BAB Il

TINJAUAN TEORITIS

A. Perilaku Konsumen

Konsumen adalah orang yang menerima, menikmati, dan
menggunakan barang hasil produksi.® Konsumen adalah setiap pengguna
barang maupun jasa yang tersedia di sekitar masyarakat, baik untuk
kepentingan individu, keluarga, maupun masyarakat lainnya. Minat
konsumen adalah suka atau keinginan seseorang baik berupa barang maupun
jasa dalam kehidupan sosial untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Untuk
memulai bisnis usaha, terlebih dahulu harus mencari tahu atau meneliti
macam-macam produk apa saja yang diinginkan oleh konsumen untuk
kebutuhan sehari-hari.

Perilaku konsumen yang tidak dapat secara langsung dikendalikan oleh
perusahaan perlu dicari informasinya semaksimal mungkin. Banyak perilaku
konsumen yang di kemukakan para ahli, salah satunya yang didefenisikan
oleh Engel dan kawan-kawan (1994) yangg mengatakan bahwa perilaku
konsumen didefenisikan sebagai suatu tindakan yang langsung dalam
mendapatkan, mengkonsumsi serta menghabiskan produk dan jasa, termasuk
proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan tersebut.

Selanjutnya dapat dijelaskan bahwa perilaku konsumen tadi terbagi

dua bagian, yang pertama adalah perilaku yang tampak, variabel-variabel

®4, Lili M. Sadeli dan Maman Ukas, Pengantar Bisnis Menjual, (Jakarta: Bumi Aksara,
2000), h. 15

25
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yang termasuk ke dalamnya adalah jumlah pembelian, waktu, karena siapa,
dengan siapa, dan bagaimana konsumen melakukan pembelian. Yang kedua
adalah perilaku yang tak tampak, variabel-variabelnya antara lain adalah
persepsi, ingatan terhadap informasi dan perasaan kepemilikan oleh
konsumen.*’

Kepuasan konsumen adalah tingkat perasaan konsumen setelah
membandingkan dengan harapannya.’® Faktor-faktor yang mempengaruhi
kepuasan pelanggan adalah mutu, produk dan pelayanannya, kegiatan
penjualan, pelayanan setelah penjualan dan nilai-nilai perusahaan.

Menurut Kotler, Perilaku konsumen didefenisikan sebagai “perilaku
yang ditunjukkan oleh konsumen untuk mencari, membeli, menggunakan,
mengevaluasi dan menghabiskan barang serta jasa yang mereka harapkan
dapat memuaskan kebutuhannya”. Fokus dari perilaku konsumen adalah
“bagaimana individu membuat keputusan untuk menghabiskan sumber-
sumber yang dimilikinya dengan mengkonsumsi suatu produk”.'®

Cara terbaik untuk memahami perilaku konsumen adalah dengan tiga
langkah yang berbeda:*

1. Preferensi Konsumen.
Langkah pertama adalah menemukan cara yang praktis untuk
menggambarkan alasan-alasan mengapa orang lebih suka satu barang dari

pada barang yang lain.

YHusein Umar, Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT. Gramedia
Pustaka Utama, 2000). h.49

®1bid, h.50
9philip Kotler dan Gary Amstrong, Op. Cit. 2008.h .107
20 Robert S.Pindyck, Mikro Ekonomi, (Jakarta:PT Indeks,2007),h.72
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2. Keterbatasan Anggaran.

Konsumen juga mempertimbangkan harga, kita harus
menyadarinya adanya kenyataan bahwa konsumen mempunyai
keterbatasan pendapatan yang membahas jumlah barang yang mereka beli.

3. Pilihan-pilihan Konsumen.

Dengan mengetahui preferensi dan keterbatasan pendapatan
mereka, konsumen memilih untuk membeli kombinasi barang-barang yang
memaksimalkan kepuasan mereka. Kombinasi ini akan bergantung pada

harga berbagai barang tersebut.

B. Perilaku Konsumen dalam Ekonomi Islam

Perilaku konsumen Islami didasarkan atas rasionalitas yang
disempurnakan dan mengintegrasikan keyakinan dan kebenaran yang
melampaui rasionalitas manusia yang sangat terbatas berdasarkan Al-Qur’an
dan Sunnah. Islam memberikan konsep pemenuhan kebutuhan disertai
kekuatan moral, ketiadaan tekanan batin dan adanya keharmonisan hubungan
antara sesama. Ekonomi Islam bukan hanya berbicara tentang pemuasan
materi yang bersifat fisik, tetapi juga berbicara cukup luas tentang pemuasan
materi yang bersifat abstrak, pemuasan yang lebih bekaitan dengan posisi
manusia sebagai hamba Allah SWT.

Ada beberapa karakteristik konsumsi dalam persfektif ekonomi Islam

diantaranya adalah:**

! Muhammad Amin Suma, Tafsir ayat Ekonomi, (Jakarta:Amzah, 2013), h.32
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a. Konsumsi bukanlah aktifitas tanpa batas, melainkan juga terbatasi oleh
sifat kehalalan dan keharaman yang lebih digariskan oleh syara’,

sebagaimana firman Allah dalam QS Al-Maidah ayat 87:

2o A ¥y S AT TG el \y;;w,.g Ll el

@d@‘g}ydﬂ‘

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu haramkan apa-
apa yang baik yang Telah Allah halalkan bagi kamu, dan
janganlah kamu melampaui batas. Sesungguhnya Allah tidak
menyukai orang-orang yang melampaui batas.

b. Konsumen yang senatiasa membelanjakan pendapatan pada berbagai jenis
barang yang sesuai dengan kebutuhan jasmani maupun rohaninya. Cara
seperti ini dapat mengantarkannya pada keseimbangan hidup yang
memang menuntut keseimbangan kerja dari seluruh potensi yang ada,
mengingat, terdapat sisi lain diluar sisi ekonomi yang juga butuh untuk
berkembang.??

