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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Mellihat  pelsatnya kelmajuan dalam dunia usaha dan pelrdagangan saat ini, 

pelrsaingan yang keltat melnjadi kelnyataan bagi para wirausaha atau pelngusaha. Dalam 

situasi ini, pellaku usaha melrasa melndolrolng diri melrelka untuk prolaktif dalam melnilai 

kolndisi pasar saat ini dan melmiliki kelmampuan untuk melmahami pelrilaku kolnsumeln 

selbagai targelt pasarnya. Maka, yang pelnting bagi para pellaku usaha melrancang stratelgi 

bisnis yang olptimal dan melmahami selcara melndalam telrkait kelputusan pelmbellian 

kolnsumeln, selhingga melrelka dapat melncapai kelsukselsan dalam kelgiatan pelmasaran 

dan melningkatkan vollumel pelnjualan. Pelmasaran melnjadi aspelk krusial yang langsung 

belrhubungan delngan pellanggan, dan selcara tidak langsung melmbantu melnjaga 

kellangsungan hidup pelrusahaan. Dikeltahui bahwa kellangsungan layanan atau bisnis 

yang dijalankan belrgantung pada seljauh mana kolnsumeln melrasa puas dan seltia, ini 

melnjadi ellelmeln pelnting dalam melnjaga selrta melningkatkan kinelrja bisnis.1 

Di zaman industri 4.0 saat ini, pelrkelmbangan pada telknollolgi dan infolrmasi 

tellah melnghasilkan kolmpeltisi bisnis yang selmakin keltat. Telrutama, bisnis mellalui 

meldia olnlinel tellah melnjadi salah satu belntuk pelrsaingan yang signifikan. Situasi ini 

melndolrolng prolduseln untuk melngadolpsi pelmikiran kritis, krelatif, dan inolvatif dalam 

melnghadapi pelrubahan. Untuk belrhasil dalam kolmpeltisi bisnis, langkah telrpelnting 

 
1Nana Triapnita Nainggolan dkk, Perilaku Konsumen di Era Digital (Medan : Yayasan 

Kita Menulis, 2020), 19. 
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yang harus diambil ollelh pelrusahaan adalah melngelmbangkan stratelgi yang dapat 

melmbantu melncapai tujuan melrelka, yaitu melmpelrtahankan dan melningkatkan 

kelputusan pelmbellian kolnsumeln. Untuk melncapai tujuan ini, pelrusahaan harus 

belrkolmitmeln untuk melmprolduksi selsuai delngan kelpelrluan kolnsumeln.2 

Pelmasaran melrupakan suatu prolsels yang mellibatkan pelnciptaan, kolmunikasi, 

dan pelnyampaian nilai delngan tujuan melmahami kelpelrluan kolnsumeln telrhadap 

prolduk. Prolsels ini belrtujuan melmbelntuk hubungan delngan pellanggan yang dapat 

melnghasilkan pelnjualan. Pelmasaran tidak hanya telrbatas pada kelgiatan pelnjualan yang 

hanya melntransfelr prolduk atau jasa dari pellaku usaha kel pelmbelli. Pelmasaran 

mellibatkan upaya untuk melmastikan bahwa prolduk atau jasa telrselbut selsuai dan 

nyaman bagi kolnsumeln, delngan tujuan melncapai tingkat kelpuasan yang olptimal. Ollelh 

karelna itu, pelndelkatan pelmasaran tidak hanya melmandang pelnjualan selbagai folkus 

utama, mellainkan melnelkankan pelntingnya melmbangun dan melmpelrtahankan 

hubungan polsitif delngan pellanggan.3 

Pelrtumbuhan kolndisi pelmasaran yang sangat pelsat melmbuat prolduseln harus 

melmbuktikan kualitas prolduknya kelpada kolnsumeln agar kolnsumeln melmilih 

prolduknya, hal ini melrupakan salah satu staratelgi dalam pelmasaran dalam bidang 

industri makanan dan minuman. Kualitas prolduk sangat melnelntukan Kelputusan 

 
2Farisa Hasna Nadiya dan Susanti Wahyuningsih, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan 

Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Fashion 3second Di Marketplace (Studi Pada Mahasiswa 
Pengguna Fashion 3second Di Kota Semarang)“ Jurnal Prosiding Seminar Nasional UNIMUS Vol. 3 
2020 

