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BAB I1
LANDASAN TEORI

2.1 Marketing

Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial yang dibutuhkan dan

diinginkan oleh indivi n organisasi yang diperoleh

empit, pemasaran

hubungan

1 imbalan

jualan produk
penggunaan pribadi
konsumen (Berman,

1. Specialty store

Sebuah toko dengan disertai lini produk yang sempit, contohnya : Williams-
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3. Supermarket
Sebuah toko yang relatif besar, memiliki biaya rendah, volume tinggi, dirancang
untuk melayani kebutuhan total konsumen untuk produk grosir dan produk rumah

tangga, contohnya : Safeway

4. Convenience stg
jahan, buka selama

g sedikit lebih

Sebuah ga grosir yang

kurang dari B a ritel, contohnya :
Mikasa.
7. Warehouse club
Sebuah toko pengecer off-price yang menjual pilihan barang-barang dengan brand
yamgsterbatas, b pili

ang de iskon , contohnyamelkea.
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2.3 Multichannel

Multichannel retailing berarti melibatkan lebih dari satu channel dalam
prose memperkenalkan produk nya dan menyalurkan produk dan jasa kepada

konsumen Levy et all.,, (2015). Multichannel retailing juga memberikan

konsumen kenyamana ian disertai beberapa cara

berbeda dim 4an, 2010). Integrasi

: . | |
Q
an belanja

lebih dari

perhatikan

aitu me

iliki toko fisik,
Cpat di waktu yang tepat

dalam jumlah yang tepat un intaan konsumen.

2.4 Keuntungan dari Strategi Multichannel Retail
ilih dia

Strategi

multichannel memiliki peluang terbaik untuk memenuhi keinginan belanja
konsumennnya. Belanja berbasis toko memungkinkan pelanggan untuk melihat

item, merasakannya, menciumnya (misalnya parfum), mencobanya, lalu
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mengambilnya dan membawanya pulang pada perjalanan belanja yang sama tanpa
menimbulkan biaya pengiriman dan penanganan. Katalog menawarkan dampak
visual yang tinggi, gambar berkualitas tinggi, portabilitas (dapat dibawa ke mana

saja oleh pembeli). Web menawarka ampuan video / audio berkualitas tinggi,

format interaktif, da atas. Untuk merencanakan

campuran ché ara tepat, pemasar

satu sama lain

an - untuk
lasar yang
n kelebihan
plan di Web,
perusahaan § gtkenal (aset tidak
berwujud) denga geografis di mana tidak

memiliki toko (Berman, 2010).

2.5 Consumer Behavior

buyer b ior berarti

dan ah tangga

Complex Buying Behavior : ketika konsumen merasa sangat terlibat
dalam pembelian dan merasakan perbedaan yang signifikan terhadap

suatu brand.

26

Analisa Pengaruh Consumer..., Anastasia, FB UMN, 2018



2. Variety Seeking Buying Behavior : konsumen dalam situasi yang
ditandai dengan keterlibatan konsumen yang rendah tetapi perbedaan
merek yang dirasakan signifikan.

3. Dissonance Reducing ing Behavior : terjadi ketika konsumen

sangat tes hal, jarang, atau berisiko,

rbeda-beda,

im melakukan

2.6 Consumer Trt

Zaltman dan Moorman (1988) dalam (Salo & Karjaluoto, 2007)

berpendapat bahwa #rust dapat didefinisikan sebagai keyakinan bahwa satu pihak

engand
(1967)
n yang lisan atau
92) dalam
(Ribbink, van Riel, Liljander, & Streukens, 2004) trust memiliki definisi sebagai

keinginan untuk bergantung dan bertukar mitra di mana seseorang memiliki

kepercayaan diri untuk hal itu. Moorman et al (1993) dalam (Mukherjee & Nath,
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2007) menyatakan bahwa trust merupakan hal sangat penting untuk pertukaran
relasional landasan strategis kemitraan antara penjual dan pembeli. Trust dalam
kredibilitas orang lain adalah keyakinan eksplisit bahwa yang lain dapat

memenuhi kebutuhan seseorang on dan Weitz (1989) ; Cowles (1997) dan

menepati janji kons galam (Friend, Costley, &

Brown, 2010)*

Zaltman dan

diberikan

Saya perC pilihan terbaik untuk
berbelanja .

3. Saya yakin memilih berbelanja di outlet Ikea Alam Sutera dibanding outlet

lainnya.

perceived
mpu dan
konsumen.
Perceived Confidence adalah sebuah kesiapan individu untuk mendasarkan

keputusannya untuk bertindak, bukan pada yang informasi terbaik yang tersedia
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menurut (Swedberg, 2016). Sedangkan menurut O’Cass (2004) dalam (Stanton &
Paolo, 2016) perceived confidence berarti berkaitan dalam keputusan konsumen
telah digambarkan sebagai keyakinan konsumen bahwa pengetahuan atau

kemampuan konsumen cukup ata untuk membuat keputusan pembelian.