Islam sangat memberikan penekanan tentang cara membelanjakan
harta, dalam islam sangat dianjurkan untuk menjaga harta dengan hati-hati
termasuk menjaga nafsu supaya tidak terlalu berlebihan dalam
menggunakan.

Rasionalnya konsumen akan memuaskan konsumsinya sesuai
dengan kemampuan barang dan jasa yang dikonsumsi serta kemampuan

konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa tersebut. Dengan demikian

2 Mustafa Edwin Nasution, Pengenalan Ekslusif Ekonomi Islam, (Jakarta: Prenada
Media group. 2016), h.60
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kepuasan dan perilaku konsumen dipengaruhi oleh hal-hal sebagai

berikut:?

1) Nilai guna (utility) barang dan jasa yang dikonsumsi. Kemampuan
barang dan jasa untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
konsumen.

2) Kemampuan konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa. Daya beli
dari income konsumen dan ketersediaan barang dipasar.

3) Kecenderungan konsumen dalan menentukan pilihan konsumsi
menyangkut pengalaman masa lalu, budaya, selera, serta nilai-nilai
yang dianut seperti agama dan adat istiadat.

Menjaga keseimbangan konsumen dengan bergerak antara ambang batas
bawah dan ambang batas dari ruang gerak konsumsi yang diperbolehkan
dalam ekonomi islam (mustawa al-kifayah). Mustawa al-kifayah adalah
ukuran, batas maupun ruang gerak yang tersedia bagi konsumen muslim
untuk menjalankan aktifitas konsumsi. Dibawah mustawa al-kifayah,
seseorang akan masuk pada kebakhilan, kekikiran, kelaparan hingga
berujung pada kematian. Sedangkan diatas mustawa al-kifayah seseorang
akan terjerumus pada tingkat yang berlebih-lebihan. Kedua tingkatan ini
dilarang didalam islam.

. Memperhatikan prioritas konsumsi antara dharuriyat, hajjiyat dan
takmiliyat. Dharuriyat adalah komoditas yang mampu memenuhi

kebutuhan paling mendasar konsumen muslim, yaitu menjaga

%% Hendrie Anto, Pengantar Ekonomi Mikro Islami, h.125
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kelangsungan agama, keturunan, hak kepemilikan dan kekayaan, serta akal
dan pikiran. Sedangkan hajjiyat adalah komoditas yang dapat
menghilangkan kesulitan dan juga relatif berbeda antara satuorang dengan
yang lainnya, seperti luasnya tempat tinggal, baik kendaraan dan
sebagainya. Sedangkan takmiliyat adalah komoditi pelengkap yang dalam

penggunaannya tidak melebihi dua prioritas konsumsi diatas.

C. Prinsip Dasar Perilaku Konsumen Islami
Ekonomi Islam bukan hanya berbicara tentang pemuasan materi yang
bersifat fisik, tapi juga berbicara cukup luas tentang pemuasan materi yang
bersifat abstrak, pemuasan yang lebih berkaitan dengan posisi manusia

sebagai hamba Allah SWT. Prinsip dasar perilaku konsumen Islami di

antaranya;*

a. Prinsip Syariah; yaitu menyangkut dasar syariah yang harus terpenuhi
dalam melakukan konsumsi di mana terdiri dari: (1) Prisip akidah, yaitu
hakikat konsumsi adalah sebagai sarana untuk ketaatan untuk beribadah
sebagai perwujudan keyakinan manusia sebagai makhluk dan khalifah
yang nantinya diminta pertanggungjawaban oleh pencipta. (2) Prinsip
ilmu, yaitu seseorang ketika akan mengkonsumsi harus mengetahui ilmu
tentang barang yang akan dikonsumsi dan hukum-hukum yang berkaitan
dengan apakah merupakan sesuatu yang halal atau haram baik ditinjau dari

zat, proses, maupun tujuannya, (3) Prinsip ‘amaliyah, sebagai konsekuensi

?* Muhammad Amin Suma, Tafsir Ayata Ekonomi, (Jakarta: Amzah, 2013)
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agidah dan ilmu yang telah diketahui tentang konsumsi Islami tersebut,
seseorang dituntut untuk menjalankan apa yang sudah diketahui, maka dia
akan mengkonsumsi hanya yang halal serta menjauhi yang haram dan
syubhat.

. Prinsip Kuantitas; yaitu sesuai dengan batas-batas kuantitas yang telah
dijelaskan dalam syariat Islam. Salah satu bentuk prinsip kuantitas ini
adalah kesederhanaan, yaitu mengkonsumsi secara proporsional tanpa
menghamburkan harta, bermewahan, mubazir, namun juga tidak pelit.
Menyesuaikan antara pemasukan dan pengeluaran juga merupakan
perwujudan prinsip kuantitas dalam konsumsi. Artinya, dalam
mengkonsumsi harus disesuaikan dengan kemampuan yang dimilikinya,
bukan besar pasak dari pada tiang. Selain itu, bentuk prinsip kuantitas
lainnya adalah menabung dan investasi, artinya tidak semua kekayaan
digunakan untuk konsumsi tapi juga disimpan untuk kepentingan
pengembangan kekayaan itu sendiri.

