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BAB I 

PENDAHULlJAN 

A. LA TAR BELA KANG MASALAH 

Manusia dalam hidup ini selalu berusaha untuk menyesuaikan diri dengan 

nonna-nonna kelompok yang ada. Hal ini dikarenakan manusia merupakan makhluk 

sosial yang tak dapat dipisahkan dari lingkungan masyarakatnya (Sanvono, 1983 ). 

Hal tersebut herkaitan dengan apa yang disehut konfonnitas, yakni persetujuan 

dengan mayoritas atau perset~juan atau kesamaan antara respon antara individu 

dengan respon yang secara sosial dianggap benar. Menurut Willis (dalam Sarwono, 

1983) keselarasan kurang lebih sama artinya dengan apa yang oleh pendapat umum 

konformitas. Dalam rangka ini diberikan gambaran bahwa dari pihak lain adanya hal­

hal yang kiranya dapat dijadikan acuan, sehingga kita mcrljadi konform dcngan pihak 

lain tersebut. 

Tidak semua r.erilaku yang sesuai dengan kelompok terjadi karena ketaatan, 

sebagian terjadi karena orang rnernang sekedar ingin berperilaku sama dengan orang 

lain. Perilaku sama dengan orang lain yang didorong oleh keinginan sendiri, ini 

dinamakan konfonnitas (dalam Sarwono, 200 l ). 

Hubungan sosial mengambil peran yang penting pada masa remaja, pada masa 

ini remaja mulai meluaskan pergaulan sosialnya dengan teman-teman sebayanya. 

~. 
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Kelompok teman sebaya menjadi sumber pengaruh yang penting bagi remaJa, 

menghabiskan waktu bersama dengan remaja-remaja lainnya menjadi lebih 

menyenangkan daripada bcrsama keluarga, karena bcrsama teman-tcman sebaya 

mereka bisa mendapatkan suasana yang lebih santai dan terbuka. 

Menurut Hurlock ( 1990) hal ini dikarenakan rcm~ja lebih banyak berada di 

luar rumah bersama dengan teman-teman sebaya sebagai kelornpok, maka dapatlah 

dimengerti bahwa pcngaruh ternan-ternan sebaya pada sikap, pernbicaraan, minat, 

penarnpilan dan perilaku lebih besar daripada pengaruh keluarga. 

Ketergantungan yang semakin besar terhadap ternan sebaya ini membuat 

banyak orang tua mengeluh, karena anak rernajanya terlalu mementingkan ternan­

temannya daripada keluarga. Sebenarnya orang tua tidak perlu khawatir rncngenai hal 

ini, sebab sebagairnana yang dikernukakan oleh Calon ( dalarn Haditono dk.k, I 988) 

bahwa hal ini merupakan hal yang vv~jar terjadi pada masa remaja karena masa 

remaja menunjukkan sifat-sifat transisi atau peralihan, dimana remaja belum 

rnernperoleh status orang dewasa tctapi tidak lagi memiliki status anak-anak, dalam 

ha! ini remaja mengalami perubahan dalam fungsi fisik, psikologisnya yang 

membawa pengaruh terhadap sikap dan perilakunya. 

Sedangkan Oebesse (dalarn Haditono dkk, 1988) mengemukakan bahwa 

remaja berusaha untuk rnernbedakan dirinya dari penampilan anak-anak dan orang 

dewasa untuk menunjukkan originahtasnya dengan cara bergabung dengan teman­

teman sebayanya. Usaha untuk mendapatkan dukungan dari orang-orang yang sama, 

dan juga merasakan pcrasaan yang sama scperti yang mercka rasakan membuat 
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remaJa berusaha untuk menyesuaikan diri atau melakukan konformitas terhadap 

norma-norma kclompoknya. 

Menurut Santrock (2003) konfonnitas terjadi ketika rem~ja mengadopsi sikap 

atau perilaku remaja lain karena adanya tekanan baik secara langsung atau tldak dari 

rem~ja lainnya. Dalam suatu kclompok, rem~ia akan saling mempengaruhi satu sama 

lain secara konstan. dengan meniru tingkah laku rem~ja lain yang merupakan anggota 

kelompoknya. Hal ini mcnu~jukkan betapa pentingnya kesamaan (.r;imiliarity) bagi 

remaja untuk menunjukkan keberadaannya sebagai bagian dari kelompok11ya. 

Seseorang remaja tidak akan mau memakai rok dan sepatu berhak jika teman­

temannya memakai jeans dan sepatu kets. Dengan kata lain tekanan untuk melakukan 

konformitas terhadap tcman scbaya mcrupakan tcma yang tidak bisa dipisahkan dari 

kehidupan remaja. Baik itu pilihan terhadap pakaian atau penampilan, musik, nilai­

nilai, aktivitas di waktu luang, dan masih banyak lagi. Bagi remaja kesamaan berarti 

penerimaan dan perbedaan berarti penolakkan. 

Pada dasamya orang yang melakukan konformitas karena dua alasan, pertama 

perilaku orang lain memberikan informasi yang bermanfaat. Kedua kita 

menyesuaikan diri karena ingin diterima secara sosial dan menghindari celaan. karena 

takut dikatakan menyimpang dari standart kelompok, sehingga untuk dapat diterima 

dalam kclompok, rcrnaja sering mcrnaksakan diri untuk sama dengan anggota 

kelompoknya (Peplau dkk, 1994 ). 

Bagi sebagian besar kawula muda, popularitas berarti mempunym teman 

banyak. Bila hal tersebut diperolehnya rem~Ja segera mengerti bahwa ia dinilai 
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dengan standar yang sama dengan yang digunakan untuk menilai orang lain. misalnya 

sebagian hesar rcm~ja mengetahui bahwa bila mereka memakai model pakaian yang 

sama dengan pakaian anggota kelornpoknya atau kclornpok yang populcr. rnaka 

kesernpatan baginya untuk diterirna oleh kelornpok menjadi lebih besar (Hurlock, 

1990). 

Adapun sebabnya adalah bahwa mereka sadar bahwa dukungan sosial sangat 

besar dipengaruhi oleh penarnpilan diri dan rnengetahui bahwa kelompok sosial 

rnenilai dirinya berdasarkan benda-benda yang dirnilikinya, i.:emandiriannya, sekolah, 

keanggotaan sosial, dan banyaknya uang yang dibela11jakan. Ini adalah "simbol 

status" yang mengangkat wibawa remaja diantara teman-ternan sebaya dan 

mernperbesar untuk rnernperoleh dukungan sosial yang lebih besar (Hurlock, 1990). 

Karena penyesuaian diri pribadi dan penyesuaian sosial sangat dipengaruhi 

oleh sikap teman-teman sebaya terhadap pakaian. maka sebagian besar remaja 

berusaha keras untuk mcnycsuaikan diri dcngan apa yang dikehendaki kelornpok 

dalam ha! bcrpakaian, scpcrti yang dikatakan olch Ryan ( dalam Hurlock, 1990) 

"salah satu persyaratan utarna dalarn ha! berpakaian bagi kawula rnuda adalah bahwa 

pakaian yang dikenakan harus disetuj.ui oleh kelompok". 

Selain itu, peranan pakaian sangat penting dalarn kehidupan sehari-hari , 

terutama pada rern~ja khususnya rcrnaja putcri yang sangat mernpcrhatikan 

penarnpilan dirinya. Selain untuk penutup tubuh dan menjaga diri dari kesehatan, 

pakaianjuga berfungsi untuk memperindah dan rnenambah daya tarik si pemakainya. 
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Oleh karena itu rema_ia memiliki minat yang tinggi untuk menunjukkan siapa dirinya 

melalui penampilan yang menarik dikalangan kelompoknya untuk mencari dukungan. 

Perilaku konsumcn didefinisikan sebagai suatu studi tentang unit pembelian 

dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumsi, dan pembuangan 

barang,jasa. pengalaman serta ide-ide (Mowen. Minor, 2001). 

Selanjutnya menurut Peter dan Olson (dalam lsnen, 1996) mengemukakan 

bahwa yang dimaksud perilaku konsumen adalah tindakan konsumcn untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan akan suatu barang atau Jasa dengan cara 

membelinya. 

