dan
norma, proses mental dan pembelajaran,
komunikasi dan bahasa, makanan dan
kebiasaan makan, hubungan  keluarga,
kepercayaan dan sikap, kebiasaan kerja dan
praktek.

D.Faktor-faktor Budaya Yang Mempengaruhi
Perilaku Konsumen
Menurut Kotler dan Amstrong (2005:203),
“faktor budaya memiliki pengaruh yang luas dan
mendalam terhadap perilaku pembelian, faktor
budaya i1nm1 meliputi; budaya, sub-budaya, dan
kelas sosial”.
1) Budaya
Budaya merupakan penentu keinginan
dan perilaku yang paling mendasar.Budayva
berawal dari kebiasaan.Budaya merupakan
suatu cara hidup vang berkembang dan
dimiliki bersama oleh sebuah kelompok orang
dan diwariskan dari generasi ke generasi.
2) Sub-budaya
Masing-masing budaya terdiri dari sub-
budaya yang lebih kecil yang memberikan lebih
banyak ari-cin dan sosialisasi khusus bagi

anggota-anggotanya. Sub-budaya terdiri dari
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kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah
geografis. Ketika subkultur menjadi besar dan
cukup makmur, para perusahaan sering
merancang program pemasaran secara khusus
untuk melayani mereka. Banyak sub-budaya
yvang membentuk segmen pasar penting, dan
pemasar sering merancang produk dan
program pemasaran yang disesuaikan dengan
kebutuhan mereka.
3) Kelas Sosial

Pada dasarnya semua masyarakat
memiliki strata sosial. Stratifikas1 tersebut
kadang-kadang berbentuk sistem kasta dimana
anggota kasta yang berbeda dibesarkan dengan
peran tertentu dan tidak dapat mengubah
keanggotaan kasta mereka. Stratifikasi lebih
sering ditemukan dalam bentuk kelas sosial.
Menurut Kotler dan Amstrong (2005:203),
kelas sosial adalah “pembagian masyarakat
yang relatif homogen dan permanen, yang
tersusun secara hierarkis dan yang anggotanya
menganut nilai-nilai, minat, dan perilaku yang

serupa’.

E.Cara Pengukuran Budaya
Menurut Sumarwan (2004:171),unsur-unsur
budaya antara lain meliputi :
1. Nilai ( Value )
Nilai adalah kepercayaan atau segala

sesuatu yang dianggap penting oleh seseorang
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atau suatu masyarakat. Nilai bisa berarti
sebuah kepercayaan tentang suatu hal, namun
nilai  bukan hanya kepercayaan. Nilai
mengarahkan seseorang untuk berperilaku
sesual dengan budayanya. Beberapa contoh
nilai yang dianut oleh orang Indonesia adalah :
laki-laki adalah kepala keluarga, menghormati
orangtua dan orang vyang lebih tua,
menghormati tokoh adat, tokoh agama, dan
pejabat pemerintah, memperoleh pendidikan
yvang baik, memperoleh gelar. Adapun beberapa
perubahan nilai-nila1 budaya sesuai dengan
perubahan jaman, vyang mempengaruhi
pemasaran, antara lain (Sangadji dan Sopiah,
2013:84): tekanan pada kualitas, perubahan
peranan  wanita, perubahan  kehidupan
keluarga, peningkatan waktu senggang,
pembelian secara impulsif (pembelhian yang
dilakukan tanpa perencaan terlebih dahulu).
Salah satu faktor nilai budaya pada saat ini
yvang sering diperhatikan oleh konsumen
adalah  kualitas. Budaya untuk lebih
memperhatikan pada kualitas, akan
mempengaruhi perilaku seseorang. Contoh
penilaian tentang kualitas adalah kualitas
pada Perguruan Tinggl yang tertuang pada
standar dan elemen penilaian akreditasi
program studi Fakultas, yang terdir1 dar1 7
standar, yaitu : 1) Visi, misi, tujuan dan

sasaran, serta strategi pencapailannya. 2) Tata
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pamong, kepemimpinan, sistem pengelolaan
dan penjaminan mutu. 3) Mahasiswa dan
lulusan. 4) Sumber daya manusia. 5)
Kurikulum, pembelajaran, dan suasana
akademik. 6)Pembiayaan, sarana dan
prasarana, serta sistem  informasi. 7)
Penelitian, pelayanan/pengabdian  kepada
masyarakat dan kerjasama (Badan Akreditasi
Nasional Perguruan Tinggi, 2008).

Nilai memberikan aturan, arahan,
pedoman tentang benar atau salah, baik atau
buruk, penting dan tidak penting untuk
memenuhi kebutuhan psikologis, pribadi,
dalam dalam suatu masyarakat. Contoh salah
satu nilai tentang baik buruk, adalah kebaikan
dan keburukan program studi manajemen yang
dituangkan dalam keunggulan dan kelemahan
prodi manajamen (Yusuf,2019). Adapun
Keunggulan prodi manajemenyaitu : 1)
Pentingnya Ilmu Manajerial. Bahwa sistem
manajerial selalu dibutuhkan dalam setiap
aspek. Dalam i1lmu manajemen akan diberikan
materl manajemen bisnis baik dalam tingkat
kecil maupun skala besar seperti perusahaan,
sehingga akan mengetahui segala hal tentang
pengelolaan perusahaan beserta manusia yang
ada di dalamnya atau SDM. 2) Sesuai bagi
yvang bernwa Enirepreneur. Kuliah manajemen
bisnis akan menjadi 1lmu yang sangat

bermanfaat, karena di dalamnya akan
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mengembangkan jiwa enterpreneurdan siap
menjadi manajer atau seorang wirausahawan.
3) Prospek Kerja Terbuka Lebar. Lulusan
manajemen memiliki peluang lebih besar
karena setiap perusahaan atau usaha akan
membutuhkan seseorang yang dapat mengatur
seluruh bagian personalia bahkan beragam
acara, dan semua 1tu dipelajari dalam
manajemen  bisnis. 4)  Sebagai  bekal
menjalankan Organisasiy/Perusahaan. Lulusan
dari manajemen terkenal sebagai seseorang
yang mempunyal kemampuan organisasi yang
bagus, karena kemampuan organisasi seperti
kerjasama dan manajemen waktu yang baik
akan menjadi nilai tambah saat mencari
pekerjaan. 5) Mempersiapkan untuk menjadi
Manajer. Manajemen bisnis adalah sebuah
1lmu yang mempelajari tentang empat fungsi
dari manajemen., Seluruh perusahaan
menggunakan teor1 tersebut sebagai landasan
dalam menjalankan setiap program. 6) Pilihan
kerja sangat luas. Terdapat banyak bidang
vang dipelajari mulal dari manajemen
operasional, keuangan, SDM, pemasaran,
bahkan manajemen bisnis syariah vang
sekarang 1n1 sudah semakin berkembang. Hal
in1 sangat dibutuhkan pada saat mencan
lowongan dalam dunia pekerjaan setelah lulus.

Kelemahan prodi manajemen yaitu persaingan
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yvang ketat dalam lapangan pekerjaan maupun
jenjang karir.
2. Norma
Norma adalah aturan masyarakat tentang
sikap baik dan buruk, tindakan yang boleh dan
tidak boleh. Norma akan mengarahkan
seseorang tentang perilaku yang diterima dan
yvang tidak diterima.
3. Kebiasaan
Kebiasaan adalah  berbagai bentuk
perilaku dan tindakan yang diterima secara
budaya. Kebiasaan tersebut diturunkan dari
generasl ke generasi secara turun temurun.
4. Mitos
Mitos menggambarkan sebuah cerita atau
kepercayaaan yang mengandung nilai dan
idealisme bagi suatu masyarakat. Mitos
seringkali sulit sekali dibuktikan kebenaran-
nya.
. Simbol
Simbol adalah segala sesuatu (benda,

on

nama, warna, konsep) yang memiliki arti
penting lainnya (makna budaya vyang
diinginkan).

Menurut Cateora dan Graham (dalam
Prasetyjo dan Lhalauw, 2005:184), budaya
memiliki lima dimensi, yaitu :

1. Dimens1 materialistik, yaitu menentukan

mater1 atau peralatan (teknologi) vyang
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dibutuhkan seseorang untuk mengupayakan
kehidupan (ekonomi).

2. Dimensi 1institusi sosial, yaitu bagaimana
keluarga, pendidikan, media, dan struktur
politik diadakan dan dioperasikan.

3. Dimensi hubungan manusia dengan alam
semesta, vaitu termasuk sistem keyakinan,
agama, dan nilai-nilai.

4. Dimensi estetik, vaitu termasuk kesenian tulis
dan bentuk (ukir, pahat), kesenian rakyat,
musik, drama, dan tari.

. Dimensi bahasa, yaitu termasuk bahasa verbal

]|

dan non verbal yvang merupakan sarana dalam

komunikasi pemasaran.
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BAB III
SOSIAL

A.Pengertian Sosial
Menurut Lamb (2001) dalam Koesoema-
ningsih  (2013) faktor sosial merupakan

sekelompok orang wyang sama-sama memper-
timbangkan secara dekat persamaan di dalam
status atau penghargaan komunitas yang secara
terus- menerus bersosialisasi diantara mereka

sendiri baik secara formal dan informal.

B.Faktor-faktor yang Mempengaruhi Sosial
Dalam melakukan pembelian, faktor-faktor
sosial sangat berpengaruh terhadap keputusan
konsumen dalam membeli suatu barang atau

jasa. Adapun faktor-faktor sosial itu meliputi :

1. Kelompok acuan.
Ada 3 macam pengaruh kelompok acuan
menurut Sumarwan (2004:252), yaitu :

a. Pengaruh normatif : adalah pengaruh dari
kelompok acuan terhadap seseorang melalu
norma-norma sosial yang harus dipatuhi dan
dukuti. Seorang konsumen cenderung akan
mengikuti apa vang dikatakan atau
disarankan oleh kelompok acuan jika ada
tekanan kuat untuk mengikuti norma-norma

yvang ada. Dan ada sangsi sosial bagi
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konsumen yang tidak mengikuti saran dan
kelompok acuan.

b. Pengaruh Ekspresi Nilai : Kelompok acuan
akan mempengaruhi seseorang melalu
fungsinya sebagai pembawa ekspresi nilai.
Hal ini1 sering berkaitan dengan pencitraan
pada dir1 seseorang.

c. Pengaruh Informasi : Kelompok acuan akan
mempengaruhi pilihan produk atau merk
dari seorang konsumen karena kelompok
acuan sangat dipercaya sarannya karena 1a
memiliki pengetahuan dan informasi yang
baik.

2. Keluarga

Keluarga adalah lingkungan yang paling
dekat dengan konsumen. Keluarga menjadi
daya tarik bagi pemasar karena keluarga
memiliki  pengaruh yang besar kepada
konsumen. Jumlah anggota keluarga akan
mentukan jumlah dan pola konsumsi suatu
barang atau jasa. Selain 1tu anggota keluarga
saling mempengaruhi dalam  keputusan
pembelian suatu produk atau jasa. (Sumarwan,

2004:226).

3. Peran dan Status
Status sosial adalah pengelompokan
masyarakat kedalam kelompok atau kelas yang
berbeda. Kelas sosial akan mempengaruhi jenis
produk, jasa, dan merk vyang dikonsumsi

konsumen. Adapun  faktor-faktor  vang
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menentukan kelas sosial menurut Sumarwan

(2004:220) adalah :

a. Variabel Ekonomi
1) Status pekerjaan
2) Pendapatan
3) Harta benda

b. Variabel Interaksi
1) Prestis Individu
2) Asosiasi
3) Sosialisasi

c. Variabel Politik
1) Kekuasaan

2) Kesadaran kelas
3) Mobilitas

C.Cara Pengukuran Sosial
Menurut Setiadi (2003:12) perilaku seorang
konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor
sosial seperti : kelompok referensi, keluarga, serta
peran dan status konsumen, faktor-faktor im
berpengaruh pada tanggapan konsumen untuk
memutuskan barang atau jasa yang akan dibeh
konsumen.

1) Kelompok Acuan
Kelompok  referensi adalah  semua
kelompok wyang memihiki pengaruh langsung
atau tidak langsung terhadap sikap atau
perilaku seseorang. Kelompok yang memiliki
pengaruh  langsung terhadap  seseorang

dinamakan kelompok keanggotaan. Beberapa
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kelompok keanggotaan adalah kelompok
primer, sepertl keluarga, teman, tetangga dan
rekan kerja, vang berinteraksi dengan
seseorang secara terus menerus dan informal.
Orang jJuga menjadi anggota kelompok
sekunder, seperti kelompok keagamaan,
profesional dan asosiasi perdagangan vyang
cenderung lebih formal dan membutuhkan
interaksi yvang tidak begitu rutin. Pemasaran
berusaha mengindentifikasi kelompok referensi
pelanggan mereka. Kelompok referensi
mempengaruhi  perilaku seseorang dalam
pembelian dan sering dijadikan pedoman oleh
konsumen dalam bertingkah laku. Anggota
kelompok referensi sering menjadil penyebar
pengaruh dalam hal selera. Oleh karena
konsumen selalu mengawasi kelompok tersebut
baik perilaku fisik maupun mentalnya. Yang
termasuk kelompok referensi ini antara lain;
serikat buruh, team olah raga, perkumpulan
agama, kesenian dan lain sebagainya.
2) Keluarga

Keluarga merupakan organisasi
pembelian konsumen yang paling penting
dalam masyarakat, dan 1a telah menjadi obyek
penelitian yang luas. Anggota keluarga
merupakan kelompok acuan primer yang
paling berpengaruh. Kita dapat membedakan
antara dua keluarga dalam kehidupan pembel:.

Keluarga merupakan organisasi pembelian
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konsumen yang paling penting dalam
masyarakat dan 1a telah menjadi objek peneliti
yvang luas. Anggota keluarga merupakan
kelompok  acuan  primer vyang  paling
berpengaruh. Kita dapat membedakan antara
dua keluarga dalam kehidupan pembeli.
Keluarga orientasi terdiri dari orang tua dan
saudara kandung seseorang. Dari orang tua
seseorang mendapatkan orientasi atas agama,
politik dan ekonomi serta ambisi pribadi, harga
diri dan cinta. Bahkan jika pembeli tidak lagi
berinteraksi  secara  mendalam  dengan
keluarganya, pengaruh keluarga terhadap
perilaku pembeli dapat tetap signifikan. D1
negara-negara di mana orang tua tinggal
dengan anak-anak mereka yang sudah dewasa,
pengaruh mereka dapat menjadi sangat besar.
Pengaruh vyang lebih langsung terhadap
perilaku  pembelian  sehari-hari  adalah
keluarga prokreasi yaitu, pasangan dan anak-
anak. Sebagian besar penelitian perilaku
konsumen mengambil individu sebagai unit
analisis. Tujuan pada umumnya adalah untuk
menjelaskan dan memahami bagaimana
individu membuat keputusan pembelian
sehingga strategi pemasaran dapat
dikembangkan untuk dapat mempengaruhi
proses tersebut dengan lebih efektif.
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3) Peran dan Status
Posisi seseorang dalam suatu kelompok
dapat ditentukan dari segil peran dan status.
Tiap peran membawa status yang
mencerminkan penghargaan umum oleh

masyarakat.
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BAB IV
KEPRIBADIAN

A.Pengertian Kepribadian
Menurut Suryani (2013:47), kepribadian
dipandang sebagal karakteristik yang ada dalam

dir1 mndividu yang melibatkan berbagai proses
psikologis, yang akan menentukan kecen-
derungan dan respon seseorang terhadap
lingkungan. Kepribadian 1tu konsisten dan
bertahan dalam waktu yang lama. Hal in1 sangat
penting bagi pemasar untuk menjelaskan dan
meramalkan  adanya  perilaku  konsumen
dipandang dari kepribadiannya.

B.Sifat Dasar dan Teori Kepribadian
1. Sifat Dasar Kepribadian

Menurut Sumarwan (2004:46), kepri-
badian cenderung mempengaruhi pilihan
seseorang terhadap produk. Sifat-sifat imilah
yang mempengaruhi cara konsumen merespon
usaha promosi para pemasar, dan kapan, di
mana, dan bagaimana mereka mengkonsumsi
produk dan jasa tertentu. Karena itu,
1dentifikasi teerhadap karakteristik kepri-
badian khusus yang berhubungan dengan
perilaku konsumen sangat berguna dalam

penyusunan strategi segmentasl pasar
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perusahaan. Sifat-sifat dasar kepribadian

adalah :

a. Kepribadian  mencerminkan  perbedaan
individu. Karena karakterisitik dalam diri
yvang membentuk kepribadian individu
merupakan kombinasi unik berbagai faktor,
maka tidak ada dua individu yang betul-
betul sama. Kepribadian merupakan konsep
yang berguna karena memungkinkan kita
untuk menggolongkan konsumen ke dalam
berbagai kelompok yvang berbeda atas dasar
satu atau beberapa sifat.

b. Kepribadian bersifat konsisten dan bertahan
lama. Suatu kepribadian umumnya sudah
terlihat sejak manusia berumur anak-anak,
hal 1nm1 cenderung akan bertahan secara
konsisten membentuk kepribadian ketika
kita dewasa.

c. Kepribadian dapat berubah. Kepribadian
dapat mengalami perubahan pada berbagai
keadaan tertentu. Karena adanya berbagai
peristiwa hidup seperti kelahiran, kematian,
dan lain sebagainya.

2. Teor1 Kepribadian
Menurut Sumarwan (2004:49), ada tiga
teor1 kepribadian yang utama yaitu :

a) Teor1 Freud
Teor1 11 dibangun atas dasar pemikiran
bahwa kebutuhan atau dorongan yang tidak

disadari, terutama dorongan seksual dan
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dorongan biologis lainnya, merupakan inta
dari motivasi dan kepribadian manusia.
Didasarkan kepada analisisnya, Freud
mengemukakan bahwa kepribadian manusia
terdiri  dari 3 sistem yang saling
mempengaruhi vaitu id, superego, dan ego.
Id dirumuskan sebagai “gudang” dari
berbagai dorongan primitif dan impulsif
berupa kebutuhan fisiologis dasar
sepertirasa haus, lapar, dan seks yang
diusahakan individu untuk segera dipenuhi,
terlepas dari  bagaimana cara vyang
digunakan untuk memenuhi kebutuhan itu.
Sedangkan superego dirumuskan sebagai
pernyataan diri individu mengenai moral
dan kode etik yang berlaku di dalam
masyarakat. Peran superego adalah menjaga
agar individu tersebut memuaskan
kebutuhan dengan cara yang dapat diterima
masyarakat. Terakhir, yvaitu ego, merupakan
pengendalian  individu  secara  sadar.
Fungsinya sebagai pemantau dalam dir
manusia yang berusaha menyeimbangkan
tuntutan yang impulsif dengan kendala
sosial budaya atas superego. Freud juga
menekankan bahwa kepribadian individu
dibentuk ketika 1a melalul beberapa tahap
khas perkembangan bayi dan masa kanak-
kanak. Tahap-tahap imiterdiri1 dari tahap
oral, anal, phallic, laten, dan genital.
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Menurut teor1 Freud,kepribadian orang
dewasa ditentukan oleh seberapa baik dia
menghadapi krisis yang dialami selama
melalui setiap tahap ini. Para peneliti yang
menerapkan teori psikionalitis Freud pada
studi kepribadian konsumen percaya bahwa
dorongan pada manusia sebagian besar tidak
disadar1i dan bahwa para konsumen
terutama tidak menyadari alasan mereka
yang sebenarnyaatas pembelian suatu jenis
barang/jasa tertentu. Para peneliti 1
cenderungmemandang bahwa pembelian
konsumen dan kepemilikan barang oleh
konsumen sebagaicerminan dari kepribadian

individu yang bersangkutan.

b) Teor1 Kepribadian Neo-Freud.