Prinsip Prioritas; yaitu memperhatikan urutan kepentingan yang harus
diprioritaskan agar tidak terjadi kemudharatan, yaitu: (1) primer, adalah
konsumsi dasar yang harus terpenuhi agar manusia dapat hidup dan
menegakkan kemaslahatan dirinya dunia dan agamanya serta org
terdektnya, seperti makanan pokok; (2) sekunder, yaitu konsumsi untuk
menambah/meningkatkan tingkat kualitas hidup yang lebih baik, jika tidak
terpenuhi maka manusia akan mengalami kesusahan; (3) tersier, yaitu

konsumsi pelengkap manusia.
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d. Prinsip Sosial; yaitu memperhatikan lingkungan sosial di sekitarnya
sehingga tercipta keharmonisan hidup dalam masyarakat, di antaranya: (1)
kepentingan umat, yaitu saling mananggung dan menolong sehingga Islam
mewajibkan zakat bagi yang mampu juga menganjurkan shadagah, infaq
dan wakaf; (2) keteladanan, yaitu memberikan contoh yang baik dalam
berkonsumsi baik dalam keluarga atau masyarakat; dan (3) tidak
membahayakan/merugikan dirinya sendiri dan orang lain dalam
mengkonsumsi sehingga tidak menimbulkan kemudharatan seperti mabuk-
mabukkan, merokok, dan sebagainya.

e. Kaedah Lingkungan; yaitu dalam mengkonsumsi harus sesuai dengan
kondisi potensi daya dukung sumber daya alam alam dan keberlanjutan
atau tidak merusak lingkungan. Seorang muslim dalam penggunaan
penghasilannya memiliki dua sisi, yaitu pertama untuk memenuhi
kebutuhan diri dan keluarganya dan sebagainya lagi untuk dibelanjakan di

jalan Allah.?

D. Proses Pengambilan Keputusan Membeli

Konsumen mengambil keputusan membeli barang atau jasa melalui

satu proses tertentu yang terdiri atas lima tahap yaitu:®

#* Jaribah bin Ahmad Al-Haritsi, Al- Figh Al-Igtishadi li Amiril Mukminiin Umar lbn Al-
Khathtab, diterjemahkan oleh Asmuni Solihan Zamalchsyari, (Jakarta: 2010), him. 182-185.

®Freddy Rangkuti, Strategi Promosi yang Baik, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka
Utama,2009),h.93
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Gambar 3.1
Proses Keputusan Pembelian

Pengenalan Pencarian Evaluasi
Kebutuhan => Informasi => Kebutuhan

Keputusan Perilaku
=> Pembelian => Pembelian

Sumber: Philip Kotler

1. Pengenalan Kebutuhan (Needs Recognition)

Proses pengambilan keputusan konsumen membeli produk tertentu,
buatan perusahaan tertentu dimulai sejak mereka merasakan suatu
kebutuhan tertentu belum terpenuhi. Rasa membutuhkan tersebut dapat
terangsang menjadi dorongan membeli produk apabila mendapat pengaruh
dari dalam maupun dari luar diri konsumen.

2. Pencarian Alternatif Informasi (Alternatif Search for Information)

Intensitas upaya konsumen mencari informasi tentang produk yang
mereka butuhkan ditentukan berbagai macam sebab, antara lain
mendesaknya kebutuhan dan nilai produk yang dibutuhkan. Apabila
kebutuhan barang atau jasa sangat mendesak, mereka tidak begitu cermat
mencari informasi tentang produk yang dibutuhkan itu. Secara umum
konsumen memiliki 5 sumber informasi tentang produk yang ingin mereka

beli, yaitu:*’

I bid,h.94
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Informasi Internal

Pada banyak kasus konsumen mempunyai pengalaman pribadi
tentang kebutuhan produk yang sedang mereka rasakan. Apabila
mereka ingat produk apa pada masa lampau memenuhi kebutuhan tadi
secara memuaskan, mereka mencantumkan produk tersebut dalam
daftar pilihan produk.

Informasi Kelompok

Sumber informasi lain yang digunakan konsumen untuk
mencari tahu tentang produk yang dibutuhkan adalah keluarga, teman,
tetangga, sahabat, teman sekolah atau teman sejawat. Oleh karena
hubungan konsumen dengan anggota kelompok mereka erat,
informasi, pendapat dan saran yang diberikan kelompok sering kali
kuat pengaruhnya terhadap keputusan membeli yang diambil
konsumen.

Informasi Komersial atau Pemasaran

Informasi dapat diperoleh dari iklan, penjelasan sales executive.
Sales promotionperusahaan, perdagangan eceran dan pameran atau
ekshibisi produk.

Informasi Publik

Informasi tentang produk antara lain berupa brosur yang

diterbitkan produsen. Dalam brosur atau artikel dimuat penjelasan

teknik produk, standar mutu, manfaat dan kegunaannya.
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e. Informasi dari Pengalaman
Biasanya dikumpulkan sendiri oleh konsumen dari pengamatan
produk di pedagang eceran atau karena mencoba beberapa jenis produk
yang berlainan.
3. Penilaian Berbagai Macam Informasi yang Terkumpul (Alternative
Evaluation)

Konsumen mempergunakan informasi produk yang berhasil
mereka kumpulkan sebagai bahan pertimbangan menjatuhkan pilihan.
Jatuhnya pilihan pada produk dengan merek tertentu juga mengikuti suatu
proses. Sebelum menjatuhkan pilihan, konsumen menilai keunggulan
atribut produk yang datanya telah mereka kumpulkan. Langkah berikutnya
dari beberapa merek produk yang atributnya paling cocok dengan
keinginan mereka.

