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PENDAIIULUAN

Di Yogyakarla banyak sckali perguruan tmggt
swasta dimana mereka salmg berlomba mena-
warkan produk Jjasa mercka agar bisa d;tenma
olch konsumcn Pcrguruan tinggi swasta yang
saat ini ada di Yooyakarta sangat berancka
ragam antara lain: UPN “Veteran”, UllL, STIE
YKPN, UAJY, UMY, UAD, dan lain-lain.
Dengan keunggulan-keunggtilan yang mercka
miliki, perguruan tinggi terscbuf. mencoba
menawarkan nilai yang lebih kepada Konsu-
mennya. Sctiap universitas memiliki jurusan
yang bermacam-macam schingga konsumen
dapat menycsuaikan kebutuhan jurusan mana
vang akan mereka pilih.

Salah satu faktor penting yang harus
diperhatikan oleh Universitas/ perguruan tinggi
di Yogyakarta agar mampu bersaing adalah
dengan memberikan customer value yang lebih
tinggi dibandingkan dengan para pesaingnya.
Maksud customer dalam penelitian ini adalah
konsumen, bukan pelanggan karcna mahasis-

wa hanya kuliah sckah saja kecual: yang
meIanJufkan ke _}anang pendldlkan lebih
Eanjut .fadl konsumen di sini addlah maha51s—
wa yang sedang kuhah di perguruan tmggt d1
Yogyakarta :

Custamer Value merupakan salah satu
fakto_r yang mempengaruhi konsumen dalam
menetukan pilihan barang/ jasa dan kensumen
akan memperkirakan penawaran mana yang
akan memberikan nilai yang tertinggi bagi
mereka dan mercka menginginkan nilai yang
maksimal(Kotler 2000: 34). Mulyadi (dikutip
dari Koenandi Rosmil, 2000: 2) mengatakan
bahwa paradigma baru berkembang dalam
manajemen untuk menghadapi lingkungan
global adalah customer value, strategy,
continuous improvement, dan organizational
system. Hal ini didukung oleh Mark Plus
(SWA, 5 Agustus 1998) dimana perilaku
konsumen dalam membeli atau menggunakan
produk khususnya di masa krisis adalah
cenderung value oriented. Yazid (1999: 223)
juga mengatakan bahwa keinginan konsumen
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B '_mcreka tcrhada

L unlu "'mau mclakukan pcmbchan sua‘w _]asa.-__ L
- pad : crtentu. dsplcu oleh persepsi -
_ _tal nilai jasa yang dlpClO-_':':
= ..-Z:Eehnya Meriumt;Sudam (2001) dalam pcneh- ;
_ ' "'__.t:anny.:z yang bcrjudu! "Pengaruh Nilai Bagi_ :

'_}Pclanggan dan ngkungdn Individu Pas&cn____
_ Keputusan.,
' «Pasien - ddiam Mcnggundkan Rumah Sakzt"::.:.'

'yana mcngambll obyek di RSUP Dr. Hasan.

5 ":_"tcrhadap Proscs _Pengambilan

: jSadlkm Bdndung pada Instalansi Rawat Jalan

L 'baglgn .Pcny_qklt__ dalam membuktikan: bahwa
nilai ‘bagi pelanggan (customer value) dan

- lingkungan inivida mempunyai pengaruh yang
- nyata tcfhada'p”p'rcjscs pengambilan keputusan
pasicn dalam mcnggunakan jasa dari Instalan51
Ja_l_an_ RSUP Dr.
Bandung. Dengan didukung oleh pendapat dan
hasil riset para ahli ferscbut, jelaslah bahwa