Penganut Neo-Freud percaya bahwa
hubungan sosial menjadi dasar pemben-
tukan dan pengembangan kepribadian.
Alfred Adler memandang manusia berusaha
supayvadapat mencapal berbagal sasaran
yang rasional yang disebutnya gaya hidup.
Dia juga banyvak menekankan pada usaha
individu untuk mengatasi perasaan rendah
diri. Harry Stack Sullivan menekankan
bahwa manusia terus menerus berusaha
membangun hubungan vyang berarti dan
bermanfaat dengan orang lain. Ia terutama
tertarik padaberbagail usaha individu untuk
mengurangl tekanan, seperti kegelisahan.
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Karen Horney juga memfokuskan pada
pengaruh hubungan anakorang tua, dan
keinginan individu untuk  mengatasi
perasaan gelisah. Horney mengemukakan
bahwa para individu dikelompokkan ke
dalam 3 golongan kepribadian sebagai
berikut :

1) Individu yvang patuh adalah mereka yang
ingin mendekati orang lain (mereka ingin
disayangi, dibutuhkan, dan diharapkan)

2) Individu yvang agresif adalah mereka yang
ingin menjauhi orang lain (mereka ingin
mengungguli dan dikagumi)

3) Individu yvang ingin lepas adalah mereka
yvang ingin lepas dari orang lain yang dulu
berhubungan dengan dirinya (mereka
menginginkan kebebasan, kepercayaan
diri, mencukupr kebutuhan sendiri, dan
bebas dari kewajiban). Banyak pemasar
menggunakan teori1 Neo-Freud i1ni1 secara
intuitif. Misalnya jika seorang pemasar
ingin  memposisikan produk mereka
sebagai  produk vang memberikan
kesempatan menjadi bagian dan dihargai
orang lain dalam lingkungan kelompok /
sosial tertentu, maka pemposisian produk
tersebut berdasarkan pengggambaran
karakterisitik individu yang yang patuh
menurut Horney.

c) Teori sifat
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Teor1 sifat merupakan awal penting
berpisahnya dari pengukuran kualitatif yang
menjadi cirl khas gerakan pengikut Freud
dan Neo-Freud. Orientasi Teor:1 Sifat
terutama bersifat kuantitatif/empiris. Teor1
in1  memfokuskan  pada pengukuran
kepribadian menurut karakteristik
psikologis khusus vang disebut sifat.
Sifat didefinisikan sebagail cara yvang khas
dan relatif bertahan lama yang dapat
membedakanseorang individu dari individu
lain.Tes sifat kepribadian tunggal yang
dipilih (yang hanya mengukur satu sifat)
sering disusun terutama untuk dipakai
dalam studi perilaku konsumen. Tes
kepribadianini mengukur berbagai sifat
sepertl keinovatifan konsumen (seberapa
besar kemauan seseorang untuk menerima
berbagal pengalaman baru), materialisme
konsumen (tingkat kecenderungan
konsumen pada “kepemilikan duniawi”), dan
etnosentrisme  konsumen (kemungkinan
konsumen untuk menerima/menolak
berbagai produk buatan luarnegeri). Para
peneliti sifat telah menemukan bahwa
biasanya lebih realistis mengharapkan
kepribadian berhubungan dengan cara
konsumen membuat pilihan mereka atas
konsumsi golongan produk yang luas, bukan

atas merk tertentu.
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C.Faktor-Faktor yang Membentuk Kepribadian
Menurut Setiadi (2003:131) Ada 3 faktor
yvang membentuk kepribadian seseorang :
1. Keturunan
Keturunan merujuk ke faktor-faktor yang
ditentukan pada saat pembuahan. Sosok fisik,
daya tarik wajah, kelamin, temperamen
merupakan karateristik yang dianggap sebagai
atau sama sekali atau sebagian besar
dipengaruhi oleh kedua orangtua.
2. Lingkungan
D1 antara faktor-faktor yang meng-
cunakan tekanan pada pembentukan
kepribadian adalah budaya dimana kita
dibesarkan, pengkondisian dimi kita, norma-
norma diantara keluarga kita, teman-teman,
kelompok sosial, serta pengaruh lain yang kita
alami. Lingkungan yang dipaparkan kepada
kita memainkan peranan yang cukup besar
dalam membentuk kepribadian.
3. Situasi
Situasi mempengaruhi efek keturunan
dan lingkungan pada kepribadian.Kepribadian
seseorang sementara umumnya mantap dan

konsisten, memang berubah dalam situasi yang

berbeda.
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D.Pengaruh Kepribadian dan Cara
Pengukuran Kepribadian

Kepribadian adalah kumpulan karateristik
perilaku yvang dimiliki individu dan bersifat
permanen. Kepribadian bisa dijelaskan dengn
ciri-cirl : kepercayaan diri, dominasi, otonomi,
ketaatan, kemampuan bersosialisasi, daya tahan,
dan kemampuan beradaptasi. Menurut Setiadi
(2003:136) kepribadian akan berpengaruh pada :
1. Perilaku konsumen
2. Pemasar
3. Penentuan posisi produk di pasar.

Menurut Kotler dan Keller (2017:222),
keputusan konsumen dipengaruhi oleh
karakteristik pribadi. Karakteristik tersebut
meliputi; usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan,
keadaan ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian
dan konsep dir1 pembeli.

1. Usia dan Tahap Siklus Hidup
Setiap orang membeli barang dan jasa
vang berbeda-beda sepanjang hidupnya.
Mereka makan makanan bayi pada masa awal
hidupnya, makan berbagai makanan selama
masa pertumbuhan menuju kedewasaan, serta
diet khusus dalam waktu-waktu tertentu.
Selera terhadap pakaian, hiburan, dan barang-
barang lain juga berhubungan dengan usia.
2. Pekerjaan dan Lingkungan Ekonomi
Pekerjaan dan keadaan ekonomi

seseorang mempengaruhi pola konsumsinya.
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Yang dimaksud dengan keadaan ekonomi
seseorang adalah terdiri dari pendapatan yang
dapat dibelanjakan (tingkatnya, stabilitasnya,
dan polanya), tabungan dan hartanya.
3. Gaya Hidup

Orang-orang vang berasal dari sub-
budaya, kelas sosial, dan pekerjaan yang sama
dapat memiliki gaya hidup yang berbeda. Gaya
hidup adalah pola hidup seseorang di dunia
yvang terungkap pada aktivitas, minat, dan
opininya. Gaya  hidup menggambarkan
keseluruhan diri1 seseorang yvang berinteraksi
dengan lingkungannya.

4. Kepribadian dan Konsep Dir1

Masing-masing orang memiliki kepri-
badian yang berbeda yang mempengaruhi
perilaku pembeliannya. Kepribadian adalah
ciri  bawaan  psikologi manusia  yang
terberbedakan yvang menghasilkan tanggapan
yvang relatif konsisten dan bertahan lama
terhadap rangsangan lingkungannya”.
Kepribadian biasanya dijelaskan dengan
menggunakan ciri-cirl seperti kepercayaan diri,
dominasi, otonomi, kehormatan, kemampuan
bersosialisasi, pertahanan diri, dan
kemampuan beradaptasi. Hal yang berkaitan
dengan kepribadian adalah konsep diri. Konsep
diri  merupakan sebuah konsep dimana
seseorang memandang dirinya sepertl apa.

Konsep dir1 terdiri dari konsep diri aktual
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(memandang dirinya seperti apa), konsep diri
ideal (memandang dirinya Ingin sepertl apa)
dan konsep diri orang lain (menganggap orang
lain memandang dirinya seperti apa).

Menurut Setiadi (2003:133) unsur-unsur

kepribadian antara lain adalah :

1.

o

Self

Adalah taksiran perkiraan dan perasaan
seseorang mengenal siapa dia, apa dia, dan
dimana dia berada.

Kecerdasan

Kesiagaan belajar, kecepatan melihat
hubungan-hubungan, kesanggupan memutus-
kan sesuatu dengan cepat dan tepat dan
kesanggupan menghimpun data dan inferensi-
inferensi untuk kemudian menarik kesim-

pulan.

. Kesehatan

Kesehatan yang dimiliki individu, baik
secara lahiriah maupun batiniah vang

mendukung pengambilan keputusan.

. Sikap terhadap orang lain

Beberapa sikap kita terhadap orang lamn
seringkali mencerminkan bagaimana sikap
kita terhadap dir1 sendiri, akan tetapi ada hal
vang perlu dingat bahwa kepribadian
mencakup seluruh sikap yang ada pada diri

seseorang.

. Knowledge
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Pengetahuan yang kita miliki merupakan
unsur dari kepribadian kita. Semakin tinggi
tingkat pengetahuan yang dimiliki seseorang
maka akan semakin mantap dan lebih berhati-
hati dalam menentukan keputusan.

. Skills

Kecakapan seseorang sangat mempenga-
ruhi  bagaimana pandangan orang lain
terhadap dir1 kita, bahkan turut mempenga-
ruhi pandangan kita terhadap dir1 kita.

. Nilai

Sering disebut karakter. Merupakan segi
kepribadian vang sangat mempengaruhi
karena menyangkut soal baik dan tidak baik,

etika dan moral.
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BABYV
PSIKOLOGIS

A.Pengertian Psikologis
Psikologi adalah imu pengetahuan vyang

mempelajari perilaku manusia dalam hubungan
dengan lingkungannya. Berdasarkan bahasa,
psikologi terdiri dua kata yang berasal dar
Yunani, psyche (iwa) dan [logos (ilmu).
Jadipsikologi adalah ilmu mengenai jiwa.
Menurut Lamb (2001) dalam Koesoema-
ningsih (2013), faktor psikologis merupakan cara
yvang mengenali perasaan mereka,mengumpulkan
dan menganalis informasi, merumuskan pikiran

dan pendapat dan mengambil tindakan.

B.Faktor-faktor yang Mempengaruhi Psikologis

Dalam melakukan pembelian, faktor-faktor
psikologis sangat berpengaruh terhadap
keputusan konsumen dalam membeli suatu
barang atau jasa. Adapun faktor-faktor psikologis
1tu meliputi :

1. Motivasi
Menurut Setiadi (2003:107) motivas1 dari
teor1 Abraham Maslow berusaha menjelaskan
mengapa seseorang terdorong oleh kebutuhan
tertentu pada saat-saat tertentu. Maslow
mengemukakan kebutuhan manusia tersusun

dalam sebuah hirarki, dari yang paling
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mendesak sampail yang kurang mendesak.
Hierarki kebutuhan Maslow diurut dari segi
kepentingannya, kebutuhan 1tu adalah,
kebutuhan fisiologi, kebutuhan keamanan,
kebutuhan sosial, kebutuhan penghargaan diri,
dan kebutuhan aktualisasi. Orang berusaha
memuaskan kebutuhan yang paling penting
terlebih dahulu. Pada saat kebutuhan tersebut
terpenuhi, kebutuhan tersebut akan terhenti
sebagal motivator dan dia akan memenuhi
kebutuhan paling penting selanjutnya. Contoh,
orang yvang lapar (kebutuhan fisiologis) tidak
akan tertarik pada apa vang terjadi baru-baru
in1 di dunmia seni (kebutuhan aktualisasi diri),
juga tidak tertarik pada apakah mereka
dipandang atau dihargai oleh orang lain
(kebutuhan penghargaan dir1)), juga tidak
tertarik pada apakah dia menghirup udara
segar (kebutuhan keamanan).
. Persepsi

Persepsi adalah proses bagaimana
stimuli atau rangsangan diseleksi, diorgani-
sasikan, dan dinterprestasikan. Adapun
faktor-faktor yang mempengaruhi persepsi
adalah (Setiadi, 2003:160) :
a. Karateristik dar1 stimuli

b. Hubungan stimuli dengan sekelilingnya.
c. Kondisi-kondisi dalam din kita.
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3. Pembelajaran
Pembelajaran konsumen adalah suatu
perubahan dalam perilaku yvang terjadi sebagai
hasil dari pengalaman masa lalunya. Semua
proses belajar akan mempengaruhi apa yang
diputuskan, apa vang dibeli, dan apa yang

dibelinya.Proses belajar dipengaruhi oleh 4

unsur (Sumarwan 2004:93) :

a. Motivasi, vaitu daya dorong dalam diri
konsumen.

b. Isyarat, vaitu stimulus yang mengarahkan
motivasi.

c. Respons, yaitu reaksi konsumen terhadap
1syarat.

d. Pendorong, wyaitu sesuatu yang mening-
katkan kecenderungan konsumen untuk
berperilaku pada masa yang akan datang
karena ada 1syarat.

4. Sikap dan keyakinan

C.Cara Pengukuran Psikologis
Menurut Kotler dan Amstrong (2005:215),
pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh
empat faktor psikologis utama, yaitu motivasi,
persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan
sikap.
1) Motivasi
Menurut J. Moskowits, dalam Setiad:
(2003:94) motivasi1  didefinisikan sebagai
1nisiasi dan pengarahan tingkah laku dan
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pelajaran motivasi sebenarnya merupakan
pelajaran tingkah laku. Motivasi dapat
diartikan sebagai pemberi dava penggerak
yvang menciptakan kegairahan seseorang agar
mereka mau bekerjasama, bekerja efektif dan
terintegrasi dengan segala upayanya untuk
mencapal kepuasan. Kebutuhan atau motif
diaktifkan ketika ada ketidakcocokan yang
memadal antara keadaan aktual dengan
keadaan yang diunginkan. Konsumen selalu
dihadapkan pada persoalan biaya atau
pengorbanan yang akan dikeluarkan dan
seberapa penting produk yang dibutuhkan dan
diinginkan. Oleh karena i1tu konsumen akan
dihadapkan pada persoalan motivasi atau
pendorong.
2) Persepsi

Seseorang yang termotivasi siap untuk
bertindak. Bagaimana seseorang  yang
termotivasi bertindak akan dipengaruhi oleh
persepsinya terhadap situasi tertentu. Menurut
Kotler dan Amstrong (2005:216) persepsi
adalah proses vang digunakan oleh seseorang
mndividu untuk memilih mengorganisasi dan
menginterprestasikan masukan-masukan,
informasi-informasi guna menciptakan
gambaran dunia yang memiliki arti. Persepsi
setiap orang terhadap suatu objek akan
berbeda-beda. Oleh karena 1itu persepsi
memiliki sifat subjektif. Persepsi yang akan
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dibentuk oleh seseorang dipengaruhi oleh
pikiran dan lingkungan sekitarnya. Selain itu
satu hal yvang perlu diperhatikan dari persepsi
adalah bahwa persepsi secara substansial bisa
sangat berbeda dengan realitas.
3) Pembelajaran

Menurut Assael (1992) dalam Setiadi
(2003:185), pembelajaran konsumen adalah
suatu perubahan dalam perilaku yang terjadi
sebagal hasil dari pengalaman masa lalunya.
Konsumen memperoleh berbagai pengalaman-
nya dalam pembelian produk dan merk produk
apa vang disukainya. Konsumen akan
menyesuaikan perilakunya dengan pengalaman
di masa lalu.

4) Keyakinan dan Sikap

Melalui bertindak dan belajar, maka
seseorang mendapatkan keyakinan dan sikap.
Keduanya kemudian mempengaruhi perilaku
pembelian mereka. Menurut Kotler dan Keller
(2005:218), keyakinan adalah gambaran
pemikiran yang dianut seseorang tentang
gambaran sesuatu. Keyakinan orang tentang
produk atau merek mempengaruhi keputusan
pembelian mereka. Para pemasar sangat
tertarik pada keyakinan vyang ada dalam
pikiran orang tentang produk dan merek
mereka. Keyakinan merek ada dalam memori

konsumen. Sedangkan menurut Kotler dan
Keller (2005:219) sikap adalah evaluasi,
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perasaan emosl, dan kecenderungan tindakan
vang menguntungkan atau tidak mengun-
tungkan dan bertahan lama pada seseorang
terhadap objek atau gagasan tertentu. Orang
memiliki sikap tertentu terhadap hampir
semua hal: agama, politik, pakaian, musik,
makanan, dan lain-lain. Sikap menempatkan
semua itu kedalam kerangka pemikiran yang
menyukal atau tidak menyukal suatu objek.
Sikap menyebabkan orang berperilaku cukup

konsisten terhadap objek yang serupa.

54 KEPUTUSAN MAHASISWA
Memilih Program Studi Manajemen




KEPERCAYAAN KONSUMEN

A.Pengertian Kepercayaan Konsumen

Kepercayaan konsumen merupakan hal yang
penting dalam menentukan keputusan konsumen.
Menurut Mowen dan Mimnor (2002:312)
mendefinisikan kepercayaan konsumen sebagail
semua  pengetahuan vyang dimiliki  oleh
konsumen,dan semua kesimpulan yang dibuat
oleh  konsumen tentang  objek,atribut,dan
manfaatnya. Obyek dapat berupa produk, orang,
perusahaan, atau segala sesuatu yang padanya
seseorang memiliki  kepercayaan dan sikap.
Atribut adalah karateristik atau fitur yang
mungkin dimiliki atau tidak dimiliki oleh obyek.
Manfaat adalah hasil positif yang diberikan
atribut kepada  konsumen. Jadi, dapat
disimpulkan bahwa kepercayaan konsumen
adalah kekuatan pengetahuan yang dimiliki oleh
konsumen dan semua kesimpulan yg dibuat
konsumen bahwa produk mempunyai objek,
atribut, dan manfaat.

Kepercayaan adalah kemauan seseorang
untuk bertumpu pada orang lain dimana kita
memiliki  keyakinan padanya. Kepercayaan
merupakan kondisi mental yang didasarkan oleh
situasi seseorang dan konteks sosialnya. Ketika

seseorang mengambil suatu keputusan, 1a akan
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lebth memilih keputusan berdasarkan pilihan
dari orang-orang vang lebih dapat ia percaya dari
pada vang kurang dipercayai. Menurut McKnight,
Choudury dan Kacmar (2002), kepercayaan
dimulai sebelum pihak-pithak tertentu saling
mengenal satu sama lain melawl interaksi
maupun transaksi. Menurut Lau dan Lee dalam
Tjahyadi (2006) Kepercayaan pelanggan pada
merek didefinisikan sebagail keinginan pelanggan
untuk bersandar pada sebuah merek dengan
risiko-risiko yang dihadapi karena ekspektasi
terhadap merek 1tu akan menyebabkan hasil
vang positif. Dalam hubungan kepercayaan dan
merek, entitas yang dipercaya adalah bukan

orang, tapi sebuah simbol.

