l. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Indonesia merupakan negara terbesar ketiga penghasil kopi di dunia setelah Brazil
dan Vietnam. Provinsi Lampung memegang peranan penting dalam bisnis kopi
Indonesia karena Provinsi Lampung merupakan gerbang utama ekspor kopi
nasional. Produksi kopi Lampung pada tahun 2013 mencapai 29.800 ton ( BPS,
2013), sedangkan konsumsi kopi domestik pada tahun 2013 diperkirakan

mencapai 1,0 kilogram/kapita/tahun (AEKI, 2013).

Salah satu pengembangan dan inovasi produk olahan kopi ialah pembuatan kopi
luwak. Kopi luwak merupakan hasil fermentasi yang dilakukan oleh hewan
luwak (Paradoxurus hermaphroditus) dengan cara memakan kopi yang sudah
merah. Fermentasi sendiri dilakukan di dalam perut luwak sehingga kopi yang
keluar merupakan kopi hasil fermentasi oleh enzim yang terdapat dalam tubuh
luwak (Paradoxurus hermaphroditus). Kopi luwak memiliki harga yang cukup
tinggi. Kopi luwak jenis bubuk mencapai Rp. 400.000 sampai dengan
Rp.1.200.000 per kilogram. Usaha agroindustri kopi luwak di Lampung
khususnya di Kabupaten Lampung Barat berkembang pesat. Produksi kopi luwak
di Kabupaten Lampung Barat dari tahun ke tahun meningkat yaitu 270 kg, 300 kg,

792 kg, 1.200 kg, 1.320 kg pada kurun waktu 2007-2011 (Astrahadi, 2012).



Keistimewaan kopi luwak dibandingkan dengan yang lain adalah mengalami
proses fermentasi secara alami di dalam pencernaan hewan luwak. Proses
fermentasi alami dalam perut luwak memberikan perubahan komposisi kimia pada
biji kopi dan dapat meningkatkan kualitas rasa kopi, karena selain berada pada
suhu fermentasi optimal, juga dibantu enzim dan bakteri yang ada pada
pencernaan luwak. Kopi luwak juga bebas dari pestisida karena pestisida yang
terdapat pada kopi telah dibersihkan secara alami di dalam perut luwak, sehingga
kopi yang keluar bersamaan dengan feses luwak telah bebas dari kandungan

pestisida yang berbahaya ( Anonim, 2010).

Kabupaten Lampung Barat memiliki banyak sentra industri kopi luwak. Hal ini
menyebabkan persaingan bisnis kopi luwak yang ketat, sehingga mengharuskan
para produsen untuk selalu berinovasi. Salah satu cara agar produsen dapat
bertahan dan berkembang dalam industri kopi luwak adalah harus memahami
keragaman perilaku konsumen. Banyaknya jenis pilihan merek kopi luwak di
pasaran saat ini dengan keunggulan dan karakteristik masing-masing produk yang
ditawarkan membuat konsumen dapat memilih merek yang sesuai dengan

keinginan konsumen (Febrianti. 2011).

CV. Duta Luwak Brother’s Link merupakan salah satu produsen yang
memproduksi kopi luwak di kabupaten Lampung Barat. Perusahaan ini mampu
memproduksi 1 ton kopi luwak green bean dalam 3 bulan produksi. Produk kopi
luwak mulai dipasarkan pertama kali pada tahun 2008, hingga saat ini pemasaran
kopi luwak sudah menjangkau pasar ke berbagai kota besar di Indonesia serta
pasar internasional seperti Brazil, Amerika, Thailand, Korea Selatan, Filipina dan

Jerman. Oleh karena itu perlu dilakukan studi tentang perilaku konsumen dalam



pengambilan keputusan pembelian produk kopi luwak merek Duta Luwak

Brother’s link.

1.2 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Mengidentifikasi proses pengambilan keputusan yang dilakukan konsumen
dalam pembelian minuman kopi luwak merek Duta Luwak Brother’s Link.

2. Menganalisis tingkat kepuasan konsumen terhadap minuman kopi luwak
merek Duta Luwak Brother’s Link.

3. Mendapatkan alternatif kebijakan pemasaran berdasarkan studi perilaku
konsumen terhadap pemasaran minuman kopi luwak merek Duta Luwak

Brother’s Link.

1.3 Manfaat Penelitian

1. Bagi perusahaan, memberikan informasi bagi praktisi bisnis tentang spesifikasi
produk minuman kopi luwak yang diinginkan konsumen, selanjutnya dapat
digunakan dalam perumusan strategi pengembangan produk maupun
strategi pemasaran.

2. Hasil kajian penelitian ini dapat dijadikan bahan studi kepustakaan untuk
penelitian selanjutnya dan berguna di dalam meningkatkan wawasan

pengetahuan mengenai perilaku konsumen.



1.4 Kerangka Pemikiran

Menurut Loudon dan Della Bitta (1984) dalam Sumarwan (2002), perilaku

konsumen adalah proses pengambilan keputusan dan aktivitas fisik dalam

mengevaluasi, memperoleh, menggunakan dan menghabiskan barang atau jasa.

Proses pengambilan keputusan pembelian konsumen ini dipengaruhi oleh tiga

faktor utama yaitu :

a. faktor perbedaan individu terdiri dari sumberdaya konsumen, motivasi dan
keterlibatan, pengetahuan, sikap, kepribadian, gaya hidup dan demografi,

b. faktor lingkungan yang terdiri dari budaya, kelas sosial, pengaruh pribadi,
keluarga dan situasi, dan

c. proses psikologis terdiri dari pengolahan informasi, pembelajaran, dan

perubahan sikap/perilaku.