Rawat

value mempunyai arti penting bagi suatu
perusahaan seperfi halnya perusahaan jasa
sepcrti Pcrguruan Tingpi Swasta (PTS), karena
kcpuasan konsumen (mahasiswa) tcrhadap
suatu . ~1;:15::1 sancat dipengarvhi -oleh tinggi
rcnd_ahx__lya _v_alu_c yang dipcrolehnya. Semakin
tinggi valuc yang dipcroleh konsumen maka
dia semakin puas. Kepuasan konsumen ini
dapat dijadikan jembatan untuk mendatangkan
profit
digunakan untuk menciptakan customer value
yang lebih tinggi (James, 1997: 19). Di lain
pihak ‘persepsi tingsi.. rendahnya
customer value yang diterima Konsumen

dan ‘growth, yang nantinya akan

tentang

sangat dipengaruhi oleh lingkungan indivi-
dunya melalui informasi dari mulut ke mulut
(Parasuraman, Zeithami dan Berry seperti yang
dikutip Fandy Tjiptono, 2000: 82). Keduanya,
yaitu customer value dan lingkungan individu
ini yang akan
pengambilan keputusan. Kanuk (1997: 565}

mempengaruhi — proses
mengatakan bahwa selain dipengaruhi oleh
aspck pemasarannya, pengambilan keputusan
pembelian juga dipengaruhi oleh lingkungan
sosial budayanya.

~Jadi’ jasa. pertukaran -
:sebagai' barang vang tidak kentara (intangible
: product) yang dibeli dan dijual di pasar

Hasan Sadskm '

Mcnurut Swastha (1987 318), memusat-
_kan deﬁmsl pada jasa ya.ng dibeli atau dijual di

o p_gsar y_z_mg disebut scbagal Jjasa pertukaran,

dapat - didefinisikan

: mcIaEu: suaty. transaksi yang saling memuas-
- kan '

' Mehhat definisi di atas;
kesimpulan mengenai
pengertian dari jasa dapat dilihat ‘scbagai
produk yang berupa kegiatan, manfaat atau
kepuasén yvang diperjual belikan dengan suatu

dapat ditarik

suaty garis  besar

_tujuan yang saling menguntungkan antara
produsen dan koasumen.

Karakteristik jasa menurut Philip kotler
(1997: 84) dapat diuraikan scbagai berikut:

1. Tidak berwujud (imtangible), produk jasa
sebagal bentuk kegiatan dan keuntungan
dari satu pihak - ke pihak [ain tidak

memungkinkan kepemilikam produk terse-

but. '

2. Tidak Terpisahkan (inseparability), kegiat-
an jasa tidak bisa dipisahkan, dari pembe-
rian jasa, baik pcrorangan maupun organi-
sasi serta perangkat keras teknologi.

3. Bervariasi (variability), mutu jasa yang
diberikan oleh ftenaga manusia atau
peralatan  bisa berbeda-beda tergantung
kepada siapa_yang memberi, waktu dan
tempat jasa yang dipasarkan tersebut,

4, Mudah lenyap (perishability), sifat ini
berbeda dan produk fisik yang bisa
diproduksi dan disimpan dalam bentuk
persediaan dan pada dasarnya langsung
dikonsumsi pada saat membeli.

Menurut Kotler (1997: 84) jasa sangat
beragam dan dapat dikelompokkan ber-

dasarkan klasifikasi sebagai berikut:
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._:,Bcberapa Jcms _}asa meny skan
~diran Kklien.- Dalam operasx ota

S harus -hadir, namun- dalam _]asa pcrbaikan i
mo:bﬂ pclanggan txdak pcriu had" sclama (RS

roscs pcrba;kan dllakukan

4, Penyedia jjasa dapat dibedakan antara

motivasi dengan tujuan memperoleh laba

--dan bukan laba, sedangkan bentuk pemberi

- Jasa terdiri darl swasta dan milik pemerin-

" Rumusan masalah dalam penehttan seba—
gai berikut: © S s

1. Apakah mlax bagl maha51swa dan lmcr-

_kungan individu mahas1swa mempunyai

S e

pengaruh secara parsial _t_cxfhaddp _proses
pengambilan keputusan mahasiswa dalam
memilih kuliah'di suatu Perguruan Tinggi?