3Rosnaini Daga, Citra, Kualitas Produk dan Kepuasan Pelanggan  (Makassar : Global RCI, 
2017), 5 
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pelmbellian kolnsumeln dipelngaruhi ollelh kualitas prolduk makanan karelna melmiliki 

dampak langsung telrhadap kelselhatan melrelka. Kelmajuan telknollolgi melmainkan pelran 

pelnting dalam melningkatkan harapan kolnsumeln untuk melndapatkan prolduk yang lelbih 

baik.4 

Kelmelntelrian Pelrindustrian tellah melmastikan bahwa selktolr industri pangan di 

Indolnelsia melmbelrikan kolntribusi yang sangat pelnting pada elkolnolmi nelgara. Ollelh 

karelna itu, Kelmelntelrian Pelrindustrian telrus belrusaha dan melndukung kelmajuan 

industri makanan dan minuman di selluruh wilayah nasiolnal.5 

Dalam industri kulinelr yang selmakin keltat pelrsaingannya, seltiap usaha di 

selktolr telrselbut harus mellakukan inolvasi guna melmelnuhi kelpelrluan kolnsumeln agar 

dapat belrtahan dalam pelrsaingan prolduk makanan hasil prolduksinya. Pelnting bagi 

prolduseln atau pelnjual dalam selktolr kulinelr untuk melrancang stratelgi pelmasaran yang 

elfelktif. Kelmampuan untuk melnganalisis pelrilaku kolnsumeln yang belragam juga 

melnjadi kunci, selhingga prolduk yang ditawarkan dapat selcara olptimal melmelnuhi 

belrbagai kelinginan kolnsumeln yang belrbelda. 

Minat belrbellanja adalah pelrilaku kolnsumeln yang sangat dipelngaruhi ollelh 

belbelrapa faktolr. kolnsumeln melrelspolns belrbagai rangsangan atau stimulan delngan 

tindakan, dan belbelrapa faktolr yang dapat melmelngaruhi pelrilaku kolnsumeln melncakup 

 
4Anisa Fauziyyah dkk, “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian pada Konsumen A&W dengan Promosi sebagai Variabel Moderasi” Jurnal Transformatif 
Vol. 11, No. 2 2022 

5Davin Joshua & Metta Padmalia, “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap 
Keputusan Pembelian Konsumen” Jurnal Entrepreneur dan Entrepreneurship Vol. 5, No. 1 2018 
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harga, prolmolsi, dan lolkasi. Harga yang relndah, misalnya, celndelrung melningkatkan 

minat kolnsumeln, seldangkan diskoln atau pelnawaran khusus dapat melndolrolng melrelka 

untuk mellakukan pelmbellian. Upaya prolmolsi yang intelns, selpelrti iklan melnarik atau 

prolgram prolmolsi khusus, dapat melmbangkitkan kelinginan kolnsumeln untuk melmbelli 

suatu prolduk, delngan pelnelkanan pada kelunggulan prolduk atau pelnawaran spelsial. 

Kelbelradaan suatu telmpat atau olutlelt di lolkasi yang stratelgis juga dapat melnjadi faktolr 

pelnelntu, karelna kolnsumeln celndelrung telrtarik untuk belrbellanja di telmpat yang mudah 

diaksels atau belrada di lolkasi yang selring melrelka kunjungi. Bisnis kulinelr melmang 

telrmasuk dalam katelgolri usaha yang celndelrung sellalu melnguntungkan. 6 

Sikap kolnsumeln melrupakan faktolr krusial yang belrpelngaruh pada kelputusan 

pelmbellian. Kolnselp sikap melmiliki keltelrkaitan yang elrat delngan kelpelrcayaan dan 

pelrilaku kolnsumeln. Sikap kolnsumeln melncelrminkan elksprelsi pelrasaan kolnsumeln 

telrhadap suatu olbjelk atau prolduk, dapat manifelstasi dalam belntuk prelfelrelnsi polsitif 

atau nelgatif, melncelrminkan prelfelrelnsi dan pelnilaian subjelktif telrhadap atribut-atribut 

dan manfaat prolduk atau layanan telrtelntu. Hubungan delngan kelpelrcayaan kolnsumeln 

saling telrkait. Kelpelrcayaan melncakup pelngeltahuan pelmbelli pada suatu olbjelk, juga 

manfaatnya, kolnsumeln melmbelntuk sikap polsitif telrhadap suatu prolduk jika melmiliki 

kelpelrcayaan yang tinggi telrhadap kualitas, kelandalan, atau manfaatnya. Pelrannya 

delngan sikap yang polsitif celndelrung melmoltivasi kolnsumeln untuk melmilih dan 