B.Faktor-faktor yang Mempengaruhi Kepercayaan
Terdapat beberapa faktor yang dapat
mempengaruhi kepercayaan seseorang McKnight
et al., (2002) menyatakan bahwa ada faktor-faktor
yang dapat mempengaruhi kepercayaan
konsumen yaitu perceitved web vendor reputation,
dan perceived web site quality.
a. Percetved web vendor reputation
Reputasi merupakan suatu atribut yang
diberikan kepada penjual berdasarkan pada
informasi dari orang atau sumber lain.
Reputasi dapat menjadi penting untuk
membangun kepercayaan seorang konsumen

terhadap penjual karena konsumen tidak
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memiliki pengalaman pribadi dengan penjual,
Reputasi dari mulut ke mulut yang juga dapat
menjadi  kuneil  ketertarikan  konsumen.
Informasi positif yangdidengar oleh konsumen
tentang penjual dapat mengurangi persepsi
terhadap resiko dan ketidakamanan ketika
bertransaksi dengan penjual. Hal i1 dapat
membantu meningkatkan kepercayaan
konsumen tentang kompetensi, benevolence,
dan integritas pada penjual.
b. Perceived web site quality

Perceived web site quality yaitu persepsi
akan kualitas situs dari toko maya. Tampilan
toko maya dapat mempengaruhi1 kesan

pertama vang terbentuk.

C.Cara Membangun dan Pengukuran
Kepercayaan
1. Cara Membangun Kepercayaan
Dalam sebuah artikel wyang berjudul
(Membangun Kepercayaan Dengan Kedekatan,
Sinar Harapan 2007), menyebutkan bahwa
hanya ada satu kunci untuk membangun
kepercayaan konsumen, vyaitu pendekatan.
Kedekatan i1 memiliki tiga titik tolak, vaitu
kedekatan Fisik, kedekatan intelektual dan
kedekatan emosional. (a) Kedekatan Fisik,
adalah bahwa  perusahaan harus bisa
membangun komunikasi yang bailk dengan

para konsumennya. (b) Kedekatan Intelektual,
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kedekatan fisik saja ternyata belum lengkap
dalam membangun kepercayaan konsumen.
Kedekatan intelektual perlu diterapkan juga
agar  kepercayaan tidak hanya  pada
permukaan saja, tapl1 juga bias meraih ke
pikiran. (c¢) Kedekatan Emosional, kedekatan
fisik dan intelektual memang perlu dibangun,
tetapi yang paling penting adalah
mempertahankan kedekatan secara emosional.
Jadi  disini  perusahaan  harus  dapat
membangun kedekatan emosional dengan para
pelanggannya.
. Cara Pengukuran Kepercayaan
Menurut McKnight et al.(2002)

menyatakan bahwa ada dua dimensi
kepercayaan konsumen, yaitu:
a. Trusting Belief

Trusting  belief adalah sejauh  mana

seseorang percaya dan merasa vakin

terhadap orang lain dalam suatu situasi

Trusting beliefadalah persepsi pihak yang

percaya (konsumen) terhadap pihak yang

dipercaya vyang mana penjual memiliki

karakteristik yang akan menguntungkan

konsumen. Ada tiga elemen yang

membangun trusting belief, yaitu

benevolence, integrity, competence.

1) Benevolence

Benevolence (niat baik) berarti seberapa

besar seseorang percaya kepada penjual
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untuk berperilaku baik kepada konsumen.
Benevolence merupakan kesediaan penjual
untuk melayani kepentingan konsumen.

2) Integrity
Integrity (integritas) adalah seberapa
besar keyakinan seseorang terhadap
kejuyjuran penjual untuk menjaga dan
memenuhi kesepakatan yang telah dibuat
kepada konsumen.

3) Competence
Competence (kompetensi) adalah keya-
kinan seseorang terhadap kemampuan
vang dimiliki penjual untuk membantu
konsumen dalam melakukan sesuatu
sesual dengan yang dibutuhkan
konsumen tersebut. Esensi dari
kompetensi adalah  seberapa  besar
keberhasilan penjual untuk menghasilkan
hal yang diinginkan oleh konsumen. Inti
dari kompetensi adalah kemampuan
penjual untuk memenuhi kebutuhan
konsumen.

b. Trusting Intention
Trusting intention adalah suatu hal yang
disengaja dimana seseorang siap
bergantung pada orang lain dalam suatu
situasi, 1m1 terjadi secara pribadi
danmengarah langsung kepada orang
lain. Trusting intentiondidasarkan pada

kepercayaan kognitif seseorang kepada
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orang lain. McKnight et al.

(2002)menyatakan bahwa ada dua elemen

vang membangun trusting intention

yvaituwillingness to depend dan subjective
probability of depending.

1) Willingness to depend
Willingness to depend adalah kesediaan
konsumen untuk bergantung
kepadapenjual berupa  penerimaan
resiko atau konsekuensi negatif yang
mungkinterjadi.

2) Subjective probability of depending
Subjective probability of depending
adalah kesediaan konsumen secara
subjektif berupa pemberian informasi
pribadi kepada penjual, melakukan
transaksi, serta bersedia untuk
mengikutl saran atau permintaan dari
penjual.

Adapun dimensi kepercayaan pelanggan
menurut Smith danBarclay yvang dikutip oleh
Jasfar (2005) terdin atas:

1. Karakter (character), yvaitu yang berkaitan
dengan sifat dan perilaku manusia.

2. Kompetensi  (competency), vaitu vang
berkaitan dengan keahhandan profesiona-
lisasi dalam penyampaian.

3. Pertimbangan  (judgment), vyaitu hasil

pemikiran yang membedakansuatu pilihan.
dedededede
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BAB VII S
KEPUTUSAN KONSUMEN

Untuk memahami pembuatan keputusan

konsumen, terlebih dahulu harus dipahami sifat-
sifat keterlibatan konsumen dengan produk atau
jasa  (Sutisna, 2003:11). Memahami tingkat
keterlibatan konsumen terhadap produk atau jasa
berarti pemasar berusaha mengidentifikasi hal-hal
yvang menyebabkan seseorang merasa harus terlibat
atau tidak dalam pembelian suatu produk atau jasa.
Tingkat keterlibatan konsumen dalam suatu
pembelian dipengaruhi oleh stimulus (rangsangan).
Dengan perkataan lain, apakah seseorang merasa
terlibat atau tidak terhadap suatu produk
ditentukan apakah dia merasa penting atau tidak
dalam pengambilan keputusan pembelian produk
atau jasa. Oleh karena itu, bisa dikatakan bahwa
ada konsumen yvang mempunyail keterlibatan tinggi
dalam pembelian suatu produk atau jasa, dan ada
juga konsumen yang jasa, dan ada juga konsumen
yvang mempunyal keterlibatan yang rendah atas
pembelian suatu produk atau jasa. Kotler dan
Amstrong  (2005:42) mengemukakan  bahwa
pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan
individu yang secara langsung terlibat dalam
mendapatkan dan mempergunakan barang yang
ditawarkan. Keputusan konsumen merupakan salah

satu bagian vang terdapat di dalam perilaku
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konsumen. Swastha dan Handoko (2000:54)
mengemukakan bahwa perilaku konsumen adalah
kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung
terhibat dalam mendapatkan dan mempergunakan
barang dan jasa, termasuk di dalamnya proses
pengambilan keputusan pada persiapan dan
penentuan kegiatan-kegiatan tersebut. Keputusan
konsumen,yang diasumsikan sebagai keputusan
mahasiswa merupakan salah satu faktor penting
bagi keberadaan perguruan tinggi. Keputusan yang
dipilih mahasiswa dalam melanjutkan studi ke
perguruan tinggi adalah kuneci bagi kelangsungan
siklus sebuah perguruan tinggi karena mahasiswa
merupakan aset bagi sebuah perguruan tingg.
Keputusan yang diambil oleh mahasiswa pada
prinsipnya merupakan keputusan konsumen dalam
memilih perguruan tinggi sebagal tempat untuk
menuntut 1lmu, yang secara garis besar dijelaskan
dalam perilaku konsumen. Berdasarkan keterangan
dan pendapat para ahli di atas, maka dapat
disimpulkan definisi keputusan mahasiswa memailih
dalam penelitian 1m1 adalah kemampuan, upaya dan
tindakan mahasiswa yang secara langsung dalam

usahanya memilih Perguruan Tinggi.

A.Tipe-tipe Keputusan Membeli
Perilaku membeli sangat berbeda untuk
setiap produk yvang akan dibeli. Semakin komplek
perilaku, biasanya akan melibatkan semakin

banyak pihak yang terkait dan semakin banyak
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pertimbangan. Menurut Kotler dan Amstrong

(2001:221) menyatakan bahwa tipe-tipe perilaku

pembell terdir: atas :

1. Perilaku membeli yang kompleks. Yaitu
perilaku pembelian konsumen dalam situasi
yvang memerlukan keterlibatan vyang tinggl
pada saat membeli dan adanya persepsi
tentang perbedaan antara beberapa merek.

2. Perilaku membeli karena kebiasaan. Yaitu
perilaku pembelian konsumen dalam situasi
yvang memerlukan keterlibatan konsumen yang
rendah dan perbedaan yang sangat sedikit
tentang merk.

3. Perilaku membeli yang mencari variasi. Yaitu
perilaku pembelian konsumen dalam situasi
yvang memerlukan keterlibatan konsumen yang
rendah tetapi perbedaandiantara merek
dianggap besar.

4. Perilaku membeli yang mengurangi ketidak-
cocokan. Yaitu perilaku pembelian dalam
situasi dimana pembel1 mempunyai
keterlibatan yang tinggi tetapi hanya sedikit
dalam melihat perbedaan merek.

B.Tipe-tipe Konsumen dalam Mengambil
Keputusan
Perilaku vang diambil satu konsumen
dengan konsumen lainnya relatif berbeda, namun
para ahli berusaha membuat sejumlah model

yvang mampu mengakomodasi berbagai perilaku
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konsumen tersebut. Menurut Schiffman &Kanuk
(2000) dalam Sangadj (2013:121) terdapat empat
macam model konsumen yang mempunyal cara
pandang vang berbeda dalam mengambil perilaku
yaitu:
1. Manusia Ekonomi
Manusia dilihat sebagai individu vyang
memutuskan seseuatu secara rasional. Untuk
mengambil perilaku secara rasional, individu
harus (1) menyadari semua alternatif produk
yvang tersedia, (2) mampu membuat urutan
setiap alternatif yang berkatian dengan
keuntungan dan kerugiannya, (3) mampu
untuk mengidentifikasi alternatif terbaik.
2. Manusia pasif
Model i1 membert gambaran manusia
sebagal individu vyang mementingkan din
sendiri dan menerima berbagai macam promosi
vang ditawarkan pemasar.Konsumen sering
dianggap sebagai obyek yang bisa dimani-
pulasi
3. Manusia Kognitif
Model 1n1 menggambarkan konsumen
sebagair 1ndividu yang berfikir untuk
memecahkan masalah. Konsumen seringkali
pasif untuk menerima produk dan jasa apa
adanya, tetapt juga aktif mencari produk
alternatif yang dapat memuaskan
kebutuhannya. digambarkan sebagai orang

yvang aktif mencari produk atau jasa vyang
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dapat memenuhi kebutuhan dan memperkaya
hidup mereka. Model 1m1 memfokuskan pada
proses bagaimana konsumen mencari dan
menilai informasi mengenai merek dan toko
yvang dipilih.

. Manusia Emosional

Model 1n1 menggambarkan konsumen
sebagal individu yang mempunyal perasaan
mendalam dan emosi yang mempengaruhi
pembelian. Perasaan seperti rasa senang,
takut, cinta, khawatir, atau kenangan sangat

mempengaruhi konsumen.

C.Peran Konsumen dalam Membeli

Menurut Kotler dan Amstrong (2005:220)

ada lima peranan yang dimainkan orang dalam

perilaku pembelian adalah :

1.

Pencetus, seseorang vang pertama kalh

mengusulkan untuk membeli produk atau jasa.

. Pember1 pengaruh, seseorang yang pandangan

atau sarannya dapat di pengaruhi terhadap

proses perilaku pembelian.

. Pengambil perilaku, seseorang yang

mengambil perilaku untuk setiap komponen
perilaku pembelian apakah membelh atau

tidak.

. Pembell, orang yvang melakukan pembelian

sesungguhnya.

KEPUTUSAN MAHASISWA 65
Memilih Program Studi Manajemen




5. Pemakal, seseorang vyang mengkonsumsi

menggunakan produk atau jasa vang
bersangkutan.

Pemasar sangat perlu untuk mengetahu
siapa saja pithak-pihak yang terlibat dalam setiap
perilakupembelian dan apa peranan vang
dimainkan setiap orang, untuk beberapa produk
atau jasa tertentu. Cukup mudah untuk
mengenali siapa vyang mengambil perilaku
dalampembelian, tetapit apabila sulit dalam
mengenali pengambil perilaku, maka harus
diketahui terlebih dahulu peran yang mungkin
dimainkan oleh konsumen dalam suatuperilaku

pembelian.

D.Cara Pengukuran Keputusan Konsumen
Untuk mengukur keputusan konsumen
dilihat dar1 tahap - tahap yvang dilewati konsumen
untuk mencapail keputusan membeli (Kotler dan

Keller, 2017:235), yaitu:

1. Pengenalan Masalah. Proses in1 terjadi ketika
konsumen menghadapi suatu masalah yaitu
keadaan di mana terdapat perbedaan antara
keadaan yang diinginkan dengan keadaan yang
sebenarnya terjadi.

2. Pencarian Informasi. Ada dua pencarian
informasi yaitu pencarian internal adalah
informasi yang didapat dari dirinya sendiri
seperti pengalaman pribadi dan 1ngatan

konsumen dan pencarian eksternal adalah
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ketika konsumen mencari 1informasi dari
lingkungannya sepertl1 iklan, pengalaman

kawan dekatnya, dan pendapat masyarakat.

. Evaluasi Alternatif. Evaluasi alternatif adalah

tahap di mana konsumen mengevaluasi
berbagai alternatif dan membuat pertim-
bangan nilal yvang terbailk untuk memenuhi
kebutuhan.

Pembelian. Pembelian meliputi keputusan
konsumen mengenal apa yvang dibeli, apakah
membeli atau tidak, kapan membeli, di mana

membeli, dan bagaimana cara membayarnya.

. Tingkah Laku Setelah Pembelian. Setelah

mengkonsumsi suatu produk atau jasa,
konsumen akan memiliki rasa puas atau tidak
puas terhadap produk atau jasa yang

dikonsumsinya.
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BAB VIII N\
DATA DAN TEMUAN RISET

A.Budaya Terhadap Kepercayaan Mahasiswa

Kebudayaan merupakan faktor dasar untuk
penentu keinginan dan perilaku seseorang.
Faktor budaya adalah  kebiasan  suatu
masyarakat dalam menanggapi sesuatu yang
dianggap memiliki nilai dan kebiasaan, yang bisa
dimulail dari mereka menerima informasi, posisi
sosial mereka dalam  masyarakat, dan
pengetahuan mereka tentang apa yang mereka
rasakan.

Menurut  Setiadi (2003:333)  budaya
didefinisikan sebagai kompleks simbol dan
barang-barang buatan manusia yang diciptakan
oleh masyarakat tertentu dan diwariskan dari
generasl satu ke generasi yang lain sebagai faktor
penentu dan pengatur perilaku anggotanya.

Menurut Lau dan Lee dalam Tjahyadi (2006)
kepercayaan pelanggan pada merek didefinisikan
sebagalr keinginan pelanggan untuk bersandar
pada sebuah merek dengan risiko-risiko yang
dihadap:1 karena ekspektasi terhadap merek itu
akan menyebabkan hasil yang positif. Dalam
hubungan kepercayaan dan merek, entitas yang
dipercaya adalah bukan orang, tapi sebuah
simbol. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
budaya mengacu pada simbol,yang dapat
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menimbulkan  kepercayaan, karena simbol
merupakan salah satu faktor yang dapat menjadi
dasar  kepercayaan  seseorang. Sedangkan
kepercayaan konsumen juga mengacu pada
simbol. Jadi ada hubungan antara budaya dan
kepercayaan konsumen. Suatu contoh konsumen
vang mempunyal budaya yang mengacu pada
simbol Kijang sebagail merk mobil keluarga.

Penelitian oleh Greenberg, 2011 dengan
judul Culture and Consumer Trust in Online
Businesses. Hasilnya menunjukkan bahwa
terdapat perbedaan yang signifikan antara
konsumen dari kedua negara mengenail tingkat
risiko bisnis online vyang dirasakan dan
pembentukan  kepercayaan  melalui  proses
transferensi. Sehingga sangat penting
memasukkan budaya nasional dalam studi
kepercayaan dalam e-commerce. Sedangkan
Ganguly et al. (2010) dengan judul The effects of
website design on purchase intention in online
shopping: the mediating role of trust and the
moderating role of culture. Hasil penelitian bahwa
efek moderasi dari budaya individu dalam
perdagangan elektromik menawarkan wawasan
tentang kepentingan relatif dari faktor desain
situs  web  yang  berkontribusi  terhadap
kepercayaan bagi pelanggan dari nilai budaya
yvang berbeda.

Hasil up  Hipotesis yang  dilakukan
menunjukkan bahwa budaya berpengaruh
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signifikan terhadap kepercayaan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya, karena nilai P-value kurang dari 0.05,
yvang berarti budaya memberikan pengaruh yang
bermakna dalam meningkatkan kepercayaan
mahasiswa, dan pengaruh variabel budaya
terhadap kepercayaan mahasiswa adalah positif,
sehingga dapat dikatakan bahwa semakin baik
budaya yang dipersepsikan mahasiswa maka
akan semakin bailk kepercayaan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya. Demikian pula sebaliknya semakin
tidak baik budaya yang dipersepsikan mahasiswa
maka akan semakin tidak baik pula kepercayaan
mahasiswa. Hal i1 menunjukkan bahwa sangat
penting untuk memperhatikan budaya vyang
dipersepsikan oleh mahasiswa, karena akan
meningkatkan kepercayaan mahasiswa.

Budaya adalah segala nilai, pemikiran,
simbol vyang mempengaruhi perilaku, sikap,
kepercayaan, dan kebiasaan seeorang dan
masyarakat (Sumarwan, 2004: 170). Nila1 adalah
salah satu unsur budaya yang mempengaruhi
perilaku seseorang. Pandangan baik dan buruk
merupakan suatu nilai yang akan mempengaruhi
sikap seseorang dan sikap 1n1 akan mempenga-
ruhi perilaku seseorang.

