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Abstrak. Penelitian inibertujuan untuk melihat faktor faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam keputusan pembelian produk Tupperware. Penelitian menggunakan sampel sebanyak 100 konsumen dan pengumpulan data menggunakan metode kuesioner serta studi kepustakaan.metode analisis data menggunakan metode analisis regresi linear berganda. 
Berdasarkan hasil pengolahan dengan spss menggunakan analisis regresi linear berganda dapat diperoleh hasil Koefiseen regresi X1 (Faktor budaya) sebesar 0,201, Koefisien regresi X2 (faktor sosial) sebesar 0,106, Koefisien regresi X3 (faktor pribadi ) sebesar 0,222, Koefisien regresi X4 (Faktor psikologis) sebesar 0,145. Sehingga dapat diketahui bahwa faktor pribadi yang paling dominan mempengaruhi konsumen dalam membeli produk Tupperware.
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1. PENDAHULUAN
Di era sekarang ini penduduk Indonesia memiliki gaya hidup dan keinginan yang serba praktis dan higienis termasuk dalam menggunakan produk produk kemasan atau wadah makanan sehari hari, mereka me
nginginkan wadah yang simple, mudah di bawa, lucu tetapi aman untuk makanan yang di bawa. Hal tersebut membuat banyak kemasan kemasan yang di jual di pasaran berbagai merk dengan berbagai variasi bentuk dan variasi harga.
Salah satu produk kemasan atau wadah makanan yang di pilih adalah produk tupperwer, banyak konsumen terutama ibu ibu memilih produk tupperware untuk peralatan mereka sehari hari. Maka tak heran di banyak Negara Tupperware menempati direct selling ranking teratas untuk produk berbahan dasar plastik.
Sejak dipasarkan pertama kali tahun 1981 di Indonesia, sampai sekarang sudah di dukung oleh 190.000 tenaga penjualan dan sudah di jual kepada semua kalangan di Indonesia. Produk Tupperware yang beragam hampir tersebar merata di semua konsumen, anak sekolah, ibu rumah tangga, pegawai kantor, pedagang, mahasiswa semua menggunakan produk Tupperware. Sehingga tidak heran apabila Tupperware terus berkembang di pasaran. Hal ini menunjukkan suatu prospek yang cukup baik bagi industry plastic Tupperware pada masa sekarang dan masa yang akan datang.
Bahan Tupperware yang kebanyakan dari plastik sering menimbulkan pertanyaan apakah plastik aman untuk produk makanan. Seorang pakar pangan depatemen  departeman ilmu dan teknologi pangan dari IPB menyampaikan bahwa plastik yangaman sebagai wadah plastik (http://www.tupperware.co.id). Harus memenuhi standar dari lembaga berwenang dan di produksi oleh perusahaan yang memilki hak paten. Dan sampai saat ini tidak ada uraian tentang kualitas tersebut tertulis di kemasan. Akan tetapi konsumen percaya dengan kualitas Tupperware sehingga semakin banyak produk Tupperware di pakai dalam segala bentuk dan di bawa dalam segala kegiatan.
Harga yang ditawarkan perusahaan Tupperware juga tidak begitu murah, sebagai contoh suatu produk tempat minum ditawarkan dengan harga Rp 35.000. harga tersebut relative mahal bila dibandingkan dengan produk tempat minum yang lain dari perusahaan yang lain, akan tetapi hal tersebut tidak menyurutkan konsumen untuk membeli. Konsumen malah semakin percaya terhadap produk Tupperware sehingga menimbulkan  pertanyaaan faktor apa yang membuat konsumen percaya terhadap produk Tupperware. Berdasarkan latar belakang di atas maka penulis tertarik untuk membuat penelitian dengan judul “ Analisa Faktor Kepuasan Konsumen  Terhadap Produk Tupperware.”



