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MOTTO 

“Key of Succes is consistent, focused, and never give up on something you 

believe in” 
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ABSTRAK 

Mohammad Azhar Almanfaluti, 2023. SKRIPSI. Judul: Implementasi Perilaku 

Pembelian Pada Pt. Trustsindo Berkah Abadi 

Sebelum dan Setelah Pandemi Covid-19 dengan 

Pendekatan Mean End Chain. 

Pembimbing : Muhammad Fatkhur Rozi, S.E., M.M.  

Kata Kunci : Perilaku Pembelian, Pandemi Covid-19 

Pandemi COVID-19 memberikan dampak buruk pada perusahaan kontruksi 

yang berpengaruh pada naik turunnya penjualan PT. Trustsindo Berkah Abadi 

dan perubahan pola pembelian konsumen yang cepat. Tujuan dari penelitian ini 

adalah untuk mengetahui perilaku pembelian pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sebelum dan setelah Pandemi Covid-19, serta mengetahui kendala dan 

solusi pada PT. Trustsindo Berkah Abadi. 

Metode kualitatif digunakan dalam jenis penelitian ini. Teknik pengumpulan 

data melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Informan berjumlah 

enam yang terdiri dari direktur utama dan manajer keuangan PT. Trustsindo 

Berkah Abadi, serta empat orang manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project. Teknik keabsahan data melalui metode triangulasi. 

Hasil penelitian menunjukkan sebelum Pandemi Covid-19 konsumen 

mencari material dengan mendatangi langsung toko atau kantor kontruksi 

bangunan sehingga kualitas mutu produk dan jasa pemasangan masih terjaga. 

Sedangkan setelah pandemi Covid-19 konsumen mencari informasi jasa 

kontruksi melalui internet atau Online, kemudian konsumen melihat harga 

material (melalui media sosial, shopee, tokopedia dan sejenisnya) yang belum 

terjamin kualitas barang dan jasa pemasangan, serta membandingkan harga 

dengan toko atau kantor kontruksi bangunan dan sejenisnya dengan internet. 

Namun, PT. Trustsindo Berkah Abadi mampu beradaptasi dengan perubahan 

perilaku konsumen dengan cepat dan menentukan strategi perusahaan dengan 

cepat dan tepat. 

 



 
 

 

ABSTRACT 

Mohammad Azhar Almanfaluti, 2023. THESIS. Title: 

Implementation of Buying Behavior at 

PT. Trustsindo Berkah Abadi Before and 

After the Covid-19 Pandemic with a 

Mean End Chain Approach. 

Supervisor : Muhammad Fatkhur Rozi, S.E., M.M.  

Keywords : Buying Behavior, Covid-19 Pandemic 

The COVID-19 pandemic had a negative impact on construction companies 

which affected the ups and downs of PT. Trustsindo Berkah Abadi and rapid 

changes in consumer purchasing patterns. The purpose of this study is to 

determine the purchasing behavior of PT. Trustsindo Berkah Abadi before and 

after the Covid-19 Pandemic, and knowing the obstacles and solutions at PT. 

Trustsindo Eternal Blessings. 

Qualitative methods are used in this type of research. Data collection 

techniques through observation, interviews and documentation. There were six 

informants consisting of the president director and financial manager of PT. 

Trustsindo Berkah Abadi, as well as four construction managers representing 

project owners. Data validity techniques through triangulation methods. 

The results showed that before the Covid-19 Pandemic, consumers were 

looking for materials by visiting stores or building construction offices directly 

so that the quality of product quality and installation services was still 

maintained. Meanwhile, after the Covid-19 pandemic, consumers are looking 

for construction service information through the internet or online, then 

consumers see material prices (through social media, shopee, tokopedia and 

the like) that have not guaranteed the quality of goods and installation 

services, and compare prices with stores or building construction offices and 

the like with the internet. However, PT. Trustsindo Berkah Abadi is able to 

adapt to changes in consumer behavior quickly and determine company 

strategies quickly and precisely. 
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 تجريدي 

 المستهلك سلوك تحليل :العنوان  .اطروحه .وعشرون وثلاثة ألفان المنفلوطي، أزهر محمد 

كورونا جائحة بعد  الأبدية بالبركات  ثق .المحدودة المسؤولية  ذات  الشركات  في . 

إدارة ماجستير صاد،اقت بكالوريوس روزي، فتخور محمد  :المشرف .  

كورونا  جائحة ، المستهلك سلوك :المفتاحية  الكلمات   

 مبيعات  وهبوط صعود على تأثير لها التي البناء شركات على مدمر تأثير كورونا لوباء كان

 شراء  أنماط في السريعة والتغيرات الأبدية البركات في الثقة .المحدودة المسؤولية ذات الشركات

 الشركات  في للمستهلك  الشرائي السلوك أنماط في التغيرات تحديد إلى الدراسة هذه تهدف .المستهلك

 أنماط تغيير كيفية على البحث يركز .كورونا جائحة بعد الأبدية بالبركات ثق .المحدودة المسؤولية ذات

 جائحة  بعد  عبادي ركةب في تثق التي المحدودة  المسؤولية ذات الشركات في للمستهلك الشرائي السلوك

 .كورونا

 والمقابلات الملاحظة  خلال من البيانات جمع تقنيات .نوعية طرقا الأبحاث من النوع هذا يستخدم

 المسؤولية  ذات للشركة المالي والمدير الرئيس  المدير من يتألفون مخبرين ستة هناك .والتوثيق

 .المشاريع أصحاب يمثلون إنشاءات مديري أربعة إلى بالإضافة ، العبادي بركة في الثقة .المحدودة

التثليث طرق خلال من البيانات صحة تقنيات . 

 عبر البناء خدمات عن معلومات عن المستهلكون يبحث كورونا جائحة بعد أنه النتائج وأظهرت 

 وما الاجتماعي، واصلالت وسائل عبر) المواد أسعار المستهلكون يرى ثم الإنترنت، عبر أو الإنترنت

 تشييد  مكاتب أو المتاجر مع  الأسعار ويقارنون التركيب،  وخدمات السلع جودة تضمن لم التي (شابه

 على  قادرة عبادي بيركة الثقة .محدودة الشركة فإن ، ذلك ومع  .الإنترنت مع ذلك شابه وما  المباني

وبدقة بسرعة الشركة جياتاستراتي وتحديد بسرعة المستهلك سلوك في التغيرات مع التكيف .
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Konteks Penelitian 

Pandemi COVID-19 yang terjadi di seluruh dunia termasuk Indonesia 

memberikan dampak buruk bagi seluruh masyarakat seperti menurunnya 

pendapatan negara, bangkrutnya perusahaan, meningkatnya jumlah 

pengangguran, dan lain-lain. Meski saat ini telah memasuki era New Normal, 

konsumen tetap merasa khawatir tertular virus corona hal ini menjadi 

pertimbangan dalam memilih perusahaan kontruksi untuk membangun 

propertinya. Sehingga terjadi perubahan perilaku konsumen setelah masa 

pandemi covid-19.  

PT. Trustsindo Berkah Abadi adalah aplikator alumunium kaca, 

Alumunium Composite Panel (ACP), dan jasa kontruksi yang sudah berdiri 

sejak tahun 2000 dan penjualan perusahaan selalu meningkat. Berikut ini 

grafik data penjualan sebelum Pandemi Covid-19. 

Gambar 1.1 

Grafik Data Penjualan PT. Trustsindo Berkah Abadi sebelum pandemi 

Covid-19. 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Manajer Keuangan & Human Resource Departement PT. 

Trustsindo Berkah Abadi, 2022. 

10.212.361.190

16.891.971.529

19.310.009.189

2 0 1 6 2 0 1 7 2 0 1 8

Data Penjualan
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Pada grafik diatas menjelaskan bahwa PT. Trustsindo Berkah Abadi 

sebelum terjadinya pandemi Covid-19 mengalami peningkatan pendapatan 

perusahaan dari tahun 2016 sampai 2018 yaitu Rp, 9.310.009.189. Sebelum 

Pandemi Covid-19 pendapatan perusahaan selalu meningkat setiap tahun. 

Gambar 1.2 

Grafik Data Penjualan PT. Trustsindo Berkah Abadi saat dan setelah 

pandemi Covid-19 

 

Sumber: Manajer Keuangan & Human Resource Departement PT. 

Trustsindo Berkah Abadi. 

Lalu pada grafik setelah pandemi Covid-19 menjelaskan bahwa PT. 

Trustsindo Berkah Abadi pada tahun 2020 meningkat dikarenakan adanya 

pemasukan dari piutang perusahaan, tahun berikutnya mengalami penurunan 

di tahun 2021 yaitu –Rp,5.265.247.965 dikarenakan project owner menunda 

pembangunan ataupun renovasi propertinya yang diakibatkan oleh peraturan 

pemerintah dalam menangani Pandemi Covid-19 menyebabkan penurunan 

pendapatan perusahaan. 

Selain itu adanya COVID-19 juga memaksa sebagian besar perusahaan 

beradaptasi karena perubahan perilaku pembelian konsumen dengan 

mengubah model penjualan tatap muka menjadi sistem penjualan (Jusuf & 

Indriani, 2018). Beberapa tahap pada perilaku pembelian konsumen 

mencakup pada tahap awal sebelum pembelian, selama pembelian dan setelah 

pembelian. Sebelum membeli, konsumen mencari informasi tentang apa yang 

5.488.783.313

14.415.246.810

9.149.998.845

2 0 1 9 2 0 2 0 2 0 2 1

Data Penjualan
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mereka inginkan, sedangkan pada tahap pembelian, konsumen melakukan 

kesepakatan dengan produsen. Dan pada fase pasca pembelian, konsumen 

menggunakan dan menikmati produk yang mereka beli, mengevaluasi dan 

menyetujui produk tersebut, atau membuang produk ketika mereka puas. Dari 

sudut pandang konsumen, produk terbagi menjadi dua area, yaitu perilaku 

konsumen yang rasional dan irasional (Soemanagara, 2006). 

Fenomena yang terjadi ketika pendapatan perusahaan pada tahun 2020 

cenderung banyak dibandingkan dengan pendapatan perusahaan pada tahun 

2021, mayoritas konsumen menunda pembangunan ataupun renovasi properti 

pada tahun 2021. Berdasarkan penelitian terdahulu, adanya research gap pada 

perubahan perilaku pembelian konsumen. 