Perguruan tinggi perlu mengetahui bahwa
pandangan baik buruk merupakan salah satu

faktor budaya vyang mempengaruhi perilaku
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mahasiswadalam mempertimbangkan memilih
prodi manajemen, vaitu dengan memperhatikan
keunggulan dan  kelemahan dari prodi
manajemen, maka perguruan tinggl perlu
melakukan sosialisasi untuk bisa menjelaskan
kepada mahasiswa tentang keunggulan dan
kelemahan prodi manajemen. Karena dengan
penjelasan dan sosialisasi yang dilakukan
perguruan tinggl, akan membangun budaya
mahasiswa sehingga akan semakin meman-
tapkan  kepercayaan  mahasiswa. Adapun
keunggulan prodi manajemen adalah mempunyai
peluang kerja lebih luas. Manajemen dikenal
sebagai salah satu jurusan dengan peluang kerja
vang cukup luas, hal ini1 berkaitan dengan
kehadiran dar1 setiap organisasi yang tentunya
membutuhkan manajemen, baik itu manajemen
SDM, operasi, keuangan, pemasaran. Keunggulan
vang lain adalah lebih fleksibel. Ketika lulus dari
jurusan ini, bisa masuk ke dalam bidang mana
saja. Selain 1tu prodi manajemen sesuai bagi yang
bernwa FEnirepreneur. Kuliah manajemen bisnis
akan menjadi ilmu vang sangat bermanfaat,
karena di dalamnya akan mengembangkan jiwa
enterpreneurdan siap menjadi manajer atau
seorang wirausahawan. Sebagai bekal
menjalankan Organisasy/Perusahaan. Lulusan
dari manajemen terkenal sebagail seseorang yang
mempunyal kemampuan organisasi yang bagus,

karena kemampuan organisasi sepertl kerjasama
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dan manajemen waktu yang baik akan menjadi
nilai tambah saat mencari pekerjaan. Sedangkan
kelemahan prodi manajemen vaitu adanya
persaingan yvang ketat dalam lapangan pekerjaan
maupun jenjang karir( Yusuf, 2019).

Salah satu unsur budaya yvang lain adalah
kebiasaan yaitu berbagai bentuk perilaku dan
tindakan yang diterima secara budaya. Kebiasaan
tersebut diturunkan dari generasi ke generasi
secara turun temurun. (Sumarwan, 2004:171).
Kebiasaan yang terus menerus dilakukan akan
membentuk sebuah kepercayaan. Konsumen,
dalam hal in1 mahasiswa, perlu terbiasa untuk
mendengar nama prodi melalm 1klan, teman,
maupun lulusan  alumnai. Untuk lebih
meningkatkan faktor ini, perguruan tinggi dapat
lebih meningkatkan kegiatan promosinya lewat
televisi, radio, media cetak, atau media sosial
vang sangat popular di Indonesia, seperti
Facebook, Instagram, Google plus dan Twitter.
Semakin terbiasa dan sering mendengar nama
prodi manajemen, menjadikan prodi manajemen
prodi vang terkenal atau favorit, sehingga akan
semakin meningkatkan kepercayaan mahasiswa.

Salah satu faktor budaya pada saat ini1 yang
sering diperhatikan oleh konsumen adalah
kualitas.Budaya untuk lebith memperhatikan
pada kualitas, akan mempengaruhi perilaku
seseorang. Dengan semakin meningkatnya

kualitas suatu produk akan meningkatkan
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kepercayaan seseorang terhadap produk tersebut.
Demikian juga penilaian tentang kualitas bagi
mahasiswa adalah dengan melithat akreditasi
prodi. Karena prodi yang mempunyal nilai
akreditas1 A, akan mempunyai kualitas yang
lebih baik daripada prodi yang mempunyai
akreditasi B atau C. Adapun kriteria penilaian
akreditasi adalah patokan minimal akreditasi
vang mengacu pada standar nasional pendidikan
tinggl. Hal i berlaku bagi akreditasi program
studi dan akreditasi perguruan tinggi, dan
diharapkan menjadi daya dorong bagi unit
pengelola program studi atau perguruan tinggi
untuk mengembangkan dan meningkatkan mutu
secara berkelanjutan. Sesuai dengan
karakteristik  akreditasi  perguruan tinggi,
penilaian akreditasi perguruan tinggi lebih
menitikberatkan pada aspek kepemimpinan, tata
pamong dan tata kelola, sumberdaya manusia,
keuangan dan sarana prasarana, serta kebijakan
pengembangan pendidikan, penelitian dan
pengabdian kepada masyarakat sesual dengan
visi-misi vang ditetapkan. Adapun penilaian
akreditasi program studi lebih menitikberatkan
pada aspek kebpyakan teknis, pelaksanaan,
pengendalian mutu akademik dan ketercapalan
capalan pembelajaran Ilulusan. Selain itu,
diarahkan pula pada kerjasama akademik yang
meliputi pendidikan, penelitian, dan pengabdian

kepada masyarakat sesual dengan visi misi yang
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ditetapkan (Badan Akreditasi Nasional
Perguruan Tinggi, 2008) .

Hal-hal yang bisa dilakukan oleh perguruan
tinggl untuk meningkatkan bidang Sumber Daya
Manusia, misalnya dengan meningkatkan
kualitas dosen, dengan cara memberi kesempatan
dosen untuk melanjutkan sekolah S3, mengikuti
seminar, workshop. D1 bidang akademik, dengan
meningkatkan kualitas proses belajar mengajar,
baik dari segi dosen, mahasiswa, maupun fasilitas
tempat belajar. Menghidupkan suasana atmosfir
akademik dalam kampus, dengan sering
mengadakan seminar, pelatihan, workshop. D1
bidang penelitian dan pengabdian, dengan
meningkatkan jumlah penelitian dan pengabdian
dosen dan mahasiswa. Semakin baik nilai
akreditasi program studi, akan semakin tinggi
kualitas prodi manajemen, sehingga dapat
meningkatkan kepercayaan mahasiswa karena
dengan kualitas yang bagus, akan meningkatkan
profesionalisme mahasiswa vyang telah Ilulus,
untuk mendapatkan peluang yang lebih besar
untuk  berkompetisi dalam  mendapatkan
pekerjaan.

Penelitian 1m1 sejalan dengan penelitian
Hakim et al. (2014), yang menunjukkan bahwa
kualitas produk memiliki pengaruh vang
signifikan terhadap variabel kepercayaan, juga

sejalan dengan hasil penelitian yang telah
dilakukan oleh Greenberg (2011) dimana dalam
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penelitiannya membuktikan adanya perbedaan
vang signifikan antara konsumen dari kedua
negara mengenal tingkat risiko bisnis online yang
dirasakan dan pembentukan kepercayaan melalui
proses transferensi. Artinya pentingnya
memasukkan budaya nasional dalam studi

kepercayaan dalam e-commerce.

Kepercayaan
Mahasiswa
(Y1)

b=0.279
SE =0067

a=0.204
SE=0074

Keputusan
Mahasiswa
(Yz)

c=0.2306

Gambar 8.1
Budaya Terhadap Keputusan Mahasiswa
melalul Kepercayaan Mahasiswa

Berdasarkan tabel diatas, hasil perhitungan
sobel test mendapatkan nilai t sebesar 2,299. Karena
nilai t yvang diperoleh sebesar 2,299 > 1.96 dengan
tingkat signifikansi 5% menunjukkan bahwa
kepercayaan mahasiswa mampu memediasi hubungan
pengaruh budaya terhadap keputusan mahasiswa.
Karena variabel budaya signifikan terhadap variabel
keputusan mahasiswa, setelah adanya wvariabel
kepercayaan sebagai mediasi,maka variabel
kepercayaan mahasiswa sebagal mediasi sebagian
(partial mediation). Adapun pengaruh total vaitu
pengaruh langsung (0,236) + pengaruh tidak langsung
(0,204x0,279= 0,056) diperoleh nilai 0,29.
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Menurut Sumarwan (2004:170), budaya
adalah segala nilai, pemikiran, simbol yang
mempengaruhi perilaku, sikap, kepercayaan, dan
kebiasaan seeorang dan masyarakat. Nilai adalah
salah satu dam faktor budaya yang dapat
mempengaruhi perilaku seseorang. Perilaku
seseorang antara lain  dipengaruhi oleh
pandangan baik dan buruk. Suatu perguruan
tinggl perlu mengetahui bahwa pandangan baik
buruk merupakan salah satu faktor budaya yang
mempengaruhi  perilaku mahasiswa dalam
mempertimbangkan memilih prodi manajemen,
yvaitu dengan memperhatikan keunggulan dan
kelemahan dar1i prodi manajemen, maka
perguruan tinggl perlu melakukan sosialisasi
untuk bisa menjelaskan kepada mahasiswa
tentang keunggulan dan kelemahan prodi
manajemen. Karena denganmelakukan sosialisasi
tentang keunggulan dan kelemahan prodi, akan
membangun budaya mahasiswa sehingga akan
semakin memantapkan kepercayaan mahasiswa.
Salah satu unsur budaya yang lain adalah
kebiasaan yaitu berbagai bentuk perilaku dan
tindakan yang diterima secara budaya. Kebiasaan
tersebut diturunkan dari generasi ke generasi
secara turun temurun. (Sumarwan, 2004:171).
Kebiasaan yang terus menerus dilakukan akan
membentuk sebuah kepercayaan. Konsumen,
dalam hal 1m1 mahasiswa, perlu terbiasa untuk

mendengar nama prodi melalul i1klan, teman,
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maupun lulusan alumni. Untuk lebih mening-
katkan faktor ini, perguruan tinggi dapat lebih
meningkatkan kegiatan promosinya lewat
televisi, radio, media cetak, atau media
sosial.Semakin terbiasa dan sering mendengar
nama prodl manajemen, menjadikan prodi
manajemen prodi yvang terkenal atau favorit,
sehingga akan semakin meningkatkan
kepercayaan mahasiswa. Dengan semakin
meningkatnya kepercayaan, akan meningkatkan
pula keputusan mahasiswa.

Kualitas merupakan salah satu faktor budaya
pada saat 1n1 yang sering diperhatikan oleh
konsumen. Budaya untuk lebih memperhatikan pada
kualitas, akan mempengaruhi perilaku seseorang.
Dengan semakin meningkatnya kualitas suatu produk
akan meningkatkan kepercayaan seseorang terhadap
produk tersebut. Demikian juga penilaian tentang
kualitas bagi mahasiswa adalah dengan melihat
akreditasi prodi.

Menurut Setiadi (2003:334), sikap dan
perilaku yang dipengaruhi oleh budaya adalah
rasa dir1 dan ruang, pakaian dan penampilan,
waktu dan kesadaran akan waktu, nila1 dan
norma, proses mental dan pembelajaran,
komunikasi dan bahasa, makanan dan kebiasaan
makan, hubungan keluarga, kepercayaan dan
sikap, kebiasaan kerja dan praktek

Kepercayaan bisa timbul akibat suatu
produk atau jasa dapat menunjukkan kelebihan

dan juga mampu bersaing dengan produk atau
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jasa yvang lain. Dari kepercayaan tersebut maka
konsumen dapat tertarik untuk dapat membeli
produk atau jasa tersebut. Semakin baik
kepercayaan maka semakin kuat keputusan
pembelian oleh konsumen. Ada 3 elemen untuk
membangun kepercayaan, vaitu niat baik,
kompetensi, dan integritas (McKnight et al.,2002).

Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai t
yvang diperoleh sebesar 2,299 > 1.96 dengan
tingkat signifikansi 5% menunjukkan bahwa
kepercayaan mahasiswa mampu memediasi
hubungan pengaruh budaya terhadap keputusan
mahasiswa. Artinya semakin bailk budaya
mahasiswa, akan semakin meningkatkan
kepercayaan mahasiswa, sehingga akan
meningkatkan pula keputusan mahasiswa untuk
memilih prodi manajemen. Hal in1 senada dengan
penelitian Greenberg (2011)dengan judul Culture
and Consumer Trust in Online Businesses,
bertuyjuan untuk menguji pengaruh budaya
terhadap kepercayaan konsumen terhadap bisnis
online. Hasilnya menunjukkan bahwa terdapat
perbedaan yvang signifikan antara konsumen dari
kedua negara mengenal tingkat risiko bisnis
online vyang dirasakan dan pembentukan
kepercayaan melalul proses transferensi. Temuan
in1 mengulangil dan menggarisbawahi pentingnya
memasukkan budaya nasional dalam studi
kepercayaan dalam e-commerce. Selain 1itu

penelitian Ganguly et al. (2010) dengan judul The
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effects of website design on purchase intention in
online shopping: the mediating role of trust and
the moderating role of culture. Hasil penelitian:
Kurangnya kepercayaan dalam transaksi online
telah dikutip sebagai alasan wutama untuk
kebencian belanja online. Bahwa peran mediasi
kepercayaan dalam transaksi online untuk
memberikan bukti empiris bahwa kepercayaan
pada toko online merupakan mekanisme generik
yvang melaluinya variabel independen utama dari
desain situs web dapat secara  positif
mempengaruhi niat pembehan dan mengurangi
risiko yvang dirasakan. Hasil penelitian bahwa
efek moderast1 dari1 budaya individu dalam
perdagangan elektronitk menawarkan wawasan
tentang kepentingan relatif dari faktor desain
situs web  yang  berkontribusi  terhadap
kepercayaan bagi pelanggan dari nilai budaya

vang berbeda.

B.Sosial terhadap Kepercayaan Mahasiswa

Menurut Setiadi (2003:12) perilaku seorang
konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial
seperti : kelompok referensi, keluarga, serta
peran dan status konsumen, faktor-faktor ini
berpengaruh pada tanggapan konsumen.Faktor-
faktor sosial 1m1 mempengaruhi kepercayaan
seorang konsumen terhadap suatu produk atau
jasa sebelum mereka memutuskan untuk

melakukan pembelian.
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Kepercayaan adalah kemauan seseorang
untuk bertumpu pada orang lain dimana kita
memiliki  keyakinan padanya. Kepercayaan
merupakan kondisi mental yang didasarkan oleh
situasi seseorang dan konteks sosialnya. Ketika
seseorang mengambil suatu keputusan, 1a akan
lebith memilih keputusan berdasarkan pilihan
dari orang-orang yang lebih dapat 1a percaya darn
pada yang kurang dipercayai. Penelitian yang
dilakukan oleh Mohmed et al. terdapat hasil
penelitian vang menunjukkan bahwafaktor sosial
terbukti berkorelasi positif dengan kepercayaan.
Sedangkan Cater (2010) dengan judul The
Importance Of Social Bonds For Communication
And Trust In Marketing Relationships In
Professional Services. Hasil penelitian mengung-
kapkan bahwa ikatan sosial secara positif
mempengaruhi keterbukaan komunikasi dan
kepercayaan.

Hasil up  Hipotesis yang  dilakukan
menunjukkan  bahwa  sosial  berpengaruh
signifikan terhadap kepercayaan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya, karena nilai P-value kurang dari 0.05,
yvang berartl sosial memberikan pengaruh yang
bermakna dalam menmngkatkan kepercayaan
mahasiswa, dan pengaruh variabel sosial
terhadap kepercayaan mahasiswa adalah positif,
sehingga dapat dikatakan bahwa semakin tinggi
hubungan mahasiswa dengan kelompok
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sosialnya, maka akan  semakin tinggi
kepercayaan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya. Demikian
pula sebaliknya, semakin rendah hubungan
mahasiswa dengan kelompok sosialnya, maka
akan semakin rendah kepercayaan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya. Hal in1i menunjukkan bahwa sangat
penting untuk memperhatikan kelompok sosial
mahasiswa, karena dapat meningkatkan keper-
cayaan mahasiswa.

Faktor sosial merupakan sekelompok orang
vang sama-sama mempertimbangkan secara
dekat persamaan di1 dalam status atau
penghargaan komunitas vyang secara terus
menerus bersosialisas1 diantara mereka sendir
baik secara formal dan informal (Lamb, 2001
dalam Koesoemaningsih 2013). Faktor sosial
meliputi : kelompok acuan seperti teman,
tetangga, rekan kerja, sahabat, keluarga, serta
peran dan status konsumen mempengaruhi
kepercayaan seorang konsumen terhadap suatu
produk atau jasa sebelum mereka memutuskan
untuk melakukan pembelian. Keluarga adalah
lingkungan yang paling dekat dan mempunyai
pengaruh yang besar dengan konsumen.

Ada 3 macam pengaruh kelompok acuan
menurut Sumarwan (2004:252), vyaitu : a)
Pengaruh normatif : Adalah pengaruh dar
kelompok acuan terhadap seseorang melalul
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norma-norma sosial yang harus dipatuhi dan
diikuti.Seorang konsumen cenderung akan
mengikutl apa vang dikatakan atau disarankan
oleh kelompok acuan jika ada tekanan kuat untuk
mengikuti norma-norma yang ada. Dan ada
sangsi sosial bagi konsumen vyang tidak
mengikuti saran dari kelompok acuan. b)
Pengaruh FEkspresiNilai :Kelompok acuan akan
mempengaruhi seseorang melalui fungsinya
sebagal pembawa ekspresi nilai.Hal ini sering
berkaitan dengan pencitraan pada diri seseorang.
¢) Pengaruh Informasi : Kelompok acuan akan
mempengaruhi pilihan produk atau merk dari
seorang konsumen karena kelompok acuan
sangat dipercaya sarannya karena 1a memiliki
pengetahuan dan informasi yang baik.

Sedangkan keluarga adalah lingkungan
yvang paling dekat dengan konsumen. Keluarga
menjadi daya tarik bagi pemasar karena keluarga
memiliki pengaruh yang besar kepada konsumen.
Jumlah anggota keluarga akan mentukan jumlah
dan pola konsumsi suatu barang atau jasa. Selain
itu anggota keluarga saling mempengaruhi dalam
keputusan pembelian suatu produk atau jasa.
(Sumarwan,2004:226).