2. Apakah nilai bagi, mahasiswa dan ling-
kungan individu mahasiswa mempunyai
pcng&rith secara simultan tcrh_adap proses
pengambilan keputusan mahasiswa dalam
memilih kulizh di snatu perguruan tinggi?

Hipotesis yang diajukan untuk penelitian
ini sebagai berikut:

Hipotesis 1: Nilai bagi mahasiswa dan
lingkungan individu mahasiswa secara parsial
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
proses pengambilan keputusan mahasiswa
kuliah di suatu Perguruan Tinggi?

Hipotesis 2: Nilai bagi mahasiswa dan
lingkungan individu mahasiswa secara simul-
tan memiliki pengaruh yang signifikan terha-

Sgdap proses pengambﬁan keputusan_mdhaszswa

: _';.-bcrpangkal pada manusw dan _]asa;-
. Sl Ean ...-_..kuhah dl suatu Pcrguruan nggi

S 3 Populasx yang
30 Pcmbcrian _]an dapat membcdakan kcbu~_ B

:_ "':_'-_tuhan untuk pcrorangan atau kebutuhau =

___.;'b;snls scia:n itu pcmbcrl _]asa dapat pula_

' _"'mcngembdngkdn program pemasaran yang :

bcrbcda bag1 pasar pcrorangan dan pasar

© disuaty Pcrguruan Tangg:

_ -ML'E ODE PENELI I IAN

o Populasx dan ’I ckn:k Pcnarlkan Sampcl .

ulambﬂ untuk penehtlan ini
adalah semua mahélslswa yang sedang kuildh
Sampe! dalam
penchilan ini sebaglan dari mahasiswa yang

-sedang kuliah ‘di suatu Perguruan nggl
- Sampe] - sebanyak 100 - orang. Menggunakan

non probability sampling, Teknik penentuan
sampel. non. probabilitas dalam penelitian ini
adalah purposive sampling, responden dapat
memberikan tcrhadap variabel-
variabel yang leadlkan Scbagal obyek dalam
penelitian ini.

_penilaian

Variabel, Deﬁnisﬁ Opcrasional Variabel
dan Pengukurannya

Dalam penelitian ini yang menjadi variabel
bebas ada_iéh Nilai bagi mahasiswa dan Ling-
kungan Individu. Nilai bagi mahasiswa
merupakan selisih dari semua manfaat yang
diterima konsumen baik manfaat fungsi,
pelayanan karyawan, citra dan semud biaya
yang dikeluarkan konsumen untuk mendapat-
kan manfaat terscbut yang dapat berupa uang,
wakiu, tenaga dan pikiran. Customer Value
nantinya akan.dilthat dari golongan jasa yang
ditawarkan perguruan tinggi yang meliputi jasa
akademik, jasa penunjang akademik dan jasa
penunjang non akademik dengan total pengor-
banan yang dikorbankan mahasiswa untuk
mendapatkan jasa tersebut. Adapun jenis jasa
lebih spesifik dari ketiga golongan jasa di atas
meliputi:

1. Manfaat produk dan pengorbanan uang
untuk jasa akademik.

Pengaruh Nilai bagi Mahasiswa (Danang Yudhiantoro)
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' ;'-'-'_.:'Manfaat produk . 'dan
N untuk _}asa ;%on akadcmzlx

3 Manfaat produk dan pengorbandn uang
__.'-_'.-':'untuk _;asa pcxmn_]ang non ai\adczmk
4, :"Manfaat
ey waktu uniuk jasa akademlk

S, ].'_Manfaat pcIayanan'
: waktu untuk Jasa non akademxk
Manfaat
L waktu umuk Jasa pcnunjang non  akade-

pclayanan dan

pc!aydnan dan pcngorbanan

7 .Manfaat karyawcm dan pcngorbanan waktu

i ﬁ:untuk jasa akademlk - :