Tabel 1.1 Research Gap Perilaku Konsumen 

Hasil Penelitian Perbedaan Peneliti 

Pola perilaku konsumen pada pariwisata 

untuk meningkatkan jumlah pengunjung 

melalui teori means end chain untuk 

menghasilkan nilai akhir. 

• Perbedaan pada 

fokus penelitian 

• Perbedaan pada 

tujuan penelitian 

Rousyana, Nydia 

V., 2022. 

Bencana Pandemi Covid-19 di Indonesia 

pada awalnya menimbulkan kepanikan 

dan perubahan kebiasaan berbelanja di 

kalangan konsumen.  

• Perbedaan pada 

fokus penelitian 

• Perbedaan pada 

tujuan penelitian 

Rohmah, Ainur., 

2020. 

 

Perubahan perilaku konsumen pada tabel penelitian sebelumnya diatas 

menunjukkan bahwa pandemi Covid-19 berpengaruh negatif pada pendapatan 

perusahaan, daya beli masyarakat sehingga menimbulkan perubahan perilaku 

konsumen serta pemutusan hubungan kerja secara massal. Hal tersebut 

menyebabkan perusahaan untuk beradaptasi secara cepat dan tepat dalam 

menentukkan strategi yang sesuai dengan perilaku pembelian konsumen 

setelah pandemi Covid-19 supaya pendapatan perusahaan meningkat. Dengan 

demikian, peneliti dapat mengidentifikasi kesenjangan penelitian dan 

kesenjangan fenomena antara asumsi di jurnal dan penemuan lapangan di 
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perusahaan. Objek penelitian yang diteliti ialah salah satu perusahaan 

kontruksi di Bekasi, Jawa Barat tepatnya di PT. Trustsindo Berkah Abadi. 

Peneliti menganalisa PT. Trustsindo Berkah Abadi, karena aplikator 

alumunium kaca, Alumunium Composite Panel (ACP), dan jasa kontruksi 

yang sudah berdiri sejak tahun 2000 dan penjualan perusahaan sebelum 

pandemi Covid-19 selalu meningkat, saat Pandemi Covid-19 terkena dampak 

ekonomi sehingga berjuang untuk meningkatkan pendapatan setelah 

pemberlakuan pembatasan kegiatan masyarakat (PPKM) dilonggarkan. 

Setelah Pandemi Covid-19 mampu beradaptasi dengan perubahan perilaku 

pembelian konsumen sehingga pendapatan perusahaan meningkat secara 

bertahap. 

Pendekatan Mean-End Chain digunakan untuk menggali informasi yang 

dipakai dalam menyusun sebuah pertanyaan wawancara kepada informan 

atau model kognitif berbasis nilai yang melengkapi pemahaman yang lebih 

baik tentang pengambilan keputusan dan perilaku pembelian konsumen. 

(Reynolds & Olson, 2001) 

 Berdasarkan keterkaitannya dengan konteks penelitian, maka peneliti 

tertarik untuk mengusung judul implementasi perilaku pembelian pada PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sebelum dan setelah Pandemi Covid-19 dengan 

pendekatan Mean-End Chain. 

1.2 Fokus Penelitian 

Berdasarkan elaborasi penelitian, maka fokus penelitian yang diangkat 

dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Bagaimana implementasi perilaku pembelian pada PT. Trustsindo 

Berkah Abadi sebelum dan setelah Pandemi Covid-19? 

2. Bagaimana kendala dan solusi pada PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yang diangkat dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Untuk mengetahui perilaku pembelian pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sebelum dan setelah Pandemi Covid-19. 
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2. Untuk mengetahui kendala dan solusi pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian adalah sebagai berikut: 

1.4.1 Bagi Peneliti 

Penelitian ini diharapkan mampu memberi wawasan dan pengetahuan 

baru mengenai perilaku pembelian konsumen. 

1.4.2 Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan sebagai sarana informasi bagi perusahaan 

untuk lebih meningkatkan kualitas sehingga perkembangan 

perusahaan semakin luas. 

1.4.3 Bagi Program Studi Manajemen UIN Malang 

Penelitian ini diharapkan menjadi referensi tambahan bagi mahasiswa 

untuk meneliti perilaku pembelian konsumen. 

1.5 Batasan Penelitian 

Ruang lingkup penelitian ini dibatasi dengan batasan-batasan sebagai berikut: 

1.5.1 Penelitian dilakukan hanya pada perilaku konsumen PT. Trustsindo 

Berkah Abadi. 

1.5.2 Responden pada penelitian ini adalah karyawan PT. Trustsindo 

Berkah Abadi dan manajer kontruksi perwakilan konsumen. 

1.5.3 Metode pengumpulan data pada penelitian ini adalah dengan cara 

wawancara, observasi, dan dokumentasi. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu 

 Penelitian terdahulu sebelum peneliti melakukan penelitian, ada yang 

mengkaji perilaku konsumen yakni (Permatasari, 2021). dengan judul 

“Analisis Perilaku Konsumen Dalam Memutuskan Pembelian Secara Online 

Pada E-Commerce Shopee Dimasa Pandemi Covid-19”, dengan studi kasus 

E-Commerce Shopee. bertujuan untuk mengetahui penyebab terjadinya 

perubahan perilaku konsumen dalam memutuskan pembelian secara online 

pada e-commerce shopee dimasa pandemi Covid-19 dan mengetahui bentuk 

perilaku konsumen dalam memutuskan pembelian secara online pada e-

commerce shopee dimasa pandemi Covid-19. Metode penelitian dalam 

penelitian tersebut yakni pendekatan kualitatif dengan teknik pengumpulan 

data melalui proses wawancara, reduksi data, dan penarikan kesimpulan. 

Objek pada penelitian tersebut adalah shopee. 

 Penelitian terdahulu selanjutnya dengan judul “Analisis Perilaku 

Konsumen Dalam Pembelian Produk Online Tokopedia” yang dikaji oleh 

(Arifuddin & Suwasono, 2020). dengan studi kasus Tokopedia. bertujuan 

Mengetahui mengapa rangsangan pemasaran (7P) mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian secara online di Tokopedia, Mengetahui 

mengapa karakteristik individu mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian secara online di Tokopedia dan mengetahui bagaimana proses 

konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian secara online di 

Tokopedia. Pada metode penelitian dalam penelitian tersebut yakni metode 

deskriptif dan melalui pendekatan kualitatif, teknik pengumpulan data 

menggunakan wawancara, observasi dan dokumentasi, teknik analisis data 

dengan menggunakan data  
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 reduksi, data display dan kesimpulan or verifikasi. Objek pada penelitian 

tersebut adalah tokopedia. 

 Penelitian terdahulu selanjutnya dengan judul “Dampak Perubahan 

Perilaku Konsumen Saat Pandemi Covid-19 Pada Peningkatan Penjualan E-

Commerce Pada Kab. Sumenep” yang dikaji oleh (Mahbubah & Putri, 2021), 

bertujuan untuk mengidentifikasi bagaimana dampak dari perubahan perilaku 

konsumen saat pandemi Covid-19 terhadap peningkatan penjualan bisnis e-

commerce pada Kab. Sumenep. Metode penelitian dalam penelitian tersebut 

yakni metode penelitian kuantitatif dengan menggunakan SPSS sebagai alat 

ujinya. Objek pada penelitian tersebut adalah E-Commerce pada Kabupaten 

Sumenep. 

 Penelitian terdahulu selanjutnya dengan judul “Analisis Perilaku 

Konsumen dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Pengunjung di Masa Pandemi 

Covid-19” yang dikaji oleh (Rousyana, 2022). bertujuan untuk menganalisis 

perilaku konsumen dalam upaya meningkatkan jumlah pengunjung di masa 

pandemi Covid-19 dengan fokus pada penelitian tersebut yakni perubahan 

pola perilaku dalam berkunjung serta implikasi positif dari analisa perilaku 

konsumen terhadap peningkatan jumlah pengunjung tempat wisata. Metode 

penelitian pada penelitian tersebut yakni metode kualitatif dengan pendekatan 

studi kasus yang menggunakan teknik melalui observasi, wawancara serta 

dokumentasi. Objek pada penelitian tersebut adalah CV. Milkindo Berka 

Abadi.  

 Penelitian terdahulu selanjutnya dengan judul “Pengaruh Perilaku 

Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Produk Kecantikan Secara Online 

Melalui E-Commerce Shopee Di Indonesia” yang dikaji oleh (Khairunnisa & 

Jamiat, 2021). bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis bagaimana 

perilaku konsumen terhadap pembelian produk kecantikan secara online 

melalui e-commerce Shopee, bagaimana keputusan pembelian terhadap 

pembelian produk kecantikan secara online melalui e-commerce Shopee, dan 

besarnya pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian produk 

kecantikan secara online melalui e-commerce Shopee di Indonesia. Metode 
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penelitian dalam penelitian tersebut yakni metode kuantitaif dengan jenis 

penelitian deskriptif dan kausal. Objek penelitian tersebut adalah shopee. 

 Penelitian terdahulu selanjutnya dengan judul “Pandemi Covid-19 Dan 

Dampaknya Terhadap Perilaku Konsumen Di Indonesia” yang dikaji oleh 

(Rohmah, 2020) bertujuan agar pelaku usaha mengetahui dampak yang 

ditimbulkan oleh pandemi covid-19 terhadap perilaku konsumen. Metode 

penelitian pada penelitian tersebut yakni metode kualitatif dengan studi 

kepustakaan. Objek penelitian tersebut adalah konsumen di Indonesia. 

 Tabel 2.1 Perbedaan dan Persamaan Penelitian Terdahulu 

No Nama/Tahun/Judul Penelitian Persamaan Perbedaan Hasil Penelitian 

1 Jurnal: Permatasari, Dian/2021/ 

Analisis Perilaku Konsumen 

Dalam Memutuskan Pembelian 

Secara Online Pada E-

Commerce Shopee Dimasa 

Pandemi Covid-19 

• Persamaan dalam 

pendekatan metode 

penelitian kualitatif 

• Membahas perilaku 

konsumen 

• Perbedaan 

pada fokus 

penelitian 

• Perbedaan 

pada tujuan 

penelitian 

• Penelitian ini 

mengatakan terdapat 

dua faktor yang 

menjadi penyebab 

perubahan perilaku 

konsumen dalam 

memutuskan pembelian 

secara online pada e-

commerce shopee 

dimasa pandemi covid-

19 yaitu faktor 

eksternal dan faktor 

internal. 