2. LANDASAN TEORI
2.1 Pengertian Perilaku Konsumen.
Perilaku konsumen merupakan  cara individu,kelompok dan organisasi memilih, membeli,memakai, serta memanfaatkan barang dan jasa, gagasan, atau pengalaman dalam rangka memuaskan kebutuhan dan hasrat mereka.  Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong (2008) menyatakan bahwa perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh faktor faktor budaya , sosial, pribadi, dan psikologis. 
Faktor budaya memiliki pengaruh yang paling luas dan paling dalam.budaya merupakan penentu keinginan dan perilkau paling dasar.Budaya memiliki beberapa sub budaya yang lebih menampakkan identifikasi dan sosialisasi husus bagi para anggotanya. Sub budaya mencakup kebangsaan, agama, ras, kelompok dan wilayah geografis.
Pada dasarnya semua masyarakat memiliki stratifikasi sosial, stratifikasi sosial tersebut kadang kadang membentuk sistem kasta dimana para anggota kasta menenpati tempat masing masing.Selain faktor budaya, perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status sosial.Kelompok acuan terdiri dari semua kelompok yang memilki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap sikap dan perilaku seseorang. Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting dalam masyarakat, dan para anggota keluarga menjadi kelompok acuan primer yang paling berpengaruh.
Faktor yang lain adalah faktor pribadi, keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh faktor pribadi, faktor pribadi antara lain, usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan lingkungan organisasi, gaya hidup, psychografik, kepribadian dan konsep diri.
Faktor yang terakhir adalah faktor psikologis,  yang termasuk faktor psikologis antara lain, motivasi, persepsi,pembelajaran, serta keyakinan dan sikap.
Faktor yang mungkin juga berpengaruh adalah teknik promosi, sebagai mana diketahui keberadaan produk tupperwear memacu para konsumen untuk berwira usaha di bidang marketing, terutama ibu ibu rumah tangga yang menjadi member produk tupperwear. 

2.1. Proses Keputusan Pembelian
Keputusan konsumen adalah tindakan konsumen untuk mau  membeli atau tidak terhadap produk. Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen untuk membeli suatu produk setelah sebelumnya memikirkan tentang layak dan tidaknya membeli produk itu dengan mempertimbangkan informasi informasi yang ia ketahui dengan realitas tentang sebuah produk.Ada beberapa faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian sebuah produk antara lain: kualitas, harga  dan promosi produk.
Kualitas produk merupakan karakteristik dari produk dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang telah ditentukan dan bersifat laten. Kualitas dalam pandangan konsumen memilki ruang lingkup tersendiri yang  berbeda dengan kualitas dalam pandangan produsen saat mengeluarkan suatu produk. Kualitas suatu produk dibentuk oleh beberapa indikator antara lain, kemudahan dalam penggunaannya, daya tahan, kejelasan fungsi, keragaman ukuran produk dll yang dikenal dengan standar kualitas.
Harga merupakan sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk dan jasa atau bisa dikatakan harga merupakan sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. Harga biasanya hal yang menjadi perhatian konsumen saat membeli sebuah produk. Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan para pembeli, yaitu peran alokasi dan peran informasi. Peran alokasi dari harga adalah fungsi harga dalam membantu para pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan kekuatan untuk membelinya.peranan informasi adalah fungsi harga dalam mendidik konsumen mengenai faktor produk, misalnya kualitas. Hal ini terutama bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor produk atau manfaatnya secara objektif. Persepsi yang sering berlaku adalah bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas yang tinggi.
Promosi. Promosi merupakan upaya mengenalkan sebuah produk melalui media media yang ada baik media cetak maupun elektronik. Media iklan yang sekarang lebih terkenal adalah dengan menggunakan website. Tetapi masih ada iklan yang dipakai melalui media cetak.
Selain hal hal diatas berikut akan dijelaskan tahapan tahapan proses yang dilalui  konsumen untuk menentukan keputusan pembelian produk.


1. Pengenalan masalah 
Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal atau eksternal.
2. Pencarian Informasi
Konsumen yang terangsang untuk membeli akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak tentang sebuah produk.melalui pengumpulan informasi konsumen akan mempelajari merek merek yang bersaing beserta fitur merek tersebut.
3. Evaluasi Alternatif
Setelah mengumpulkan informasi maka konsumen akan melakukan evaluasi terhadap informasi tersebut. Kumpulan keyakinan akan sebuah merek tertentu membentuk citra merek.
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Evaluasi Alternatif
Niat pembelian
Sikap orang lain
Faktor situasi yang tidak terantisifasi
Keputusan pembelian
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4. Keputusan Pembelian
Dalam melaksanakan niat pembelian, konsuemn dapat membuat lima sub keputusan pembelian, keputusan merek, keputusan pemasok, keputusan kuantitas, keputusan waktu dan keputusan metode pembayaran.
5. Perilaku Pasca Pembelian
Setelah membeli produk, konsumen akan menganglami level kepuasan dan ketidakpuasan tertentu. Semakin besar kesenjangan antara harapan dan kinerja, semakin besar ketidakpuasan konsumen. Sebaliknya bila kinerja produk sesuai atau melebihi harapan maka konsumen akan merasa puas.
Kepuasan dan ketidakpuasan terhadap produk akan mempengaruhi perilakuk konsumen selanjutnya.