Perilaku konsumen dipengaruhi olch bebcrapa proses pcmbclajaran pcrilaku, 

diantaranya proses pcmhclajaran obscrvasional , hal ini mcngacu pada fcnomcna 

dimana orang mcngcmbangkan "pola peri!aku" dan mcngobservasi tindakan orang 

lain. Para ahli tcori pembelajaran sosial menekankan pentingnya model ·dalam 

menyebarkan informasi dimana model adalah seseorang yang perilakunya diobservasi 

oleh orang lain dan bcrusaha untuk ditandinginya. Selain itu perilaku konsumen juga 

dipengaruhi oleh kebutuhan yang seperti diungkapkan o!eh 1\-lc.Clelland, yakni salah 

satunya kebutuhan afiliasi kebutuhan orang untuk berteman, bergabung dalam 

kelompok dan berasosiasi dengan yang lainnya. Perilaku konsumen juga mengacu 

pada kcbutuhan cksprcsif yakni kcinginan untuk mcmcnuhi pcrsyaratan sosial. 

Kecenderungan orang untuk menyesuaikan diri terhadap yang lain atau 

tekanan sosial akan mempengaruhi perilaku pembeliannya (Engel. Blackwell , 

Miniard, 1994) Karena pada masa n:maja pakaian yang mcnarik mcrupakan salah 
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satu simbol untuk dapat diset~jui dalam bergaul dan membelanjakan uang untuk 

membeli sesuatu yang menjadi trend dapat menaikkan status dan wibawanya, 

tcrutama rem~ja putcri karcna mcrcka menyadari bahwa pcnampilan bcrpcran pcnting 

dalam dukungan sosial (Hurlock, 1990). Untuk dapat mengekspresikan · diri clan 

diterima dalam kelornpoknya sehingga mernpengaruhi perilakunya dalam membeli 

dan mengkonsumsi suatu produk, terutama pada pakaian jadi. 

Berdasarkan uraian dari pcrmasalahan diatas, pcnulis tcrtarik untuk meneliti 

dengan judul "Hubungan Antara Konformitas Dengan Perilaku Konsumen Terhadap 

Pakaian Jadi Pada Rem~ja Puteri". 

B. TUJUAN PENELITIAN 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk rnengetahui hubungan antara 

konformitas dengan perilaku konsumen terhadap pakaianjadi pada remaja puteri. 

C. MANFAAT PENELITIAN 

Hasil manfaat ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi berbagai segi 

baik bagi scgi tcoritis maupun bagi scgi praktis. J\dapun manfaat penclitian ini adalah 

sebagai berikut: 
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1. Manfaat Teoritis 

Diharapkan hasil penelitian ini mampu memberikan sumbangan yang berarti 

bagj pengembangan psikologi pada umumnya dan psikologi industri dan organisasi 

pada khususnya. Diharapkan juga semoga hasi! pene!itian ini dapat menjadi bahan 

kepustakaan bagi yang memerlukan. 

2. Manfaat Praktis 

Hasil pene!itian ini diharapkan dapat bermanfaat dalam bidang pemasaran 

khususnya membantu para manager mengambil keputusan dalam pemasaran untuk 

menciptakan pemasaran yang berhasil dengan memahami faktor-faktor yang 

mempengaruhi kcbutuhan dan keinginan konsumen sehingga meningkatkan total 

penjualan suatu produk, serta membantu konsumen dalam pengambilan kcputusan 

membeli yang lebih baik. 
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BAB II 

LANDASAN TEORIT!S 

A. KONFORMITAS 

1. Pengcrtian Konformitas 

Setiap masyarakat memerlukan aturan agar masyarakat itu dapat berjalan 

dengan teratur. Aturan yang berlaku dalam rnasyarakat dinamakan norma. Norrna­

nonna itu diperlukan oleh individu, anggota masyarakat atau kelompok-kelompok 

dalam masyarakat untuk melindungi diri dari ancaman pelanggaran hak dari orang 

atau kelompok atau pihak lain, melindungi diri dari kecelakaan, melindungi diri dari 

perasaan rnalu, dan sebagainya. Oleh karena itu, individu clan kelornpok dalam 

masyarakat diharapkan untuk mentaati norrna-norma yang berlaku. 

Karena manusia sebagai makhluk sosial tidak pemah terlepas dari pengaruh 

kelompok atau individu-individu lain, maka manusia selalu berusaha menyesuaikan 

diri dengan norrna-norma kelornpoknya dalam rnelakukan kontak sosial. Proses 

dimana orang lain mempengaruhi individu dalam sikap atau perilakunya disebut 

dengan pengaruh sosial, salah satu bentuk pengaruh sosial adalah konforrnitas. 

Menurut Willis (dalarn Sanvono, 1983) konformitas adalah usaha terus­

menerus dari individu untuk selalu selaras dengan nonna-norrna yang diharapkan 

oleh kelornpok, kalau persepsi individu tentang norrna-norma kelornpok (standar 
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sosial) berubah. maka individu akan merubah pula tingkah lakunya. Di samping itu, 

menurut Willis perlu dibedakan antara konformitas dan konformitas psikologik. 

Konformitas adalah kcsclarasan dan gerak yang berkaitan dengan standar sosial yang 

objektif, sedangkan konformitas psikologik berkaitan dengan standar sosial yang 

dipersepsikan oleh seseorang: 

Selanjutnya menurut Kiesler (dalam Sarwono, 2001) konformitas adalah 

perubahan perilaku atau kcyakinan karcna adanya tekanan dari kelompok, baik yang 

sungguh-sungguh ataupun yang di bayangkan. Miller dan Dollard (dalam 

Sarwono,1983) berpendapat hahwa konformitas sosial yang terdapat dalam setiap 

masyarakat disebahkan oleh tingkah laku salinan (drive to copy). 

Berdasarkan pcnclitian yang dilakukan oleh Asch (dalam Sanvono, 2001) 

menyimpulkan bahwa tekanan dari kelompok sangat besar pengaruhnya dalam 

menetapkan penilaian atau pembuatan keputusan individu dalam kelompok. disini 

dapat terjadi perubahan dari konformitas mcnjadi pencrimaan: 

Tctapi tidak semua pcrilaku yang scsuai dcngan kclompok te~jadi karena 

ketaatan, sebagian tcrjadi karena orang memang sekedar ingin berperilaku sama 

dengan orang lain. perilaku yang sama dengan orang Iain yang didorong oleh 

keinginan sendiri, ini dinamakan konformitas (dalam Sanvono, 2001 ). 

Demikian menurut Rustiana dkk (dalam http//: psi_untar.com) mengatakan 

bahwa konfonnitas adalah penyerahan pada tekanan kelompok walaupun tidak ada 

permintaan langsung untuk mengikuti apa yang telah dibuat kelompok tersebut. 
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Selanjutnya Taylor dkk (2000) rnengatakan bahwa konforrnitas rnerupakan 

kecenderungan untuk merubah keyakinan atau perilaku seseorang dengan cara-cara 

yang sesuai dengan standar kelompok. 

Berdasarkan definisi dan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa konformitas 

rnerupakan cara seseorang untuk berperilaku sarna dengan orang Iain yang didasari 

karena adanya tekanan sosial maupun keinginan sendiri sesuai dengan standar 

kelompok untuk mendapatkan pengakuan dari kelompoknya. 

2. Penyebab Timbulnya Perilaku Konformitas 

Menurut Deutsch dan Gerrard ( dalam Sarwono, 2001) ada dua pcnyebab 

mengapa orang bcrpcrilaku konform, yaitu: 

a. Pengaruh Norma 

Disebabkan oleh keinginan untuk rnernenuhi harapan orang lain sehingga dapat 

lebih diterima oleh orang lain, dan dinilai dengan standar yang sama dengan yang 

digunakan untuk rncnilai orang lain. Contohnya pada remaja sering terlibat 

perilaku yang melanggar norma masyarakat seperti : perilaku seks, kenakalan, 

busana yang aneh-aneh, dan sebagainya, karena justru perilaku-perilaku itu sesuai 

dengan norma-norma kelompok mereka. Salah satu alasan seseorang 

menyesuaikan diri adalah karena seseorang tersebut telah belajar bahwa dengan 

berperilaku seperti yang diharapkan, maka kita akan mendapatkan persetujuan dan 

penerimaan dari orang lain, konformitas yang didasarkan pada sumber ini disebut 

dengan pengaruh normati r 
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b. Pengaruh lnformasi. 