Perguruan Tinggi perlu meningkatkan
interaksi sosial di lingkungan kampus. Interaksi
sosial adalah suatu hubungan antar sesama
manusia yang saling mempengaruhi satu sama

lain baik itu dalam hubungan antar individu,
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kelompok maupun antar individu dan kelompok.
Manusia adalah makhluk sosial yang tidak dapat
hidup sendiri tanpa bantuan orang lain, maka
manusia pasti hidup berkelompok dan melakukan
interaksi sosial. Demikian juga mahasiswa
terutama di lingkungan kampus vang cenderung
hidup berkelompok secara unik yang didalamnya
terdapat hubungan emosional yvang erat dalam
interaksi antar anggotanya. Dalam hal in1 sebagai
mahasiswa di kampus mempunyal perbedaan
intensitas interaksi sosial dalam lingkungannya.
Khususnya pada hngkungan kampus tempat
terjadinya interaksi sosial mahasiswa dengan
mahasiswa yang lain. Lingkungan kampus yang
baik akan menciptakan interaksi sosial yang
positif, sehingga  terjadi suasana  saling
mempercayal, menghargai dan saling mendukung
antar mahasiswa. Bahwa peranan interaksi sosial
di lingkungan kampus sangat penting didalam
upaya menciptakan kondisi-kondis1 yang lebih
kondusif untuk melahirkan motivast pada
mahasiswa. Suasana 1nteraksi sosial yang
kondusif dan edukatif akan sangat mengun-
tungkan bagi tingkat kemajuan dan motivasi
belajar mahasiswa, baik itu motivasi internal
maupun motivast eksternal. Perlu untuk
meningkatkan interaksi sosial bailk antar
mahasiswa, antar dosen dan mahasiswa, antar
dosen dan orangtua mahasiswa dengan cara

sering mengadakan diskusi kelompok untuk
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membahas topik-topik tertentu. Pembahasan
topitk mendorong pengembangan perasaan,
pikiran, persepsi, wawasan, sehingga diharapkan
interaksi sosial dapat terjalin. Selain 1tu member
kesempatan  mahasiswa untuk  mengikuti
organisasi-organisasi kemahasiswaan, sehingga
dapat melatth mahasiswa untuk belajar
komunikasi, terbuka, dan lebih mendekatkan din
satu sama lain. Dan untuk meningkatkan
hubungan antara pihak kampus dan keluarga
mahasiswa, perlu diadakan pertemuan dengan
orangtua mahasiswa, misalnya membahas
tentang parenting, tentang nilal akademik,
perkembangan kemajuan belajar mahasiswa.
Demikianlah semakin tinggl interaksi sosial
seorang mahasiswa dengan orangtua, sahabat,
teman, tetangga, akan semakin menigkatkan
kepercayaan mahasiswa.

Penelitian yang dilakukan oleh Mohmed et
al. (2013) menunjukkan bahwa kehadiran sosial
berkorelasi positif  dengan Kepercayaan.
Kepercayaan adalah faktor terkuat yang
mempengaruhi niat untuk membeli secara online.
Dan faktor sosial terbukti berkorelasi positif
dengan kepercayaan.
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C.Kepribadian terhadap Kepercayaan
Mahasiswa
Menurut Sumarwan (2004:46), kepribadian
cenderung mempengaruhi pilihan seseorang
terhadap produk. Sifat-sifat 1mlah vyang
mempengaruhi cara konsumen merespon usaha
promosl para pemasar, dan kapan, di mana, dan
bagaimana mereka mengkonsumsi produk dan
jasa tertentu. Karena itu, identifikasi terhadap
karakteristik kepribadian khusus yang
berhubungan dengan perilaku konsumen sangat
berguna dalam penyusunan strategi segmentasi
pasar perusahaan. Para pemasar berusaha
menarik perhatian konsumen melalui
karakteristik kepribadian mereka. Sebelum
konsumen memutuskan untuk membel1 suatu
produk atau jasa, maka konsumen harus percaya
terlebih dahulu pada produk atau jasa yang akan
dibelinya. Dan faktor kepercayaan ini tentunya
dipengaruhi oleh kepribadian seseorang. Menurut
Smith dan Barclay yang dikutip oleh Jasfar
(2005) bahwa salah satu dimensi1 kepercayaan
pelanggan adalah karakter (character), yaitu yang
berkaitan dengan sifat dan perilaku manusia.
Penelitian oleh Walczuch et al., 2001, dengan
judul Psychological Determinants for Consumer
Trust in E-Retailingmenghasilkan temuan bahwa
faktor  berbasis kepribadian  benar-benar
dihilangkan dari model. Im1 berarti kepercayaan

pada ritel online bertentangan dengan harapan
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kita yang tidak terpengaruh oleh kepribadian
individu. Sedangkan Chen Hui (2011) dengan
judul Personality's Influence on the Relationship
between Online Word-of-mouth and Consumers"
Trust in Shopping Website. Hasil penelitian
menunjukkan untuk konsumen ekstrovert,
komentar pada layanan, komentar pada produk
dan harga, komentar pada layanan purna jual
mempengaruhi kepercayaan pada kejujuran situs
web.

Hasil uji yang dilakukan menunjukkan
bahwa kepribadian berpengaruh signifikan
terhadap kepercayaan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya, karena
nilai P-value kurang dari 0.05, vang berarti
kepribadian  memberikan  pengaruh  yang
bermakna dalam meningkatkan kepercayaan
mahasiswa, dan pengaruh variabel kepribadian
terhadap kepercayaan mahasiswa adalah positif,
sehingga dapat dikatakan bahwa semakin baik
kepribadian yang dimiliki mahasiswa maka akan
semakin baik pula kepercayaan mahasiswa dalam
memilih Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya.
Demikian pula sebaliknya, semakin tidak baik
kepribadian yang dimiliki mahasiswa maka akan
semakin tidak baik pula kepercayaan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya. Hal in1 menunjukkan bahwa penting
untuk memperhatikan kepribadian mahasiswa,

karena akan  meningkatkan  kepercayaan
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mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya.

Menurut Sumarwan (2004:46), kepribadian
cenderung mempengaruhi pilihan seseorang
terhadap produk. Sifat-sifat 1mlah vyang
mempengaruhi cara konsumen merespon usaha
promosl para pemasar, kapan, di mana, dan
bagaimana mereka mengkonsumsi produk dan
jasa tertentu. Karena itu, identifikasi terhadap
karakteristik kepribadian khusus yang
berhubungan dengan perilaku konsumen sangat
berguna dalam penyusunan strategi segmentasi
pasar perusahaan. Sebelum konsumen
memutuskan untuk membeli suatu produk atau
jasa, maka konsumen harus percaya terlebih
dahulu pada produk atau jasa vyang akan
dibelinya. Dan faktor kepercayaan ini tentunya
dipengaruhi oleh kepribadian seseorang. Menurut
Smith dan Barclay yang dikutip oleh Jasfar
(2005) bahwa salah satu dimensi kepercayaan
pelanggan adalah karakter (character), yaitu yang
berkaitan dengan sifat dan perilaku manusia.

Kepribadian seseorang bisa dilihat dari
keadaan ekonominya, dimana keadaan ekonomi
seseorang dapat mempengaruhi pola konsum-
sinya. Keadaan ekonomi seseorang adalah terdir:
dari pendapatan yvang dibelanjakan (tingkatnya,
stabilitasnya, dan polanya), tabungan, dan
hartanya (Kotler dan Keller, 2017:222). Bahwa
kemampuan mahasiswa untuk membiayai
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kuliahnya mempengaruhi pilihannya terhadap
suatu  prodi. Mahasiswa yang memiliki
pendapatan yang tinggl, artinya mampu
membiayal kuliahnya, dapat meningkatkan
kepercayaan dirinya.

Gaya hidup adalah cara hidup vyang
diidentifikasikan oleh bagaimana seseorang
menghabiskan waktu mereka, apa yang mereka
pikirkan tentang dir1i mereka, dan dunia
sekitarnya (Setiadi, 2003:148). Gaya hidup dapat
mempengaruhi perilaku konsumen, pemasar, dan
penentuan produk di pasar (Setiadi, 2003:155).
Demikian pula dengan seorang mahasiswa, gaya
hidupnya merupakan pola kebiasaan dalam
menjalankan kehidupan sehari-hari. Gaya hidup
mahasiswa dapat mempengaruhi pilihan suatu
program studi. Mahasiswa yang mempunyai gaya
hidup seolah-olah mereka adalah seorang
manajer, seorang wirausaha, maka prodi
manajemen akan menjadi pilihannya. Dengan
memilih prodi manajemen, akan memunculkan
kepercayaan, karena adanya kebanggaan memilih
prodi manajemen. Setelah Iulus mahasiswa
mempunyal harapan dan peluang karir yang
lebih besar untuk dapat menjadi manajer atau
wirausaha sesual dengan yang dicita-citakannya.
Peran perguruan tinggil sangat strategis dalam
menumbuh kembangkan Ilulusan mahasiswa
prodi manajemen nantinya sebagai wirausaha-

wirausaha muda yang sukses. Implementasinya
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bisa dilakukan dengan berbagai cara antara lain :
a) Membuat kurikulum dengan content entre-
preneur vang lebih banyak. Dalam menyusun
silabus, SAP dan modul serta buku-buku praktek
harus melibat akademisi, praktisi dan motivator.
Karena kolaborasi dari ketiganya akan konsep
pembelajari yang tepat dan efektif. Muatan
entrepreneurship sebaiknya dimasukan kedalam
setiap atau sebagian besar mata kuliah. b)
Memperluas jaringan Kkerjasama khususnya
dengan dunia usaha yang bisa digunakan sebagai
praktek magang bagi mahasiswa, yang akan
memberikan kesempatan kepada mahasiswa
memiliki pengalaman dalam prakatek wusaha.
Pengalaman praktek 1ni sangat penting dan
mempunyal nilai yang tinggi bagi mahasiswa
karena mahasiswa akan mengamati,
menganalisis dan merasakan langsung dalam
dunia praktek kerja secara nyata. ¢) Menjalin
kerjasama dengan lembaga keuangan, baik bank
maupun non bank, agar mahasiswa memiliki
pengetahuan untuk mendapatkan berbagai
alternative kesempatan pendanaan. d)
Melakukan pengembangan terhadap dosen dalam
meningkatkan kecakapannya dalam bidang
wirausaha, agar lebih pilawair dalam mendidik,
memotivasl dan mendapingli mahasiswa dalam
berwirausaha. e) Pembentukan unit-unit bisnis di
kampus sebagai tempat praktek usaha. Selain

sebagal sumber pendanaan bagi kampus, unit
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usaha 1n1 lebih menekankan pada tempat praktek
usaha mahasiswa. Dalam pengelolaan unit usaha
di kampus melipbatkan mahasiswa sebagal
pelaku usaha. Hal in1 akan menjadi pengalamana
yvang sangat baik jika nanti mahasiswa membuka
usaha sendiri. f) Membangun atmosfir usaha
dengan mengikutkan mahasiswa pada program
kompetisi wirausaha bagi mahasiswa vyang
diberikan oleh pemerintah. Banyak sekali
stimulant dari1 program pemerintah untuk
mendukung  mahasiswa  berwirausaha. g)
Entrepreneur FExpo, sebagal tempat pameran
usaha mahasiswa vang dilaksanakan sekala
berkala akan memberikan dorongan dan
membangun mental berwirausaha bagi
mahasiswa wirausaha. Dalam expo mm1 akan di
tawarkan produk-produk mahasiswa dalam
stand-stand  yang  dibuat menarik dan
keratif.Perguruan tinggi sebagai tempat untuk
menciptakan  generasi muda, mempunyail
tanggung jawab dalam bentuk mengajar,
mendidik, melatth dan memotivast mahasiswa
agar menjadi generasi muda yang memiliki
semangat serta daya juang yang tinggil, cerdas,
kreatif, inovatif dan kepribadian yang baik.
Dengan begitu output dari perguruan tinggi
adalah anak bangsa yang mandiri dan mampu
menciptakan berbagal peluang kerja atau
usaha.Untuk 1tu mutlak bagi setiap perguruan

tinggl untuk memberikan arah kebijakan yang
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seimbang antara perguruan tinggi sebagai pusat
pembelajaran, penelitian dan  pengabdian
masyarakat dengan perguruan tinggl sebagal
tempat untuk melahirkan wirausaha-wirausaha
muda baru yang tangguh dan sukses.

Hasil penelitian 1m1 tidak sejalan dengan
penelitian Walczuch et al., (2001), bahwa faktor
berbasis kepribadian benar-benar dihilangkan
dari model. In1 berarti kepercayaan pada ritel
online bertentangan dengan harapan kita yang

tidak terpengaruh oleh kepribadian individu.

D.Psikologis terhadap Kepercayaan
Mahasiswa
Faktor psikologis adalah salah satu
faktor yang timbul dar1 dalam dir1 konsumen
yvang sangat mempengaruhi keputusan
pembehian. Menurut Kotler dan Amstrong
(2005:215), pilihan pembelian seseorang
dipengaruhi oleh empat faktor psikologis utama,
yvaitu motivasi, persepsl, pembelajaran, serta
keyakinan dan sikap. Menurut Mowen dan Minor
(2002) dalam Sangadji (2013:201) mendefinisikan
kepercayaan konsumen sebagai semua
pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen,dan
semua kesimpulan yang dibuat oleh konsumen
tentang objek, atribut, dan manfaatnya. Jadi
sebelum memutuskan untuk membeli suatu
produk atau jasa, konsumen harus mempunyai

pengetahuan, pengalaman, motivasi, persepsi,

KEPUTUSAN MAHASISWA
Memilih Program Studi Manajemen




sikap untuk memunculkan kepercayaannya
terhadap suatu produk atau jasa yang akan
dibelinya.

Penelitian oleh Walezuch et al., 2001 dengan
judul Psychological Determinants for Consumer
Trust in E-Retailing. Hasil penelitian menunjuk-
kan bahwa faktor berbasis pengetahuan dan
pengalaman hanya memainkan peran yang agak
terbatas dalam  menentukan  kepercayaan
konsumen online. Pengalaman positif dari waktu
ke waktu terutama dengan komunikasi niat
meningkatkan kepercayaan online. Namun,
secara umum, faktor persepsi tampaknya
memiliki pengaruh terbesar pada kepercayaan
konsumen terhadap e-retailing.

Hasil up wyang dilakukan menunjukkan
bahwa psikologisberpengaruh signifikan terhadap
kepercayaan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya, karena nilai
P-value kurang dari 0.05, yang berarti psikologis
memberikan pengaruh yang bermakna dalam
meningkatkan kepercayaan mahasiswa, dan
pengaruh variabel psikologis terhadap
kepercayaan mahasiswa adalah positif, sehingga
dapat dikatakan bahwa semakin tinggl dorongan
atau motivasidari dalam dirn mahasiswa maka
akan semakin tinggl kepercayaan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya. Demikian pula sebaliknya, semakin

rendah dorongan atau motivasi dari dalam diri
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mahasiswa maka akan semakin rendah
kepercayaan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya. Hal ini
menunjukkan bahwa penting untuk memper-
hatikan sifat dan faktor psikologis yang dimiliki
mahasiswa karena akan meningkatkan
kepercayaan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya.

Menurut Kotler dan Amstrong (2005:215),
pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh
empat faktor psikologis utama, yaitu motivasi,
persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan
sikap. Menurut Mowen dan Minor (2002:312)
mendefinisikan kepercayaan konsumen sebagai
semua pengetahuan yvang dimiliki oleh konsumen,
dan semua kesimpulan yang dibuat oleh
konsumen tentang objek, atribut,dan manfaatnya.
Jadi sebelum memutuskan untuk membeli suatu
produk atau jasa, konsumen harus mempunyai
pengetahuan, pengalaman, motivasi, persepsi,
sikap untuk memunculkan kepercayaannya
terhadap suatu produk atau jasa yang akan
dibelinya.

Motivasi dapat diartikan sebagai pember:
dava penggerak vang menciptakan kegairahan
seseorang agar mereka mau bekerjasama, bekerja
efektif dan terintegrasi dengan segala upayanya
untuk mencapai kepuasan. Kebutuhan atau motif
diaktifkan ketika ada ketidakcocokan yang
memadail antara keadaan aktual dengan keadaan
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yvang diinginkan. Konsumen selalu dihadapkan
pada persoalan biaya atau pengorbanan yang
akan dikeluarkan dan seberapa penting produk
yvang dibutuhkan dan diinginkan. Oleh karena itu
konsumen akan dihadapkan pada persoalan
motivasi atau pendorong. Demikian juga pada
saat mahasiswa memilih prodi manajemen,
motivasi atau dorongan dari dalam dir
mahasiswa menjadi faktor yvang sangat kuat. Ada
beberapa motivasi seorang mahasiswa memilih
prodi manajemen, yaitu ingin menjadi pengusaha,
ingin  meningkatkan karir, 1ngin menjadi
manajer, ingin menjadi i1lmuwan, dan lain-lain.
Beberapa cara yang dapat ditempuh untuk
meningkatkan  motivasi dari  dalam diri
mahasiswa adalah :
1) Dengan memberi angka.
Angka merupakan simbol dari milai kegiatan
belajar seorang mahasiswa. Mahasiswa
mencapal nila1 yang baik. Sehingga nilai
menjadl motivasi yvang kuat dalam proses
belajar mahasiswa.
2) Hadiah.
Hadiah perlu diberikan pada mahasiswa yang
mampu mencapal prestasi yang maksimal.
3) Menciptakan kompetisi/saingan.
Persaingan baik individu maupun kelompok
dapat digunakan sebagai motivasi belajar.
Kompetisi akan menumbuhkan keinginan

mendapatkan nilai atau posisi yang lebih baik
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dar1 yang lain. Mahasiswa menjadi lebih giat
mencari pengetahuan dari berbagai sumber
belajar.

4) Minat.
Proses belajar akan berjalan lancar jka

disertai minat. Minat dapat dibangkitkan

dengan membangkitkan kebutuhan
menghubungkan dengan persoalan
pengalaman yang lampau, membari

kesempatan untuk mendapatkan hasil vang
baik.

5) Memberi ulangan

6) Memberikan pujian.

Perseps1 adalah proses yang digunakan oleh
seseorang 1ndividu untuk memilih, meng-
organisasi dan menginterprestasikan masukan-
masukan, informasi-informasi, guna menciptakan
gambaran duma yang memiliki arti. Persepsi
setiap orang terhadap suatu objek akan berbeda-
beda. Oleh karena i1tu persepsi memiliki sifat
subjektif. Persepsi vang akan dibentuk oleh
seseorang dipengaruhi  oleh pikiran dan
lingkungan sekitarnya. Selain itu satu hal yvang
perlu diperhatikan dari persepsi adalah bahwa
persepsl secara substansial bisa sangat berbeda
dengan realitas. Mahasiswa dalam memilih prodi
manajemen mempunyal persepsli yang baik
tentang prodi manajemen, bahwa dengan memilih
prodi manajemen akan mendapatkan ilmu yang

banyak terutama tentang wirausaha dan bisnis,
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peluang untuk mendapat pekerjaan lebih besar,
peluang karir lebih banyak. Selain 1itu mahasiswa
mempersepsikan bahwa memilih prodi
manajemen sudah sesuail dengan -cita-citanya.
Sehingga dapat distimpulkan bahwa semakin baik
persepsi mahasiswa, akan semakin mening-
katkan kepercayaan mahasiswa dalam memilih
prodi manajemen.

Pengetahuan atau pembelajaran konsumen
adalah suatu perubahan dalam perilaku yang
terjadi sebagail hasil dari pengalaman masa
lalunya. Konsumen  memperoleh  berbagai
pengalamannya dalam pembelian produk dan
merk produk apa vang disukainya. Konsumen
akan  menyesuaikan perilakunya dengan
pengalaman di masa lalu. Seorang mahasiswa
dalam mempertimbangkan prodi manajemen juga
dipengaruhi oleh faktor pengetahuan atau
pembelajaran. Maksudnya bahwa mahasiswa
sudah mempunyai pengetahuan vyang cukup
tentang prodi manajemen sebelum melakukan
keputusan untuk memilih. Semakin banyak
pengetahuan mahasiswa tentang prodi
manajemen, semakin meningkatkan kepercayaan
mahasiswa.