4. Keputusan Membeli (Purchase Desicion)

Bila mana tidak ada faktor-faktor lain yang memengaruhinya,
konsumen membeli produk dengan merek yang menjanjikan paling
banyak atribut yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan mereka.
Tetapi, sering kali, pada saat konsumen akan memutuskan pembelian
biasanya muncul faktor-faktor yang menghambat keputusan pembelian.

5. Evaluasi setelah Pembelian (Post Purcbase Evaluation)

Evaluasi konsumen pasca pembelian mempunyai arti penting bagi
para produsen. Pengalaman konsumen mengonsumsi produk (positif atau
negatif) mempunyai pengaruh dalam pengambilan keputusan membeli lagi

produk yang sama pada saat mereka membutuhkan lagi. Kesediaan
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konsumen membeli kembali produk merupakan salah satu sarana yang

diperlukan perusahaan untuk mempertahankan bisnisnya.?®

E. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Pembelian Konsumen

Faktor-faktor yang mempengaruhi minat membeli berhubungan
dengan perasaan dan emosi, bila seseorang merasa senang dan puas dalam
membeli barang dan jasa maka hal itu akan memperkuat minat membeli,
ketidakpuasan biasanya menghilangkan minat.

Faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam membeli sesuatu
produk atau jasa, dipengaruhi oleh faktor-faktor budaya, sosial, pribadi, dan
psikologis (kejiwaan).?®

Ada dua yang penting dari arti perilaku konsumen yaitu proses
pengambilan keputusan dan kegiatan fisik, yang semua ini melibatkan
individu dalam menilai, mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan
jasa-jasa ekonomis. Perilaku konsumen untuk membeli dipengaruhi oleh
beberapa faktor yang dapat diuraikan sebagai berikut:

1. Faktor Kebudayaan
a. Budaya
Kebudayaan adalah symbol dan fakta yang kompleks, yang
diciptakan oleh manusia, diturunkan dari generasa ke generasi sebagai

penentu dan pengatur perilaku manusia dalam masyarakat yang ada.*

2pid,h.95

# Danang Suyanto, Perilaku Konsumen dan Pemasaran, (Yogyakarta: Center of
Academic Publishing Service, 2015), h. 13

%0 Basu swastha dan Hani Handoko, Manajemen Pemasaran Analisis Perilaku Konsumen,
(BPPE: Yogyakarta, 2000),h.59
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Kebudayaan ini memainkan peranan penting dalam
pembentukan sikap konsumen dan merupakan petunjuk penting
mengenai nilai-nilai yang akan dianut oleh seorang konsumen.
Mempelajari perilaku konsumen sama artinya dengan mempelajari
perilaku manusia, sehingga perilaku konsumen dapat juga ditentukan
oleh kebudayaan, yang tercermin pada acara hidup, kebiasaan dan
tradisi dalam memilih bermacam-macam produk pasar.

b. Sub Budaya

Sub budaya dapat dibedakan menjadi empat jenis vyaitu
kelompok nasionalisme, kelompok keagamaan, kelompok ras, dan area
geografis.

c. Kelas Sosial

Pengertian kelas sosial adalah bagian yang relatif homogen dan
bertahan lama dalam suatu masyarakat yang tersusun secara hirarki
dan yang keanggotaannya mempunyai nilai, minat dan perilaku yang
sama.*!

2. Faktor Sosial
a. Kelompok Referensi

Kelompok referensi adalah kelompok-kelompok yang memiliki

pengaruh langsung pada sikap dan perilaku seseorang. Kelompok

referensi merupakan kelompok sosial yang menjadi ukuran seseorang

3! Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Edisi Milennium: Second Edition, (Evanston:
Illinois, 1999), h.225.
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untuk membentuk kepribadian dan perilakunya. Kelompok ini meliputi
organisasi profesi, kelompok pengajian, kelompok kerja, dan lain-lain.

b. Keluarga

Setiap anggota dalam keluarga dapat mempengaruhi suatu
pengambilan keputusan.
3. Faktor Pribadi

a. Usia tahapan dalam siklus hidup, ini akan menentukan selera
seseorang terhadap produk atau jasa.

b. Pekerjaan. Hal ini akan mempengaruhi pola konsumen.

c. Gaya hidup, yaitu pola hidup didunia yang diekspresikan oleh
kegiatan, minat dan pendapat seseorang. Gaya hidup menggambarkan
seseorang secara keseluruhan yang berinteraksi dengan lingkungan,
disamping itu juga mencerminkan sesuatu dibalik kelas sicial
seseorang, misalnya kepribadian.*

4. Faktor Psikologis
Pemilihan konsumen terhadap suatu produk dipengaruhi oleh
empat faktor psikologis utama, yaitu:*

a. Motivasi, Merupakan keadaan dalam diri seseorang yang mendorong
keinginan individu untuk melakukan kegiatan-kegiatan tertentu guna

mencapai suatu tujuan.