Yaitu karena adanya bukti-bukti dan informasi mengenai realitas yang diberikan 

olch orang lain yang dapat ditcrimanya atau tidak dapat dielakkan lagi (Kotra, 

1982). Pada dasarnya orang menyesuaikan diri karena perilaku orang lain 

rnemberikan inforrnasi yang berrnanfaat. Orang lain merupakan sumber inforrnasi 

yang penting. Sering kali mereka mengetahui apa yang tidak kita ketahui. , dengan 

-melakukan apa yang mercka lakukan kita akan memperoleh manfaat dari 

pengetahuan mereka. 

3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Konformitas 

Konformitas adalah produk interaksi antara faktor-faktor situasional dan 

faktor-faktor personal. Menurut Sarwono (2001) ada beberapa faktor yang 

menentukan seberapa besar seseorang terpengaruh oleh tekanan terhadap 

konformitas. Faktor tersebut adalah : 

a. Besamya Kelompok 

Faktor yang menentukan seberapa besar kecenderungan seseorang untuk 

menyesuaikan diri yaitu ukuran kelompok yang menjadi sumber pengaruh 

tersebut. Dal am eksperimen Asch ( dalam Peplau, 1994) menemukan bahwa dua 

orang menghasilkan tekanan yang lebih kuat dari pada satu orang, tiga orang 

rnemberikan tekanan lebih besar dari pada 2 orang dan 4 orang kurang lebih sama 

dengan 3 orang. Asch menyimpulkan bahwa untuk menghasilkan titik konformitas 

yan.g paling tinggi, ukuran kelompok yang optimal adalah 3 atau 4 orang. 
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Peningkatan konformitas yang sama te~jadi bila ukuran meningkat. ·hal rn1 

ditemukan oleh Mann ( dalam Peplau, I 994) dalarn penelitian mengenai antrian di 

Jerussalern, Israel. Sernakin banyak orang dalarn antrian, sernakin besar 

kemungkinan orang lain akan ikut rnengantri. Dernikian juga menurut ·Millgran 

dkk (dalam Sarvvono, 2001) mengungkapkan suatu penelitian bahwa semakin 

besar kelompoknya semakin besar pula pengaruhnya, tetapi ada titik optimal 

{lebih besar dari 5 orang pengaruhnya sarna saja). Di samping itu pcnclitian yang 

dilakukan oleh Galan dan Moscouici (1994) membuktikan bahwa kelompok yang 

lebih kecil lebih memungkinkan konformitas dari kelompok yang besar. Jadi 

serangkaian eksperimen menunjukkan bahwa konforrnitas akan meningkat bila 

ukuran mayoritas yang scpcndapat juga meningkat, sctidak-tidaknya sampai titik 

tertentu. 

b. Suara Bulat. 

Faktor yang sangat penting bagi timbulnya komforrnitas adalah kesepakatan 

pendapat kelompok, orang yang dihadapkan pada kcputusan kelompok yang sudah 

bulat akan mendapat tekanan yang kuat untuk menyesuaikan pendapatnya. Dalam 

hal ini harus dicapai suara bulat, satu orang atau minoritas yang suaranya paling 

berbeda tidak dapat bertahan lama, mereka merasa tidak enak dan tertekan 

sehingga akhirnya mcrcka mcnycrah kcpada pcndapat mayoritas. Dengan 

perkataan lain, mudah mempertahankan pendapat jika banyak kawannya (Asch, 

1955). 
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• 

c. Kohesi (Keterpaduan) 

Keterpaduan atau kohcsi (cohesiveness) adalah pcrasaan ke-kitaan antara anggota 

kelornpok, scrnakin kuat rasa kctcrpaduan atau kc-kitaan tcrsebut, sernakin bcsar 

pengaruhnya kepada perilaku individu. Misalnya, rernaja pada urnurnhya lebih 

menurut kepada tcman-temannya (karena rasa kc-kitaan yang lebih besar) dari 

Pada mereka ikut naschat orano tua sehinuoa tckanan terhadap komforrnitas J·auh b , bb 

lcbih bcsar dibandingkanjika kohcsinya rcndah. 

d. Status 

Penelitian di l\merika Serikat, Rusia, Jepang menunjukkan bahwa atasan 

diharapkan lebih otonorn, lebih mandiri. Atasan tidak diharapkan untuk konform 

a tau kepatuhan kepada seorang atasan j ustru dianggap tidak sesuai dengan nonna 

(Hamilan dan Sanders, 1955). Mi"llgram ( 1974) juga menulis dalam 

eksperimennya bahwa semakin rendah status seseorang maka semakin patuh, 

scdangkan scmakin tinggi slalusnya scmakin lcbih bcbas, alau bcrhcnti mcmatuhi 

bahkan meng3:i ukan protcs. 

e. Tanggapan Umum. 

Perilaku yang terbuka, yang dapat didengar atau dilihat umumnya lebih 

mendorong komforrnitas daripada perilaku yang hanya dapat didengar atau 

diketahui oleh orang tertentu S3:ja (Myers, 1996 ), misalnya murid-murid yang 

tampak patuh di depan kelas, rnenertawakan guru di belakangnya. 
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[ Komitmen Umum. 

Menurut Deutsch dan Gerard ( 1955) mcngemukakan bahwa orang yang tidak 

memiliki komitmen apa-apa kcpada masyarakat atau orang lain lebih mudah 

konform daripada yang sudah pemah mengucapkan suatu pendapat. Sekali bicara, 

sulit untuk mengubahnya lagi karena orang pada umumnya tidak suka tampil tidak 

konsisten, takut dianggap tidak percaya (Allgeier dkk, 1979). Misalnya jika 

scorang Bupati sudah mcnctapkan kcpada wartawan bahwa yang tc~jadi sekarang 

bukan banjir, melainkan hanya air tergenang yang dapat surut. 

4. Aspek-Aspek Konformitas. 

Menurut Peplau ( 19))) ::idapun alasan utarna individu mclakukan konformitas 

karena dipengaruhi beherapa aspek yaitu : 

a. Kepercayaan Terhadap Kelompok 

Faktor utamanya adalah apakah individu mempercayai inforrnasi yang dimilikinya 

oleh kclompok atau tidak. Dalam situasi konformitas, individu mernpunyai suatu 

pandangan kemudian rnenyadari bahwa ke!ompoknya menganut pandangan yang 

bertentangan. Individu ingin memberikan infomiasi yang tepat. Oleh karena itu, 

sernakin besar kepercayaan individu terhadap kelornpok sebagai surnber inforrnasi 

yang benar, sernakin besar pula kemungkinan untuk menyesuaikan diri terhadap 

kelompok. Bila orang tersebut berpendapat bahwa kelompok selalu benar, ia akan 

mengikuti apa pun yang dilakukan kelompok tanpa mernpedulikan pendapatnya 

sendiri. Tingkat keahlian kelornpok juga rnerupakan salah satu faktor penentu_ 
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kepercayaan terhadap kelompok. yakni semakin tinggi keahlian kelompok itu 

· dalam hubungannya dengan individu, semakin tinggi tingkat kepercayaan dan 

pcnghargaan individu tcrhadap pcndapat kclompok tcrsebut tanpa mcmpcdulikan 

pendapat sendiri dan tidak meyakini kemampuannya sendiri untuk meriampilkan 

suatu reaksi. atau penilaiannya. Faktor yang mempengaruhi keyakinan individu 

terhadap kecakapannya adalah tingkat penilaian yang dibuat. Scmakin sulit 

penilaian tersebut, scmakin rcndah rasa kepcrcayaan diri yang dimiliki individu 

dan semakin besar kemungkinan bahwa seseorang mengikuti penilaian orang lain. 

b. Rasa Takut Terhadap Penyimpangan Faktor Dasar 

Rasa takut dipandang sehagai orang yang menyimpang merupakan faktor dasar 

hampir dalam semua situasi sosial. Kita tidak mau dilihat sebagai orang yang lain 

dari yang lainnya. Kita tidak ingin tampak seperti orang lain. Kita ingin agar 

kelompok tcmpat kita bcrada mcnyukai kita, mcmpcrlakukan kita dcngan baik dan 

bcrscdia mencrima kita. I lal terscbut dilakukan demi mcmpcrolch pcrsctujuan atau 

menghindari cclaan kclompok. Orang ccndcrung mcnycsuaikan diri untuk 

menghindari akibat-akibat semacam itu. 

c. Kekompakan Kelompok 

Konformitas juga dipengaruhi oleh eratnya hubungan antara individu dengan 

kelompoknya. Apakah anggota mcrasa dekat dengan kelompoknya atau tidak?, 

sejauh mana keinginan mereka untuk menjadi kelompok itu?. Semakin besar rasa 

suka anggota yang satu terhadap anggota yang lain. semakin besar pula harapan 

untuk memperoleh manfaat dari keanggotaan kelompok, serta sernakin besar 
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kesetiaan mereka akan semakin kompak kelompok itu. Artinya, kemungkinan 

untuk rnenyesuaikan diri atau tidak menyesuaikan diri akan semakin besar bila kita 

mempunyai keinginan yang kuat untuk menjadi anggota kelompok itu tersebut 

Berdasarkan uraian di atas, diambil suatu kesimpulan bahwa timbulnya 

perilaku konformitas terhadap remaja dipengaruhi oleh beberapa aspek, yaitu aspek 

kepercayaan terhadap kelompok, rasa takut terhadap rnenyimpang faktor dasar, aspek 

kekompakan kelompok. 