2 Jurnal Mahbubah, Istiyanatul., 

Putri, Sofie Y/2021/ Dampak 

Perubahan Perilaku Konsumen 

Saat Pandemi Covid-19 Pada 

Peningkatan Penjualan E-

Commerce Pada Kab. Sumenep. 

• Membahas perilaku 

konsumen 

• Perbedaan 

pada fokus 

penelitian 

• Perbedaan 

pada tujuan 

penelitian 

• Perbedaan 

pada 

metode 

penelitian 

• E-Commerce dapat 

membantu 

perekonomian 

Indonesia untuk tetap 

bertahan, sebab adanya 

pandemi 

mengakibatkan terjadi 

perubahan perilaku 

konsumen. 

3 Jurnal: Khairunnisa, Fanira., 

Jamiat, Nuslih/2021/ Pengaruh 

Perilaku Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk 

Kecantikan Secara Online 

Melalui E-Commerce Shopee di 

Indonesia. 

• Membahas perilaku 

konsumen 

• Perbedaan 

pada fokus 

penelitian 

• Perbedaan 

pada tujuan 

penelitian 

• Perbedaan 

pada 

metode 

penelitian 

• Perilaku Konsumen 

terhadap Keputusan 

Pembelian produk 

kecantikan secara 

online melalui e-

commerce Shopee 

sudah masuk pada 

kategori baik karena 

dipengaruhi lingkungan 

keluarga. 
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No Nama/Tahun/Judul Penelitian Persamaan Perbedaan Hasil Penelitian 

4 Jurnal: Rohmah, Ainur/2020/ 

Pandemi Covid-19 Dan 

Dampaknya Terhadap Perilaku 

Konsumen di Indonesia. 

• Persamaan dalam 

pendekatan metode 

penelitian kualitatif 

• Membahas perilaku 

konsumen 

• Perbedaan 

pada fokus 

penelitian 

• Perbedaan 

pada tujuan 

penelitian 

• Bencana Pandemi 

Covid-19 di Indonesia 

pada awalnya 

menimbulkan 

kepanikan dan 

perubahan kebiasaan 

berbelanja di kalangan 

konsumen.  
5 Jurnal: Arifuddin, Zainul., & 

Suwasono, Edy/2020/ Analisis 

Perilaku Konsumen Dalam 

Pembelian Produk Online 

Tokopedia 

• Persamaan dalam 

pendekatan metode 

penelitian kualitatif 

• Membahas perilaku 

konsumen 

• Perbedaan 

pada fokus 

penelitian 

• Perbedaan 

pada tujuan 

penelitian 

• produknya lengkap dan 

praktis, harga murah, 

pengiriman cepat dan 

banyak pilihan, banyak 

promo menarik, respon 

penjual baik, review 

dan foto dapat dilihat, 

proses cepat dan sesuai 

harapan. 

• trend belanja online 

dipengaruhi dari teman, 

sibuk, mudah 

membandingkan harga 

dan produk, membeli 

untuk dijual kembali, 

tidak mengetahui lokasi 

toko, dan dropship 

• pemilihan produk 

didasarkan pada 

review, harga murah 

dan total penjualan. 

6 Jurnal: Rousyana, Nydia 

V./2022/ Analisis Perilaku 

Konsumen dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah 

Pengunjung di Masa Pandemi 

Covid-19. 

• Persamaan dalam 

pendekatan metode 

penelitian kualitatif 

• Membahas perilaku 

konsumen 

• Perbedaan 

pada fokus 

penelitian 

• Perbedaan 

pada tujuan 

penelitian 

• Pola perilaku 

konsumen pada 

pariwisata untuk 

meningkatkan jumlah 

pengunjung melalui 

teori means end chain 

untuk menghasilkan 

nilai akhir. 

 

2.2 Kajian Teori 

2.2.1 Pengertian Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen ialah teori yang mempelajari tentang faktor yang 

mempengaruhi konsumen dalam membeli suatu barang atau jasa. 

Sebuah penyederhanaan gambaran dari kenyataan. Maka dapat 

dikatakan setiap perilaku manusia secara pribadi mengarah pada 

 Lanjutan Tabel 2.1 
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keinginan, kebutuhan, maupun tujuan tertentu. Definisi para ahli 

menjelaskan perilaku konsumen sebagai berikut: 

1. Perilaku konsumen sebagai kajian bagaimana individu, kelompok, 

dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan 

memanfaatkan (Barang atau Jasa layanan), gagasan, dan 

pengalaman untuk memutuskan kebutuhan. (Kotler & Keller, 

2012). 

2. Perilaku konsumen Ialah proses yang dilalui oleh seseorang dalam 

mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi dan bertindak 

pasca konsumsi produk, jasa maupun ide yang diharapkan bisa 

memenuhi kebutuhannya” (Schiffman & Kanuk, 2001). 

3. Perilaku konsumen sebagai studi tentang unit pembelian “buying 

unit” & proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumsi 

berbagai produk, jasa dan pengalaman serta ide-ide” (Mowen & 

Minor, 2002) 

Islam menjelaskan konsumerisme dalam Al Quran dalam Surah Al-

Maidah ayat 87. berbunyi: 

 

 

 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman. Janganlah kamu haramkan 

apa yang baik telah Allah SWT halalkan bagi kamu dan janganlah 

kamu melampaui batas. Sesungguhnya Allah SWT tidak menyukai 

orang-orang yang melampaui batas.” (Q.S. Al-Maidah: 87). 

Dalam ayat ini dijelaskan bahwa meskipun Allah SWT tidak 

melarang hambanya untuk mengkonsumsi makanan yang baik dan 

halal, namun Allah SWT memerintahkan hambanya untuk tidak pelit.  

Q.S. Saba’ ayat 39, berbunyi: 
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Artinya: "Sesungguhnya Tuhanku melapangkan rezeki bagi siapa 

yang dikehendaki-Nya di antara hamba-hamba-Nya dan menyempitkan 

bagi (siapa yang dikehendaki-Nya)." dan barang apa saja yang kamu 

nafkahkan, maka Allah akan menggantinya dan Dia-lah pemberi rezeki 

yang sebaik-baiknya.” (Q.S. Saba’: 39) 

Menurut Yusuf Qardhawi, beberapa norma dasar yang menjadi 

landasan konsumerisme Islam adalah gunakan kekayaan untuk 

kebaikan dan jauhi penghematan, jangan sia-sia, jangan hidup dalam 

kemewahan dan kemewahan, kesederhanaan dan tempatkan kehendak 

sosial di atas kehendak pribadi.  

Berdasarkan dari pengertian para ahli dapat disimpulkan perilaku 

konsumen merupakan sebuah tindakan yang nyata dari konsumen. 

Namun secara umum menurut (Soemanagara, 2006), perilaku 

konsumen sudut konsumsi suatu produk dibedakan menjadi dua, yaitu 

perilaku konsumen rasional dan irrasional, berikut penjelasannya: 

1. Perilaku konsumen rasional 

a. Konsumen membeli barang berdasarkan kebutuhan 

b. Konsumen membeli barang yang mutunya terjamin, 

harganya sesuai dengan kemampuan dan memiliki 

kegunaan optimal. 

2. Perilaku konsumen irrasional 

a. Tertarik dengan iklan dan promosi baik melalui media 

cetak, eletronik maupun sosial. 

b. Konsumen membeli barang berdasarkan gengsi 

c. Barang atau jasa tersebut bermerk atau sudah dikenal luas 

oleh pasar. 

2.2.2 Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen  

faktor apa yang mempengaruhi perilaku konsumen dari berbagai 

pendekatan dan karakter lingkungan. (Kotler & Keller, 2012). 

menjelaskan bahwa faktor utama tersebut dipengaruhi oleh faktor 
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kebudayaan, faktor sosial, faktor pribadi. Berikut paparan dari ketiga 

faktor tersebut. Sebagai berikut: 

1. Faktor kebudayaan 

Sebagai faktor penentu yang penting dalam menentukan konsumen 

yang berkaitan dengan perubahan perilaku dan keinginan. Budaya 

memberikan keterangan yang bersifat umum, Sub-Budaya 

mencakup kebangsaan, agama, ras, dan geografis. 

2. Faktor sosial 

Sebagai faktor referensi, keluarga, peranan dan status. 

a. Referensi: sebagai kelompok yang mempunyai pengaruh 

secara langsung maupun tidak langsung terhadap perubahan 

perilaku. 

b. Keluarga: sebagai kelompok yang mempunyai pengaruh 

dominan dalam perubahan perilaku yang berkaitan dengan 

keputusan pembelian 

c. Peranan dan Status: sebagai kegiatan-kegiatan yang 

diharapkan akan dilaksanakan. 

3. Faktor pribadi 

Sebagai sifat pribadi yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian meliputi seperti berikut: 

a. Umur: konsumsi dibentuk dari siklus kehidupan, jumlah 

keluarga, dan usia. 

b. Pekerjaan: jenis pekerjaan dapat mempengaruhi pola 

konsumsi pribadi. 

c. Kepribadian: berperan menentukan pola pembelian karena 

pola dasar pribadi memberikan kontribusi dalam memilih 

produk atau jasa yang dibutuhkan. 

d. Gaya hidup: menentukan perilaku pembelian karena apa 

yang dipilih disesuaikan dengan gaya hidup pribadi. 
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Menurut Pride & Feller (2013). terdapat 3 faktor yang 

mempengaruhi perilaku konsumen saat membeli barang atau jasa, yaitu: 

1. Langsung (Personal) 

faktor langsung terdapat 3 bagian yaitu demografi, situasional serta 

taraf keterlibatan: 

a. Demografi 

Referensi konsumen dalam menentukkan pengambilan 

keputusan. Ciri pada konsumen pada demografi yakni 

gender, usia, ras, suku, pendapatan, siklus, pekerjaan serta 

keluarga. 

b. Situasional 

faktor luar dalam diri konsumen waktu dalam melakukan 

pembelian. 

c. Keterlibatan 

Konsumen untuk menimbang keputusan sebelum membeli 

sebuah produk atau jasa. 