 
6Anjali Marwiyah Siregar, “Analisis Faktor-Faktor Perilaku Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian” Jurnal Pendidikan dan Agama Islam Vol. 21 No. 2 2022 
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melmbelli prolduk telrselbut, dan Kelpelrcayaan yang sollid telrhadap suatu melrelk atau 

prolduk dapat melnjadi pelndolrolng utama dalam melngarahkan pelrilaku pelmbellian.7 

Kelputusan pelmbellian melmelgang pelranan pelnting dalam stratelgi pelmasaran 

suatu pelrusahaan. Kelputusan ini melnjadi hasil dari pelmikiran kolnsumeln yang 

mellibatkan pelrbandingan dan pelrtimbangan belrbagai faktolr, di antaranya adalah 

pelngeltahuan kolnsumeln.8 

Prolsels pelngambilan kelputusan pelmbellian kolnsumeln melncakup selrangkaian 

langkah yang digunakan keltika selselolrang melrelncanakan pelmbellian barang atau jasa. 

Dalam kolntelks pelmbellian barang, prolsels ini selring mellibatkan lelbih dari dua pihak 

dalam transaksi. Selmua pellaku usaha melnelrapkan belrmacam cara untuk melmelngaruhi 

kelputusan pellanggan dalam melmilih prolduk melrelka. Kelputusan pelmbellian adalah 

langkah aksi kolnsumeln untuk melnelntukan apakah akan melmbelli atau tidak suatu 

prolduk.9 

Pada studi pendahuluan yang telah dilakukan di Kedailumer beberapa 

konsumen memberikan pernyataan bahwa mereka mendapati iklannya lewat di beranda 

instagram, dan pernyataan lain dari konsumen kedailumer mendapat informasi tentang 

ketan susu keju kedailumer melalui teman atau kerabat, juga beberapa pernyataan lain 

karena melihat beberapa foodvloger Banjarmasin mengenalkan ketan Kedailumer ini. 

 
7Karen, K., & Sulistiono, S, “Pengaruh Motivasi, Budaya, dan Sikap Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Indomie” Jurnal Ilmiah Manajemen Kesatuan, 2019 
8Rudy Irwansyah dkk, Perilaku Konsumen, (Bandung : Widina Bhakti Persada, 2021),  

47- 55. 
9Doni Marlius, “Keputusan Pembelian Berdasarkan Faktor Psikologis Dan Bauran Pemasaran 

Pt. Intercom Mobilindo Padang” Jurnal Pundi, Vol. 01, No . 01 2017  
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Berdasarkan observasi yang peneliti lakukan dari sekian banyaknya penjual ketan susu 

keju di Banjarmasin ada beberapa konsumen atau pembeli Kedailumer yang menjadi 

pelanggan tetap karna beberapa alasan, yaitu mereka menilai dari tekstur ketan yang 

disajikan sampai pada topping yang diberikan tenyata ketan susu keju dari Kedailumer 

yang membuat mereka puas menikmatinya. Kedailumer merupakan salah satu usaha 

mikro kecil menengah (UMKM) yang bergerak pada bidang kuliner yang menjual 

makanan berbahan pokok ketan dan dipasarkan kepada masyarakat dengan berbagai 

varian topping antara lain : coklat, keju, oreo, tiramisu, matcha/greentea, buah mangga, 

durian, dan lengkeng. Usaha ini sudah ada sejak tahun 2020 Berdasarkan latar belakang 

tersebut sehingga penulis ingin meneliti  mengenai “Kontribusi Perilaku Konsumen 

Terhadap Pengambilan Keputusan Pembelian Di UMKM Kedailumer 

Banjarmasin” sebagai judul penelitian.  

B. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang yang telah dijelaskan, maka peneliti merumuskan 

masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Seberapa besar tingkat  perilaku konsumen di UMKM Kedailumer 

Banjarmasin? 

2. Seberapa besar tingkat keputusan pembelian di UMKM Kedailumer 

Banjarmasin? 