5. Perbedaan fndividu Dalam Perilaku Konformitas 

Banyak penelitian tertarik untuk meneliti karakteristik kepribadian mungkin 

rentan terhadap tckanan kc!ompok. ~ .. 1cnurut Haditono dkk ( 1998) dalam 

hubungannya dengan rernaja dan kelompok dikatakan bahwa remaja yang berasal 

dari kelompok sosial yang lebih rendah ini mempunyai kecenderungan yang lebih 

banyak untuk melakukan konformitas dengan kelompoknya, bila kelomµok tersebut 

dirasa menguntungkan, maka rcmaja akan berbuat sesuai dengan tuntutan pemimpin 

kelompoknya. 

Selan_jutnya sebagian penelitian Synder dan Ickes ( dalam Sarwono, 2001) 

berpendapat bah\va tipe kepribadian ada pengaruhnya pada perilaku konform . 

Sedangkan Epstein, Rushton, Brainerd dan Pressley (dalam Sarwono, 200 I) 

berpendapat bahwa walaupun tipe kepribadian tidak dapat untuk meramalkan 

timbulnya suatu perilaku tertentu pada saat dan tempat tertentu, namun dalam 

rangkaian peristiwa dalam waktu yang panjang tipc kepribadian, mcncntukan 
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bagaimana pola reaksi atau perilaku seseorang dalam menghadapi jenis-jenis situasi 

tertentu, misalnya individu yang memiliki skor tinggi pada kebutuhan terhadap 

pcnerimaan sosial mungkin rncnunjukkan konformitas yang lcbih bcsar jika mcrcka 

berharap untuk berinteraksi dengan kelompok tersebut di masa yang akan datang dari 

pada jika mereka bcrharap tidak pcmah bertemu lagi dengan kelompok terscbut. 

Selain itu pcnelitian Eagly dan Carli ( 198 I) ~ Boker (I 986) di Amcrika Serikat, 

wanita lebih rnudah konforrn daripada pria. Kernungkinan di negara berkernbang 

seperti Indonesia kecenderungan ini lebih nyata. Ada dua kernungkinan penyebabnya, 

yaitu (1) kepribadian wanita lcbihjlc:xihle (lcntur, luwcs) dan (2) status wanita lebih 

terbatas sehingga mcreka tidak mcmpunya1 hanyak pilihan, kccuali mcnycsuaikan 

diri pada situasi. 

Selanjutnya salah satu pcnclitian yang dilakukan oleh Cructchficld (dalam 

Delima. 2004) mcncmukan bahwa ada bcbcrapa faktor kcpribadian yang 

mcmpcngaruhi kon((lrmitas, sccara khusus tingkat konformitas pada orang-orang 

dengan harga diri yang rcndah. orang-orang dcngan intclcgcnsi yang rcndah dan 

orang-orang yang meyakini pentingnya tunduk pada otoritas. 

•· 
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B. PERILAKll KONSIJMEN 

1. Pengertian Perilaku Konsumen 

Perilaku konsurnen didefinisikan sebagai suatu studi tentang unit pernbelian 

dan proses pertukarnn yang melibatkan perolehan, konsumsi dan pembuangan barang, 

jasa, pengalaman, serta ide-ide (Mmven, 2001 ). 

Selanjutnya Perilaku konsurnen didefinisikan sebagai tindakan yang langsung 

terliba 't dalarn rnendapatkan, rnengkonsumsi, dan rnenghabiskan produk dan jasa, 

termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini (Engel, 

Blackwell, Miniard, l 994 ). 

American A.farkefling Assoc iation (dalam Nugroho, 2003) menyatakan bahwa 

perilaku konsumen merupakan interaksi dinarnis antara afeksi dan kognisi, perilaku 

dengan lingkungannya dimana manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam hidup 

mereka. 

Zaltman dan Walendorf (dalam Mahfura, l 996) menjelaskan bahwa perilaku 

konsurnen adalah tindakan-tindakan, proses, dan hubungan sosial yang dilakukan 

oleh individu, kelompok dan organisasi dalam mendapatkan, menggunakan suatu 

produk atau lainnya sebagai akibat dari pengalarnannya dengan produk, pclayanan 

dan sumber lainnya. 

Dari pengertian-pengertian tersebut dapat disirnpulkan bahv.ra perilaku 

konsumcn sebagai usaha individu dalam mendapatkan. mengkonsumsi. dan 
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menghabiskan barang dan _iasa dengan menggunakan prosedur tertentu serta 

dipengaruhi oleh faktor-faktor tertentu. 

2. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Peri!aku Konsumen 

Simamora (2003) mengatakan ada beberapa faktor-faktor yang mempengaruhi 

perilaku konsumen adalah sebagai berikut : 

a. Faktor Kebudayaan 

Faktor kebudayaan mempunyai pengaruh yang paling Juas dan paling dalam 

terhadap perilaku konsumen. Pemasar harus memahami peran yang dimainkan oleh 

kultur, subkultur, dan kelas sosial pembeli. 

l. Kultur 

Kultur adalah faktor penentu paling pokok dari keinginan dan perilaku seseorang. 

i\1akhluk yang lebih rendah umumnya dituntun oleh naluri. Sedangkan pada 

manusia perilaku hiasanya dipclajari dari lingkungan sekitamya. Sehingga nilai, 

pcrsepsi, preferensi, dan pcrilaku antara seseorang yang tinggal pada daerah 

tertentu dapat berbeda dengan orang lain yang berada di lingkungan yang lain 

pula. Sehingga sangat penting bagi pemasar untuk melihat pergeseran kultur 

tersebut untuk dapat menyediakan produksi baru yang diinginkan konsumcn. 

2. Subkultur 

Tiap kultur mempunyai subkultur yang lebih kecil , atau kelompok orang dengan 

sistem nilai yang sama berdasarkan pengalaman dan situasi hidup yang sama. 

Sepcrti kelompok kcbangsaan yang hcrtempat tinggal pada . suatu dacrah akan 

'11 
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mempunya1 cita rasa dan minat etnik yang khas. Daerah geografik adalah 

merupakan subkuitur tersendiri . Banyaknya subkultur ini merupakan segmen pasar 

yang penting dan pemasar sering menemukan manfaat dengan merancang produk 

yang disesuaikan dengan kebutuhan subkultur tersebut. 

3. Kclas Sosial 

Ke las sosial adalah susunan yang rclati r pcrmancn dan tcratur dalam suatu 

masyarakat yang anggotanya mcmpunyai nilai, minat, dan pcrilaku yang sama. 

Masyarakat-masyarakat dalam kelas sosial dihedakan oleh perbedaan status sosial 

ekonomi yang berjajar dari yang rendah hingga yang tinggi. Status kelas sosial 

kerap menghasilkan bentuk-bentuk perilaku konsumen yang berbeda. Dengan kata 

lain kelas sosial mcngacu pada pengclompokkan orang yang sama dalam perilaku 

mereka berdasarkan posisi ekonomi mereka didalarn pasar. Kelas sosial tidak 

ditentukan oleh faktor tunggal seperti pendapatan tetapi diukur sebagai kombinasi 

pekerjaan, pendapatan, pendidikan, kekayaan, dan variabel lainnya. Kelas sosial 

memperlihatkan prcfcnsi produk dan mcrck yang berbcda. Mcrek dan toko 

berusaha menegakkan suatu posisi atau lokasi didalam pikiran pelanggan, yang 

konsisten dengan nilai dan kepercayaan dari suatu strata sosial. 

b. Faktor Sosial 

Perilaku konsumen juga akan dipengaruhi oleh faktor sosial seperti kelompok 

ke~il. keluarga. peran. dan status sosial dari konsumen. 