2. Psikologi (Psycological) 

Dalam factor ini yang membuat konsumen melakukan pembelian, 

diantaranya: 

a. Motif 

Keinginan konsumen untuk melakukan aktivitas dalam 

pemenuhan kebutuhan. 

b. Persepsi 

Pemilihan atau pengorganisasian, serta penginterpretasian 

dalam mempertimbangkan isu untuk membuat makna. 

c. Ilmu dan Mampu 

Mampu artinya sanggup buat mengerjakan atau melakukan 

tugas. Hal yang diminati ialah setiap individu mampu 

mempelajari perubahan perilaku konsumen. 

d. Perilaku 
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Memiliki ilmu serta rasa baik atau buruk terhadap objek 

atau aktivitas tertentu. 

e. Kepribadian 

ciri internal serta sikap yang menghasilkan seorang 

memiliki ciri khas. Kepribadian seorang berasal dari 

keturunan keluarga atau pengalaman langsung. 

3. Masyarakat (Social) 

Dalam faktor masyarakat yang mempengaruhi perilaku seseorang 

konsumen yaitu: 

a. Peran keluarga 

Peran keluarga dapat mempengaruhi konsumen 

memutuskan pembelian. Sesuai dengan kesukaan dan 

minat. 

b. Artis/Influencer 

Cerminan atau contoh perbandingan bagi individu sebagai 

akibatnya perilaku konsumen waktu membeli produk. 

c. Kasta sosial 

kelompok individu yang mempunyai kasta sosial yang 

serupa. Faktor ini memiliki pembagian kelompok dari 

tertinggi dan terendah. 

d. Budaya  

Bagaimana konsumen membeli suatu produk, memakai 

produk serta mencapai kepuasan pada produk tersebut. 

budaya dapat memperngaruhi dalam memilih produk yang 

akan dibeli. 
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Menurut Maslow (2013). terdapat 5 faktor yang mempengaruhi 

perilaku konsumen yaitu sebagai berikut: 

1. Aktualisasi Diri 

Kebutuhan yang bersifat spiritual, transedensi, serta altruisme. 

kebutuhan seperti adanya keinginan untuk melampaui kekuatan 

fisiknya dalam diri seseorang. 

2. Penghargaan 

Kebutuhan ini tercipta karena memerlukan rasa hormat dan harga 

diri yang dihasilkan dari penilaian orang lain. 

3. Sosial 

Kebutuhan ini menciptakan kebutuhan yang lebih tinggi karena 

adanya sifat iri atau tidak ingin disaingi. 

4. Keamanan 

Kebutuhan yang lebih tinggi dari kebutuhan dasar seperti 

keamanan pribadi, kesehatan, keuangan, dan keamanan lainnya. 

5. Psikologis 

Kebutuhan paling berpengaruh dalam perilaku konsumen seperti 

makan, minum, tidur, dan tempat tinggal. 

2.2.3 Model Perilaku Konsumen 

Menurut Kotler & Armstrong (2004). menjelaskan bahwa model 

perilaku konsumen terdiri atas faktor lingkungan maupun Customer’s 

Blackbox yang berisi karakteristik, proses keputusan konsumen, dan 

tanggapan konsumen. Stimulus utama yaitu Product, Price, Place, 

Promotion. Selain itu, stimulus lain diantaranya seperti faktor ekonomi, 

teknologi, politik, dan budaya. Selanjutnya stimulus ini diolah dalam 

Customer’s Blackbox dan diubah menjadi tanggapan konsumen. Jika 

digambarkan akan menjadi seperti dibawah ini: 
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Gambar 2.1 Model Perilaku Konsumen 

 

Sumber: Jusuf & Indriani, 2018. 

Menurut Hawkins & David (2020), Model perilaku konsumen 

terdapat dua factor yaitu faktor internal dan eksternal. Faktor eksternal 

yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah budaya, subkultur, 

populasi, status sosial, kelompok afinitas, keluarga, dan pemasaran. 

Faktor internal yang mempengaruhi perilaku konsumen meliputi 

persepsi, pembelajaran, memori, motivasi, kepribadian, emosi dan 

sikap. Hasil interaksi antara variabel internal dan eksternal 

menyebabkan individu mengembangkan konsep diri yang tercermin 

dalam gaya hidup. Mangkunegara menyimpulkan dari definisi 4 tokoh 

diatas bahwa model perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai 

suatu skema atau kerangka kerja yang disederhanakan untuk 

menggambarkan aktivitas konsumen. (Mangkunegara, 2002) 

menjelaskan bahwa model perilaku konsumen terdiri dari 4 faktor yaitu: 

1. Deskripsi yaitu fitur yang mengacu pada pemahaman 

mendalam tentang tindakan yang dilakukan konsumen saat 

memutuskan untuk melakukan pembelian atau tidak. 

2. Perkiraan yaitu mengevaluasi peristiwa kegiatan konsumen 

di masa depan. 

3. Explanation, yaitu ilmu yang mempelajari sebab akibat dari 

berbagai aktivitas pembelian. 

4. Pengawasan yaitu untuk mempengaruhi dan mengarahkan 

aktivitas konsumen di masa depan.  
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2.2.4 Pola Perilaku Pembelian 

Jika mendalami pola perilaku pembelian bermanfaat dalam 

melakukan riset kepuasan pelanggan. Berikut ini pola perilaku 

konsumen 

Gambar 2.2 Pola Perilaku Pembelian 

 

Sumber: Jusuf & Indriani, 2018. 

Pada pola diatas menjelaskan bahwa pola perilku pembelian dimulai 

adanya kebutuhan yang dirasakan oleh pelanggan mengenai produk 

atau jasa yang diinginkan. Langkah berikutnya, pelanggan mencari 

informasi mengenai produk atau jasa yang diinginkan. Informasi yang 

telah didapat lalu dievaluasi dengan pertimbangan-pertimbangan 

tertentu seperti kepercayaan, sikap, dan tujuan. Setelah dievaluasi, 

pelanggan melakukan keputusan untuk menghasilkan suatu Tindakan. 
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Gambar 2.3 Pencarian informasi 

 

Sumber: Jusuf & Indriani, 2018. 

Pada pola diatas menjelaskan tentang pengenalan masalah. Langkah 

pertama, pencarian informasi dimulai dengan mengenal masalah yang 

dihadapi pelanggan. Langkah kedua, pencarian internal dengan cara 

menggunakan ingatan. jika dirasa belum mencukupi informasi yang 

diperlukan pelanggan melakukan pencarian eksternal. Pencarian 

eksternal meliputi sumber pribadi, sumber umum, sumber komersial. 

2.2.5 Tipe Perilaku Keputusan Pembelian   

Menurut (Kotler & Armstrong, 2004) menjelaskan bahwa tipe 

perilaku keputusan pembelian terdiri dari 4 tipe yaitu, sebagai berikut: 

1. Perilaku pembelian kompleks 

Konsumen tipe ini menyukai mengamati produk secara mendalam. 

Tipe ini menginginkan produk yang bersifat mahal, berisiko tinggi, 

jarang orang membelinya, dan memiliki fungsi untuk ekspresi diri. 

Seperti iphone, mercedes benz atau toyota alphard.  
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2. Perilaku pembelian dengan mengurangi distonansi 

Konsumen tipe ini terlibat secara mendalam. Tipe ini 

menginginkan produk yang bersifat mahal, jarang, dan berisiko 

tinggi tetapi memiliki perbedaan kecil antar merek. Misalnya 

pelanggan samsung dan iphone yang memiliki harga mahal dan 

perbedaan fungsi yang kecil. 

3. Perilaku pembelian kebiasaan 

Konsumen tipe ini keterlibatan sangat rendah terhadap merek. 

Misalnya konsumen membeli korek api dan air mineral. 

4. Perilaku pembelian mencari variasi 

Konsumen tipe ini sering melakukan pembelian berbeda merek 

pada produk atau jasa sejenis. 

 

 

Sumber: Rohmah, 2020. 

2.2.6 Partisipan dalam pembelian bisnis 

Proses dalam pembelian bisnis terdapat beberapa partisipan yang 

masing-masing mempunyai peranan dan kontribusi dalam menentukan 

proses pembelian produk atau jasa, sebagai berikut: 

1. User: pihak yang akan menginiasiasi proposal pembelian dan 

mendefinisikan spesifikasi produk maupun layanan jasa sebagai 

pihak yang menggunakan produk atau jasa. 

Gambar 2.4 Tipe perilaku pembelian 
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2. Influencer: pihak yang memberikan informasi untuk konsumen. 

3. Buyer: pihak yang memiliki wewenang formal dalam memilih 

supplier dan turut berpartisipasi dalam negosiasi. 

4. Decider: pihak yang memiliki kekuasaan formal maupun informal 

untuk memilih dan menyetujui dalam membeli produk maupun 

menggunakan layanan jasa. 

5. Gatekeeper: pihak yang mengendalikan arus informasi ke pihak 

lain. 

2.2.7 Perubahan Perilaku Konsumen 

Menurut (Amirullah & Budi, 2002). menjelaskan bahwa pada 

hakikatnya kekuatan yang mendorong daya beli dan pola pembelian 

konsumen meliputi 

1. Pertumbuhan ekonomi 

Tingkat pertumbuhan ekonomi tinggi menjadi peluang besar bagi 

perusahaan dalam meraih pasar karena akan membentuk pasar 

yang memiliki daya beli yang tinggi. 

2. Tingkat pendapatan perkapita 

Pendapatan perkapita diartikan sebagai jumlah uang yang dimiliki 

masyarakat untuk melakukan transaksi. Semakin tinggi 

pendapatan perkapita biasanya diikuti dengan meningkatnya 

kebutuhan. 

3. Tingkat inflasi 

Bagi pemasar, kecendrungan adanya kenaikan inflasi menjadi 

tantangan sekaligus peluang usaha. 

2.2.8 Mean-End Chain (MEC) 

Mean-End Chain digunakan untuk menggali informasi seseorang 

atau model kognitif berbasis nilai yang melengkapi pemahaman yang 

lebih baik tentang pengambilan keputusan dan perilaku konsumen. 