%2 Danang Sunyoto. Perilaku Konsumen dan Pemasaran: Panduan Riset Sederhana untuk
Mengenali Konsumen. (Yogyakarta: Center of Academic Publishing Service, 2015), h.29

* bid , h.65
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b. Pengamatan. Merupakan suatu proses dengan mana konsumen
(manusia) menyadari dan menginterprestasikan aspek lingkungannya.

c. Belajar. Perubahan-perubahan perilaku yang terjadi sebagai hasil
akibat adanya pengalaman.

d. Sikap. Secara definitif sikap berarti suatu keadaan jiwa (mental) dan
keadaan piker yang dipersiapkan untuk memberikan tanggapan
terhadap suatu obyek, yang diorganisir melalui pengalaman serta

mempengaruhi secara langsung pada pelaku.

F. Pengertian Produk

Produk adalah segala sesuatu yang bisa ditawarkan kepada sebuah
pasar agar diperhatikan, diminta, dipakai, atau dikonsumsi sehingga mungkin
memuaskan keinginan atau kebutuhan. Produk bisa berupa benda fisik, jasa,
orang, tempat, organisasi, dan gagasan.** Sedangkan menurut Djaali
mengatakan bahwa “minat adalah kecenderungan hati yang tinggi terhadap
sesuatu”.*

Produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang dapat memenubhi
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Artinya apapun wujudnya, selama itu

dapat memenuhi keinginan pelanggan dan kebutuhan kita katakan sebagai

produk.

*Philip Kotler, Marketing, (Jakarta:1999),h.189

**Djaali dan M. Pudji, Pengukuran danlam Bidang Pendidikan, (Jakarta: Grasindo, 2007)
h, 122
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Philip Kotler mendefinisikan produk sebagai sesuatu yang dapat
ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk
digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.*®

Konsep produk tidak terbatas pada objek fisik atau segala sesuatu yang
dapat memuaskan kebutuhan dapat disebut sebagai produk. Selain barang
nyata, produk meliputi jasa, yang merupakan aktivitas atau manfaat yang
ditawarkan untuk dijual, yang pada dasarnya tidak nyata dan tidak berakibat
pada kepemilikan apapun.®’

Untuk mengembangkan suatu produk maka diperlukan langkah-
langkah yang harus dilalui, hal ini bertujuan agar produk baru yang
diluncurkan nanti benar-benar tepat sasaran. Langkah-langkah atau proses
pengembangan produk baru adalah sebagai berikut;*

1. Membangkit gagasan.
Membangkit gagasan yaitu pencairan gagasan produk baru secara
sistematis melalui berbagai sumber seperti sumber dari intern, pelanggan,
pesaing, penyalur, pemerintah, dan sumber lainnya.

2. Menyaring gagasan.
Menyaring gagasan bertujuan untuk memilih yang terbaik dari sejumlah
gagasan yang ada sehingga menghasilkan gagasan yang menguntungkan.

3. Mengembangkan dan menguji konsep.

% Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada,2007).h.186
¥"Kotler & Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta:Erlangga, 2001),h.11
*Ibid,h.192
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Pengujian konsep perlu dilakukan kepada sekelompok konsumen melalui
beberapa pertanyaan menyangkut konsep yang ditawarkan.

. Strategi Pemasaran
Strategi Pemasaran ini mneliputi model, penjualan, market share, harga

dan juga laba yang diinginkan.

. Analisis Bisnis

Analisis Bisnis yaitu melakukan analisis terhadap strategi pemasaran yang
akan dijalankan nantinya.

. Pengembangan Produk

Pengembangan Produk merupakan kelanjutan dari proses yang sudah
dilalui. Pengembangan produk dapat berupa desain yang lebih menarik
ataupun kelebihan dari produk yang sebelumnya.

. Pengujian Pasar.

Pengujian pasar bertujuan untuk mengetahui reaksi pasar terhadap produk
yang akan diluncurkan atau yang sudah diluncurkan. Apabila produk
sudah dipasarkan untuk mengetahui respon pasar dan antisipasi terhadap
permasalahan yang mungkin timbul.

. Komersialisasi merupakan tahap akhir setelah pengujian positif mendapat
tanggapan pasar.

Produk secara konseptual, produk adalah pemahaman subyektif dari

produsen atau sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai

tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen,

sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar.*

Produk yang dihasilkan oleh dunia usaha pada umumnya berbentuk

dua macam, yaitu produk yang berwujud dan produk yang tidak berwujud.

% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2008), Edisi ke-3,h.95
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Masing-masing produk untuk dapat dikatakan berwujud atau tidak berwujud
memiliki karakteristik atau ciri-ciri tertentu. Produk yang berwujud berupa
barang yang dapat dilihat, dipegang, dan dapat dirasa sekarang secara
langsung dan dapat dibeli, seperti buku, meja, kursi, rumah, mobil dan lain-
lain. Sedangkan produk yang tidak berwujud berupa jasa di mana tidak dapat
dilihat atau dirasa sebelum dibeli seperti tempat, kegiatan, organisasi, dan ide-
ide. Salah satu perbedaan kedua jenis produk ini adalah untuk produk yang
berwujud biasanya tahan lama, sedangkan untuk yang tidak berwujud tidak

tahan lama.*

. Strategi Produk
Setiap produk yang diluncurkan kepasar tidak selalu mendapat respon
yang positif. Bahkan cenderung mengalami kegagalan jauh lebih besar
dibandingkan keberhasilannya. Agar mengantisipasi agar produk yang
diluncurkan berhasil sesuai dengan tujuan yang diharapkan, maka peluncuran
produk diperlukan strategi-strategi tertentu. Khusus dengan yang berkaitan
dengan produk. Strategi produk yang dilakukan adalah mengembangkan suatu
produk sebagai berikut:*
1. Penentuan Logo
Logo merupakan ciri khas suatu produk. Ada istilah baru melihat
logonya saja orang sudah mengenal produk tersebut dan logo merupakan

sebagai ciri produk. Pertimbangan pembuatan logo adalah sebagai berikut:

“0 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta:Kencana,2005), h.135

“1bid, h.141
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a. Memiliki arti (dalam arti positif)
b. Menarik perhatian
c. Mudah diingat
2. Menciptakan Merek
Karena saja memiliki beraneka ragam, maka setiap jasa harus
memiliki nama. Tujuannya agar mudah dikenal dan diingat pembeli.nama
ini kita kenal dengan merek. Pengertian merek sering diartikan sebagai
nama, istilah, simbol, disain, atau kombinasi dari semuanya. Penciptaan
merek harus mempertimbangkan faktor-faktor, antara lain:
a. Mudah diingat
b. Terkesan hebat dan modern
c. Memiliki arti
d. Menarik perhatian
3. Menciptakan Kemasan
Kemasan disini merupakan pembungkus suatu produk.
4. Keputusan Label
Label merupakan suatu yang dilengketkan pada produk yang
ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan.
Untuk mengembangkan suatu produk, maka diperlukan langkah-
langkah yang harus dilalui, hal ini bertujuan agar produk yang diluncurkan

nanti benar-benar tepat sasaran.
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H. Aspek-Aspek dalam Atribut Produk
Membuat keputusan-keputusan untuk mengelola sebuah produk
seringkali bukan hal yang mudah. Manfaat produk yang ingin Kita tujukkan
pada konsumen dapat kita komunikasikan dengan atribut-atribut produk,
aspek-aspek dalam atribut produk, yaitu:*?
1. Mutu Produk
Ini  menunjukkan sejauh mana sebuah produk berfungsi
sebagaimana seharusnya. Termasuk tentang keterandalan, daya tahan,
ketetapan, dan lain-lain. Konsumen percaya bahwa produk-produk tertentu
selalu mutunya sesuai dengan yang dijanjikan.
2. Fitur

Berperan menambah manfaat utama sebuah produk. Fitur juga bisa
berfungsi membedakan sebuah produk dengan produk sejenis, tergantung
sejauh mana fitur yang ditawarkan dapat memenuhi harapan konsumen,
dapat menjadi penentu menangnya sebuah produk dalam persaingan. Hal
yang penting adalah tambahan biaya yang kita korbankan untuk sebuah
fitur selalu memberikan manfaat yang lebih baik dimata konsemen
sehingga ia rela mengeluarkan uang tambahan.

3. Desain dan Kemasan
Desain dan kemasan sangat menentukan sebagai atribut produk.

Notebook, yang memiliki fitur lengkap, mungkin belum tentu menarik jika

*?Taufik Amir, Dinamika Pemasaran, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2005),h.145
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desainnya tidak ekonomis dan membuat pekerjaan lambat. Untuk beberapa

produk, kemasan sangat menentukan.

Ciri-ciri Produk yang Baik
Sebuah produk baru bisa dikatakan produk yang baik bila mampu
menjalankan fungsi utamanya. Sebuah handphone fungsi utamanya adalah
untuk berkomunikasi (menelpon atau SMS). Dan tidak akan ada artinya
meskipun harganya mahal, warnanya dan modelnya bagus, model terbaru,
namun untuk menelpon sering putus, baterainya cepat habis, dan seterusnya.
Ciri-ciri produk yang baik adalah sebagai berikut;*?
1. Produk tersebut memiliki umur ekonomis yang cukup lama.
Semakin lama umur atau usia penggunanya akan semakin baik bagi
konsumen.
2. Apabila produk tersebut mengalami kerusakan mudah diperbaiki.
Mudah disini, bisa berarti muda dicari komponennya yang rusak, karena
banyak dijumpai diberbagai toko yang ada, maupun mudah dalam
memperbaikinya.
3. Kerusakan salah satu komponen tidak akan berpengaruh banyak pada
fungsi utama produk tersebut.
Contohnya seperti yang kita ketahui sering sebuah produk terdiri atas
berbagai komponen. Sebagai contoh “sandal boneka”. Produk tersebut
dikatakan baik dan handal apabila misalnya karena suatu sebab hiasan

bonekanya lepas atau rusak, sandal tersebut tetap bisa dan pantas

43 www.ideusahabisnis.com
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digunakan. Jangan sampai hanya karena itu, sandal tersebut menjadi tidak
bisa digunakan atau menjadi memalukan bila digunakan.

4. Mudah digunakan dan mudah dirawat.
Ciri selanjutnya adalah bahwa produk yang handal harus mudah
digunakan, mulai dengan petunjuk penggunaan yang mudah dipahami,
sehingga konsumen tidak membutuhkan waktu yang lama untuk bisa
memanfaatkan produk tersebut.

5. Ramah Lingkungan
Saat ini dengan terus menurunnya kualitas lingkungan disekitar Kita,
semakin menuntut produk yang ramah lingkungan, tidak hanya bahan
baku yang digunakan saja yang harus ramah lingkungan, dengan kata lain

semua komponen dapat dikonsumsi oleh konsumen.

J.- Pengertian Konsumsi

Konsumsi secara umum didefinisikan dengan penggunaan barang dan
jasa untuk memenuhi kebutuhan manusia. Banyak terdapat perbedaan
pendapat antara para ekonom tentang definisi konsumsi, namun mayoritas
berkisar pada “penggunaan barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan
hidup™**.