., 
' ' ,. 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



21 

l. Kelompok 

Peril.aku seseorang dipcngaruhi olch banyak kclompok kccil, kclompok yang 
··, 

berpcngaruh langsung dan padanya scscorang mcnjadi anggotanya discbut 

kelompok keanggotaan. Ada yang disebut dengan kelompok primer, yaifu dimana 

anggotanya berinteraksi secara tidak formal seperti keluarga, teman, dan 

sebagainya. Ada pula yang disebut kelompok skunder yaitu seseorang berinteraksi 

secara formal tetapi tidak rcguler, contohnya adalah organisasi. Kelompok rnjukan 

adalah kelompok yang merupakan titik perbandingan secara langsung atau tidak 

langsung dalam pembentukan sikap seseorang. Kelompok ini dapat mempengaruhi 

orang pada pilihan produk dan merek yang dipilih oleh seseorang. 

2. Ke1uarga 

Menurut Schifrnan dan Kanuk (dalam Simarnora, 2003) keluarga adalah dua atau 

lebih orang yang dipersatukan oleh hubungan darah, pernikahan, ataupun adopsi, 

yang hidup bcrsama. Anggota kcluarga pcmbcli dapat membcrikan pcngaruh yang 

kuat tcrhadap pcrilaku pcmbcli. Kcluarga mcrupakan kclompok kccil yang paling 

kuat dan paling av .. ·et pengaruhnya terhadap persepsi dan perilaku beli seseorang. 

Bahkan jika pembeli sudah tidak berhubungan lagi dengan orang tua, pengaruh 

terhadap perila.ku tetap ada. Hal ini dikarenakan pembeli telah ditanamkan prinsip-

prinsip dan orientasi pada agama, ckonomi, harga diri, dan lain-lain yang kuat. 

Jadi dengan mernahami dinamika pengambi!an keputusan dalam suatu keluarga 

dapat membantu pemasar menetapkan strategi pemasaran yang terbaik bagi 

anggota keluarga. 
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3. Peran dan Status 

Posisi seseorang dalam suatu kelompok dapat ditentukan dari seg1 peran dan 

status. Contohnya, seorang direktur akan memakai pakaian mahal dan 

mengendarai mobi! yang mewah. 

c. Faktor Pribadi 

Keputusan seorang pembeli j uga dipcngaruhi karakteristik pribadi sepcrti 

umur dan tahap daur hidup pembeli, jabatan, keadaan ekonomi, gaya hidup, 

kepribadian, dan konsep diri pembeli yang bersangkutan. 

1. Usia dan Tahap Daur Hidup 

Orang akan merubah barang dan jas yang mcrcka bcli sepanjang hidup mcrcka. 

Kebutuhan dan sc!era seseorang akan berubah sesuai dengan usia. Pernbelian 

dibentuk oleh tahap daur hidup keluarga, ha! ini didapatkan diantara keluarga 

ketika mereka rncnikah, mcmpunyai anak, mcninggalkan rumah, kchilangan 

pasangan hidup. Schingga pcmasar pcrlu mcmpcrhatikan pcrubahan mcnit 

pembelian yang tc~jadi yang bcrhubungan dcngan daur hidup mamisia. Misalnya 

untuk pasangan yang baru menikah, keluarga pada tahap ini membela11jakan 

sebahagian besar dari pendapatannya dan angka pembelian yang tinggi untuk 

barang-barang yang tahan lama scpcrti pcrabot. 

2. Pekerjaan 

Pekerjaan seseorang akan mempengaruhi pilihan produk barang dan jasa yang 

dibelinya. Dengan dernikian pernasar dapat rnengidentifikasi kelompok yang 
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berhubungan deng:m jabatan yang mempunyai minat diatas rata-rata terhadap 

produk mereka. 

3. Keadaan Ekonoml 

Keadaan ekonomi sangat mempengaruhi pilihan produk. Pemasar yang produknya 

peka terhadap pendapatan dapat dengan seksama memperhatikari kecenderungan 

dalam pendapatan pribadi, tabungan. Jadi jika indikator-indikator ekonomi 

tersebut menunjukkan adanya resesi, pemasar dapat mencari jalan menetapkan 

posisi produknya. 

4. Gaya Hidup 

Orang yang berada dari sub kultur, kelas sosial dan peker:jaan yang sama dapat 

mempengaruhi gaya hidup yang bcrbcda. Gaya hidup scscorang mcnunjukkan pola 

kehidupan orang yang hersangkutan yang tcrcennin dalam kegiatan, minat dan 

pendapatnya. Konsep gaya hidup apabila digunakan oleh pemasar secara cermat 

akan dapat membantu untuk memahami nilai-nilai konsumen yang terns berubah 

dan bagaimana nilai-nilai tcrscbut mcmpcngaruhi konsumcn. 

5. Kepribadian dan Konsep Diri 

Tiap orang mempunyai kepribadian yang khas dan akan mempengaruhi perilaku 

pembeliannya. Kepribadian mengacu pada karakteristik psikologis yang unik yang 

mcnimbulkan rcspon rclatif konstan tcrhadap lingkungannya -scndiri . K.cpribadian 

sangat bermanfaat untuk rnenganalisis perilaku konsurnen bagi beberapa pilihan 

produk atau rnerek. Atau pemasar juga dapat menggunakan konsep diri atau citra 

diri seseorang untuk memahami perilaku konsumen, pemasar dapat melihat pada 
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hubungan antara konsep diri dan harta milik konsumen. Konsep diri mt telah 

berbaur dalam tanggapan konsumcn terhadap citra mcreka. 

d. Faktor Psikolo~is 

Kebutuhan yang bersifat psikologis adalah kebutuhan yang timbul dari 

keadaan fisiologis tertentu seperti kebutuhan yang timbul dari keada.an fisiologis 

tertentu seperti kebutuhan untuk diakui, harga diri , atau kebutuhan untuk diterima 

oleh hngkungannya. Pihhan pernbelian seseorang juga dipengaruhi oleh fak"1or 

psikologis yang utama yaitu motivasi, persepsi , proses pembel~iaran, serta 

kepercayaan dan sikap. 

1. Motivasi 

Motif adalah suatu kebutuhan yang cukup menekan seseorang untuk mengeJar 

keputusan. Para ahh telah mengembangkan tecri tentang motivasi . Dua 

diantaranya adalah teori Freud dan Maslovv (dalam Simamora, 2003). 

Tcori motivasi Freud ( 1950) bcranggapan bahwa kcbanyakkan orang tidak 

menyadari tentang kekuatan psikologis nyata yang rnembentuk perilaku mereka. 

Freud melihat orang sebagai yang tumbuh makin dewasa clan menekan banyak 

dorongan. Dorongan ini tidak pernah berada dibavvah kendali sempurna . 

. Teori motivasi Maslow mencoba menunjukkan mengapa orang didorong oleh 

kebutuhan tertentu pada \vaktu tcrtentu. ~ .. 1cnurut Maslow kebutuhan manusia 

tersusun secara be1jenjang, mu!ai dari yang paling banyak menggerakkan sampai 

yang paling sedikit mcmbcrikan domngan. Pcrtama-tama orang akan mcmuaskan 
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kcbutuhan yang paling pcnting dahulu. baru kcmudian mcmcnuhi kcbutuh~rn 

berikutnya. Berdasarkan urutan pentingnya, jenjang kcbutuhan adalah kebutuhan 

fisiologis, kebutuhan rasa aman, kcbutuJmn sosial, kcbutuhan pcnghargaan, dan 

kebutuhan aktualisasi diri. 

2. Perscpsi 

Menurut Kotler dan Amstrong (dalam Simamora, 2003) pcrsepsi adalah proses 

dimana individu mcmilih, mcrumuskan, dan mcnafsirkan masukan informasi 

untuk menciptakan suatu gambaran yang herarti mengenai dunia. 