(Reynolds & Olson, 2001) 
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Selain itu, Means-End Chain terdiri dari 3 yaitu atribut, konsekuensi, 

dan values. Berikut ini akan dijelaskan secara lebih rinci, 

1. Atribut 

Atribut merupakan tipe yang melekat pada produk. 

a. Atribut nyata adalah atribut yang dapat diukur seperti 

panjang, berat. 

b. Atribut abstrak adalah atribut yang tidak dapat diukur, 

misalnya rasanya enak, sesuai dengan selera.  

2. Konsekuensi 

Konsekuensi merupakan akibat baik secara langsung atau 

tidak akibat dari menggunakan atau mengkonsumsi sebuah 

produk.  

a. konsekuensi fungsional seperti badan menjadi sehat, 

hemat.  

b. Konsekuensi psycho-sosial seperti diterima oleh 

masyarakat. 

3. Nilai  

Nilai terkait dengan keyakinan, latar belakang dan budaya 

individu. 

a. Instrumental yaitu cara berperilaku yang mengarah 

pada nilai terminal. 

b. Terminal yaitu tujuan yang dicari dalam hidup. 
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2.3 Kerangka Berfikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pandemi Covid-19 menyebabkan pendapatan perusahaan pada tahun 2020 cenderung 

banyak dibandingkan dengan pendapatan perusahaan pada tahun 2021, mayoritas 

konsumen menunda pembangunan ataupun renovasi properti pada tahun 2021. 

1. Bagaimana implementasi perilaku pembelian pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sebelum dan setelah Pandemi Covid-19? 

2. Bagaimana kendala dan solusi pada PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

Setelah Pandemi Covid-19 Sebelum Pandemi Covid-19 

konsumen mencari informasi jasa kontruksi 

melalui internet atau Online, kemudian 

konsumen melihat harga material (melalui 

media sosial, shopee, tokopedia dan 

sejenisnya) yang belum terjamin kualitas 

barang dan jasa pemasangan, serta 

membandingkan harga dengan toko atau kantor 

kontruksi bangunan dan sejenisnya dengan 

internet. 

1. Konsumen mencari material dengan 

mendatangi langsung toko atau kantor 

kontruksi bangunan dan sejenisnya. 

2. Kualitas mutu produk dan jasa 

pemasangan masih terjaga 
 

Sumber: Staff Pemasaran PT. Trustsindo 

Berkah Abadi, 23 November 2022 

Perilaku Pembelian 

Data sekunder menggunakan model interaktif 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Jenis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian kualitatif 

deskriptif. Metode kualitatif dapat digunakan sebagai metode penelitian 

yang menghasilkan data deskriptif tentang orang atau perilaku yang 

diamati dalam bentuk kata-kata tertulis atau lisan. Metode deskriptif 

kualitatif adalah penelitian yang diarahkan untuk memberikan gejala-

gejala, fakta-fakta atau kejadian-kejadian secara sistematis dan akurat, 

mengenai sifat-sifat populasi atau daerah tertentu (Hardani, 2020). 

Metode kualitatif digunakan karena beberapa alasan yaitu, metode 

kualitatif lebih mudah beradaptasi ketika berhadapan dengan berbagai 

realitas, metode ini secara langsung mewakili sifat hubungan antara 

peneliti dan responden, dan metode ini lebih sensitif, sehingga dapat 

beradaptasi dan banyak berinteraksi dengan model nilai yang ditemui 

oleh peneliti. Penelitian ini bertujuan untuk mendapatkan fakta-fakta 

yang relevan perilaku konsumen pada PT. Trustsindo Berkah Abadi yang 

bergerak dibidang kontruksi pada saat pandemi Covid-19 masih 

berlangsung.  

Pendekatan kualitatif diterapkan dengan mempertimbangkan 

kemungkinan informasi yang diperoleh di lapangan berupa fakta yang 

memerlukan analisis mendalam. Pendekatan kualitatif ini mendorong 

informasi yang lebih dalam, terutama ketika peneliti sendiri berada di 

lapangan. Dalam penelitian kualitatif pada studi ini, peneliti menjadi 

instrument utama dalam mengumpulkan data yang dapat berhubungan 

langsung dengan instrument atau objek penelitian.
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3.2 Lokasi Penelitian 

Lokasi dalam penelitian ini adalah Harapan Baru 2 Raya, Kota Baru, 

Kec. Bekasi Barat, Kota Bekasi, Jawa Barat. Lokasi penelitian ini 

bertempat di PT. Trustsindo Berkah Abadi. Lokasi ini dipilih karena 

salah satu perusahaan yang bergerak dibidang jasa kontruksi dan 

perusahaan tersebut tidak terkena dampak ekonomi pada saat masih 

terjadi virus Covid-19 dan juga mereka membagikan masker dan 

handsanitizier sebagai tanggung jawab sosial perusahaan di sekitar Kota 

Bekasi. 

3.3 Subyek Penelitian 

Individu, objek, dan organisasi yang peneliti perlu gunakan sebagai 

sumber informasi saat mengumpulkan hasil penelitian merupakan 

penjelasan subyek penelitian (Arikunto, 2012). Pada penelitian kualitatif, 

metode tidak mengidentifikasi jumlah informasi minimal dan jumlah 

informasi kecil, bahkan pada penelitian sebelumnya yang hanya 

menggunakan satu informan. (Kresno & Martha, 2016). 

Konstruksi adalah suatu kegiatan membangun sarana maupun 

prasarana seperti pembangunan gedung, pembangunan prasarana sipil, 

dan instalasi mekanikal dan elektrikal. Menurut Pasal 12 UU No. 2 

Tahun 2017 Kategori kegiatan dalam jenis usaha jasa konstruksi, sebagai 

berikut:  

1. Usaha jasa Konsultasi Konstruksi  

2. Usaha Pekerjaan Konstruksi 

3. Usaha Pekerjaan Konstruksi terintegrasi.  

Pada penelitian ini menggunakan 6 informan. Penentuan informan 

tersebut untuk memudahkan peneliti dalam melakukan penelitian dalam 

mencari perbedaan dan pengalaman dari seluruh informasi secara lebih 

detail. Subyek pada penelitian ini adalah pihak PT. Trustsindo Berkah 
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Abadi yang terdiri dari direktur utama, manajer keuangan dan Human 

Resource Departement sebagai pihak internal, manajer kontruksi di 

lokasi project berbeda sebagai pihak konsumen perwakilan dari pemilik 

project. 

Tabel 3.1 Data Informan 

NO NAMA  JENIS KELAMIN JABATAN 

1 Imam Subakri Laki-laki Komisaris dan 

Direktur Utama 

2 Dwi Rohmi Perempuan Manajer Keuangan 

dan Human Resource 

Departement 

3 Sulthon Laki-laki Manajer kontruksi di 

Summarecon Mall 

Bandung 

4 Qiram Laki-laki Manajer kontruksi di 

Panarub Brebes 

5 Fitrah  Laki-laki Manajer kontruksi di 

BCA KCU 

Sumedang 

6 Dodi Laki-laki Manajer kontruksi di 

Graha R.A Rachmat 

(kantor daya group) 

Bandung  

 

Sumber: Kontraktor Departement PT. Trustsindo Berkah Abadi, 2022. 

3.4 Data dan Jenis Data 

Menurut Sugiyono (2013). sumber data adalah segala sesuatu yang 

memberikan informasi data. Berdasarkan sumbernya, data dibagi menjadi 

dua yakni data primer dan data sekunder. 

1. Primer. 

Data yang dikumpulkan sendiri dari sumber pertama atau lokasi 

penelitian. Dalam data ini melalui observasi dan wawancara kepada 

direktur utama, manajer Keuangan dan Human Resource 
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Departement sebagai pihak internal, manajer kontruksi di lokasi 

project berbeda sebagai pihak konsumen. 

2. Sekunder 

Data yang dikumpulkan secara tidak langsung. Dalam data ini 

melalui hasil wawancara. 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer. 

Data ini membutuhkan 6 informan sebagai alat analisis untuk 

mendapatkan informasi. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Pengumpulan data bagian bentuk 

penjumlahan berkesinambungan dari kegiatan analisis data. Kegiatan 

pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 

wawancara dan observasi di lapangan. Metode wawancara pada 

penelitian ini peneliti dan informan bertatap muka (Face to Face) untuk 

mendapatkan informasi secara lisan dengan tujuan mendapatkan data 

yang sesuai fakta. Menurut Sugiyono (2013). metode atau teknik 

pengumpulan informasi dapat melalui wawancara, dokumentasi dan 

observasi gabungan dari ketiganya. 

1. Wawancara 

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data 

ketika peneliti ingin melakukan survei pendahuluan untuk 

menemukan masalah yang akan diteliti dan ketika ingin 

mengetahui lebih dalam dari responden dan tidak ada batasan 

jumlah minimum yang ditetapkan.  

2. Observasi 

Teknik pengumpulan data yang mempunyai ciri spesifik 

bila dibangingkan dengan teknik yang lainnya. Pada penelitian 

ini observasi dengan menganalisa terjun ke lokasi project. 

3. Dokumentasi 
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Metode untuk memperoleh pengetahuan dan informasi 

berupa buku, arsip, dokumen, gambar dan gambar tertulis 

dalam bentuk laporan dan data untuk mendukung penelitian.  

3.6 Analisis Data 

Analisis bahan penelitian ini dengan menguraikan masalah sebelum 

terjun ke lapangan dan lanjutkan hingga mencatat hasil penelitian. 