: 8.':- --Manfadt karyawan dan pcngmbanan waktu
-'untuk jasa non akadcm;k

9, _ 'Manfaat karyawan dan pcngorbanan waktu
' untuk jasa pcnunjang rion akadcmxk

10. Manfaat citra dan pengorbanan waktu
~untuk untuk Jjasa akademik,

11. Mdnf‘dat citra dan . pcngorbauan waktu
untuk j jasa non akadcmxk

12. Manfadl cnm dan pcngorbanan waktu
untuk _]asa penunjang non ai\adcmik

‘Sedangkan unfuk lmgkungan individu
dari mahasiswa dapat berupa kelompok acuan,
keluarga, Ipé"ran/stams. Pengaruh yang dipero-
leh dari dari lingkunganwindividu biasanya
melalui informasi dari mulut ke'mulut.

1. Kelompok acuan

Yaitu semua kelompok yang memiliki penga-
ruh langsung ataupun tidak langsung terhadap
sikap dan perilaku  konsumen sessorang
(Kotler, 2000: 157). Orang sangat dipengaruhi
oleh kelompok acuan mercka, Kelompok
acuan menghadapkan scscorang pada perilaku
Pengaruh  kelompok atas
produk yang dianggap olch orang-orang yang
dihormati pembeli.
kelompok, semakin efektif proses komunikasi

dan gaya hidup.

Semakin kompak suatu

_::ngorbanan uang
o 'rr_mg menghdlgax kelompok semakin banyak
___kelompok tmscbut akan membentuk pilihan RSN
'produk dan mmk orang tcrscbut g

pcngorbdnan

: dan pcngorbanan :

.keldéﬁp'bk tersebut, dan semakin tinggi: seseo-

__2 Keiuarga o

_ .Keluarga ada!ah suatu kc!ompok yang tcrdlrt
--dar; dua orang atau lebih orang yang berhubu-
-ngan meldlm darah, pcrkanan adopsn atau

tmggal bCISdma (Engci 1997: E94) Anggota
keluarga mcrupakan kelompok yang berpenga-
ruh daiam menetukan pilihan pembelian. Ke-
terlibatan angbota keluarga biasanya berbeda-
beda berdasarkan jenis produk.

~

3. . Peran atau status

Peran “atan status adalah posisi sescorang
dalam tiap-tiap kelompok (Kotier, 2000: 159).
Posisi seseorang dalam kelompok dapat
didefinisikan dalam peran dan status. Peran
meliputi  kegiatan yang diharapkan akan
dilakukan seseorang. Dan sctiap peran memi-
liki status. Orang—ordng memilih produk yang
mengkomumkasman peran dan status mereka

dalam masyarakat.

Vafiabel Terikat (dependent variable)

Sebagai variabel dependen dalam penelitian ini
adalah proses pengambilan keputusan pembe-
lian jasa di suatu perguruanctinggi (Y). Seseo-
rang yang memutuskan sctiap komponen
dalam keputusan pcmbeiiaﬁ: apakah membeli,
apa yang dibeli, bagaimana membeli, atau di
mana membeli. Indikator-indikator dalam pro-
ses pengambilan keputusan mahasiswa dalam
memilih  perguruan tinggi adalah scbagai
berikut:

1. Adanya tingkat kebutuhan mahasiswa
terhadap jasa perguruan tinggi. Seseorang
terdorong melakukan pembelian, karena
ingin meningkatkan prestise, memenuhi
kebutuhan ilmu pengetahuan, menambah
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e kctcrdmpﬂan sehmgga d1_
o lulus darl pcndidlka

ntang miauas_'

- 2 Adanyd Jumlah mformasx

"31'-:"_yang dlperoleh dari

2 'mahaszswa tentang m!a: _;asa yang d:pero

| lehj’ka memasulq perguruan imggl scma-_::_:-'_fl'

perguruan tmggi. 5
::.-Banyaknya mformasx yang d:dapat Oieh.ﬂ-ﬂ-'_,'_.-

AR km mempengarum mahasxswa mcngambll_-}.-__' :

c keputusan memasuk1

untuk
- tmggz -

3 .Adaﬂyd Pcncarxan mformam tcntang n11a1 T tusan
. jasa perguruan 1mgg1 Informasi tentang
- perguruan’ tinggi- dapat d1p0r01ch mcla]u]_'::'_

mcdla elcktronik, brosur, .