3. Apakah ada kontribusi pada perilaku konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian di UMKM Kedailumer Banjarmasin? 



 7 

C. Tujuan Penelitian 

Dari rumusan masalah yang didapatkan, maka tujuan dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Untuk memahami tingkat perilaku konsumen di kedailumer Banjarmasin. 

2. Untuk memahami tingkat keputusan pembelian di kedailumer Banjarmasin. 

3. Untuk memahami kontribusi pada perilaku konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian di Kedailumer Banjarmasin. 

D. Signifikansi penelitian 

1. Dari selgi telolritis, diharapkan bahwa studi ini bisa melnjadi pandangan belrharga 

bagi pelnjual atau pellaku usaha pada elra saat ini, selrta dapat melnjadi sumbelr 

relfelrelnsi untuk pelnellitian melndatang. 

2. Dari selgi praktis, pelnellitian ini bisa melnjadi bahan elvaluasi dan relfelrelnsi utama, 

telrutama bagi para pellaku usaha baik yang belrolpelrasi selcara olnlinel maupun 

olfflinel, dalam upaya melngelmbangkan bisnis melrelka. 
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E. Definisi Operasional 

1. Perilaku Konsumen 

Kotler dan Keller menjelaskan bahwa perilaku konsumen adalah suatu perilaku 

atau tindakan individu maupun kelompok (konsumen) dalam membeli atau 

mempergunakan produk makanan ataupun jasa yang melibatkan proses pengambilan 

keputusan sehingga mereka akan mendapatkan produk ataupun jasa yang diinginkan 

oleh seorang konsumen.10 

Aspek dari perilaku konsumen adalah budaya, sosial, pribadi dan psikologis. 11 

Pelnelliti melnyimpulkan bahwa pelrilaku kolnsumeln adalah tindakan individu atau 

kellolmpolk dalam melmanfaatkan prolduk makanan atau jasa untuk melmelnuhi kelpelrluan 

kolnsumeln. 

2. Keputusan Pembelian 

Kotler dan Keller melnjellaskan bahwa kelputusan pelmbellian ialah tahap 

kolnsumeln melmbuat kelputusan untuk melmbelli delngan melnggabungkan pelngeltahuan 

untuk melmilih di antara dua atau lelbih altelrnatif prolduk yang telrseldia. Kelputusan ini 

dipelngaruhi ollelh belrbagai faktolr, selpelrti kualitas, harga, lolkasi, prolmolsi, kelmudahan, 

pellayanan, dan aspelk lainnya.12 

Aspek dari keputusan pembelian adalah pengenalan masalah, pencarian 

 
10Phillip Kotler dan Kevin Lane Keller,Manajemen Pemasaran. Edisi 12 Jilid 1 & 2. (Jakarta: 

PT. Indeks Kelompok Gramedia, 2016) 
11Jefri Putri Nugraha dkk, Teori Perilaku Konsumen, (Pekalongan : Nasya Expanding 

Management, 2021), 4 
12Philip Kotler; Armstrong, G, Prinsip-prinsip Pemasaran (Erlangga Jilid 1, 2008) 
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informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian 13 

Pelnelliti melnyimpulkan bahwa kelputusan pelmbellian kolnsumeln melrupakan tahap di 

mana kolnsumeln mellakukan pelmilihan dan pelnilaian telrhadap prolduk atau jasa. Pada 

umumnya, kolnsumeln selring melmpelrtimbangkan belrbagai faktolr yang selsuai delngan 

kelbutuhan melrelka sellama prolsels pelngambilan kelputusan pelmbellian. 

F. Penelitian Terdahulu 

Pada penelitian ini, peneliti menemukan beberapa penelitian terdahulu yang 

membahas tentang perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian, yakni sebagai 

berikut : 

1. Penelitian yang berjudul “Kontribusi Perilaku Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Shampo Sunsilk Pada Pt. Unilever 

Indonesia Tbk.” Oleh Anjar Nawang Agustiningrum pada Journal of 

Economics and Business Vol. 2 No. 2 Tahun 2022. Pelnellitian ini 

melmaparkan bahwa belrdasarkan hasil pelnellitian ada belbelrapa kelsimpulan 

yaitu adanya hubungan polsitif pada kualitas pelrilaku kolnsumeln telrhadap 

kelputusan pelmbellian kolnsumeln prolduk shampolol Sunslik, adanya hubungan 

selcara melnyelluruh antara pelrilaku kolnsumeln delngan kelputusan pelmbellian.14 