Sebelum menganalisis penelitian lapangan, digunakan data sekunder 

untuk menentukan hasil penelitian yang masih bersifat pendahuluan dan 

akan terus berkembang setelah peneliti melakukan studi lapangan 

(Sugiyono, 2013). Dalam analisis data, menurut Miles dan Huberman 

memperkenalkan dua model. Yaitu: 

1. Model alir 

2. Model interaktif 

Pada penelitian ini menggunakan model interaktif. Pada model interaktif, 

reduksi data dan penyajian data memperhatikan hasil data yang 

dikumpulkan, setelah itu proses penarikan simpulan dan verifikasi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1 Komponen dalam analisis 

data 

Sumber: Hardani, 2020.  
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Metode Triangulasi berarti teknik pengumpulan data yang berbeda-

beda untuk mendapatkan data dari sumber yang sama. Pada penelitian ini 

menggunakan triangulasi sumber data yaitu menggali kebenaran 

informasi pada penelitian ini melalui berbagai metode dan sumber 

perolehan data dengan cara wawancara, observasi, dan dokumentasi.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.2 Metode Triangulasi 

Observasi Partisipatif 

Wawancara mendalam 

Dokumentasi 

Sumber 

Data Sama 

Sumber: Hardani, 2020.  
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BAB IV 

PAPARAN DATA DAN HASIL PENELITIAN 

4.1 Latar Belakang PT. Trustsindo Berkah Abadi 

PT. Trustsindo Berkah Abadi adalah perusahaan yang bergerak dalam 

bidang kontraktor bangunan, aluminium composite panel (ACP) dan 

Alumunium kaca baik untuk interior dan exterior. Berdiri sejak tahun 2000, 

CV Rizqiya Azhar Putra telah berkembang pesat dalam bidang kontruksi 

bangunan, alumunium kaca dan Alumunium Composite Panel (ACP) melalui 

penerapan inovasi desain dan teknologi produksi terbaru. Perusahaan 

didirikan oleh Imam Subakri yang didasari dengan komitmen untuk selalu 

memberikan manfaat terbaik dan kualitas layanan prima bagi semua mitra 

perusahaan, meliputi semua supplier dan konsumen yang telah memberikan 

kepercayaannya. Maka 25 Februari 2016 perusahaan ditingkatkan menjadi 

perseroan terbatas dengan nama PT. Trustsindo Berkah Abadi (TBA). 

Berkantor pusat di Harapan Baru 2 Raya, Kota Baru, Kec. Bekasi Barat, Kota 

Bekasi, Jawa Barat.  

4.1.1 Visi dan Misi 

4.1.1.1 Visi PT. Trustsindo Berkah Abadi 

PT. Trustsindo Berkah Abadi menjadi perusahaan terdepan 

dalam bidang kontruksi bangunan, alumunium kaca dan 

Alumunium Composite Panel (ACP) yang handal, terpercaya, 

cepat, ekonomis, dan inovatif. 
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4.1.1.2 Misi PT. Trustsindo Berkah Abadi 

1. Kami membudayakan kejujuran, saling mendukung, saling 

menghargai, dan memberikan kepercayaan agar tercipta kerja 

sama Tim. 

2. Kami menciptakan suasana kerja yang 

penuh kreatifitas dan sportifitas, dalam mengerjakan suatu 

pekerjaan, dengan tepat waktu, mutu dan kuantitas. 

3. Kami menanamkan ke dalam diri rasa kekeluargaan dan rasa 

memiliki, serta bekerja dengan hati. 

4. Kami berusaha membiasakan 

sikap disiplin dan profesional dalam bekerja, berkomunikasi, 

bersikap dan berpenampilan untuk mencapai kualitas dan 

ketepatan waktu. 

5. Kami bertanggung jawab atas hasil dan kuantitas pekerjaan 

sesuai tugas yang diberikan. 

4.1.2 Struktur Organisasi 

 

 

 

 

 

 

 

 

KOMISARIS & DIREKTUR UTAMA 

Ir. IMAM SUBAKRI  

MANAJER KEUANGAN & HRD 

DWI ROHMI, S.E 

L. WIYONO GUNAWAN 

KONTRAKTOR DEPT. 

Ir. IMAM HARIYANTO 

ENGINEERING DEPT. 

Ir. AFRIL 

 
LOGISTIK 

EENG. A 

 

ADMINISTRASI 

ADE YANTI, S.Ars 

 

MANAJER PEMASARAN 

M. AZHAR ALMANFALUTI 

Sumber: Manajer Keuangan & Human Resource Departement 

PT. Trustsindo Berkah Abadi, 2022. 
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4.2 Deskripsi Informan dari Paparan Data 

Proses penggalian data pada penelitian kualitatif ini dilakukan dengan 

menggunakan wawancara dan observasi di lapangan. Metode wawancara 

pada penelitian ini peneliti dan informan bertatap muka (Face to Face) untuk 

mendapatkan informasi secara lisan dengan tujuan mendapatkan data yang 

sesuai fakta. 

Setelah seluruh data diperoleh dalam penelitian, maka pada tahap 

selanjutnya akan dilakukan pembahasan. Keseluruhan data yang diperoleh 

dari narasumber dan observasi di lapangan. 

Tabel 4.1 Data Informan 

NO NAMA  JENIS 

KELAMIN 

PENDIDIKAN MASA 

KERJA 

1 Imam Subakri Laki-laki S1 Teknik Sipil 24 Tahun 

2 Dwi Rohmi Perempuan S1 Akuntansi 19 Tahun 

3 Fitrah Laki-laki S1 Teknik Sipil 3 Tahun 

4 Sulthon Laki-laki S1 Teknik Sipil 5 Tahun 

5 Qiram Laki-laki S1 Teknik Sipil 5 Tahun 

6 Dodi Laki-laki S1 Arsitek 7 Tahun 

Sumber: Dokumentasi Kontraktor Departement PT. Trustsindo Berkah 

Abadi, 2022. 

4.2.1 Hasil Pengamatan 

Hasil pengamatan dibeberapa project PT. Trustsindo Berkah Abadi 

yang dilakukan peneliti dari tanggal 1 September 2022 sampai 9 

Desember 2022, Bahwa konsumen PT. Trustsindo Berkah Abadi 

mayoritas adalah pengusaha dan sesama perusahaan kontraktor yang 

menjadi kontraktor utama. 

Selain itu peneliti merangkum hasil pengamatan melalui observasi 

(Lampiran 3), sebagai berikut: 
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1. Berdasarkan hasil pengamatan pada Pemasaran masih 

menggunakan sistem konvensional 

2. Tidak memiliki akun media sosial dan website 

3. Kurang pemahaman mengenai operasional media sosial 

4. Konsumen mencari material dengan mendatangi langsung toko 

atau kantor kontruksi bangunan dan sejenisnya. Sehingga 

Kualitas mutu produk dan jasa pemasangan masih terjaga. 

4.3 Hasil Penelitian 

4.3.1 Kondisi Perusahaan 

Faktor eksternal yang memberikan dampak besar terhadap naik 

turunnya penjualan PT. Trustsindo Berkah Abadi saat ini yaitu pandemi 

Covid-19. Hal tersebut diluar kendali perusahaan sehingga disaat 

pemerintah menetapkan peraturan dalam menangani pandemi Covid-19 

untuk sementara menetapkan sebagian karyawan bekerja dari rumah 

dan juga akses material menuju ke project dibatasi, maka perusahaan 

hanya bisa mengikuti arahan pemerintah. Adapun hal tersebut 

menyebabkan mayoritas perusahaan kontruksi mengalami kerugian 

sehingga PT. Trustsindo Berkah Abadi harus merancang kembali 

strategi dengan mengetahui terlebih dahulu pola perilaku konsumen 

sebagai pemakai jasa kontruksi PT. Trustsindo Berkah Abadi di masa 

pandemi COVID-19, sehingga dapat menentukan strategi yang tepat 

agar bisa bertahan dan tetap meningkatkan jumlah pengunjung.  

Berdasarkan hasil observasi atau catatan yang ada di lapangan, dapat 

dikatakan bahwa keadaan perusahaan di masa pandemi COVID-19 

cenderung sepi penawaran project hanya mengandalkan project yang 

telah berjalan di tahun 2019 sampai 2020 karena kebijakan 

pemberlakuan pembatasan kegiatan masyarakat oleh pemerintah. 

Adapun saat pertengahan pandemi Covid-19 tahun 2021 sampai 2022 

keadaan mulai yang lebih kondusif, cenderung mendapatkan banyak 
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penawaran dari konsumen. Upaya perusahaan dalam meningkatkan 

penjualan dari konsumen juga dipicu oleh media sosial dan website. 

Al-Qur’an menjelaskan mengenai ujian pandemi Covid-19 dalam 

QS. At-Taubah ayat 126: 

 

 

Artinya: “Dan tidakkah mereka (orang-orang munafik) 

memperhatikan bahwa mereka diuji sekali atau dua kali setiap tahun, 

namun mereka tidak (juga) bertobat dan tidak (pula) mengambil 

pelajaran?” 

4.3.2 Implementasi Perilaku Pembelian Pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi Sebelum dan Setelah Pandemi Covid-19. 

4.3.2.1 Atribut Nyata dan Abstrak 

Atribut nyata adalah atribut yang dapat diukur seperti 

panjang, berat. Sedangkan atribut abstrak adalah atribut yang 

tidak dapat diukur, misalnya rasanya enak, sesuai dengan 

selera. Berdasarkan teori yang telah dijelaskan pada bab 2. 

Komponen atribut pada perusahaan jasa kontruksi pada PT. 

Trustsindo Berkah Abadi, sebagai berikut: 

1. Kontraktor diberikan kebebasan menentukan urutan 

pekerjaan. 

• Memungkinkan fleksibilitas dan pertukaran urutan 

kerja. 

• Memungkinkan adaptasi oleh kontraktor di lapangan 

tanpa kerja ulang yang ekstensif.  

2. Kontraktor bekerja sesuai dengan urutan pekerjaan. 

3. Sebisa mungkin mengurangi pekerjaan bawah tanah.  

• Meminimalisir waktu pengerjaan konstruksi di 

bawah tanah.  
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4. Mempertimbangkan efek dari pekerjaan bawah tanah 

terhadap bangunan sekitarnya.  

5. Menentukan lokasi prefabrikasi dan area bongkar muat 

material dari awal perencanaan site layout untuk 

mengurangi dampak dari akses konstruksi. 

• Memampukan penataan site, tempat penyimpanan 

dan akses jalan yang efisien. 

• Lokasi prefabrikasi dan area bongkar muat material 

harus ditentukan dari awal perencanaan site layout 

untuk mengurangi dampak dari akses konstruksi  

6. Meminimalisir terjadinya gangguan bagi lingkungan 

sekitar. 

7. Meminimalisir kemungkinan terjadinya genangan air 

dengan penataan site layout yang efisien.  

8. Meletakan peralatan dan perlengkapan proyek ditempat 

yang mudah dijangkau oleh staf dan pekerja untuk 

optimalisasi penggunaan peralatan dan perlengkapan 

proyek. 