3. Proses Pembelajaran 

Proses pcmbela_jaran mcn_jdaskan pcrubahan dalam pcrilaku scscorang yang 

timbul dari pcngalaman, dan kcbanyakan pcrilaku manusia adalah hasil proses 

pembelajaran. Secara teori , pelajaran seseorang dihasilkan melalui dorongan, 

rangsangan, isyarat, tanggapan, dan penguatan. Bagi pemasar, mereka dapat 

membangun permintaan akan produk dengan mcnghubungkannya dengan 

dorongan yang kuat dcngan menggunakan isyarat motivasi dan dengan 

memberikan penguatan yang positif. 

4. Kcpcrcayaan dan Sikap 

Melalui tindakan dan proses pembelajaran, orang akan mendapatkan kepercayaan 

dan sikap yang kemudian akan mempengaruhi perilaku pembeli. Kepercayaan 

adalah suatu pemikiran deskriptif yang dimiliki seseorang tentang sesuatu. Suatu 

sikap menjelaskan suatu organisasi dari rnotivasi, perasaan ernosional, persepsi, 
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dan proses kognitif kepada suatu aspek. Sikap adalah cara kita berpikir, merasa 

dan bertindak melalui aspek di lingkungan. 

3. Proses Pengambilan Kcputusan Pembeli 

Perilaku konsumen adalah soal keputusar1. Bagi para pemasar yang terpenting 

adalah bagaimana konsumen sampai pada keputusan. Menurut Shett, I'v1itta1 dan 

Nc\vman, 1999; Hawkins, Best dan Coney, 200 I ( dalam Simamora, 200 I) 

menekankan proses pembelian bermula s~jak pembe!ian belurn dilakukan dan 

berakibat jauh setelah pernbe!ian, sctiap konsurncn pasti melalui lirna tahap setiap 

kali membuat keputusan. Tahap-tahap tersebut adalah : 

a. Pengenalan Masalah 

Proses dimulai saat pcmbeli mcnyadari adanya masalah atau kebutuhan. Pembeli 

merasakan adanya pcrbcdaan antara yang nyata dcngan yang diinginkan. 

Kebutuhan ini digcrakkan olch rangsangan dari dalam diri pembeli atau dari luar 

diri pcmbcli. Dari pcngalaman scbclumnya orang tclah bcl~jar bagaimana 

mengatasi dorongan ini dan dimotivasi kc arah produk yang diketahuinya akan 

memuaskan dorongan ini. 

b. Pencarian Infonnasi 

Seorang konsumcn yang tcrdorong kebutuhannya, mungkin atau tidak mencan 

informasi yang lebih larJut. Jika dorongan konsumen kuat dan produk itu berada 

di dekatnya, rnungkin konsumen akan langsung membelinya. Jika tidak, maka 

kebutuhan konsumen ini hanya akan me11iadi ingatan s~ja . 
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c. Evaluasi Altematif 

Kita telah membahas bagaimana konsmnen mempergunakan infonnasi setelah 

sampai pada tahap scpcrangkat mcrck yang mcmerlukan pilihan tcrakhir. 

Pertanyaannya adalah, bagaimana konsumen memilih diantara beberapa· altematif 

merek yang tersedia. Terdapat beberapa proses evaluasi keputusan. f'.1odel yang 

paling barn tentang proses evaluasi konsumen adalah orientasi kognitif, yakni 

konsumen sebagai pembuat pcrtimbangan mcngenai prnduk terutama 

berlandaskan pada pertimbangan yang sadar dan rasional. 

d. Tahap Pembelian 

Tahap penilaian keputusan mcnyebabkan konsumen membentuk pilihan mereka 

diantara beberapa mcrck yang tcrgabung dalam pcrangkat pilihan. Konsumcn 

mungkin juga membentuk suatu maksud membe!i dan cenderung membe!i merek 

yang disukainya. Seorang konsumcn yang memutuskan untuk melaksanakan 

maksudnya untuk mcmbcli scsuatu akan mcmbuat kcputusan tcntang merck, 

keputusan mcmbcli dari siapa, kcputusan tcntang jumlah, kcputusan tcntang 

waktu membeli, dan kcputusan tcntang cara membayar. Keputusan-keputusan itu 

tidak selalu dilakukan menurut urutan tersebut. 

e. Perilaku Setelah Membeli 

Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa tingkat 

kepuasan/ketidakpuasan. Kepuasan pembeli adalah sebuah fungsi daripada jauh 

dekatnya menurut harapan konsumen. Sehingga jika produk tersebut memenuhi 
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harapan, konsumen akan merasa puas, .iika produk itu sesuai dengan apa yang 

diharapkan. 

4. ·Perilaku Konsumen Terhatlap Pakaian Jadi 

Menurut Roesbani (dalam Adnan, 1991) pakaian jadi adalah pakaian yang 

sudah siap untuk dipakai, yang menggunaka.n pola dan ukura11 ya..rig baku, seperti : S 

= Kecil, M = Sedang, L = Bcsar, dan XL= Sangat bcsar. 

Selanjutnya dalarn Engel, Blackwell dan Miniard ( 1994) pakaian tidak hanya 

menutupi tubuh kita, dewasa ini pakaian diakui sebagai komunikasi kepada orang lain 

mengenai tubuh kita dan bagaimana kita memandang diri kita. 

Hampir scmua industri pakaian dunia yang memproduksi berbagai jenis 

pakaian bernrien1asi pada dunia mode. ~v1ode (Fashion) sebagai salah satu ragam atau 

cara yang terbaru pada pakaian dalam kurun waktu tertentu, sehingga harus 

memenuhi segi kcbutuhan, fungsi, daya tarik cstetis, dan pemasaran. Dala..-n segi 

pcmasaran inilah busana harus mampu mcmbina hubungan dcngan masyarakat 

(pembell) terutama dalam ha! se!era dan tuntunan kebutuhannya. Dengan demikian 

mode pada busana senantiasa berubah mengikuti pcrkembangan dalam masyarakat 

(dalam http//: e-psikologi . Com). 

Bagi para remaja penting untuk mcngikuti bcrbagai atribut yang sedang m, 

terutama pada mode pakaian karena pada masa rem~ja penarnpilan merupakan simbol 

yang penting untuk dapat diterima dalam kelompok teman sebayanya (dalam 

H l . J, 1000) ur ocn., , :; :; . 

. -1 
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Dengan demikian konsumen rem3:1a se!alu berusaha mengkonsumsi pakaian 

yang sedang trend dengan cara membelinya. 

5. Perilaku Konsumen Remaja Puteri 

i'.1anajer pemasaran selalu tertarik pada \Vanita karena \Vanita membeli begitu 

banyak produk. tv1inat akairi \Vanita sebagai tuj uan pasar konsumen semakin he bat 

pada tahun-tahun bclakangan karena jumlah wanita yang scmakin bcsar, 

pembeliannya yang besar (Engel, Blachvell, Miniard, 1994 ). 

Populasi \Vanita bertambah lebih cepat daripada populasi pna, disebabkan 

ole·h angka kelangsungan hidup \Vanita yang Jebih tinggl. Jai~gka hidup meningkat 

lebih banyak untuk wanita kctimbang untuk pna. Kontroversi muncul mcngenai 

mengapa wanita hidup jauh lebih lama daripada pna. Banyak pengamat yang 

beranggapan bila \Vanita memiliki kesempatan yang sarna dalam pekerjaan dengan 

stres yang tinggi begitujuga pria. Namun wanita mampu men?-ngani stres secarajauh 

lcbih baik daripada pna, mungkin karena estrogen beradaptasi lcbih baik 

dibandingkan testosteron (Engel, Blackwell , Miniard, 1994). Untuk itulah peranan 

'"ant.ta m"'n;.,di· nPfha .. ;"'n b ... "'ar d"''""'"'"' 1·"; b"'"; an"'lt.'-' t-o""'um ... n d"n P"'ffi""'ar"n VT \,.. JU t-"\.. l UU.2 '\,..1.,1 \ .. ;,' l'U..:JU u_. u5; U. .:> l'\. 11..J 1l \.I Ul \,...: UU..1 U ... · 

Tedebih pada usia remaja, dimana para remaja sangat memperhatikan penarnpila11, 

ingin diakui eksistensinya olch lingkungan dcngan bcrusaha mcnjadi bagian dari 

lingkungan tersehut. Hal tersebut penting bagi produsen untuk menjadikan kelompok 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



30 

usia remaja salah satu pasar yan_g pote,nsiat alasannya antara lain karena pola 

konsurnsi seseorang terbentuk pada usia remaja (dalam http// : e_psiklogi . com). 