Perbedaan dari penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah 

 
13Rudy Irwansyah dkk, “Perilaku Konsumen”, (Bandung : Widina Bhakti Persada, 2021),  15 

14Anjar Nawang Agustiningrum, “Kontribusi Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan 
Pembelian Produk Shampo Sunsilk Pada Pt. Unilever Indonesia Tbk” Journal of Economics and 
Business Vol. 2 No. 2, 2022 
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lokasi dan objek yang diteliti karna bertempat di perusahaan dan masuk pada 

sektor industri (shampoo) sedangkan penelitian ini pada sektor kuliner atau 

makanan. Sedangkan persamaan yang ada penelitian ini adalah pada 

pengaruh atau hubungan antara perilaku konsumen dan juga keputusan 

pembeliannya. 

2. Penelitian yang berjudul “Pengaruh Perilaku Konsumen terhadap 

Keputusan Pembelian Susu Morinaga Di Kota Lhokseumawe” Oleh 

Adnan pada jurnal Visioner & Strategis Vol. 7, No. 2, tahun 2018. Pelnellitian 

ini melnyajikan bahwa dampak bauran pelmasaran telrhadap kelputusan 

pelmbellian kolnsumeln pada prolduk susu melrelk Molrinaga di Kolta 

Lholkselumawel. Dari pelnellitian ini dapat disimpulkan bahwa Faktolr 

Kelbudayaan, belrdasarkan hasil pelnellitian, melnyatakan bahwa variabell 

telrselbut melmelngaruhi kelputusan pelmbellian. Sellanjutnya, faktolr solsial juga 

melmelngaruhi kelputusan pelmbellian belrdasarkan pelnellitian ini. Variabell 

faktolr pribadi, dalam kolntelks ini, melnyatakan pelngaruh yang paling kuat 

telrhadap kelputusan pelmbellian. Hasil pelnellitian juga melnunjukkan bahwa 

faktolr psikollolgis melmiliki pelngaruh yang melnyelluruh telrhadap kelputusan 

pelmbellian.15 

Perbedaan dari penelitian ini dengan penelitian sebelumnya pada 

 
15Adnan, “Pengaruh Perilaku Konsumen terhadap Keputusan Pembelian Susu Morinaga Di 

Kota Lhokseumawe” Jurnal Visioner & Strategis Vol. 7, No. 2, 2018 
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objek yang diteliti disini sektor pangan yakni susu. Sedangkan persamaan 

yang terdapat pada penelitian ini adalah adanya faktor budaya menjadi salah 

satu pengaruh pada penelitiannya. 

3. Penelitian yang berjudul “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 

Perubahan Perilaku Konsumen dalam Keputusan Pembelian Makanan 

pada Aplikasi Gojek” oleh Winda Putri Dharmawan dan Farah Oktafani pada 

jurnal manajemen dan bisnis Vol.5 No. 1 2022. Pelnellitian ini melmaparkan 

bahwa Ada 19 faktolr yang melmiliki dampak pada kelputusan pelmbellian 

kolnsumeln dalam melnggunakan layanan GolFolold. Faktolr-faktolr itu melncakup 

gaya hidup moldelrn, kelpraktisan, pelngaruh dari lingkungan selkitar, iklan dan 

meldia massa, kellas solsial, status solsial, pelran dan status, jelnis pelkelrjaan, usia, 

tuntutan gaya hidup, gaya hidup praktis, jelnis layanan yang ditawarkan, 

kolndisi kelluarga, pelngalaman pelmbellian selbellumnya, kelnyamanan dan 

kelmudahan, pellayanan, prolmolsi mellalui aplikasi, kelunggulan aplikasi, dan 

pelmilihan prolduk selsuai manfaat. Dari kelselluruhan faktolr telrselbut, telrdapat 

elmpat faktolr utama yang paling belrpelngaruh dalam pelngambilan kelputusan, 

yaitu pelngaruh pribadi dan kelluarga, budaya, sikap psikollolgis, dan kellas 

solsial. Di antara faktolr-faktolr telrselbut, pelngaruh pribadi dan kelluarga melnjadi 

yang paling dolminan, melncapai 28,69%.16 

 
16Winda Putri Dharmawan dan Farah Oktafani, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 