‘media massa,
situs internet maupun dari mulut ke mulut.

4. Kemantapan mahasiswa dalam menggu-
nakan jasa perguruan tinggi. Adanya
tingkat nilai bagi mahasiswa yang diterima

seseorang di lingkungan individu mahasis-

wa semakin memantapkan ~mahasiswa

dalam menggunakan jasa pergurnan tinggi,

5. Adanya ‘kepuasan mahasiswa  setelah

. menggunakan  jasa  perguruan  tinggil.
Tingkat _ke_puas_a_ﬁ ..1haha_ﬁsw_a akan nilai
yan'g diterima dari perguruan tinggi tidak
menutup  kemungkinan jika dia akan
merekomendasikan produk/jasa ini kepada
orang lain,

Pengukuran data dalam penelitian  ini
meggunakan skala Likert,

perguruanf}f"_ e

Setu_}u (S) dan_
Sangat Scluju (SS) fE

IIASIL PENEL TIAN DAN -
PEMBAIIASAN o

Tanggapan respondcn 'terhadap mlai Imgku-

: 'ngan md:v:du dan proses pengambxian kcpu—

lea; bags mahasxswa T

- Berdasarkan Tabel 1 tanggapan dari 100 res-

ponden yang diambil sebagai sampel terhadap
nilai yang diperoleh, yang menyatakan sangat

- tidak setuju sebanyalk 1 orang.atau 1 persen,
. yang menyatakan netral sebanyak 18 orang
..atau 18 persen, yang menyatakan setuju

sebanyak 75 orang atau 75 perscn, dan yang
menyatakan .sangat sefuju scbanyak 6 orang
atau 6 persen. Jadi sebagian besar responden
menyatakan setuju te:hadap nilai yang
dlbenkan oleh perguruan hngg: sudah cukup
balk/tmggi -

b. Lingkungan Individu

100
responden pada suatu perguruan tingsi yang
diambil sebagai sampeloterhadap lingkungan

Berdasarkan Tabel 2 tanggapan  dari

" Tabel 1. Tanggapan Responden terhadap Nilai

Nilai bagi mahasiswa Jumlah persentase
Sangat tidak setuju 1 i
Tidak setuju 0 0
Nefral 18 18
Setuju 75 75
Sangat setuju 6 6
Jumiah 1100 100%

Sumber: data primer yang diolah, 2006

Pengaruh Nilai bagi Mahasiswa {(Danang Yudhiantoro)
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. Tabel2. Tanggapan Responden terhadap Lingkungan Individu

CNilai 0 Jumlah _ Persentase
" Sangat tidak setuju 20 .0
Tidak setuju - 8 8
_'-N_et_ral _ 54 _ . '54_: .
CocSetwju = LI
 Sangatsemju o o7 7
S Jumlah

o o _-____:S_u:_pb_;:r: data pri_mf.n_' yéng_diqlah, 2006 ;

100 100%

o - Tabel 3: Tanggapan Responden terhadap Proses Pengambilan Keputusan

Nilai Jumlah Persentase
/- Sangat tidak setuju “0 0
- Tidak setuju i ]
1 Netral - 18 18
i Setuju - L6l 61
Sangat setuju 20 20
. Jumlsh 100 100%

o Sumbcr data prirﬁci’ yang diclah, 2006 .