Selain itu menu i@aitu perceived confidence

iki konsumen pada

perceived

dimiliki

n

kan adalah

1 informasi terkait

2.8 Information search intention

Menurut Bates (1979) dalam (Tucker, 2014) Information search intention

adalah memiliki pemahaman yang mendalam mengenai struktur informasi yang
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terlibat dan kontrol yang besar atas hasilnya pencarian, sebagian melalui
pemantauan pengalaman. Berbeda halnya dengan yang dikatakan oleh Moe
(2003) dalam (Do-Hyung Park, 2017) information search intention merupakan

suatu aktivitas pencarian informasi_online konsumen dan aktivitas pencarian

informasi yang dika dan mencari sesuai dengan
intention terdapat

informasi dan

mencari % pat Wilson

) dimana
informasi

an ke dalam

Berdasarkan ura ihg digunakan adalah

sebagai berikut :

1. Saya bersedia mengunjungi website www.ikea.com/id/en/ untuk mencari

1 website

ui website
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2.9 Behavioral Intention

Niat perilaku oleh Eagly dan Chaiken (1993) dalam (Goode & Harris,
2007) didefinisikan sebagai seseorang rencana sadar untuk mengerahkan upaya

dengan niat ini yang dibentuk dari kedua

ompre

untuk melaksanakan perilaku_te

evaluatif pribadi .d juntention dapat diartikan

sebagai konstru 2000) dengan teori

cu dengan cara

mengg

tertentu d Zyl, 2017)
a kekuatan
. \-PEeki ernet oleh

apat 2 hal

1. g , mengacu pada

perilaku pembelian

tertentu di inte 001) dalam (Limbu, Wolf, &
Lunsford, 2012).

2. Intention to revisit merupakan niat untuk mengunjungi atau mengunjungi

oleh satu

00) dalam

behavioral intention terkait dengan menurunnya sales di online store Ikea adalah
lebih kepada purchase intention, dikarenakan jika dilihat dari grafik sales yang

ada menunjukan grafik dimana terjadi penurunan selama beberapa bulan terakhir,
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sehingga konsumen yang belum membeli produk furnitur di online store ikea
inilah yang nantinya yang diharapkan akan meningkatkan sales pada online store
Ikea dan akan melakukan tindakan untuk membeli produk furnitur Ikea pada

online store Ikea tersebut. Selain pern an yang terjadi pada online store Ikea,

ada terdapat reviey iscdiakan dari pihak Ikea

menunjukan pg telah memakai

aplikasi inc store lkea

tersebut

kons ur di Ikea

01) bahwa

da kekuatan

www.ikea.com/id/en/.
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4. Saya akan sangat mungkin membeli produk furnitur Ikea melalui website

www.ikea.com/id/en/ dalam waktu dekat.

2.10 Hipotesis Penelitian

2.10.1 Pengar da outlate 1kea terhadap

Perceived Cao

penting bagi

al., (2005)
on, Basso,
kelompok
kepercayaan
sehingga X el, Barcellos, &
Rech, 2018) pat mengubah pilihan
keputusan, terutama di 0 persepsi. Menurut Winch &

Joyce (2006) dalam (Hahn & Kim, 2009) selama berbelanja, kepercayaan dapat

menjadi faktor penting bagi konsumen untuk membuat konsumen belanja pertama

earch ntio ada bsit

Menurut Gefen (2002) dalam (Lu, Zhao, & Wang, 2009) konsumen akan

mempertimbangkan berbagai informasi terkait produk yang diinginkan sebeium
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melakukan pembelian. Berdasarkan penelitian (Yoon, 2002) menyatakan bahwa
sebuah informasi yang sifatnya privasi dibagikan secara terbuka juga
meningkatkan kredibilitas perusahaan, yang kemudian akan berdampak positif

terhadap kepercayaan konsumen. iti (Kim, Ferrin, & Rao, 2007) mengatakan

bahwa calon pembeg an informasi pada sebuah

situs karena membuat keputusan
emukan bahwa

injungan ke

pklik lebih

n konsumen

e Ikea terhadap
Behavioral Intent:
Menurut penelitian (Limbu, Wolf, & Lunsford, 2012) menegaskan bahwa

kepercayaan menyebabkan konsumen memiliki sikap yang baik terhadap toko,

tinggi akan sebuah situs web mempengaruhi kepercayaan karena sebagian besar

konsumen menganggap bahwa situs web terkenal lebih baik dalam memenuhi

tuntutan konsumen. (Hong & Cho, 2011) berpendapat bahwa kepercayaan
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konsumen akan mengurangi risiko yang dirasakan dan akan meningkatkan niat
untuk membeli. Pendapat lainnya menurut (Mukherjee & Nath, 2007) bahwa baik
kepercayaan dan komitmen positif memiliki efek pada niat perilaku online

konsumen.