9. Kontraktor memberikan ruang tertutup yang besar untuk 

digunakan sebagai fabrikasi dan penyimpanan peralatan 

selama proses konstruksi untuk antisipasi terhadap 

gangguan cuaca.  

10. Meminimalkan jumlah ukuran pondasi yang berbeda 

serta meminimalkan jumlah jenis dan panjang baut 

jangkar. (Standarisasi)  

• Jumlah ukuran pondasi yang berbeda harus 

diminimalkan mengizinkan penggunaan kembali 

kerja formulir secara maksimal. Jumlah dan panjang 

baut jangkar juga harus diminimalkan.  

• Menggunakan standarisasi level tinggi dan 

pengulangan pada setiap lantai bangunan  
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11. Mampu beradaptasi oleh kontraktor di lapangan tanpa 

kerja ulang yang ekstensif (Misalnya melakukan 

pemipaan disekitar penghalang atau batu keras dari pada 

melakukan pengeboran).  

12. Menghindari penanganan satu pekerjaan oleh lebih dari 

satu pihak (sub-kon) agar penggunaan pekerja/tenaga 

kerja menjadi optimal. 

13.  Antisipasi cuaca ekstrim.  

• Menggabungkan desain yang memungkinkan 

konstruksi tetap berjalan ketika cuaca memburuk. 

14. Kontraktor menggunakan sistem modularisasi (Pra-

perakitan/precast) selama proses konstruksi  

• Mengurangi pekerjaan in-situ.  

• Penggunaan elemen yang terintegrasi oleh 

kontraktor.  

• Melakukan pekerjaan seperti lantai bangunan yang 

sama dan lantai yang tidak sama di luar lingkungan 

proyek. 

15. Memastikan agar pengiriman material tidak terlambat. 

Langkah selanjutnya, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Sulthon selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project Summarecon Mall Bandung pada aspek 

atribut.  

Pertanyaan:  

1. Bagaimana proses pertimbangan tim owner project 

dalam memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi 

sebagai sub-kontraktor di project tersebut? 

2. Bagaimana ulasan mengenai aspek atribut pada 

PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

3. Mengapa memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi, 

bukan kontraktor lain? 

Informan menjawab: 
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1. Pertimbangan tim owner beserta tim dalam 

memilih kontraktor dilihat dari rekomendasi rekan 

bisnis yang pernah menggunakan jasa kontruksi 

PT. Trustsindo Berkah Abadi sehingga timbul 

kepercayaan, konsistensi PT. Trustsindo Berkah 

Abadi dalam mengerjakan project sebelumnya 

sampai saat ini yang tidak dimiliki kontraktor lain, 

dan saya beserta tim sudah mengetahui kualitas 

pekerjaan jadi tidak ada keraguan. 

2. Penggunaan atribut pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sudah baik dengan standar pedoman teknis 

K3 kontruksi. 

3. PT. Trustsindo Berkah Abadi bisa dipercaya dan 

bertanggungjawab daripada kontraktor lain.  

Informan kedua, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Qiram selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project Panarub Brebes pada aspek atribut. 

Pertanyaan: 

1. Bagaimana ulasan mengenai aspek atribut pada 

PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

2. Bagaimana proses pertimbangan tim owner project 

dalam memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi 

sebagai sub-kontraktor di project tersebut? 

3. Mengapa memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi, 

bukan kontraktor lain? 

Informan menjawab: 

1. Penggunaan atribut pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sudah sesuai dengan standar operasional 

prosedur kontruksi dan pedoman teknis K3 

kontruksi. 

2. Pertimbangan kami dalam memilih kontraktor 

dilihat dari rekomendasi rekan bisnis yang pernah 

menggunakan jasa kontruksi PT. Trustsindo 

Berkah Abadi sehingga timbul kepercayaan dan 

saya beserta tim sudah mengetahui kualitas 

pekerjaan jadi tidak ada keraguan. 

3. PT. Trustsindo Berkah Abadi harganya murah, 

hasilnya rapi sehingga saya beserta tim selaku 

perwakilan pemilik project memilih PT. Trustsindo 

Berkah Abadi. 
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Informan ketiga, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Fitrah selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project BCA KCU Sumedang pada aspek atribut. 

Pertanyaan: 

1. Mengapa memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi, 

bukan kontraktor lain? 

2. Bagaimana ulasan mengenai aspek atribut pada 

PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

3. Bagaimana proses pertimbangan tim owner project 

dalam memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi 

sebagai sub-kontraktor di project tersebut? 

Informan menjawab: 

1. PT. Trustsindo Berkah Abadi lebih baik daripada 

kontraktor lain, hasilnya rapi sehingga saya 

beserta tim selaku perwakilan pemilik project 

memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi. 

2. Penggunaan atribut pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sudah sesuai dengan standar operasional 

prosedur kontruksi bangunan. 

3. Tim owner mencari jasa kontruksi dari 

rekomendasi rekan bisnis yang pernah 

menggunakan jasa kontruksi PT. Trustsindo 

Berkah Abadi, lalu mencari informasi tersebut 

melalui website dan instagram. 

Informan keempat, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Dodi selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project Graha R.A Rachmat (kantor daya group) 

Bandung pada aspek atribut. 

Pertanyaan: 

1. Mengapa memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi, 

bukan kontraktor lain? 

2. Bagaimana ulasan mengenai aspek atribut pada 

PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

3. Bagaimana proses pertimbangan tim owner project 

dalam memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi 

sebagai sub-kontraktor di project tersebut? 
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Informan menjawab: 

1. PT. Trustsindo Berkah Abadi sangat 

berpengalaman, bisa dipercaya dan bisa 

dipertanggungjawabkan. 

2. Penggunaan atribut pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sangat baik dengan standar operasional 

prosedur kontruksi bangunan dan standar K3 

kontruksi. 

3. Tim owner mencari jasa kontruksi dari 

rekomendasi rekan bisnis yang pernah 

menggunakan jasa kontruksi PT. Trustsindo 

Berkah Abadi. 

Kesimpulan yang dapat diambil pada hasil wawancara 

keempat informan diatas terkait bagaimana perubahan pola 

perilaku pembelian konsumen pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi setelah Pandemi Covid-19 pada aspek atribut, konsumen 

mengetahui dari rekomendasi rekan bisnis yang pernah 

menggunakan jasa kontruksi PT. Trustsindo Berkah Abadi. 

Word of Mouth yang terjadi pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi disebabkan oleh konsumen yang puas dengan hasil jasa 

kontruksi PT. Trustsindo Berkah Abadi sehingga 

merekomendasikan jasa kontruksi ke kerabat yang sedang 

mencari jasa kontruksi. Ketika pengalaman yang didapat adalah 

puas, maka menjadi keberhasilan perusahaan. 

Al-Qur’an menjelaskan mengenai atribut nyata dan abstrak 

dalam QS. Al-Baqarah ayat 172: 

 

 

Artinya: “wahai orang yang beriman! Makanlah dari rezeki 

yang baik, rezeki yang kami berikan kepadamu dan 

bersyukurlah kepada Allah SWT, jika hanya menyembah 

kepada-Nya.” 
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4.3.2.2 Konsekuensi Psikososial 

Konsekuensi merupakan akibat baik secara langsung atau 

tidak akibat dari menggunakan atau mengkonsumsi sebuah 

produk. Konsekuensi psychososial seperti diterima oleh 

masyarakat. 

Langkah selanjutnya, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Sulthon selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project Summarecon Mall Bandung pada aspek 

konsekuensi.  

Pertanyaan:  

Apa yang membuat tim owner percaya sehingga 

memutuskan PT. Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-

kontraktor? 

Informan menjawab: 

Kepercayaan yang sudah terbentuk. PT. Trustsindo 

Berkah Abadi hasilnya rapi dan dapat 

dipertanggungjawabkan sehingga saya beserta tim selaku 

perwakilan pemilik project memilih PT. Trustsindo Berkah 

Abadi. 

Informan kedua, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Qiram selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project Panarub Brebes pada aspek konsekuensi. 

Pertanyaan: 

Apa yang membuat tim owner percaya sehingga 

memutuskan PT. Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-

kontraktor? 

Informan menjawab: 

Kualitas jasa dan material PT. Trustsindo Berkah Abadi 

sesuai spesifikasi permintaan pemilik project dan hasilnya 

rapi  
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Informan ketiga, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Fitrah selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project BCA KCU Sumedang pada aspek 

konsekuensi. 

Pertanyaan: 

Apa yang membuat tim owner percaya sehingga 

memutuskan PT. Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-

kontraktor? 

Informan menjawab: 

PT. Trustsindo Berkah Abadi dapat dipercaya sehingga 

tidak ragu menunjuk PT. Trustsindo Berkah Abadi sebagai 

sub-kontraktor project ini. 

Informan keempat, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Dodi selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project Graha R.A Rachmat (kantor daya group) 

Bandung pada aspek konsekuensi. 

Pertanyaan: 

Apa yang membuat tim owner percaya sehingga 

memutuskan PT. Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-

kontraktor? 

Informan menjawab: 

PT. Trustsindo Berkah Abadi dapat 

dipertanggungjawabkan dan bisa diandalkan tanpa harus 

cek ke lokasi setiap hari. 

Kesimpulan yang dapat diambil pada hasil wawancara 

keempat informan diatas terkait bagaimana perubahan pola 

perilaku pembelian konsumen pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi setelah Pandemi Covid-19 pada aspek konsekuensi, 

konsumen menimbulkan rasa percaya, senang, dan aman. 

Al-Qur’an menjelaskan mengenai atribut nyata dan abstrak 

dalam QS. Al-Anfal ayat 27: 
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Artinya: Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu 

mengkhianati Allah dan Rasul dan (juga) janganlah kamu 

mengkhianati amanat yang dipercayakan kepadamu, sedang 

kamu mengetahui. 

4.3.2.3 Nilai Instrumental dan Terminal  

Nilai terkait dengan keyakinan, latar belakang dan budaya 

individu. Instrumental yaitu cara berperilaku yang mengarah 

pada nilai terminal. Sedangkan terminal yaitu tujuan yang dicari 

dalam hidup. 