3. METODOLOGI PENELITIAN
Metodo pengumpulan data yang dipakai dalam penelitian ini adalah metode survey dilakukan dengan pengambilan data melalui penyebaran daftar pertanyaan yang ditujukan ke objek penelitiannya.sebagai alat instrument dalam penelitian ini adalah menggunakan kuisioner. Dalam penyusunan kuisioner menggunakan skala yang  mengacu kepada skala likert dengan indeks 1 sampai 5. Penggunaan skala pengukuran ini dipertimbangkan bahwa skala tersebut mempunyai nilai interval. 
Responden yang penulis pakai adalah ibu rumah tangga, dosen, guru, mahasiswa dan anak sekolah yang setiap hari menggunakan produk Tupperware dalam kehidupan sehari hari. Sampel yang diambil sebanyak 100 orang. Teknik pengambilan sampel menggunakan tehnik convenience sampling. Alasan penulis menggunakan teknik ini adalah responden yang mengisi kuesioner merupakan konsumen yang mudah dijumpai.
Kuesioner yang disebar merupakan daftar pertanyaan yang disusun dengan menggunakan kriteria Phillip Kotler dan Gary Armstrong (2008) yang berisi 4 faktor perilaku konsumen (X) yaitu faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis, serta variable tergantung (Y) yaitu faktor keputusan pembelian. 
Teknik pengolahan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linear  berganda. Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui variable mana yang paling dominan mempengaruhi konsumen dalam membeli produk Tupperware.untuk mengetahui hal tersebut dilakukan tiga tahapan yaitu tahapan penentuan sampel, kuesioner dan analisis regresi linear berganda.

4. METODE ANALISIS DATA
Metode analisis data menggunakan analisis regresi dan korelasi yang  bertujuan untuk menguji besar kecilnya faktor faktor perilaku konsumen dalam memutuskan pembelian.
Y=a+b1x1+b2x2+b3x3 + b4x4 
Y= keputusan Pembelian 
X1= Faktor Budaya
X2=Faktor sosial
X3= Faktor pribadi
X4= Faktor Psikologis
Berdasarkan persamaan regresi linear diatas, maka dapat ditunjukkan koefisien regresi mengehai perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian produk Tupperware.sebagai berikut:
a. Koefiseen regresi X1 (Faktor budaya) sebesar 0,201 berarti setiap penambahan 1 unit yang disebabkan oleh faktor budaya maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,201 unit.
b. Koefisien regresi X2 (faktor sosial) sebesar 0,106 berarti setiap penambahan 1 unit yang disebabkan oleh faktor sosial, maka akan meningkatkan keputusan pembelian 0,106 unit.
c. Koefisien regresi X3 (faktor pribadi ) sebesar 0,222 berarti setiap penambahan 1 unit  yang disebabkan oleh faktor pribadi maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,222 unit
d. Koefisien regresi X4 (Faktor psikologis) sebesar 0,145 berarti setiap penambahan 1 unit yang disebabkan oleh faktor psikologis, maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,106 unit.
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa faktor pribadi lebih dominan mempengaruhi terhadap keputusan pembelian Tupperware.

5. KESIMPULAN DAN SARAN
Berdasarkan hasil perhitungan maka diperoleh kesimpulan bahwa faktor faktor yang dipertimbangkan dalam proses keputusan pembelian Tupperware adalah faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis. Faktor dominan yang mempengaruhi dalam pembelian Tupperware adalah faktor pribadi, yang termasuk dalam faktor pribadi adalah usia, jenis kelamin,pekerjaan, pendapatan, dan gaya hidup.
Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan maka penulis memberikan saran untuk penelitian lebih lanjut dalam rangka melihat kemungkinan ada faktor lain selain empat faktor yang penulis teliti dalam melihat perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian Tupperware.
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