Konsumsi adalah permintaan sedangkan produksi adalah penyediaan.

Kebutuhan konsumen yang kini dan yang telah diperhitungkan sebelumnya

* Jaribah Bin Ahmad al-Haritsi, Figh Ekonomi Umar Bin Al-Khatab, Alih Bahasa
Asmuni Solihan Zamakhsyari, (Jakarta: Khalifah, 2006), h. 135
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merupakan insentif pokok bagi kegiatan-kegiatan ekonomnya sendiri. Mereka
mungkin tidak hanya menyerap pendapatannya tetapi juga memberi insentif
untuk meningkatkannya. Hal ini berarti bahwa pembicaraan mengenai
konsumsi adalah penting dan hanya para ahli ekonomi yang mempertunjukkan
kemampuannya untuk memahami dan menjelaskan prinsip produuksi dan
konsumsi®.

Belanja dan konsumsi adalah tindakan yang mendorong masyarakat
berproduksi hingga terpenuhi segala kebutuhan hidupnya*. Konsumsi
memegang peranan penting, apabila konsumsi dihentikan ata terhenti akan
menimbulkan dampak yang sangat buruh terhadap produksi. Diantaranya
terhambat roda produksi dan selanjutnya menghambat roda perekonomian.

Seorang muslim untuk mencapai tingkat kepuasan harus
mempertimbangkan beberapa hal: barang yang dikonsumsi tidak haram
termasuk didalamnya berspekulasi (menimbun barang dan melakukan
kegiatan dipasar gelap, tidak mengandung riba, memperhitungkan zakat dan
infak). Oleh karena itu, kepuasan seorang muslim tidak didasarkan atas
banyak sediktnya barang yang dikonsumsi, tetapi didasarkan atas berapa besar

nilai ibadah yang didapatkan dari apa yang dilakukannya®’.

*®Mawardi, Ekonomi Islam, (Pekanbaru: Alaf Riau, 2007), h.79

*®yusuf al-Qaradhawi, Norma dan Etika Ekonomi Islam, (Jakarta: Gema Insani Press,
1997, h.138

*"Heri Sudarsono, Konsep Ekonomi Islam Suatu Pengantar, (Yogyakarta: Ekonosia,
2004), h.13
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K. Batasan Konsumsi dalam Islam

Konsumsi tidak dapat dipisahkan dari peranan keimanan. Peranan
keimanan menjadi tolak ukur penting karena keimanan memberikan cara
pandang dunia yang cenderung mempengaruhi kepribadian manusia.
Keimanan sangat mempengaruhi kuantitas dan kualitas konsumen baik dalam

bentuk kepuasan materil maupun spritual.*®
Batasan konsumsi dalam Islam tidak hanya memperhatikan aspek
halal-haram saja tetapi termasuk pula yang diperhatikan adalah yang baik,
cocok, bersih, tidak menjijikkan, larangan israf, dan larangan bermegah-
megahan. Karena perhitungan antara pendapatan, konsumsi dan simpanan
sebaiknya ditetapkan atas dasar keadilan sehingga tidak melampaui batas
dengan terjebak pada sifat tabzir maupun kikir (bakhil). Pelarangan atau
pengharaman konsumsi untuk suatu komoditi bukan tanpa sebab,
pengharaman untuk komoditi karena zatnya dikarenakan memiliki keterkaitan
langsung yang dapat membayakan terhadap fisik, moral maupun spritual, serta
keharaman yang disebabkan karena menggunakan cara yang bathil untuk
mendapatkannya yang dapat membayakan dirinya dan merugikan orang lain.
Meskipun demikian ajaran Islam tidak melarang manusia untuk memenubhi
kebutuhan ataupun keinginannya, selama dengan pemenuhan tersebut dapat
mengangkat martabat manusia dan tidak melampaui batas kewajaran. Semua
yang ada di bumi ini diciptakan untuk kepentingan manusia, namun manusia
diperintahkan mengkonsumsi barang/jasa yang halal dan baik sewajarnya,

tidak berlebihan.

*® Adiwarman, Ekonomi Mikro Ekonomi Islami, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,
2007).
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L. Etika Konsumsi dalam Islam
Setiap orang mukmin berusaha mencari kenikmatan dengan cara
memenuhi perintah Nya dan memuaskan dirinya sendiri dengan barang-
barang dan anugerah yang diciptakan Allah untuk umat manusia demi
kemaslahatan umat. Konsumsi yang berlebih lebihan, yang merupakan ciri
khas masyarakat yang tidak mengenal Tuhan, dikutuk dalam Islam dan disebut
dengan israf (pemborosan) atau tabzir(menghambur-hamburkan harta tanpa
guna). Tabzir berarti menggunakan harta dengan cara yang salah, yakni,
menuju tujuan yang terlarang seperti penyuapan, hal-hal yang melanggar
hukum atau dengan cara yang tanpaaturan. Pemborosan berarti penggunaan
harta secara berlebihan untuk hal-hal yang melanggar hukum dalam hal seperti
makana, pakaian, tempat tinggal atau bahkan sedekah. Ajaraan Islam
menganjurkan pola konsumsi dan penggunaan harta secara wajar dan
berimbang, yakni pola yang terletak diantara kekikiran dan pemborosan.
Konsumsi diatas dan melampaui tingkat moderat (wajar) dianggap israf dan
tidak disenangi Islam.*
Etika Islam dalam hal konsumsi sebagai berikut:
1. Tauhid (Kesatuan)
Dalam persfektif islam, kegiatan konsumsi dilakukan dalam rangka
beribadah kepada Allah SWT, sehingga senantiasa dalam syariat. Karena
itu, orang mukmin berusaha mencari kenikmatan dengan menaati perintah-

Nya dan memuaskan dirinya sendiri dengan barang-barang dan anugerah

* M.Nur Rianto Al Arif, Teori Perekonomian, (Jakarta: Kencana,2010), h.86



50

yang diciptakan Allah. Adapun dalam pandangan kapitalistis, konsumsi
merupakan fungsi dari keinginan, nafsu, harga barang, dan pendapatan,
tanpa memedulikan dimensi spritual, kepentingan orang lain, dan

tanggung jawab atas segala perilakunya.