i_n'di\_fidu__-_yéng diperoleh, yang menyatakan
tidak sctuju schanyak 8 orang atau 8 pérsen,
yang menyatakan. netral scbanyak 54 Oréng
atau 54 persen, yang menyatakan setuju seba-
nyak 31 orang atau 31 persen, dan yang
menyatakan sangat sctujuiscbanyak 7 orang
atau 7 pexfsen. Jadi scbagian besar responden
ményatakan netral terhadap lingkungén.indi-
vidu,

¢. Proses pengambilan keputusan

Berdasarkan Tabel 3 tanggapan dari 100 res-
ponden yang diambil sebagai sampel terhadap
proses pengambilan keputusan, diperoleh yang
menyatakan tidak setuju sebanyak 1 orang atau
I persen, yang menyatakan netral sebanyak 18
orang atau 18 persen, yang menyatakan setuju
sebanyak 61 orang atau 61 persen, dan yang
menyatakan sangat sctuju sebanyak 20 orang

atau 20 persen. Jadi schagian besar responden
menyatakan setuju_terhadap proses pengam-
bilan keputusan.

Analisis Kuantitatif

Dalam penclitian ini, analisis kuantitatif yang
digunakan adalah analisis Regresi Berganda.,

Untuk menghitung pengaruh antarvariabel
secara simultan dari variabel nilai bagi maha-
siswa dan lingkungan individu terhadap varia-
bel proses pengambilan keputusan. Persamaan
regresi yang dipergunakan adalah:

Y=a-+blX1+b2X2+¢

Dari oleh data dengan menggunakan program
SPSS 12.0 for Windows diperolch hasil seba-
gai berikut:
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i
S\ e

Ad_]R Squarc —
-:.-F--hitung =

A
m
o
" ansi
~

Sumber Data Prlmcr Dmlah 2006 . o

_ Bcrdasarkan Tabcl 4 dapat dlpcrolch per-
samaan regrcm hasx! cstnnam sebagal bcrikut

N Y - 2,_5_82} 0_,22__9_)(1 _+-7.30_X_2 _

dimana;

Y = :Proses pengdmbalan keputusan
X1 = Nilai bagi mahasiswa o .

X2 = Lingkungan individu

Pengujian Hipotesis
a. Analisis regresi secara parsial (uji £)

Dalam analisis regresi secara parsial ini
digunakan uji t, dimana pengujian ini dilaku-
kan untuk mengetahui signifikansi pengaruh
mahasiswa  dan
lingkungan individu terhadap proses pengam-
bilan keputusan sccara parsial,

dari. variabel nilai bagi

1). Variabel Nilai Bagi Mahasiswa (X1)

Untuk variabel nilai bagi mahasiswa (X1)
memiliki nilai signifikansi yang lebih kecil
dari 0,05 yaitu 0,046 schingga ada penga-
roh nilai bagi mahasiswa terhadap proses
pengambilan keputusan (Y).

2). Variabel Lingkungan Individu (X2)

Untuk wariabel lingkungan individu (X2)
memiliki nilai signifikansi yang lebih
- besar dari 0,05 yaitu 0,380 schingga tidak
‘ada -pengaruh lingkungan individu terha-
dap proscs pcngamblldn keputusan (Y).

Berdasarkan pengujian terscbut maka
dapat_ dikatakan bahwa salah satu variabel
bebas yaitu nilai bagi mahasiswa secara parsial
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
variabel terikat yaitu proses pengambilan
keputusan, sedangkan variabel bebas yang lain
yaitu lingkungan individu secara parsial tidak
mempunyai pengarul yang signifikan terhadap
proses pengambilan keputusan.

b. Pengujian secara serentak (Uji F)

Analisis uji T ini digunakan untuk mengetahui
pengaruh derajad signifikan dari nilai bagi
mahasiswa (X1) dan lingkungan individu (X2)
secara bersama-sama terhadap variabel depen-
den yaitu proses pengambilan keputusan
mahasiswa dalam memilih perguruan tinggi.