Penelitian 1mi1 sejalan dengan penelitian
Walczuch et al.,, (2001). Hasil penelitian
menunjukkan bahwa faktor berbasis pengetahuan
dan pengalaman hanya memainkan peran yang

agak terbatas dalam menentukan kepercayaan
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konsumen online. Namun, secara umum, faktor
persepsi tampaknya memiliki pengaruh terbesar

pada kepercayaan konsumen terhadap e-retailing.

E.Budaya terhadap Keputusan Mahasiswa

Hampir setiap hari konsumen selalu
melakukan keputusan untuk membeli.
Perusahaan besar meneliti keputusan membeli
konsumen secara amat rinci untuk menjawab
pertanyaan mengenal apa vang dibeli konsumen,
dimana mereka membeli, bagaimana dan berapa
banyak mereka membeli, serta mengapa mereka
membeli.

Hal yang menjadi masalah bagi pemasaran
adalah bagaimana konsumen memberikan respon
terhadap berbagai wusaha pemasaran vang
dilancarkan perusahaan. Perusahaan benar-
benar memahami bagaimana konsumen akan
memberi responterhadap sifat-sifat produk, harga
dan daya tarik iklan yang berbeda mempunyai
keunggulan besar atas pesaing.

Faktor budaya memberikan pengaruh paling
luas dan dalam pada perilaku konsumen.
Pengiklan harus mengetahui peranan vyang
dimainkan oleh budaya, subbudaya dan kelas
sosial pembeli. Budaya adalah penyebab paling
mendasar dari keinginan dan perilaku seseorang.
Budaya merupakan kumpulan nilai-nilai dasar,
persepsi, keinginan dan perilaku yang dipelajari

oleh seorang anggota masyarakat dari keluarga
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dan lembaga penting lainnya. Setiap kebudayaan
terdiri dari sub-budaya-sub-budaya vang lebih
kecil vyang memberikan 1dentifikasi dan
sosialisasi yang lebih spesifik untuk para
anggotanya. Sub-budaya dapat dibedakan
menjadi empat jenis: kelompok nasionalisme,
kelompok keagamaan, kelompok ras, area
geografis. Banyak subbudaya membentuk segmen
pasar penting dan pemasar seringkali merancang
produk dan program pemasaran vang disesuaikan
dengan kebutuhan konsumen. Kelas-kelas sosial
adalah masyarakat yang relatif permanen dan
bertahan lama dalam suatu masyarakat, yang
tersusun secara hierarki dan keanggotaannya
mempunyal nilai, minat dan perilaku vyang
serupa. Kelas sosial bukan ditentukan oleh satu
faktor tunggal, seperti pendapatan, tetapi diukur
dari kombinasi pendapatan, pekerjaan,
pendidikan, kekayaan dan variabel lain.

Ketika  berbicara tentang keterkaitan
pemasaran dan budaya, maka kita dapat
menelusur dari perbedaan pemahaman mengenai
konsep kebutuhan dan keinginan. Kebutuhan
adalah segala sesuatu yang dirasakan kurang
oleh manusia, sehingga mendorong manusia
untuk melakukan pemenuhan terhadapnya. Tiap
orang mempunyal kebutuhan vyang sama di
semua tempat tanpa terkecuali. Mereka
membutuhkan makanan, minuman, tempat

tinggal, pakalan dan rasa aman. Keinginan

KEPUTUSAN MAHASISWA
Memilih Program Studi Manajemen




berbeda dengan kebutuhan. Keinginan
dipengaruhi oleh budaya dan adat kebiasaan.
Sebagai contoh, bahwa orang sama-sama
membutuhkan pakaian. Namun pakalan yang
dipakai orang Iman berbeda dengan orang
Amerika dan orang Jepang. Demikian juga
dengan apa vang dimakan. Orang Jawa suka
makan nasi sebagal makanan pokok, sementara
orang Amerika makan rotl atau segala sesuatu
yvang terbuat dari gandum. Hasil penelitian yang
dilakukan oleh Koesoemaningsih(2013), Mulyati
(2016) menunjukkan bahwa Budaya secara
parsial  berpengaruh  signifikan  terhadap
keputusan konsumen. Sedangkan penelitian
Darmawati (2007), Setiawanta (2013) mengung-
kapkan bahwa budaya berpengaruh tidak
signifikan terhadap keputusan konsumen.

Hasil up yang dilakukan menunjukkan
bahwa budayvaberpengaruh signifikan terhadap
keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya, karena nilai
P-value kurang dari 0.05, yang berarti budaya
memberikan pengaruh vang bermakna dalam
meningkatkan keputusan mahasiswa, dan
pengaruh wvariabel budaya terhadap keputusan
mahasiswa adalah positif, sehingga dapat
dikatakan bahwa semakin baik budaya dari
mahasiswa maka akan semakin baik keputusan
mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen

pada PTS di Surabaya. Demikian pula
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sebaliknya, semakin tidak baik budaya dar
mahasiswa maka akan semakin tidak baik
keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya. Hal 1m
menunjukkan bahwa penting untuk memper-
hatikan budaya dari mahasiswa karena akan
meningkatkan keputusan mahasiswa dalam
memilih Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya.

Faktor budaya memberikan pengaruh paling
luas dan dalam pada perilaku konsumen.
Pengiklan harus mengetahui peranan vyang
dimainkan oleh budaya, subbudaya dan kelas
sosial pembeli. Budaya adalah penyebab paling
mendasar dari keinginan dan perilaku seseorang.
Budaya konsumen merupakan perilaku
konsumen atas kegiatan-kegiatan atau tindakan-
tindakan vyang dilakukan konsumen Dbaik
perorangan, kelompok maupun organisasi dalam
usahanya untuk menilai, memperoleh dan
mendapatkan serta menggunakan barang atau
jasa melalul proses pertukaran vyang diawal
dengan proses pengambilan keputusan, sehingga
menentukan dan melakukan tindakan yang dapat
dipengaruhi  oleh lingkungannya, sehingga
terkadang dua elemen penting vyaitu proses
pengambilan keputusan dan kegiatan fisik dalam
usahanya memenuhi keinginan dan kebutu-
hannya. Menurut Setiawanta dan Tristiarim
(2013), budayva terbentuk dari banyak unsur yang
rumit, termasuk sistem agama dan politik, adat
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1stiadat, bahasa, perkakas, pakaian, bangunan
dan karya seni1 Bahasa, sebagaimana juga
budaya, merupakan bagian tak terpisahkan dari
diri manusia sehingga banyak orang cenderung
menganggapnya diwariskan secara genetis.
Ketika seseorang berusaha berkomunikasi
dengan orang-orang vang berbeda budaya dan
menyesuailkan perbedaan-perbedaannya, mem-
buktikan bahwa budaya itu dipelajari. Budaya
adalah suatu pola hidup menyeluruh. budaya
bersifat kompleks, abstrak, dan luas. Banyak
aspek budaya turut menentukan perilaku
komunikatif. Unsur-unsur sosio-budaya 1m
tersebar dan mehlputi banyak kegiatan sosial

manusia.

Salah satu faktor yang menjadi
pertimbangan mahasiswa dalam memutuskan
untuk memilih prodi manajemen adalah
keunggulan dan  kelemahan dar1  prodi
manajemen. Perguruan tinggil perlu menjelaskan
kepada mahasiswa tentang keunggulan dan
kelemahan prodi manajemen. Dengan semakin
memahami keunggulan dan kelemahan dari prodi
manajemen, maka akan semakin memantapkan
keputusan mahasiswa memilih prodi manajemen.

Selain hal di atas, untuk memutuskan
memilih prodi manajemen, mahasiswa harus
sering mendengar nama prodl manajemen.
Perguruan tinggi dapat melakukan promosi lewat

televisi, radio, media cetak, atau media sosial
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yvang sangat popular di Indonesia, seperti
Facebook, Instagram, Google plus dan Twitter.
Dengan mengenal nama prodi manajemen,
mahasiswa diharapkan tertaritk dengan prodi
manajemen, sehingga berusaha mencari
informasi sebanyak-banyaknya tentang prodi

manajemen.

Penilaian kualitas merupakan salah satu
indikator dari wvariabel budaya. Pada saat
memutuskan untuk memilih prodi manajemen,
mahasiswa bisa melihat dari akreditasi prodi.
Semakin bailk akreditasinya, semakin baik
kualitasnya. Hal- hal yang bisa dilakukan oleh
perguruan tinggi untuk meningkatkan bidang
Sumber Daya Manusia, misalnya dengan
meningkatkan kualitas dosen, dengan cara
memberi kesempatan dosen untuk melanjutkan
sekolah S3, mengikutli seminar, workshop. Di
bidang akademik, dengan meningkatkan kualitas
proses belajar mengajar, baik dari segi dosen,
mahasiswa, maupun fasilitas tempat belajar.
Menghidupkan suasana atmosfir akademik dalam
kampus, dengan sering mengadakan seminar,
pelatihan, workshop. D1 bidang penelitian dan
pengabdian, dengan meningkatkan jumlah
penelitian dan pengabdian dosen dan mahasiswa.

Menurut Kotler dan Armstrong (2010:200)
dalam Mariadji dan Yuniati (2014), budaya
merupakan faktor penentu keinginan dan

perilaku seseorang yang paling mendasar.
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Pemasar selalu berusaha mengenali pergeseran
budaya untuk menemukan produk baru vyang
diinginkan.

Hasil penelitian ini1 senada dengan hasil
penelitian Mariadji dan Yumati (2014) dimana
secara partial wvariabel budaya berpengaruh
signifikan dan positif terhadap keputusan
konsumen membeli compact disc. Serta senada
dengan penelitian Sitohang (2013) vang
membuktikan bahwa perilaku konsumen untuk
budaya secara parsial mempengaruhi keputusan
pengambilan kredit di Bank Tabungan Pensiunan
Nasional Tbk area Yogyakarta. Sejalan pula
dengan hasil penelitian Koesoemaningsih(2013)
vang menyatakan bahwa Budaya secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
mahasiswa dalam memilih prodi manajemen
Universitas Soerjo Ngawi. Mulyat1 (2016)
membuktikan secara parsial faktor budaya
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan mahasiswa memilih perguruan tinggi
swasta di1 kota Padang. Penelitian Suprayitno et
al., (2015) menunjukkan bahwa faktor budaya
memiliki  pengaruh nyata secara statistik
terhadap keputusan pembelian konsumen di
Restoran Gado-Gado Boplo.

Namun penelitian 1n1 bertolak belakang
dengan penelitian Setiawanta dan Tristiarim
(2013) yang membuktikan bahwa faktor budaya
tidak mempunyail pengaruh terhadap keputusan
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studi lanjut di program studi akuntansi S1 FEB
UDINUS. Sofuwan (2015) juga membuktikan
bahwa secara parsial tidak ada pengaruh
signifikan variabel budaya terhadap keputusan

konsumen.

F.Sosial terhadap Keputusan Mahasiswa

Setiap manusia dalam kehidupan sehari-
harinya selalu bersosialisasi atau berhubungan
dengan orang lain. Baik secara langsung maupun
tidak langsung. Interaksi yang terjadi secara
terus menerus dapat mempengaruhi perilaku
pembeliannnya. Tingkah  laku  konsumen
dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti
kelompok referensi, keluarga, serta peran dan
status sosial konsumen. Kelompok referensi
memiliki pengaruh langsung (tatap muka) atau
pengaruh tidak langsung pada sikap dan perilaku
seseorang. Kelas sosial kadang-kadang berupa
suatu sistem kasta dimana anggota dar1 kasta
vang berbeda untuk peranan-peranan tertentu
dapat mengubah keanggotaan kasta mereka,
termasuk dalam pembelian suatu produk. Faktor
sosial dapat dilihat dar1 hubungan dengan teman,
keluarga dan orang tua dalam mempengaruhi
keputusan pembelian. Semakin tinggi hubungan
dengan teman, keluarga dan orang tua, maka
semakin tinggi keputusan konsumen untuk

melakukan pembehian.Penelitian yang dilakukan
oleh Mariaji dan Yuniati (2014), Haqueet al.
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(2010), mengungkapkan bahwa faktor sosial
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
konsumen. Sedangkan penelitian Darmawati
(2007), Sitohang (2013), Iskandar (2015),
Setiawanta (2013) mengungkapkan bahwa faktor
sosial berpengaruh tidak signifikan terhadap
keputusan konsumen.

Hasil up yang dilakukan menunjukkan
bahwa socialberpengaruh signifikan terhadap
keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya, karena nilai
P-value kurang dar1 0.05, yvang berarti sosial
memberikan pengaruh vang bermakna dalam
meningkatkan keputusan mahasiswa, dan
pengaruh variabel sosial terhadap keputusan
mahasiswa adalah positif, sehingga dapat
dikatakan bahwa semakin tinggi hubungan
mahasiswa dengan kelompok sosialnya, maka
akan semakin tinggil pula keputusan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya. Demikian pula sebaliknya, semakin
rendah hubungan mahasiswa dengan kelompok
sosialnya, maka akan semakin rendah pula
keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya. Hal ini
menunjukkan bahwa penting untuk
memperhatikan hubungan mahasiswa dengan
kelompok sosialnya, karena akan meningkatkan
keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi

Manajemen pada PTS di Surabaya.
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Tingkah laku konsumen dipengaruhi oleh
faktor-faktor sosial seperti kelompok referensi,
keluarga, serta peran dan status sosial konsumen.
Kelompok referensi memiliki pengaruh langsung
(tatap muka) atau pengaruh tidak langsung pada
sikap dan perilaku seseorang. Faktor sosial dapat
dilihat dari hubungan dengan teman, keluarga
dan orang tua dalam mempengaruhi keputusan
pembelian. Semakin tinggi hubungan dengan
teman, keluarga dan orang tua, maka semakin
tinggl keputusan konsumen untuk melakukan
pembelian. Menurut Kotler dan Armstrong (2005:
200) dalam Mariadji dan Yuniati (2014), kelas
sosial merupakan sebuah kelompok vang relatif
sejenis dan bertahan dalam sebuah masyarakat,
yvang tersusun dalam sebuah urutan jenjang, dan
para anggota dalam setiap jenjang memiliki nilai,
minat dan tingkah laku yang sama. Masyarakat
beranggapan bahwa individu atau kelompok
tertentu yang bisa atau menempuh pendidikan
tinggl maka mereka akan dipersepsikan sebagai
individu atau kelompok masyarakat kelas sosial
menengah keatas. Kelas sosial bisa menunjukan
preferensi atas produk vyang berbeda-beda
disejumlah bidang, Kotler dan Amstrong (2001)
dalam Setiawanta dan Tristiarini (2013).

Demikian pula dengan seorang mahasiswa,
sebelum memutuskan untuk memilih prodi
manajemen, blasanya meminta saran dan

masukan dari orangtua, sahabat, teman,
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tetangga. Oleh karena 1tu Perguruan Tinggi
perluuntuk meningkatkan interaksi sosial baik
antar mahasiswa, antar dosen dan mahasiswa,
antar dosen dan orangtua mahasiswa dengan
cara sering mengadakan  diskusi  antar
mahasiswa, atau diskusi dosen dengan
mahasiswa untuk membahas masalah- masalah
tertentu. Selain 1tu perguruan tinggi perlu
membentuk organisasi-organisasi kemahasis-
waan sebagal wadah untuk berinteraksi sehingga
dapat melatth mahasiswa untuk belajar
komunikasi, terbuka, dan lebith mendekatkan dirm
satu sama lain.Untuk meningkatkan hubungan
antara pihak perguruan tinggi dan orangtua
mahasiswa, perlu diadakan pertemuan dengan
orangtua mahasiswa, misalnya membahas
tentang parenting, tentang nila1 akademik,
perkembangan kemajuan belajar mahasiswa.
Hasil penelitian ini1 senada dengan hasil
penelitian Maradjyi dan Yuniati (2014) dimana
secara partial wvariabel sosial berpengaruh
signifikan dan positif terhadap keputusan
konsumen membeli compact disc. Faktor sosial
merupakan faktor yang dipengaruhi hngkungan
sekitar kita, termasuk didalamnya kelompok
acuan, keluarga serta peran dan status sosial
konsumen. Kelompok yang berpengaruh langsung
terhadap individu disebut kelompok keanggotaan.
Kelompok referensi, tampil sebagai pengacuan

langsung atau tidak langsung dalam membentuk
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sikap dan perilaku seseorang. Kelompok
aspirasional di nama mereka tidak termasuk
anggota akan tetapl mempunyai keinginan untuk
berpartisipasi/mengikuti. Kelompok biasanya
mempunyal pemimpin opini yaitu orang dalam
kelompok referensi yang karena keterampilan,
pengetahuan, kepribadian, atau karakteristik
khusus lainnya mempunyail pengaruh terhadap
anggota vang lain (Kotler and Armstrong, 2005:
201). Sejalan pula hasil penelitian Koesoema-
ningsih (2013) yang menyatakan bahwa Sosial
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan mahasiswa dalam memilih prodi
manajemen Universitas Soerjo Ngawl. Indrawati
(2014) mengungkapkan bahwa salah satu faktor
yvang dipertimbangkan mahasiswa dalam dalam
keputusan memilih Lembaga Pendidikan dan
Pelatihan Bisnis di Kota Malang, yaitu: Pengaruh
Orang Lain dan Kelas Sosial. Mulyati (2016)
membuktikan secara parsial faktor sosial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan mahasiswa memilih perguruan tinggi
swasta di kota Padang. Penelitian Suprayitno et
al., (2015) menunjukkan bahwa faktor sosial
memiliki  pengaruh nyata secara statistik
terhadap keputusan pembehan konsumen di
Restoran Gado-Gado Boplo.

Namun penelitian 1n1 bertolak belakang
dengan penelitian Setiawanta dan Tristiarim
(2013) yvang membuktikan bahwa faktor sosial
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tidak mempunyail pengaruh terhadap keputusan
studi lanjut di program studi akuntansi S1 FEB
UDINUS. Dan bertolak belakang pula dengan
penelitian Sitohang (2013) yvang membuktikan
bahwa perilaku konsumen untuk faktor sosial
secara parsial tidak berpengaruh terhadap
keputusan pengambilan kredit di Bank Tabungan
Pensiunan Nasional Tbk area Yogyakarta.
Sofuwan (2015) juga membuktikan bahwa secara
parsial tidak ada pengaruh signifikan wvariabel

sosial terhadap keputusan konsumen.