. Adil

Islam memperbolehkan manusia untuk menikmati berbagai karunia
kehidupan dunia yang disediakan Allah SWT. Pemanfaatan atas karunia
Allah tersebut harus dilakukan secara adil sesuai dengan syariah, al-
Qur’an secara tegas menekankan norma perilaku ini baik untuk hal-hal
yang bersifat materiil maupun spritual untuk menjamin adanya kehidupan
yang berimbang antara kehidupan dunia dan akhirat. Oleh karenanya,
dalam Islam konsumsi tidakhanya barang-barang yang bersifat duniawi
semata, namun juga kepentingan dijalan Allah.

. Free Will (Kehendak bebas)

Atas segala karunia yang diberikan Allah, manusi dapat
berkehendak bebas, namun kebebasan ini tidaklah berarti bahwa manusia
terlepas dari gadha dan gadar yang merupakan hukum sebab akibat yang
didasarkan pada pengetahuan dan kehendak Allah. Sehingga kebebasan
dalam melakukan aktifitas haruslah tetap meiliki batasan agar jangan
sampai menzalimi pihak lain.

. Amanah (pertanggung jawaban)

Manusia merupaka khalifah yang diberikan kekuasaan untuk

mengambil keuntungan dan manfaat sebanyak-banyaknya atas ciptaan
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Allah. Dalam hal melakukan konsumsi, manusia dapat berkehendak bebas
tetapi akan mempertanggungjawabkan atas kebebasan tersebut baik
terhadap keseimbangan alam, masyarakat, diri sendiri maupun akhirat

kelak.

. Halal

Dalam kerangka acuan Islam, barang-barang yang dapat
diikomsumsi hanyalah barang-barang yang menunjukkan nilai-nilai
kebaikan, kesucian, keindahan. Sebaliknya, benda-benda yang buruk, tidak
bernilai juga tidak dapat dianggap sebagai barang-barang konsumsi dalam
Islam serta dapat menimbulkan kemudharatan apabila dikonsumsi akan

dilarang.

. Sederhana

Islam sangat melarang perbuatan dalam melampaui batas (israf),
termasuk pemborosan dan berlebih-lebihan (bermewah-mewahan), yaitu
membuang-buang harta dan menghambur-hamburkan tanpa faedah serta
manfaat dan hanya memperturutkan nafsu semata. Allah akan sangat

mengecam setiap perbuatan yang melampaui batas. (QS. Al-Israa: 26-27)%°
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Artinya: Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang dekat akan
haknya, kepada orang miskin dan orang yang dalam perjalanan
dan janganlah kamu menghambur-hamburkan (hartamu)
secara boros. Sesungguhnya pemboros-pemboros itu adalah
Saudara-saudara syaitan dan syaitan itu adalah sangat ingkar
kepada Tuhannya.

*Ibid, h.87
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M. Konsep Maslahah dalam Perilaku Konsumen Islami

Syariah Islam menginginkan manusia dan mencapai dan memelihara
kesejahteraannya. Shatibi menggunakan istilah “maslahah” yang maknanya
lebih luas dari sekedar utility atau kepuasan dalam terminologi ekonomi
konvensional. Maslahah merupakan tujuan hukum Syara’ yang paling utama.
Menurut Shatibi, maslahah ialah sifat atau kemampuan barang dan jasa yang
mendukung elemen-elemen dan tujuan dasar dari kehidupan manusia di muka
bumi ini. Ada lima elemen dasar menurut beliau, yakni: kehidupan atau jiwa
(Al-Nafs), properti atau harta benda (Al-Mal), keyakinan (Al-Din), intelektual
(Al-Agl) dan keluarga atau keturunan (Al-Nasl). Semua barang dan jasa yang
mendukung tercapainya dan terpeliharanya kelima elemen tersebut pada setiap
individu, itulah yang disebut maslahah.

Kegiatan-kegiatan ekonomi meliputi produksi, konsumsi dan
pertukaran yang menyangkut maslahah tersebut harus dikerjakan sebagai
suatu “Religious Duty” atau ibadah. Tujuannya bukan hanya kepuasan di
dunia tetapi juga kesejahteraan di akhirat. Semua aktivitas tersebut, yang
memiliki maslahah bagi umat manusia, disebut “Needs” atau kebutuhan. Islam
memberikan arahan yang sangat indah dengan memperkenalkan konsep israf
(berlebih-lebihan) dalam membelanjakan harta dan Tabzir. Islam membentuk

jiwa dan pribadi yang beriman, bertaqwa, bersyukur dan menerima.**

*!Mawardi, Ekonomi Islam. (Riau: Alaf Riau Graha UNRI PRESS, 2007), cet.1.h. 41