Berdasarkan analisis dengan mengguna-
kan program SPSS 12.00 diperoleh nilai

Pengaruh Nilai bagi Mahasiswa (Danang Yudhiantoro)
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'.'_mahasxswa (XI) dan hnvkungan mdmdu (XZ)

| .:':'_.'g_terhadap ‘proses pengambilan keputusan (Y)

'_'dtto!ak ‘Berdasarkan pcngu_uan terscbut maka
"'-"_'dapat ‘dikatakan bahwa ‘variabel nilai bagi
_ '_-mahasxswa (Xl) dan Vdr:abel l;ngkungdn
= ._'mdlwdu X2y secara bersama—sama tidak
E mempunyai pengaru_h yang signifikan terhadap

g :._'va_riai__jel dependen yaifu proses pengambilan

- “keputusan mahasiswa dalam memilih pergu-
“ruan tinggi (Y). Dengan demikian hasil uji dari
hipotesis ked#tia menyatakan nilai  bagi

mahasiswa dan lingkungan individu secara

bersama-sama tidak berpengaruh  signifikan
terhadap proses pengambilan keputusan.

KESIMPULAN

Perilaku konsumen adalah proses pengambilan
keputusan ‘dan kegiatan fisik individu dalam
upaya memperoleh dan menggunakan barang
dan jasa (cvaluasi, memperoleh, menggunakan
atau’ menentukan barang dan jasa)’(Loudon
dan Bitta, 1999). Definisi ini telah memperki-
hatkan kepada kita bahwa dengan mempelajari
perilaku  konsumen wmaka - pemasar - dapat
mengetahui secara jelasproses pengambilan
keputusan yang dilakukanwkonsumen - dan
pengamh—pengaruh yang dihadapi dalam usaha
memperoleh barang dan jasa yang dibutuhlan:
Ada beberapa langkah dalam pengambilan
keputusan konsumen yaitu pengenalan kebu-
tuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif,
pembelian, dan hasil (Engel 1997: 32). Untuk
hal-hal yang sangat penting, proses pembelian
perlu dirinci secara {eliti, walaupun tidak perlu
dalam urutan yang persis. Banyak alternatif
dan informasi akan dikonsultasikan. Setelah
adanya pembelian maka akan ada harapan, jika
barang/jasa yang dibeli dipandang mengece-
wakan maka akan menimbulkan kckecewaan

S '=-_'i.':'s:gmﬁ§cans1 yang 1cb1h bcsar dar; 0 OS yaml :":
e O 059 maka- h]potcms 2 ydnc mcnerangixdn--
ﬁ-bahwa ada pcngaruh secara simultan nilai bagl _

-y'a'ng besar :dan' 'kerapkali sangat vokal. Hasil
-.-yémg dihérapkan tentu saja adalah kepuasan
yang dickspresikan dalam bentuk rekomendasi
.'posstlf kepada orang lain dan maksud untuk

mcmbe_h kembali jika kesempatannya muncul
Iagl o '

Peulaku konsumcn sebagai kegiatan indi-

'v_1d_u . yang seeara langsung terlibat dalam

mendapatkan dan menggunakan barang dan
jasa, termasuk didalam proses penggabungan
keputusan pada persiapan dan penenty kegi-
atan. Kegiatan konsumen dalam mengambil
keputusan sangat perlu diperhatikan oleh para
pemasar. Mercka mempclajari apa saja yang
dibeli konsumen untok mencari jawaban atas
apa saja yang mercka beli, di mana, dan berapa
banyak. Menurut Kotler (2000: 143) ada bebe-
rapa rangs'a'ngan pemasar yang terdiri dari
produk, harga, distribusi, dan promosi. Rang-
sangan lain mencakup kekuatan dan peristiwa
besar dalam lingkungan pembeli: ckonomi,
teknologi, politik, dan budaya. Semua input ini
kotak

semuanya itu berubah menjadi respon pembeli

memasuki hitam pembeli, dimana
yang dapat diamati: pemilihan produk, pemili-
han merk, pemilihan agen, saat membeli, dan

jumlah vang dibcli.