G.Kepribadian terhadap Keputusan Mahasiswa

Perilaku seseorang dalam membeli sesuatu
juga dipengaruhi oleh faktor-faktor kepribadian
dari konsumen yang bersangkutan. Faktor
pribadi menggabungkan antara tatanan
psikologis dan pengaruh lingkungan. Termasuk
watak, dasar seseorang, terutama karakteristik
dominan mereka. Meskipun kepribadian adalah
salah satu konsep vang berguna dalam
mempelajari  perilaku konsumen, beberapa
pemasar percaya bahwa kepribadian mem-
pengaruhi jenis-jenis dan merek-merek produk
vang dibeli. Kepribadian seseorang terbentuk
disebabkan oleh bermacam-macam indikator,
sepertl pekerjaan orang tua, keadaan ekonomi
dan gaya hidup. Semakin tinggi jabatan orang tua
dalam bekerja, mapan dar segi ekonomi dan gaya

hidup yang semakin meningkat, maka semakin
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tinggi keputusannya untuk membel1 suatu
produk. Penelitian Darmawati (2007), Mariaji dan
Yuniati (2014), Iskandar(2015), mengungkapkan
bahwa faktor pribadi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan konsumen. Sedangkan
penelitian, Nouraile, Moorineh, Kordi (2014),
Sitohang (2013), mengungkapkan bahwa faktor
pribadi berpengaruh tidak signifikan terhadap
keputusan konsumen.

Hasil ujn yang dilakukan menunjukkan
bahwa kepribadian berpengaruh signifikan
terhadap keputusan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya, karena
nilai P-value kurang dari 0.05, yvang berarti
kepribadian  memberikan  pengaruh  vang
bermakna dalam meningkatkan keputusan
mahasiswa, dan pengaruh variabel kepribadian
terhadap keputusan mahasiswa adalah bersifat
positif, sehingga dapat dikatakan bahwa semakin
baik sifat dan pola kebiasaan yang dimiliki
mahasiswa maka akan semakin baik keputusan
mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Demikian pula
sebaliknya, semakin tidak baik sifat dan pola
kebiasaan yang dimiliki mahasiswa maka akan
semakin tidak baik keputusan mahasiswa dalam
memilih Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya.
Hal 1mi menunjukkan bahwa penting untuk
memperhatikan sifat dan pola kebiasaan yang

dimiliki mahasiswa karena akan meningkatkan
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keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya.

Kepribadian dan konsep diri, merupakan
karakteristik pembeda diri yvang memperlihatkan
tanggapan yang vrelatif bersifat individual,
konsisten, dan abadi terhadap lingkungannya.
Kepribadian dapat bermanfaat saat menganalisis
perilaku konsumen terhadap beberapa pilihan
produk dan merek. Sebagail konsumen, perilaku
individu kerap dipengaruhi mereka vang
berhubungan erat dengan individu tersebut.
Individu mungkin berespons terhadap tekanan
vang dirasakan untuk menyesuaikan diri dengan
norma dan harapan yang diberikan oleh orang
lain. Individu selaku konsumen juga menghargai
orang-orang di sekeliingnya untuk nasehat
mereka mengenai pilihan pembelian (Engel etf.al.,
2010: 60)

Adapun faktor-faktor kepribadian
mahasiswa dalam memilih prodi manajemen,
antara lain adalah faktor pekerjaan orangtua
sebagal wirausaha, pekerjaan orangtua berkaitan
dengan i1lmu manajemen, adanya kebanggaan
memilih prodi manajemen, harapan dalam
berkarir, dan keadaan ekonomi. Oleh karena itu
perguruan tinggi hendaknya lebih fokus untuk
menghasilkan lulusan mahasiswa prodi
manajemen  nantinya  sebagal  wirausaha-
wirausaha muda vyang sukses.Hal 1n1 bisa

dilakukan dengan berbagail cara antara lain :a)
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Menghasilkan  kurikulum  dengan  content
entrepreneur vang lebith banyak. Muatan
entrepreneurship sebailknya dimasukan kedalam
setlap atau sebagian besar mata kuliah. b)
Member:1 kesempatan praktek magang bagi
mahasiswa, agar memiliki pengalaman dalam
praktek wusaha, mahasiswa akan mengamati,
menganalisis dan merasakan langsung dalam
dunia praktek kerja secara nyata.c)
Meningkatkan kualitas dosen dalam bidang
wirausaha, agar dapat mendidik, memotivasi dan
mendampingi mahasiswa dalam berwirausaha
dengan cara memberikan pelatihan tentang
kewirausahaan, mengikuti1 seminar-seminar
tentang kewirausahaan. e) Membentuk unit-unit
bisnis di kampus sebagai tempat praktek usaha.
Hal in1 bisa menjadi sumber penghasilan, juga
menjadi tempat praktek mahasiswa menjadi
entrepreneur.Perguruan tinggi sebagai tempat
untuk mencetak generasi1 muda, mempunyai
tanggung jawab dalam bentuk mengajar,
mendidik, melatth dan memotivast mahasiswa
agar menjadi generasi muda yang memiliki
semangat serta daya juang yang tinggil, cerdas,
kreatif, inovatif dan kepribadian yang baik.
Sejalan dengan hasil penelitian Koesoema-
ningsih (2013) yvang menyatakan bahwa Pribadi
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan mahasiswa dalam memilih prodi

manajemen Universitas Soerjo Ngawi. Mulyati
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(2016) membuktikan secara parsial faktor pribadi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan mahasiswa memilih perguruan tinggi
swasta di1 kota Padang. Penelitian Suprayitno et
al., (2015) menunjukkan bahwa faktor pribadi
memiliki  pengaruh nyata secara statistik
terhadap keputusan pembelian konsumen di
Restoran Gado-Gado Boplo.

Hasil penelitian ini1 senada dengan hasil
penelitian Mariadji dan Yuniati (2014) dimana
secara partial wvariabel pribadi berpengaruh
signifikan dan positif terhadap keputusan
konsumen membeli compact disc. Namun tidak
senada dengan penelitian Sitohang (2013) yang
membuktikan bahwa perilaku konsumen untuk
pribadi secara parsial tidak berpengaruh
terhadap keputusan pengambilan kredit di Bank
Tabungan Pensiunan Nasional Tbk area
Yogyvakarta. Nouraie et al, (2014) dalam
penelitiannya  juga membuktikan  bahwa
kepribadian konsep dir1i tidak mempengaruhi

keputusan pelanggan.

H.Psikologis terhadap Keputusan Mahasiswa

Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi
oleh empat faktor psikologis wutama, yaitu
motivasi, persepsi, pengetahuan, keyakinan dan
sikap. Motivaslt seseorang memiliki beberapa
kebutuhan pada suatu waktu, bisa biogenik, yaitu
muncul dari ketegangan fisiologis, seperti lapar,
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dahaga, kenyamanan, kebutuhan psikogenik,
yvaitu muncul dari ketegangan psikologis, seperti
kebutuhan untuk diakui, harga diri dan merasa
terhina di lingkungan masyarakat. Semakin
tinggl motivasi, persepsi, pengetahuan, keyakinan
dan sikap seseorang terhadap suatu produk,
maka semakin tinggi keputusan konsumen untuk
melakukan pembelian. Penelitian oleh Suprayitno
et al. (2015), Hasil penelitian menunjukkan
bahwa faktor psikologi memiliki pengaruh nyata
secara statistik terhadap keputusan pembelian
konsumen di Restoran Gado-Gado Boplo.
Penelitian oleh Mulyati (2016), hasil penelitian
menunjukkan bahwa secara parsial faktor
psikologi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan  mahasiswa  memilih
perguruan tinggil swasta di kota Padang.

Hasil up wyang dilakukan menunjukkan
bahwa psikologisberpengaruh signifikan terhadap
keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya, karena nilai
P-value kurang dar1 0.05, yang berart1 psikologis
memberikan pengaruh yang bermakna dalam
meningkatkan keputusan mahasiswa, dan
pengaruh variabel psikologis terhadap keputusan
mahasiswa adalah positif, sehingga dapat
dikatakan bahwa semakin tinggi dorongan atau
motivasi darl dalam dir1 mahasiswa maka akan
semakin tingg1 keputusan mahasiswa dalam

memilih Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya.
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Demikian pula sebaliknya, semakin rendah
dorongan atau motivasi dari dalam dir
mahasiswa maka akan semakin rendah
keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya. Hal 1m
menunjukkan bahwa penting untuk memper-
hatikan dorongan atau motivasi dari dalam dir:
mahasiswa karena akan meningkatkan
keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya.

Ketika individu atau kelompok memutuskan
untuk menentukan pilihan maka secara psikologi
ada beberapa hal yvang mempengaruhinya antara
lain, motivasiy, persepsi, pembelajaran dan
pendirian (Setiawanta dan Tristiarini, 2013).

Terdapat empat faktor psikologis utama,
yaltu motivasi, persepsi, pengetahuan, keyakinan
dan sikap. Semakin tinggi motivasi, persepsi,
pengetahuan, keyakinan dan sikap seseorang
terhadap suatu produk, maka semakin tinggi
keputusan konsumen untuk melakukan
pembelian. Menurut Kotler dan Armstrong (2005:
200) dalam Mariadji dan Yuniati (2014), motivasi
merupakan kebutuhan yang mendorong
seseorang untuk mencari kepuasan atau
kebutuhan. Persepsi merupakan setiap tindakan
seseorang yang termotivasi akan dipengaruhi
oleh persepsinya terhadap situasi tertentu.
Perseps1 adalah proses menyeleksly, meng-

organisasi/mengatur, dan menginterpretasikan
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masukan-masukan informasi. Pembelajaran,
meliputi perubahan perilaku seseorang vyang
timbul dari1 pengalaman. Para ahli teori
pembelajaran  yakin bahwa  pembelajaran
dihasilkan melalul perpaduan kerja antara
dorongan, rangsangan, petunjuk bertindak,
tanggapan, dan penguatan. Dan keyakinan dapat
membentuk citra produk dan merek, dan
konsumen akan bertindak berdasarkan citra
tersebut. Konsumen sering mempertahankan
keyakinan yang mudah dilihat tentang merek
atau produk berdasarkan negara asal mereka.

Kekuatan psikologis vang membentuk
perilaku manusia sebagian besar tidak disadari
dan bahwa seseorang tidak dapat memahami
motivast dirinya secara menyeluruh. Faktor
psikologis seseorang juga membentuk keyakinan
dan sikap vang dapat membentuk citra produk
atau jasa, dan konsumen akan bertindak
berdasarkan citra tersebut. Sikap (attitude)
merupakan evaluasi, perasaan emosional, dan
kecenderungan tindakan yang menguntungkan
atau tidak menguntungkan dan bertahan lama
dar1 seseorang terhadap suatu obyek atau
gagasan.

Untuk meningkatkan faktor psikologis dari
mahasiswa dalam memutuskan memilih prodi
manajemen, perguruan tinggl harus mampu
memberikan 1de-ide baru vyang segar dan

menarik, misalnya dengan mengadakan program-
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program akademik maupun non akademik yang
belum pernah ada dan bermanfaat bagi
mahasiswa sehingga mampu meningkatkan
minat pribadi dari mahasiswa agar memilih
melanjutkan pendidikannya di program studi
manajemen. Selain 1tu memberikan fasilitas-
fasilitas yang menunjang proses belajar
mengajar, dan meningkatkan prestasi
mahasiswa, sepertli ruang kelas yang nyaman,
laboratorium, ruang diskusi, ruang seminar.
Memberikan ilmu di bidang manajemen dengan
cara penyampalan yvang mudah diterima
mahasiswa, menyenangkan, dan menumbuhkan
semangat  belajar dan  berprestasi  bagi
mahasiswa.

Hasil penelitian ni1 senada dengan hasil
penelitian Mariadji dan Yuniati (2014) dimana
secara partial wvariabel psikologisberpengaruh
signifikan dan positif terhadap keputusan
konsumen membeli compact disc. Engel et.al.
(2010:60) dalam Mariadji dan Yuniati (2014)
mengungkapkan salah satu faktor vyang
mempengaruhi perilaku konsumen adalah proses
psikologi, yaitu meliputi pengolahan informasi
komunikasi, pembelajaran serta perubahan sikap
dan perilaku.

Penelitian 1n1 juga sesual dengan penelitian
Setiawanta dan  Tristiarini  (2013) yang
membuktikan bahwa faktor psikologis
mempunyal pengaruh terhadap keputusan studi
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lanjut di program studi akuntansi S1 FEB
UDINUS. Serta senada dengan penelitian
Sitohang (2013) vyang membuktikan bahwa
perilaku konsumen untuk psikologis secara
parsial mempengaruhi keputusan pengambilan
kredit di Bank Tabungan Pensiunan Nasional
Thk area Yogyakarta. Senada pula hasil
penelitian Koesoemaningsih (2013)  yang
menyatakan bahwa Psikologi secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
mahasiswa dalam memilih prodi manajemen
Universitas Soerjo Ngawi. Mulyat1  (2016)
membuktikan secara parsial faktor psikologi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan mahasiswa memilih perguruan tinggi
swasta di kota Padang. Penelitian Suprayitno et
al., (2015) menunjukkan bahwa faktor psikologi
memiliki  pengaruh nyata secara statistik
terhadap keputusan pembelian konsumen di
Restoran Gado-Gado Boplo.

. Kepercayaan Terhadap Keputusan
Mahasiswa

Dalam sebuah artikel wyang berjudul
(Membangun Kepercayaan Dengan Kedekatan,
Sinar Harapan 2007), menyebutkan bahwa hanya
ada satu kunci untuk membangun kepercayaan
konsumen, vyaitu pendekatan Kedekatan 1ni1
memiliki tiga titik tolak, yaitu kedekatan Fisik,
kedekatan intelektal dan kedekatan emosional.
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(a) Kedekatan Fisik, adalah bahwa perusahaan
harus bisa membangun komunikasi yvang baik
dengan para konsumennya. (b) Kedekatan
Intelektual, kedekatan fisik saja ternyata belum
lengkap dalam  membangun  kepercayaan
konsumen. Kedekatan intelektual perlu
diterapkan juga agar kepercayaan tidak hanya
pada permukaan saja, tapl juga bias meraih ke
pikiran. (3) Kedekatan Emosional, kedekatan
fisik dan intelektual memang perlu dibangun,
tetapl vang paling penting adalah memper-
tahankan kedekatan secara emosional.
Kepercayaan bisa timbul akibat suatu
produk atau jasa dapat menunjukkan kelebihan
dan juga mampu bersaing dengan produk atau
jasa yang lain. Dar kepercayaan tersebut maka
konsumen dapat tertarik untuk dapat membel
produk atau jasa tersebut. Semakin baik
kepercayaan maka semakin kuat keputusan
pembelian oleh konsumen. Penelitian oleh Hakim
et al. (2014), hasil penelitian menunjukkan
Variabel Kepercayaan, kualitas produk dan citra
merek memiliki pengaruh signifikan terhadap
Variabel Keputusan Pembelian. Penelitian oleh
Bilondatu (2013) melakukan penelitian dengan
judul Motivasiy, Persepsi, dan Kepercayaan
Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Pada Sepeda Motor Yamaha di

Minahasa. Hasil penelitian menunjukkan bahwa.
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1. Motivasi dan persepsit tidak berpengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen
sepeda motor Yamaha di Minahasa.

2. Kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen sepeda motor Yamaha di
Minahasa.

3. Motivasi, persepsi, dan kepercayaan secara
bersama tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian konsumen sepeda motor
Yamaha di Minahasa. Salah satu variabel yaitu
persepsi mengalami masalah sehingga sudah
dihilangkan atau dikeluarkan dari model,
maka hasil penelitian menyatakan hanya
motivasi dan kepercayaan yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian sepeda motor
Yamaha di Minahasa.

Sedangkan penelitian oleh Sujana dan
Suprapti  (2016), mengungkapkan  bahwa
kepercayaan konsumen berpengaruh terhadap
niat beli konsumen, Setlawan (2013)
mengungkapkan bahwa kepercayaan berpenga-
ruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil ujl yvang dilakukan menunjukkan
bahwa kepercayaan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya, karena
nilai P-value kurang dari 0.05, vang berarti
kepercayaan  memberikan  pengaruh  yang
bermakna dalam meningkatkan keputusan

mahasiswa, dan pengaruh variabel kepercayaan
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terhadap keputusan mahasiswa adalah positif,
sehingga dapat dikatakan bahwa semakin tinggi
kepercayaanmahasiswa maka akan semakin
tinggl keputusan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya.
Demikian pula sebaliknya, semakin rendah
kepercayaan mahasiswa maka akan semakin
rendah keputusan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya. Hal ini
menunjukkan bahwa penting untuk
memperhatikan kepercayaan mahasiswa, karena
dapat meningkatkan keputusan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya.

Ada 3 elemen untuk  membangun
kepercayaan, yaitu niat baik, kompetensi, dan
integritas. Kesediaan untuk  memberikan
pelayanan merupakan salah satu faktor dar niat
baik. Semakin bagus pelayanan yvang diberikan
kepada konsumen, akan dapat meningkatkan
kepercayaan konsumen. Demikian pula
organisasi dalam prodi manajemen, hendaknya
memberikan pelayanan yang bailk sesual yang
dibutuhkan oleh mahasiswa. Kepuasan
mahasiswa adalah tujuan utama vyang harus
diperhatikan dan dipenuhi oleh organisasi dalam
prodil manajemen. Semakin bagus pelayanan yvang
diberikan kepada mahasiswa, maka mahasiswa
akan merasa puas, dan akan meningkatkan

kepercayaan mahasiswa terhadap prodi
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manajemen. Selain 1tu, adanya transparansi
dalam organisasi pada prodi Manajemen mampu
meningkatkan kepercayaan mahasiswa pada
prodi  manajemen. Kejujuran  merupakan
tindakan yang sesual dengan hati nurani.
Kejujuran merupakan pangkal dari1 kepercayaan.
Jika organisasi dalam prodi manajemen mampu
untuk jujur dan terbuka kepada konsumennya
dalam hal m1 mahasiswa, maka akan
meningkatkan kepercayaan mahasiswa terhadap
prodi. Semakin meningkat kepercayaan
mahasiswa, maka akan semakin menguatkan
keputusan mahasiswa untuk memilih prodi
manajemen.

Salah satu indikator kepercayaan adalah
memberikan perhatian dan empati artinya
menempatkan diri kita di posisi orang lain sambil
berusaha memahami masalah yang 1a hadapi,
merasakan apa yang 1a alami, dan membantu
mengatasi masalah. Cara untuk memberikan
empatli dan perhatian adalah dengan mau
mendengarkan orang lain, kesediaan untuk
membantu, fokus untuk memberikan perhatian.
Demikian juga halnya pada saat mahasiswa
memutuskan untuk memilih prodi manajemen,
juga melihat, apakah perguruan tinggi yang
mengelola prodi manajemen selalu memberikan
perhatian dan empati kepada mahasiswa. Hal i
bisa dirasakan oleh mahasiswa seperti, apakah

perguruan tinggli mau mendengarkan saran dan
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masukan dari mahasiswa, memberikan bantuan
dan solusi jitka mahasiswa mengalami masalah,
apakah memberikan perhatian  terhadap
kebutuhan akademik mahasiswa. Perhatian dan
empati inilah yang menjadi salah satu faktor
yvang bisa menimbulkan kepercayaan mahasiswa
terhadap perguruan tinggi yang mengelola prodi
manajemen, sehingga akhirnya akan membuat
mahasiswa mengambil keputusan untuk memailih
prodl manajemen.