Dari s~jumlah hasil penelitian ada perbedaan pola konsumsi antara pria dan 

wanita. Juga terdapat sifat yang berbeda antara pria dan wanita dalarri prilaku 

rnernbeli (dalarn http// : e psiklogi . com). 

Pria 

1. mudah terpengaruh bujukan penjual I 1. 

i 
2. sering tertipu karena tidak sabaran I 

I 
I 

dalam membeli barnng I 2. 
I 

I 
I 

3. mempunya1 perasaan kurang enak ! 
I 
I 

bila tidak membeli sesuatu setelah j 3. 
I 

mernasuki toko ! 
I 
I 

4. kurang menikmati kegiatan 14. 
I 

berbelanja sehingga sering terburu- I 

bum mengambil keputusan membeli i 
I 
I 

I 
I 

\Vanita 

lebih tertarik pada warna dan bentuk, I 
bukan pada teknis dan kegunaannya. I

I 
I 

. . I 
t1dak mudah terbawa arus bu.1ukan ! 

I 
I 
I penjual 
I 

menyenangi hal-hal yang rornantis I 
I 

I 
I 

I 
daripada objektif 

I . I 
cepat merasakan suasana toko dan I 

I 
I 

senang melakukan kegiatan I 

berbelanja walau hanya "window I 
I 

shopping,"' (melihat saja tetapi tidak I 
membeli). I 

~--------- - --- -------- ____ ______ L ___ --- .... - .... -- -------------
I 

Pada masa rem~ja, mereka berusaha untuk mengikuti atribut yang sedang in, 

terutama pakaian dengan mengikuti mode yang sedang beredar khususnya pada 
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remaja puteri yang menyadari bahwa penampilan berperan penting dalam dukungan 

sosial (Hurlock, 1990). 

C.REMAJA 

1. Pengertian Remaja. 

Istilah Adolecense atau rema1a berasal dari kata latin adolescere (kata . . 

be~danya, adolescentea yang berarti remaja) yang berarti " tumbuh atau tumbuh 

menjadi dewasa". lstilah ado/esence. seperti diungkapkan saat ini , mempunyai arti 

yang lebih luas mencakup kernatangan mental, emosional, sosial dan fisik (Hurlock, 

1996). 

WHO I World Health Organization (dalam Sarwono,1988) mendefenisikan 

rem~ja sebagai fase ketika seorang anak mengalami hal-hal sebagai berikut: 

l . Individu berkembang dari saat pertama sekali ia menu~jukkan tanda-tanda seksual 

skundemya sampai ia mencapai kernatangan seksualnya. 

2. lndividu mengalami perkembangan psikologis dan pola identifikasi dari kanak-

kanak mem-!ju dewasa. 

3. Terjadi peralihan dari ketergantungan sosial ekonomi yang penuh kepada keadaan 

yang relatif mandiri . 

Menurut Piaget (dalam Hurlock, 1996) bahwa "secara psikologis masa remaja 

adalah usia dimana individu berintebYTasi dengan masyarakat dewasa, usia dimm1a 

anak tidak lagi merasa dibawah tingkat orang-orang yang lebih tua melainkan berada 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



dalam tingkatan yang sama, sekurang-kurangnya dalam masalah hak. lntegrasi dalam 

masyarakat (dewasa) mempunyai aspek efekti( kurang lebih berhubungan dengan 

masa puber. Termasuk juga dengan perubahan intelektual yang mencolok. 

Transformasi intelek.'tual yang khas dari cara berpikir remaja ini memungkinkannya 

untuk mencapai integrasi dalam hubungan sosial orang dewasa, yang kenyataannnya 

merupakan ciri khas yang umum dari periode perkembangan ini". 

Awai masa remaja berlangsung kira-kira dari 13 tahun sampai 16 tahun atau 17 

tahun, dan akhir masa remaja bermula dari usia 16 atau 17 tahun sampai 18 tahun 

yaitu usia matang secara hukum (Hurlock, 1990). 

Meskipun antar masa kanak-kanak dan masa remaja tidak terdapat suatu gejala 

yangjelas, namun nampaknya ada suatu g~ja!a yang tiba-tiba timbul dalmn pcrgaulan 

remaja yaitu gejala ini discbut masa kcmatangan scksual. 

Dari berbagai dcfcnisi di atas dapat disimpulkan bahwa remaja adalah suatu 

masa dalam hidup manusia yang banyak mengalami pcrubahan (pancaroba) yaitu 

masa peralihan dari masa kanak-kanak menuju masa dewasa. 

2. Ciri-Ciri Masa Remaja. 

Seperti halnya dcngan semua periode yang pcnting selama rentang kehidupan. 

masa rem~ja mempunyai ciri-ciri tertentu yang membedakannya dengan periode 

sebelum dan sesudahnya. Hurlock (1996) menyatakan bahwa ciri-ciri masa remaja 

yaitu : 
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a. Masa Rcm~ja Scbagai Pcriodc Pcnting 

Ada pcriodc pcnting karcna akihat lisik dan ada lagi karcna akihat psikologis. 

Pada periode rem~ja kedua-duanya sama penting. Perkembangan fisik yang cepat 

yang penting dan disert.ai dengan cepatnya perkembangan mental , terutama pada 

awal masa remaja. Semua perkembangan itu menimbulkan perlunya penyesuaian 

mental dan perlunya membentuk sikap, nilai dan rninat baru. 

b. Masa Rem~ja Sebagai Periode Peralihan 

Dalam setiap periode peralihan, status individu tidaklah jelas dan terdapat · 

keraguan akan peran yang harus dilakukan. 

c. Masa Rcmaja Sebagai Pcriodc pcrubahan 

Tingkat perubahan dalam sikap dan perilaku selama masa rem~ja s~j~jar dengan 

tingkat perubahan fisik. 

d. Masa Rem~ja Sebagai Usia Bermasalah 

Setiap periode mempunyai masalahnya sendiri-sendiri, namun masalah masa 

remaja sering mc~jadi masalah yang sulit diatasi baik oleh anak laki-laki maupun 

anak perempuan. 

e. Masa Remaja Sebagai Masa Mencari ldentitas. 

Pada tahun-tahun awal masa remaja, penyesuaian diri dengan kelompok masih 

tetap penting bagi anak laki-laki dan anak perempuan. Lambat laun mereka mulai 

rnendambakan identitas diri dan tidak puas lagi dengan menjadi sama dengan 

teman-teman dalam segala hal. 
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f. Masa Rem3:1a Sebagai Usia Yang Menimbulkan Ketakutan. 

Seperti ditunjukkan oleh Majcres (dalam Hurlock, 1996) "banyak anggapan 

populer tentang rem~ja yang mempunyai arti yang bernilai dan sayangnya banyak 

diantaranya yang bersifat negatif'. Anggapan stereotip budaya bah\va remaja 

adalah anak-anak yang tidak rapt, yang tidak dapat dipercaya dan cenderung 

merusak. 

g. Masa Remaja Sebagai Masa Yang Tidak Realistik. 

Remaja cenderung memandang kehidupan melalui kaca berwarna merah jam bu. Ia 

melihat dirinya sendiri dan orang lain sebagai mana yang ia inginkan dan bukan 

sebagaimana adanya, tcrlebih dalam hal cita-cita. 

h. Masa Rem~ja Sebagai Ambang Masa Dewasa. 

Dengan semakin dekatnya usia kematangan yang sah, para remaja menjadi gelisah 

untuk meninggalkan stereotip belasan tahun dan untuk memberikan kesan bahwa 

mereka sudah hampir dewasa. 

3. Rema.ia Dan Kelompok Teman Sebaya. 

Salah satu tugas perkembangan masa rema,1a yang tersulit adalah yang 

berhubungan dengan penyesuaian sosial. Remaja harus menyesuaikan diri dengan 

lawanjenis dalam hubungan sebelumnya beium pernah ada dan harus menyesuaikan 

dengan orang dewasa di luar lingkungan keluarga dan sekolah. Menurut Santrock 

(1998) menyebutkan yang dimaksud dengan teman sebaya adalah anak-anak atau 

remaja yang berada pada tingkat usia dan kematangan yang sama. 
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Dalam Hurlock (1996) masa-masa remaja lebih banyak berada diluar rumah 

bef3ama dengan teman sebayanya sebagai kelompok. Pengaruh teman-teman sebaya 

pada sikap, pembicaraan, minat, penampilan dan perilaku, lebih besar dari pada 

pengaruh keluarga. 