2.10.4 ada website lkea

terhadap Info

individu KEpe asa sangat
Menurut
persepsi

anfaatkan
ooan, selama
y jika konsumen
menemukan bermanfaat maka
konsumen akan mema

ffan merasa organisasi sebagai

lebih dapat diyakini dan akan heboh menunjukannya terhadap situs web tersebut.

2.10.5 Pengaruh Perceived Confidence pada website lkea

ma proses
keinginan
konsumen
secara signifikan berpengaruh kepada niat perilaku selanjutnya. (Yen & Gwinner,
2003) manfaat dari keyakinan konsumen menggambarkan pengurangan

ketidakpastian dalam transaksi dan peningkatan harapan realistis untuk pertemuan
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antara konsumen dengan pemasar. Berdasarkan penelitian oleh Koufaris dan
Hampton-Sosa (2002) dalam (Hahn & Kim, 2009) kemudahan dalam penggunaan
situs web dan kelancaran dalam bertransaksi akan membuat percaya diri

konsumen tinggi dan cenderung iliki niat membeli yang lebih tinggi juga.

2.10.6 ention pada website

Ikea terhadap

pencarian
nerja, dan
ntuk belanja.
, 2001) bahwa
menjelaskan mengenat melalui Internet mungkin
merupakan pendahuluan niat untuk menggunakan internet untuk pembelian.

Berdasarkan penelitian (Park, Lee, & Han, 2007) bahwa informasi yang lebih baik

lanjut dari

internet saat membeli produk online tersebut.
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2.11 Model Penelitian
Berikut ini adalah model penelitian yang digunakan oleh peneliti berdasarkan

model penelitian dari (Hahn & Kim, 2009).

Behavioral
intention
toward the
line store

mtara Consumer
Trust terhadag wch Intention, dan
Behavioral Intention. afitara Perceived Confidence

dan Information Search Intention terhadap Behavioral Intention. Metode

penelitian ini akan digunakan untuk meneliti behavioral intention dari konsumen

tan dengan

ntion dan
Behavioral Intention. Untuk mendukung hipotesis yang disusun oleh peneliti

tersebut, berikut ini adalah penelitian terdahulu yang menyatakan hubungan antara
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masing-masing hipotesis sesuai dengan model yang disusun peneliti pada tabel

2.1 berikut ini :

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu

No. | Peneliti
1 (Shin, Chun,
& Oh, 201
o throu
les: Th
studei
outh K.
2 erceive
Bas
Bar of Sel
isk Accept@nce
e effect
3 , | co
on
text
4 (Lu, Zhao, & | Fro
Wang, 2009) members to e-commerce

buyers: Trust in

virtual communities and its
effect on consumers’
purchase intention

and their antecedents

uan Inti

pengaruh  positif antara
ust terhadap perceived

ositif  antara
p perceived

itif ~ antara
perceived

itif  antara
information

sitif ~ antara
terhadap
ntion.

positif  antara
dence terhadap

on.
garuh  positif  antara
search intention terhadap

ral intention.

erdapat pengaruh positif antara
consumer trust terhadap information
search intention.
Terdapat pengaruh positif antara
consumer trust terhadap behavioral
intention.

ntention.

(Bart, Shankar,
Sultan, &
Urban, 2005)

Are the Drivers and Role of
Online

Trust the Same for All Web
Sites and

Consumers? A Large-Scale

Terdapat pengaruh positif antara
consumer trust terhadap information
search intention.
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Exploratory Empirical Study

8 (Limbu, Wolf, | Perceived ethics of online Terdapat pengaruh positif —antara
&  Lunsford, | retailers and consumer consumer trust terhadap hehavioral
2012) behavioral intentions intention.

Terdapat pengaruh positif antara
consumer trust terhadap behavioral
] . intention.
The'zmp agirofonligesiore Terdapat pengaruh positif antara
(Chang & | environ :
9 erceived confidence terhadap
Chen, 2008) pu . . .
tion search intention.
pengaruh  positif antara
confidence terhadap
ion.

10 | (Hong & nsumer h positif antara

2040) n attitu; adap behavioral
urchase
arketpl

11 electr trust 1 itif ~ antara

retailin, behavioral

12 ternet r itif ~ antara

alty: th terhadap
1 n.

sitif ~ antara

terhadap

13 | (Ki positif  antara
2005) nnel intention terhadap

nsion tion.
{
14 | (Seock & | Attitude tow: e Terdapat pengaruh positif antara

Norton, 2007)

sites, online information
search,

and channel choices for
purchasing

Role of Involvement

information search intention terhadap
behavioral intention.
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