Kepercayaan bisa timbul akibat suatu
produk atau jasa dapat menunjukkan kelebihan
dan juga mampu bersaing dengan produk atau
jasa vang lain. Dar1 kepercayaan tersebut maka
konsumen dapat tertarik untuk dapat membeli
produk atau jasa tersebut. Semakin baik
kepercayaan maka semakin kuat keputusan
pembelian oleh konsumen. Mariadj dan Yuniati
(2014) mengungkapkan konsumen merupakan
elemen yang penting dalam perilaku konsumen,
sehingga dalam wusaha memasarkan suatu
produk, manajer pemasar harus memahami,
mempelajari, dan menganalisa perilaku
konsumen vyang dituyju, sehingga diperoleh
pandangan vang lebith mendalam tentang
konsumen dan dapat menilai kembali kebutuhan
serta menanggaplt dengan cepat kebutuhan
tersebut. Oleh karena itu kebutuhan konsumen
yvang mendasari perilaku konsumen harus benar-

benar dipahami. Penelitian Sujana dan Suprapti
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(2016)menunjukkan bahwa pentingnya peran
kepercayaan pada kualitas situs akan berdampak
terhadap niat konsumen untuk membeli di situs
tersebut. Meliana et al., (2013) menunjukkan
kepercayaan konsumen berpengaruh kuat dan
signifikan terhadap keputusan pembelian di
Giant hypermarket. Dalam penelitian Ramadam
et al., (2013) kepercayaan konsumen memiliki
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian
kosmetik melalui e-commerce.

. Sosial Terhadap Keputusan Mahasiswa melalui
Kepercayaan Mahasiswa

Kepercayaan
Mahasiswa

a=0.156 (Y1)

SE = 0,065
1/"

Keputusan
Mahasiswa
(Y2)

c=10.159

Gambar 8.2

Pengaruh Sosial Terhadap Keputusan Mahasiswa
melalui Kepercayaan Mahasiswa

Berdasarkan dari hasil perhitungan sobel test
mendapatkan nilai t sebesar 2,079. Karena nilai t
vang diperoleh sebesar 2,079> 1.96 dengan tingkat
signifikansi 5% maka  menunjukkan  bahwa
kepercayaan mahasiswa mampu memediasi hubungan
pengaruh sosial terhadap keputusan mahasiswa.
Karena variabel sosial signifikan terhadap variabel

keputusan mahasiswa, setelah adanya variabel
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kepercayaan sebagai mediasi, maka variabel
kepercayaan mahasiswa sebagai mediasi sebagian
(partial mediation). Adapun pengaruh total yaitu
pengaruh langsung (0,159) + pengaruh tidak langsung
(0,156x0,279 = 0,0435) diperoleh nilai 0,20.

Faktor sosial merupakan sekelompok orang
yvang sama-sama mempertimbangkan secara
dekat persamaan di1 dalam status atau
penghargaan komunitas vyang secara terus
menerus bersosialisas1 diantara mereka sendin
baik secara formal dan informal (Lamb, 2001
dalam Koesoemaningsih 2013). Faktor sosial
meliputi : kelompok acuan seperti teman,
tetangga, rekan kerja, sahabat, keluarga, serta
peran dan status konsumen mempengaruhi
kepercayaan seorang konsumen terhadap suatu
produk atau jasa sebelum mereka memutuskan
untuk melakukan pembelian.

Menurut Sumarwan (2004:252)ada 3 macam
pengaruh kelompok acuan, yaitu : a). Pengaruh
normatif : Adalah pengaruh dari kelompok acuan
terhadap seseorang melalul norma-norma sosial
yvang harus dipatuhi dan dunkuti. b). Pengaruh
Eksprest  Nilai: Kelompok  acuan  akan
mempengaruhi seseorang melalui  fungsinya
sebagal pembawa ekspresi nilai. ¢). Pengaruh
Informasi : Kelompok acuan akan mempengaruhi
pilihan produk atau merk dari seorang konsumen

karena kelompok acuan sangat dipercaya
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sarannya karena ia memiliki pengetahuan dan
informasi vang baik.

Perguruan Tinggi perlu meningkatkan
interaksi sosial di lingkungan kampus. Interaksi
sosial adalah suatu hubungan antar sesama
manusia yang saling mempengaruhi satu sama
lain baik itu dalam hubungan antar individu,
kelompok maupun antar individu dan kelompok.
Demikian juga mahasiswa terutama di
Iingkungan kampus vyang cenderung hidup
berkelompok secara umk vang didalamnya
terdapat hubungan emosional yang erat dalam
interaksi antar anggotanya. Lingkungan kampus
yvang baik akan menciptakan interaksi sosial yang
positif, sehingga terjadi suasana  saling
mempercayal, menghargai dan saling mendukung
antar mahasiswa. Suasana interaksi sosial yang
kondusif dan edukatif akan sangat mengun-
tungkan bagi tingkat kemajuan dan motivasi
belajar mahasiswa, baik 1tu motivasi internal
maupun motivasi eksternal. Perlu untuk
meningkatkan interaksi sosial baik antar
mahasiswa, antar dosen dan mahasiswa, antar
dosen dan orangtua mahasiswa dengan cara
sering mengadakan diskusi kelompok untuk
membahas topik-topik tertentu. semakin tinggi
interaksi sosial seorang mahasiswa dengan
orangtua, sahabat, teman, tetangga, akan

semakin meningkatkan kepercayaan mahasiswa.
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Kepercayaan adalah kemauan seseorang untuk
bertumpu pada orang lain dimana kita memiliki
keyakinan padanya. Kepercayaan merupakan kondisi
mental yvang didasarkan oleh situasi seseorang dan
konteks sosialnya. Ketika seseorang mengambil suatu
keputusan, 1a akan lebih memilih keputusan
berdasarkan pilihan dari orang-orang yang lebih
dapat ia percaya dari pada yang kurang dipercayai.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilait
yvang diperoleh sebesar 2,079 > 1.96 dengan
tingkat signifikansi 5% menunjukkan bahwa
kepercayaan mahasiswa mampu memediasi
hubungan pengaruh sosial terhadap keputusan
mahasiswa. Artinya semakin tinggi hubungan
mahasiswa dengan kelompok sosialnya, akan
semakin meningkatkan kepercayaan mahasiswa,
sehingga akan meningkatkan pula keputusan
mahasiswa untuk memilih prodi manajemen. Hal
ini senada dengan penelitian yvang dilakukan oleh
Mohmed et al., yang berjudul The Impact of Trust
and Past Experience on Intention to Purchase in
E-Commerce, 2013. Hasil penelitian menunjukkan
faktor sosial terbukti berkorelasi positif dengan
kepercayaan. Sedangkan Cater (2010) dengan
judul The Importance Of Social Bonds For
Communication And Trust In Marketing
Relationships In Professional Services. Hasil
penelitian mengungkapkan bahwa i1katan sosial
secara positif mempengaruhi  keterbukaan
komunikasi dan kepercayaan. Selain itu, Hakim
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et al. (2014)melakukan penelitian dengan judul
Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk
Terhadap  Kepercayaan  Serta  Keputusan
Pembelian (Survei pada Pembeli Sepeda Motor
Honda Vario pada PT Sumber Purnama Sakti di
Kabupaten Gresik). Hasil penelitian menunjuk-
kan bahwa wvariabel citra merek, kualitas produk
memiliki pengaruh signifikan terhadap Variabel
Kepercayaan. b) Variabel Kepercayaan, kualitas
produk dan citra merek memiliki pengaruh
signifikan  terhadap Variabel Keputusan
Pembelian. Penelitian oleh Mohmed et al. (2013)
vang berjudul The Impact of Trust and Past
Experience on Intention to Purchase in E-
Commerce, menetapkan tiga faktor Kepercayaan,
Pengalaman Masa Lalu, dan Kehadiran Sosial
yvang memiliki hubungan kuat dengan niat untuk
membell1 secara online. Salah satu hipotesis
dalam penelitian in1 adalah kehadiran sosial
berkorelasi positif dengan Kepercayaan.Studi
tersebut menemukan bahwa semua faktor ini
memiliki korelasi positif dengan pembeli "miat
dan perilaku pembelian, namun" Kepercayaan
"adalah faktor terkuat yang mempengaruhi mat
untuk membeli secara online. Dan faktor sosial
terbukti berkorelasi positif dengan kepercayaan.
Oleh karena itu penelitian 1n1 menyimpulkan
bahwa kepercayaan adalah pendorong utama

yang meningkatkan bisnis online.
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K. Psikologis Terhadap Keputusan Mahasiswa
melalui Kepercayaan Mahasiswa
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Gambar 8.3
Pengaruh Psikologis Terhadap Keputusan Mahasiswa

melalui Kepercayaan Mahasiswa

Berdasarkan dari hasil perhitungan sobel test
mendapatkan nilai t sebesar 2,885. Karena nilai t
yang diperoleh sebesar 2,885> 1.96 dengan tingkat
signifikansi 5% menunjukkan bahwa kepercayaan
mahasiswa mampu memediasi hubungan pengaruh
psikologis terhadap keputusan mahasiswa. Karena
variabel psikologis signifikan terhadap wvariabel
keputusan mahasiswa, setelah adanya variabel
kepercayaan sebagai mediasi, maka variabel
kepercayaan mahasiswa sebagai mediasi sebagian
(partial mediation). Adapun pengaruh total yaitu
pengaruh langsung (0,143) + pengaruh tidak langsung
(0,204x0,279= 0,056) diperoleh nilai 0,19.

Keputusan pembelian dipengaruhi oleh
faktor psikologis, yaitu salah satu faktor yang
timbul dari dalam diri konsumen. Menurut Kotler
dan Amstrong (2005:215), pilihan pembelian
seseorang dipengaruhi oleh empat faktor
psikologis utama, valtu motivasi, persepsi,

pembelajaran, serta keyakinan dan sikap.
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Motivasi dapat diartikan sebagai pember: daya
penggerak  yang  menciptakan  kegairahan
seseorang agar mereka mau bekerjasama, bekerja
efektif dan terintegrasi dengan segala upayanya
untuk mencapai kepuasan. Konsumen selalu
dihadapkan pada  masalah  biaya atau
pengorbanan vang akan dikeluarkan dan
seberapa penting produk yang dibutuhkan dan
diinginkan. Oleh karena itu konsumen akan
dihadapkan pada masalah pendorong atau
motivasi. Demikian juga pada saat mahasiswa
memilih prodi manajemen, motivasi1 atau
dorongan dari dalam dir1 mahasiswa menjadi
faktor yang sangat kuat. Ada beberapa motivasi
seorang mahasiswa memilih prodi manajemen,
yaitu ingin menjadi pengusaha, ingin mening-
katkan karir, ingin menjadi manajer, 1ngin
menjadi ilmuwan, dan lain-lain.

Salah satu faktor psikologis vang lain adalah
persepsi, yaitu proses yang digunakan oleh seseorang
individu untuk memilih, mengorganisasi dan
menginterprestasikan masukan-masukan, informasi-
informasi, guna menciptakan gambaran dunia yang
memiliki arti. Persepsi setiap orang terhadap suatu
objek akan berbeda-beda, maka persepsi memiliki
sifat subjektif. Persepsi yang akan dibentuk oleh
seseorang dipengaruhi oleh pikiran dan lingkungan
sekitarnya. Selain 1tu satu hal vyang perlu
diperhatikan dari persepsi adalah bahwa persepsi
secara substansial bisa sangat berbeda dengan

realitas. Misalkan seorang mahasiswa dalam memilih
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prodi manajemen mempunyal persepsi yang baik
tentang prodi manajemen, bahwa dengan memilih
prodi manajemen akan mendapatkan ilmu yang
banyak terutama tentang wirausaha dan bisnis.

Faktor psikologis vyang lain adalah
pengetahuan atau pembelajaran konsumen, yaitu
suatu perubahan dalam perilaku yang terjadi
sebagal hasil dari pengalaman masa lalunya.
Konsumen memperoleh berbagai pengalamannya
dalam pembelian produk dan merk produk apa
yvang disukainya. Konsumen akan menyesuaikan
perilakunya dengan pengalaman di masa lalu.
Seorang mahasiswa dalam mempertimbangkan
prodi manajemen juga dipengaruhi oleh faktor
pengetahuan atau pembelajaran. Maksudnya
bahwa mahasiswa sudah mempunyail penge-
tahuan yang cukup tentang prodi manajemen
sebelum melakukan keputusan untuk memilih.
Semakin banyak pengetahuan mahasiswa
tentang prodi manajemen, semakin meningkat-
kan kepercayaan mahasiswa.

Menurut Mowen dan Minor (2002) dalam
Sangadj1 (2013:201) mendefinisikan kepercayaan
konsumen sebagal semua pengetahuan vyang
dimiliki oleh konsumen,dan semua kesimpulan
vang dibuat oleh konsumen tentang objek,
atribut, dan manfaatnya. Jadi sebelum
memutuskan untuk membeli suatu produk atau
jasa, konsumen harus mempunyal pengetahuan,

pengalaman, motivasi, persepsi, sikap untuk
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memunculkan kepercayaannya terhadap suatu
produk atau jasa yang akan dibelinya.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai t
vang diperoleh sebesar 2,885 > 1.96 dengan
tingkat signifikansi 5% menunjukkan bahwa
kepercayaan mahasiswa mampu memediasi
hubungan pengaruh  psikologis terhadap
keputusan mahasiswa. Artinya semakin tinggl
dorongan atau motivasi dari dalam diri
mahasiswa, akan semakin meningkatkan
kepercayaan mahasiswa, sehingga akan
meningkatkan pula keputusan mahasiswa untuk
memilih prodi manajemen. Penelitian oleh
Walczuch et al., 2001 dengan judul Psychological
Determinants for Consumer Trust in E-Retailing,
hasil penelitiannya menunjukkan bahwa faktor
berbasis pengetahuan dan pengalaman hanya
memainkan peran yang agak terbatas dalam
menentukan kepercayaan konsumen online.
Pengalaman positif dari waktu ke waktu
terutama dengan komunikasi niat meningkatkan
kepercayaan online. Namun, secara umum, faktor
persepsi tampaknya memiliki pengaruh terbesar
pada kepercayaan konsumen terhadap e-retailing.
Bilondatu (2013) melakukan penelitian dengan
judul Motivasi, Persepsi, dan Kepercayaan
Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Pada Sepeda Motor Yamaha di
Minahasa. Hasil penelitian menunjukkan bahwa.

1. Motivasi dan persepsi tidak berpengaruh
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terhadap keputusan pembelian konsumen sepeda
motor Yamaha di Minahasa. 2. Kepercayaan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen sepeda motor Yamaha di Minahasa. 3.
Motivasi, persepsi, dan kepercayaan secara
bersama tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen sepeda motor Yamaha di

Minahasa.
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BAB IX
PENUTUP

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan

bada bab sebelumnya dapat ditarik beberapa

kesimpulan guna menjawab rumusan masalah.

Beberapa kesimpulan tersebut terdir: dar::

1. Budaya berpengaruh terhadap kepercayaan
mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Hal ini berarti hipotesis
yvang berbunyr “Budaya berpengaruh signifikan
terhadap kepercayaan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya’,
dinyatakan diterima, sehingga dapat dikatakan
bahwa semakin baik budaya yang dipersepsikan
mahasiswa maka akan semakin baik kepercayaan
mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya.

2. Sosial  berpengaruh  terhadap kepercayaan
mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Hal in1 berarti hipotesis
vang berbunyi “Sosial berpengaruh signifikan
terhadap kepercayaan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya’,
dinyatakan diterima,sehingga dapat dikatakan
bahwa semakin tinggi hubungan mahasiswa

dengan kelompok sosialnya, maka akan semakin
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tinggl kepercayaan mahasiswa dalam memilih

Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya.

. Kepribadian berpengaruh terhadap kepercayaan

mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Hal imi1 berarti hipotesis
vang  berbunyi  “Kepribadian  berpengaruh
signifikan terhadap kepercayaan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya”’, dinyatakan diterima, sehingga dapat
dikatakan bahwa semakin baik kepribadian yang
dimiliki mahasiswa maka akan semakin baik
pula kepercayaan mahasiswa dalam memilih

Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya.

. Psikologis berpengaruh terhadap kepercayaan

mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Hal in1 berarti hipotesis
yvang berbunyi “Psikologis berpengaruh signifikan
terhadap kepercayaan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya’,
dinyatakan diterima, sehingga dapat dikatakan
bahwa semakin tinggi dorongan atau motivasidari
dalam dir1 mahasiswa maka akan semakin tinggi
kepercayaan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya.

. Budaya  berpengaruh terhadap keputusan

mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Hal ini1 berarti hipotesis
yvang berbunyi “Budaya berpengaruh sigmifikan
terhadap keputusan mahasiswa dalam memilih

Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya’,
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dinyatakan diterima, sehingga dapat dikatakan
bahwa semakin baik budaya dari mahasiswa
maka akan semakin baik keputusan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya.

. Sosial  berpengaruh terhadap keputusan
mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Hal in1 berarti hipotesis
vang berbunyi “Sosial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya’,
dinyatakan diterima, sehingga dapat dikatakan
bahwa semakin tinggi hubungan mahasiswa
dengan kelompok sosialnya, maka akan semakin
tinggl pula keputusan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya,
sehingga dapat dikatakan bahwa semakin baik
sifat dan pola kebiasaan yang dimiliki mahasiswa
maka akan semakin baik keputusan mahasiswa
dalam memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya.

. Kepribadianberpengaruh terhadap keputusan
mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Hal mi1 berarti hipotesis
yvang berbunyi “Kepribadianberpengaruhsgnifikan
terhadap keputusan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya’,
dinyatakan diterima, sehingga dapat dikatakan
bahwa semakin baik sifat dan pola kebiasaan

yvang dimiliki mahasiswa maka akan semakin
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baik keputusan mahasiswa dalam memilih Prodi
Manajemen pada PTS di Surabaya.

. Psikologis berpengaruh terhadap keputusan
mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Hal im1 berarti hipotesis
yvang berbunyi “Psikologis berpengaruh signifikan
terhadap keputusan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya’,
dinyatakan diterima, sehingga dapat dikatakan
bahwa semakin tinggi dorongan atau motivasi
dari dalam diri mahasiswa maka akan semakin
tinggl1 keputusan mahasiswa dalam memilih
Prodi Manajemen pada PTS di Surabaya

. Kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan
mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen
pada PTS di Surabaya. Hal i1 berarti hipotesis
vang berbunyl “Kepercayaan  berpengaruh
signifikan terhadap keputusan mahasiswa dalam
memilih Prodi Manajemen pada PTS di
Surabaya”’, dinyatakan diterima, sehingga dapat
dikatakan bahwa semakin tinggl kepercayaan
mahasiswa maka akan semakin tinggi keputusan

mahasiswa dalam memilih Prodi Manajemen

pada PTS di Surabaya.
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