Menurut Horrck dan Benimoff ( dalam Hurlock 1996) menjelaskan pengaruh 

kelompok sebaya pada mas remaja sebagai dunia nyata kawula rnuda, yang 

menyiapkan panggung. Kdompok sebaya memberikan sebuah dunia tempat kawula 

muda dapat rnelakukan sosialisasi dalam suasana dimana nilai-nilai yang berlaku 

bukanlah nilai-nilai yang ditetapkan oleh orang dewasa melainkan oleh teman-teman 

seustanya. 

4. Jenis-Jenis Kelompok Sebaya 

Menurut Mappiare (1982) bahwa para ahli psikologis sepakat bahwa terdapat 

kelompok-kelompok yang terbentuk dalarn masa remaja. kelompok tersebut adalah : 

a. Kelompok "Chums" (sahabat karib) 

Chums yaitu kelompok dalam masa remaJa bersahabat karib dengan ikatan 

persahabatan yang sangat kuat, anggota kelompok biasanya terdiri dari 2 - 3 orang 

dengan jenis kelamin yang sama, memiliki minat, kemampuan yang sama. 

Beberapa kesamaan ini membuat mereka sangat akrab, walaupun kadang-kadang 

terjadijuga perselisihan, tetapi dengan mudah mereka melupakan. 
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b. Kelompok "Cliques .. (kelompok sahabat) 

Cliques biasanya terdiri dari 4 - 5 remaja yang memiliki minat, kemampuan dan 

kemauan-kemauan yang relatif sama. Biasanya terjadi dari penyatuan dua 

pasangan sahabat karib atau dua chums yang terjadi pada tahun-tahun· pertama 

masa remaja awal. Dalam Cliques inilah rem~ja pada mu1anya banyak melakukan 

kegiatan-kegiatan bersama, menonton bersama, rekreasi , pesta, saling menelepon 

dan sebagainya. Mereka menghabiskan waktu dalam kegiatan-kegiatan seperti ini 

sehingga sering menjadi pertentangan dengan orang tua mereka. 

c. Kelompok "Crowd" (kelompok banyak rem~ja) 

Crott1d biasanya terdiri dari banyak remaja, lebih besar dibanding dengan Cliques. 

Karena besarnya kelompok, makajarak emosi antara anggotajuga agak renggang. 

Kalau ditinjau dari proses terbentuknya, biasanya dari chums menjadi Cliques, dan 

dari sini tercipta Crowd. Dengan demikian terdapat jenis kelamin berbeda serta 

terdapat keragaman kemampuan, minat. dan kemauan diantara anggota Crowd. 

Hal yang sama dimiliki mereka adalah rasa takut diabaikan atau tidak diterima 

oleh teman-teman dalam Crowd-nya. Dengan kata lain, remaja m1 sangat 

membutuhkan penerimaan per-group. 

5. Fungsi- fungsi Kelompok Sebaya. 

San.vono (1997) menyatakan bahwa perasaan positif terhadap teman lebih 

besar daripada ibu dan ayah. Memang tidak diingkari bahwa pengaruh lingkungan 

masya.rakat terhadap perkembangan jiwa remaja sangat besar. Pada rern~ja hal m1 
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sangat terlihat nyata, mereka sclalu bcrusaha untuk bisa diterima dan men_jadi sama 

dengan teman-teman sebayanya. 

Menurut Ahmadi ( dalam Delima, 2004) adapun fungsi kelompok sebaya dalam 

proses sosialisasi, adalah sebagai sebagai berikut : 

a. Di dalam sebaya anak belajar bergaul dan belajar memberi serta menerima di 

dalam pergaulannya dengan sesama temannya, partisipasi dalam kelompok sebaya 

memberi kesempatan yang besar bagi anak dalam mengalami proses bel3:iar sosial 

(social learning) . 

b. Anak mempelajari kebudayaan . masyarakat melalui kelompok sebaya anak 

bagairnana menjadi manusia yang lebih baik sesuai dengan gambaran dan cita-cita 

masyarakat tentang kejujuran, keadilan, kerja sama, tanggung jawab tentang 

peranan sosialnya sebagai pria atau wanita dalam memperoleh berbagai macam 

inforrnasi. 

c. Kelompok sosial mengajarkan mobilitas sosial meskipun kebanyakan kelompok 

sosial terdiri dari anak-anak yang memiliki status sosial yang sama namun di 

dalam kelas atau di dalam perkumpulan pemuda sering kali terjadi pergaulan 

antara anak-anak dari kelas sosial atas dan kelas bawah. 

d. Di dalam kelompok sebaya anak mempelajari peranan sosial yang baru. Anak 

yang berasal dari keluarga yang bersifat otoriter akan menerima suasana 

kehidupan yang demokratis dalam kelompok sebaya, sebaliknya anak yang berasal 

dari keluarga dernokratis mungkin menghadapi pimpinan yang otoriter dalam 

kelompok sebaya. Di dalam kelompok sebaya mungkin anak berperan sebagai 
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sahabat. musuh. pimpinan, pencetus ide-ide, dan sebagainya. Sehingga di da1am 

kelompok sebaya itu anak mempunyai kesempatan melakukan bennacam-macam 

eksperimen sosial. 

e. Di dalam kefompok sebaya anak belajar patuh kepada aturan-aturan sosial yang 

bersifat impersonal (impersonal rule of the gank) dan kewibawaan yang 

impersonal pula, di dalam kelompok sebaya anak bersikap patuh terhadap aturan­

aturan dan kewibawaan tanpa memandang dari siapa yang memberikan perintah 

dan larangan itu. 

Berdasarkan uraian diatas dapat diambil kesimpulan bahwa di dalam kelompok 

sebaya anak belCl:iar bergaul , memberi dan menerima didalam pergaulannya dengan 

sesama tcmannya, mempclajari kcbudayaan masyarakat, mengerjakan mobilitas 

sosial, mempelajari pcranan sosial yang barn scrta bclajar patuh kepada aturan-aturan 

dan kewibawaan yang bersifat impersonal. 

D. Hubungan Antara Konformitas Dengan Perilaku Konsumen Terhadap 

Pakaian Jadi Pada Remaja Puterl 

Sejumlah studi di pemasaran selama hcrtahun-tahun memperlihatkan bahwa 

tekanan konfonnitas benar-benar menimbulkan dampak kepada keputusan pembelian 

(Engel, Blackwell, Miniard, 1994) karena penyesuaian diri pribadi dan penyesuaian 

sosial remaja sangat dipengaruhi teman-teman sebaya terhadap pakaian maka 
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sebahagian remaJa berusaha keras untuk menyesuaikan diri dengan apa yang 

dikehendaki kelompok dalam hal bcrpakaian (llurlock, 1990). 

Dalam Mowen (2002) menyatakan bahwa perilaku konsumen dalam melakukan 

pembelian disesuaikan juga dengan kecenderungan individu untuk menyesuaikan diri 

terhadap tekanan sosial. 

Bertolak dari uraian diatas dapat dikatakan bahwa para remaJa berusaha 

menambah daya tarik fisiknya dengan lebih memperhatikan dirinya, yang dianggap 

menarik akan menimbulkan penilaian pada dirinya dan diharapkan mendapatkan 

dukungan sosial di da!am kelompoknya. Untuk mewujudkannya adalah dengan 

membeli benda-benda yang dianggap dapat memenuhi harapan dan keinginannya. 

Dalam hat ini dapat meningkatkan perilaku konsumen dalam membeli pakaian. 

Terutama remaja puteri, karena mereka menyadari bahwa penampilan berperan 

penting dalam dukungan sosial (Hurlock, 1990). Remaja berusaha keras 

menyesuaikan dengan sikap tcman-tcman scbaya tcrhadap pakaian, dcngan harapan 

akan mcndapatkan kcscmpatan yang lcbih bcsar ditcrima di lingkungan sosialnya. 

Hal ini menimbulkan keinginan dalam diri remaja untuk menambah daya tarik 

penampilan dirinya dcngan membeli pakaian. 

E. HIPOTESIS 

Hipotesis adalah jawaban sementara dari permasalahan yang ada agar dapat 

mengetahui dan merurnuskan lebih terperinci sebelurn permasalahan diuraikan, 
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