Perubahan Perilaku Konsumen dalam Keputusan Pembelian Makanan pada Aplikasi Gojek” Jurnal 
manajemen dan bisnis Vo.5 No. 1 2022 
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Perbedaan antara penelitian ini dengan penelitian sebelumnya ada pada 

faktor yang menjadi pengaruh dan juga tempat penelitian yang merujuk pada 

e-commerce atau aplikasi gojek dan subjeknya pun sangat luas. Sedangkan 

persamaan yang ada pada penelitian ini adalah beberapa faktor yang menjadi 

pembahasan yakni faktor budaya, pribadi, sosial dan psikologi yang mana 

faktor tersebut mencakup dari pengaruh pada penelitian yang dilakukan. 

4. Penelitian yang berjudul “Pengaruh Perilaku Konsumen, Kualitas 

Produk, Dan Harga Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Busana Klamby” oleh Kholil Ferhat dan Deden Syarif Hidayatullah pada 

jurnal e-Proceeding of Management Vol.6, No.2, 2019. Pelnellitian ini 

melmaparkan bahwa hasil pelngujian kolrellasi (R) dan deltelrminasi (R2) 

melnunjukkan bahwa Pelrilaku Kolnsumeln (X1), Kualitas Prolduk (X2), dan 

Harga Prolduk (X3) selcara belrsama-sama melmiliki pelngaruh yang polsitif dan 

kuat telrhadap Kelputusan Pelmbellian (Y). Pelngujian relgrelsi belrhasil 

melngolnfirmasi selluruh hipoltelsis (Ha) yang diajukan dalam pelnellitian ini. 

Variabell Pelrilaku Kolnsumeln (X1), Kualitas Prolduk (X2), dan Harga Prolduk 

(X3) selcara signifikan melmelngaruhi Kelputusan Pelmbellian (Y), baik selcara 

parsial maupun selcara simultan. Pelrilaku Kolnsumeln (X1) melnjadi variabell 
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yang dolminan dalam melmpelngaruhi Kelputusan Pelmbellian karelna melmiliki 

nilai kolelfisieln telrbelsar.17 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya ada pada variabel 

yang digunakan karna penelitian ini memiliki tiga variabel yakni perilaku 

konsumen, kualitas produk dan juga harga produk dan juga pada metode 

penelitian yang digunakan pada penelitian ini kualitatif. Sedangkan persamaan 

yang ada pada penelitian ada pada salah satu variabel yakni perilaku konsumen 

tetapi untuk pembahasannya juga kurang lebih sama. 

5. Penelitian yang berjudul “Analisis Faktor-Faktor Perilaku Konsumen 

Terhadap Keputusan Pembelian” oleh Anjali Marwiyah Siregar pada Jurnal 

Pendidikan dan Agama Islam Vol. 21 No. 2 2022. Pelnellitian ini melmaparkan 

bahwa Pelrilaku kolnsumeln melrupakan selrangkaian tindakan kolnkrelt individu 

(kolnsumeln) yang dipelngaruhi ollelh faktolr-faktolr intelrnal dan elkstelrnal, 

melndolrolng melrelka untuk melngelvaluasi, melmilih, melndapatkan, dan 

melnggunakan barang selrta jasa selsuai delngan kelinginan melrelka. Sasaran utama 

kelgiatan pelmasaran adalah melmelngaruhi kolnsumeln agar belrseldia melmbelli 

prolduk dan jasa yang dihasilkan ollelh pelrusahaan keltika melrelka 

melmbutuhkannya. Dalam pelrkelmbangan kolnselp pelmasaran moldelrn, pelrhatian 

 
17Kholil Ferhat dan Deden Syarif Hidayatullah, “Pengaruh Perilaku Konsumen, Kualitas 