Proses yang dilakukan konsumen dalam keputusan pembelian, meliputi
beberapa tahapan. Menurut Engel et.al (1994), proses pengambilan keputusan
konsumen terdiri dari lima tahapan yaitu :

a. pengenalan kebutuhan: konsumen akan mempersiapkan perbedaan antara
keadaan yang diinginkan dan situasi aktual yang memadai untuk
membangkitkan dan mengaktifkan proses keputusan.,

b. pencarian informasi : konsumen mencari informasi yang disimpan di dalam
ingatan (pencarian internal) atau mendapatkan informasi yang relevan dengan
keputusan dari lingkungan (pencarian eksternal).,

c. evaluasi alternatif : konsumen mengevaluasi pilihan berkenaan dengan

manfaat yang diharapkan dan menyempitkan hingga alternatif yang dipilih.,



d. pembelian : konsumen memperoleh alternatif yang dipilih atau pengganti
yang dapat diterima, dan
e. hasil/pasca pembelian : konsumen mengevaluasi apakah alternatif yang

dipilih memenuhi kebutuhan dan harapan segera setelah digunakan.

Model perilaku pengambilan keputusan pembelian dan faktor-faktor yang

mempengaruhinya tersebut dapat dilihat pada Gambar 1.
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Gambar 1. Model perilaku pengambilan keputusan konsumen dan faktor-
faktor yang mempengarubhi.
Sumber: Engel et.al (1994) yang dimodifikasi.

Pembelian produk atau jasa yang dilakukan oleh konsumen dapat digolongkan ke

dalam tiga macam (Engel et.al 1994) yaitu sebagai berikut :



a. pembelian yang terencana sepenuhnya,
Jika konsumen telah menentukan pilihan produk dan merek jauh sebelum
pembelian dilakukan, maka ini termasuk pembelian yang direncanakan
sepenuhnya. Pembelian yang terencana sepenuhnya biasanya adalah hasil dari
proses keputusan yang diperluas atau keterlibatan yang tinggi, contohnya
konsumen yang membeli mobil baru bisa digolongkan ke dalam kategori ini.
Karena mereka biasanya sudah punya keinginan jenis mobil, merek dan model
yang dibelinya sebelum masuk ke show room. Produk dengan keterlibatan
rendah mungkin juga dibeli dengan terencana.

b. pembelian yang separuh terencana,
Konsumen seringkali sudah mengetahui ingin membeli suatu produk sebelum
ke swalayan, namun mungkin konsumen tidak tahu merek yang akan dibelinya
sampai ia bisa memperoleh informasi yang lengkap dari pramuniaga atau
display di swalayan. Ketika ia sudah tahu produk yang ingin dibelinya
sebelumnya dan memutuskan merek dari produk tersebut di toko, maka ini
termasuk pembelian yang separuh terencana.

c. pembelian yang tidak terencana,
Konsumen sering kali membeli suatu produk tanpa direncanakan terlebih
dahulu. Keinginan untuk membeli seringkali muncul pada saat berada di toko
atau di swalayan. Banyak faktor yang menyebabkan hal tersebut, seperti
adanya display pemotongan harga 50% (persen) yang terlihat mencolok akan
menarik perhatian konsumen, sehingga konsumen akan merasakan kebutuhan

untuk membeli produk tersebut.



Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang muncul setelah
membandingkan antara kinerja (hasil) produk yang dipikirkan terhadap kinerja
(atau hasil) yang diharapkan. Jika kinerja di bawah harapan, pelanggan tidak

puas.Jika kinerja memenuhi harapan, pelanggan puas, dan jika kinerja melebihi

harapan, pelanggan sangat puas atau senang (Kotler 2000).

CV. Duta Luwak Brother’s Link merupakan perusahaan yang bergerak dalam
bidang produksi dengan menggunakan bahan baku kopi jenis robusta dan arabika.
Semakin banyak industri yang memproduksi kopi luwak di pasaran, maka
semakin terbuka peluang bagi para produsen untuk dapat memasarkan produk
kopi luwak tersebut dengan lebih baik lagi, sesuai dengan segmen pasar yang
ingin dilayani. Banyak merek lain di pasaran, maka dengan adanya berbagai
merek kopi luwak yang ada di pasaran, mengakibatkan perusahaan menghadapi
tingkat persaingan yang cukup tinggi. Penawaran produk ini agar berhasil, maka
perlu kiranya diadakan penelitian pasar guna mengetahui faktor-faktor yang
menjadi alasan utama konsumen mengkonsumsi produk kopi luwak termasuk
pelaksanaan dalam proses keputusan pembelian, sikap konsumen terhadap atribut

kopi luwak, tingkat kepuasan konsumen terhadap atribut produk kopi luwak.

Tahapan proses pengambilan keputusan yang akan dianalisis mengacu pada
tahapan proses pengambilan keputusan berdasarkan Engel et.al (1994). Oleh
karena itu, pada penelitian ini akan dianalisis lima tahap proses pengambilan
keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen yaitu pengenalan kebutuhan,
pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian dan evaluasi hasil. Proses
keputusan pembelian konsumen dianalisis dengan menggunakan analisis secara

deskriptif, data mengenai proses keputusan pembelian disajikan dengan tabulasi



sederhana. Atribut-atribut yang akan digunakan dalam kuisioner penelitian
dilakukan uji validitas dan reliabilitas. Atribut produk yang dilakukan pengujian
validitas dan reliabilitas tersebut diantaranya yaitu harga, rasa, aroma, manfaat,
komposisi, cara penyajian, kemasan, merek, kejelasan tanggal kadaluarsa, izin
Dinas Kesehatan, label halal MUI, ketersediaan produk, iklan, kuantitas/isi,

kualitas, penempatan produk.
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Gambar 2. Diagram kerangka pemikiran operasional

Sumber: Wasini 2009 (dimodifikasi)