Elemen-clemen penting tersebut melibat-
kan individu-individu dalam menilai, menda-
patkan dan mempergunakan barang dan jasa.
Perilaku konsumen-memfokuskan data pada
proses pengambilan keputusan yang dilakukan
oleh konsumen, seperti halnya keluarga, Mem-
pelajari perilaku konsumen berarti mempela-
jari kegiatan manusia walaupun dalam lingkup
terbatas schingga pemahaman atas tanggapan
yang diberikan terhadap sesuatu adalah meru-
pakan pusat untuk memahami perifaku konsu-
men secara mendalam. Dalam hubungannya
dengan suatu keputusan untuk membeli dan
memakai produk atau jasa maka pemahaman
akan perilaku konsumen tersebut meliputi:
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'_j"jawaban atas pc:‘ianyaan s:apa membch di'-._'-'
. ‘mang, dan mcngapd mercka mcmbeh '

:m_ 1y __dkan bahwa secara parsxat “nilai ‘bagi

| mahamswa mcmlhkt pcngaruh ydng mgnlf kan_ :
keputusan L

'-terhadap proscs pengambllan
3scdang1<an Imgkungan mdlwdu tlddk berpc—

o _ngaruh terhddap proses pcngamb:lan kepu-.

tusan. Sedangkan hipotesis 2 yang menyatakan
- tidak _ﬁda_pengart_lh.y_a_ng signifikan 'én_‘_fa_ra nilai
bagi ‘mahasiswa dan lingkungan individu ter-
hadap proses pengafnbilan ‘keputusan ‘adalah

terbukti. Jika dilihat dari penelitian _te_rdah_ulu-

hal ini sangat berbeda karena pada penclitian
terdahulu ternyata justru lingkungan individu
mempunyai pengaruh yang dominan dalam
proses péngambi]an keputusan. Hal ini bisa
terjadi karena lingkungan individu tidak mem-
beri respon terhadap jasa yang ditawarkan oleh
suatu perguruan tinggi, atau_informasi yang
disampaikan oleh liﬁgkungan individu melalui
informasi dari mulut ke mulut tidak terlalu
mengena schingga hal ini tidak mempengaruhi
proses pengambilan keputusan.

Hal ini perhy diperhatikan oleh perguruan
tinggi dalam meclaksanakan kegiatan promosi-
nya karena dalam mengambil keputusan pertu
melibatkan beberapa hal yang akan mengaki-
batkan dapat
menjadi mahasiswa di perguruantingsi terse-
but.

banyak mahasiswa masuk

Untuk penclitian yang akan datang, hen-
daknya memasukkan variabel-variabel yang
fain yang dapat mendukung lebih kuat di
dalam pengambilan keputusan bagi scorang
mahasiswa untuk berkulizh di suatu perguruan

tinggi.

Usaha untuk memelihara respon positif
calon mahasiswa (yang masih di SLTA) perlu
Jjuga dilakukan, dengan cara mempererat hubu-
ngan dengan SLTA-SLTA di berbagai daerah
di Indonesia.

o Iasxl dan hlpotcs;s 1 dan penehtlan Em_'_'

- ‘dapat mcmpcrkuat

Jarmgan orgamsasx aiumm perlu dlpcr—

; .-:kuat mclalu: pcmbcntukan pengurus pusat
”"-.penrrurus w:layah bdhkan pcngums cabang,
' sehmgga dapat mempcrkaai rmage kcberaddan

suaty pcrgurudn tmggz yang: pada akhlrnya
dasar -dasar :
dalam mengambﬂ keputusan untuk berku]iah

sgscorang

di suatu perguruan tmﬂgl
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