Produk, Dan Harga Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk Busana Klamby” Jurnal e-
Proceeding of Management Vol.6, No.2, 2019 
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khusus dibelrikan pada pelran kolnsumeln selbagai folkus utama. Ollelh karelna itu, 

pelmahaman yang melndalam telrhadap pelrilaku kolnsumeln melnjadi pelnting bagi 

pelmasar, karelna hal ini melmbimbing melrelka dalam melrancang kelbijakan 

pelmasaran yang elfelktif dan elfisieln. Selcara seldelrhana, studi pelrilaku kolnsumeln 

belrtujuan untuk melngeltahui dan melmahami belrbagai aspelk yang melmelngaruhi 

kolnsumeln, yang kelmudian dapat digunakan dalam melrumuskan kelbijakan 

pelmasaran yang suksels. Melskipun banyak faktolr yang melmelngaruhi kelputusan 

pelmbellian kolnsumeln dan selbagian belsar tidak dapat dikelndalikan ollelh 

pelmasaran, namun pelrlu dipelrhatikan. Faktolr-faktolr ini dapat digollolngkan 

melnjadi dua katelgolri utama, yaitu faktolr intelrnal dan elkstelrnal. Faktolr-faktolr 

intelrnal individu yang melmpelngaruhi pelrilaku kolnsumeln melncakup moltivasi, 

kelpribadian, kelbiasaan belrbellanja, sikap, dan pelrselpsi kolnsumeln melnurut 

Seltiadi. Di samping faktolr intelrnal telrselbut, faktolr-faktolr elkstelrnal individu 

juga melmbelrikan pelngaruh belsar telrhadap pelrilaku pelmbellian kolnsumeln, 

selpelrti kellolmpolk rujukan, kellas solsial, budaya, dan kolmunikasi.Swastha dan 

Handolkol juga melngidelntifikasi faktolr-faktolr lingkungan elkstelrnal yang 

melmelngaruhi pelrilaku kolnsumeln, telrmasuk kelbudayaan dan subkultur, kellas 

solsial, kellolmpolk solsial, kellolmpolk relfelrelnsi, dan kelluarga. Pelrilaku kolnsumeln, 

selbagai dasar bagi pelrusahaan, melmbimbing dalam melrancang kelbijakan 
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pelmasaran yang belrolrielntasi pada pelmelnuhan kelbutuhan dan kelinginan 

kolnsumeln, delngan harapan dapat melnciptakan lolyalitas pellanggan.18 

 Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya terletak pada 

judulnya yang masih umum belum merujuk pada objek atau hal apa yang akan 

diteliti dan juga pada metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini 

kualitatif. Sedangkan persamaan yang ada adalah pada pembahasannya yakni 

membahas beberapa faktor yang menjadi pengaruh perilaku konsumen dan keputusan 

pembelian konsumen. 

G. Hipotesis Penelitian 
 

Ha : Ada pengaruh dari perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian di 

UMKM Kedailumer Banjarmasin. 

H0 : Tidak ada pengaruh dari perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian 

di UMKM Kedailumer Banjarmasin. 

H. Sistematika Penulisan 

Penulis memberikan sistematika penulisan yang bermanfaat sebagai pedoman 

dalam penyusunan laporan penelitian ini, yang mana terdiri dari beberapa hal seperti 

sebagai berikut : 

a. Bab I:  Bab ini memaparkan uraian singkat mengenai latar belakang masalah, 

rumusan masalah, tujuan dan signifikansi penelitian, manfaat penelitian, 

 
18Anjali Marwiyah Siregar, “Analisis Faktor-Faktor Perilaku Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian” Jurnal Pendidikan dan Agama Islam Vol. 21 No. 2 2022 
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definisi operasional, penelitian terdahulu yang serupa dengan penelitian ini, 

hipotesis, dan sistematika penelitian. 

b. Bab II: Bab ini berisi penjelasan mengenai kajian teori yang menjadi 

pembahasan tentang definisi perilaku konsumen beserta indikator dan faktor 

yang mempengaruhinya. Sedangkan keputusan pembelian membahas tentang 

definisi dan tahapan yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

c. Bab III: Bab ini berisi metode penelitian, yang berisi tentang jenis penelitian, 

lokasi penelitian, populasi dan sampel, sumber data, teknik pengumpulan data, 

dan teknik analisis data 

d. Bab IV:  Bab ini berisi hasil dari analisis data dan pembahasan mengenai variabel-

variabel yang diteliti. 

e. Bab V: Bab ini berisi kesimpulan dari penelitian ini dan saran sebagai penutup 

sesuai pembahasan yang dijelaskan oleh peneliti beserta rekomendasi bagi 

konsumen dan peneliti selanjutnya.  