Langkah selanjutnya, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Sulthon selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project Summarecon Mall Bandung pada aspek nilai.  

Pertanyaan: 

Bagaimana harapan tim owner setelah project selesai 

dikerjakan PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

Informan menjawab: 

Kami berharap PT. Trustsindo Berkah Abadi lebih baik 

daripada sebelumnya. Poin yang terpenting bisa menjaga 

kualitas jasa maupun material sesuai spesifikasi project, 

tetap konsisten menjadi perusahaan jasa kontruksi yang 

paling rapi. 

Informan kedua, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Qiram selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project Panarub Brebes pada aspek nilai. 

Pertanyaan: 

Bagaimana harapan tim owner setelah project selesai 

dikerjakan PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

Informan menjawab: 
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Harapan saya project awet dan bisa berlanjut dengan 

project lain, lebih baik dari sebelumnya. 

Informan ketiga, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Fitrah selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project BCA KCU Sumedang pada aspek nilai. 

Pertanyaan: 

Bagaimana harapan tim owner setelah project selesai 

dikerjakan PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

Informan menjawab: 

Harapan saya bisa mendapatkan kualitas yang lebih baik 

sesuai spesifikasi project dan selanjutnya akan ada 

kerjasama lagi.  

Informan keempat, Peneliti melakukan wawancara kepada 

Bapak Dodi selaku manajer kontruksi perwakilan pemilik 

project di project Graha R.A Rachmat (kantor daya group) 

Bandung pada aspek nilai. 

Pertanyaan: 

Bagaimana harapan tim owner setelah project selesai 

dikerjakan PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

Informan menjawab: 

Harapan saya PT. Trustsindo Berkah Abadi lebih baik 

dari sebelumnya dan selalu mengedepankan pelayanan yang 

terbaik. 

Kesimpulan yang dapat diambil pada hasil wawancara 

keempat informan diatas terkait bagaimana perubahan pola 

perilaku pembelian konsumen pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi setelah Pandemi Covid-19 pada aspek nilai, konsumen 

menimbulkan rasa percaya, puas dengan hasil pengerjaan, dan 

aman. 
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4.3.3 Bagaimana implementasi perilaku pembelian pada PT. Trustsindo 

Berkah Abadi sebelum dan setelah Pandemi Covid-19. 

Perilaku pembelian yang telah dianalisis dapat memberikan dampak 

besar yang positif dalam membantu manajer merancang bauran 

pemasaran, segmenting, positioning, analisis lingkungan perusahaan, 

serta pengembangan trend penelitian pasar. Analisis perilaku pembelian 

dapat menghasilkan informasi untuk perusahaan yakni orientasi 

konsumen, fakta tentang perilaku pembelian, maupun teori-teori yang 

mengarah proses berpikir. Dalam artian perilaku pembelian dianalisis 

untuk mengetahui apa-apa yang dibeli oleh konsumen, dimana, 

mengapa, kapan dan seberapa penting konsumen membeli. Hal tersebut 

penting bagi pemasar dalam menetapkan strategi yang sesuai dalam 

memasarkan produk maupun jasa mereka. 

Alasan peneliti menganalisis PT. Trustsindo Berkah Abadi, karena 

salah satu perusahaan yang bergerak dibidang jasa kontruksi dan 

perusahaan tersebut terkena dampak ekonomi pada saat pandemi 

Covid-19, berjuang untuk meningkatkan pendapatan setelah 

pemberlakuan pembatasan kegiatan masyarakat (PPKM) dilonggarkan, 

serta mengalami peningkatan penjualan setelah pandemi Covid-19 telah 

terkendalikan. 

Langkah selanjutnya, Peneliti melakukan wawancara kepada Bapak 

Imam Subakri selaku komisaris dan direktur utama PT. Trustsindo 

Berkah Abadi. 

Pertanyaan: 

1. Bagaimana progres project PT. Trustsindo Berkah Abadi 

setelah pandemi Covid-19? 

2. Bagaimana kebiasaan pola konsumen dalam memilih PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor? 

3. Apa yang diharapkan PT. Trustsindo Berkah Abadi setelah 

pandemi Covid-19? 

Informan menjawab: 
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1. Alhamdulillah project berjalan dengan lancar walaupun saat 

pandemi Covid-19 sedikit ada kendala, setelah pandemi 

Covid-19 lancar sesuai rencana dan penjualan meningkat. 

Tim pemasaran kami bekerja dengan baik merespon 

perubahan perilaku konsumen dengan cepat dan tepat. 

2. Adanya rekomendasi dari rekan bisnisnya dan media sosial. 

Tetapi saat ini sebagian pola konsumen dalam memilih jasa 

kontruksi mulai berubah. Konsumen sekarang cari informasi 

jasa kontruksi melalui internet atau Online. Lalu mencari 

harga material (melalui media sosial, shopee, tokopedia dan 

sejenisnya) yang belum terjamin kualitas barang dan jasa 

pemasangan. Setelah itu membandingkan harga dengan kami 

3. Harapan saya PT. Trustsindo Berkah Abadi terus maju 

mengikuti perkembangan teknologi, berkembang jauh lebih 

baik dari sebelumnya dan tetap mengedepankan pelayanan 

yang terbaik. 

Informan kedua, Peneliti melakukan wawancara kepada Bu Dwi 

Rohmi selaku Manajer Keuangan dan Human Resource 

Departement. 

Pertanyaan: 

1. Bagaimana progres project PT. Trustsindo Berkah Abadi 

setelah pandemi Covid-19? 

2. Bagaimana kebiasaan pola konsumen dalam memilih PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor? 

3. Apa yang diharapkan PT. Trustsindo Berkah Abadi setelah 

pandemi Covid-19? 

Informan menjawab: 

1. Project berjalan dengan lancar, penjualan mulai meningkat. 

2. Rekomendasi relasi 

3. Harapan saya PT. Trustsindo Berkah Abadi terus maju 

mengikuti perkembangan teknologi dan terus 

menyejahterakan karyawannya. 

Kesimpulan yang dapat diambil pada hasil wawancara kedua 

informan diatas terkait Bagaimana implementasi perilaku pembelian 

pada PT. Trustsindo Berkah Abadi sebelum dan setelah Pandemi 

Covid-19 yaitu sebelum Pandemi Covid-19 Konsumen mencari 

material dengan mendatangi langsung toko atau kantor kontruksi 
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bangunan dan sejenisnya. Sedangkan, setelah Pandemi Covid-19 

konsumen mencari informasi jasa kontruksi melalui internet atau 

Online, kemudian konsumen melihat harga material (melalui media 

sosial, shopee, tokopedia dan sejenisnya) yang belum terjamin kualitas 

barang dan jasa pemasangan, serta membandingkan harga dengan toko 

atau kantor kontruksi bangunan dan sejenisnya dengan internet. 

Al-Qur’an menjelaskan mengenai perilaku konsumen dalam QS. Al-

Furqan ayat 67: 

 

 

Artinya: Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka 

tidak berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) 

di tengah-tengah antara yang demikian. 

Selain itu, terdapat ayat Al-Qur’an yang menjelaskan mengenai 

perubahan perilaku konsumen dalam QS. Az-Zariyat ayat 21: 

 

 

 

Artinya: Dan (juga) pada dirimu sendiri. Maka apakah kamu tidak 

memperhatikan? 

Kesimpulan dari ayat diatas bahwa sebagai pemasar, perlu 

memahami secara mendalam mengenai pribadi konsumen. Artinya 

ketika pemasar memperhatikan perilaku konsumen sebelum 

menentukan produk dan layanan yang akan diberikan, hal tersebut akan 

memberi banyak manfaat bagi kelangsungan usaha
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4.3.4 Bagaimana kendala dan solusi pada PT. Trustsindo Berkah Abadi 

setelah Pandemi Covid-19. 

Perilaku pembelian yang telah dianalisis dapat memberikan dampak 

besar yang positif dalam membantu manajer merancang bauran 

pemasaran, segmenting, positioning, analisis lingkungan perusahaan, 

serta pengembangan trend penelitian pasar. Analisis perilaku pembelian 

dapat menghasilkan informasi untuk perusahaan salah satunya yakni 

kendala dan solusi yang ditawarkan pihak manajer pemasaran. Hal 

tersebut penting bagi pemasar dalam menetapkan strategi yang sesuai 

dalam memasarkan produk maupun jasa mereka. 

Langkah selanjutnya, Peneliti melakukan observasi dan dokumentasi 

kepada staff pemasaran di kantor PT. Trustsindo Berkah Abadi terkait 

kendala dan solusi. 

Tabel 4.2 Kendala dan Solusi PT. Trustsindo Berkah Abadi 

Kendala Solusi 

Pemasaran masih menggunakan 

sistem konvensional 

Mulai mencoba digital marketing 

pada tahun 2020 

Tidak memiliki akun media sosial 

dan/atau website 

Membuat akun media sosial 

(seperti: Instagram & Tiktok) 

dan/atau website 

Kurang pemahaman mengenai 

operasional media sosial 

Memberikan edukasi tentang 

operasional media sosial 

 

Sumber: Hasil Observasi dan Dokumentasi Staff Pemasaran PT. 

Trustsindo Berkah Abadi, 2022. 

Kesimpulan dari tabel diatas dari hasil observasi dan dokumentasi di 

PT. Trustsindo Berkah Abadi adalah media sosial efektif dan 

bermanfaat bagi perusahaan kontruksi yang memerlukan tingkat 

komunikasi yang tinggi bagi konsumen, serta perusahaan harus cepat 

tanggap dalam perubahan perilaku pembelian konsumen sehingga PT. 

Trustsindo Berkah Abadi harus mengadakan edukasi kepada kepada 

karyawan bagian pemasaran. 
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Tabel 4.3 Triangulasi Sumber 

Keterangan Pertanyaan Informan Jawaban Konsumen Kesimpulan 

Teori 

Mean End 

Chain 

(Atribut) 

1. Mengapa 

memilih 

PT. 

Trustsindo 

Berkah 

Abadi, 

bukan 

kontraktor 

lain? 

2. Bagaiman

a ulasan 

mengenai 

aspek 

atribut 

pada PT. 

Trustsindo 

Berkah 

Abadi? 

3. Bagaiman

a proses 

pertimban

gan tim 

owner 

project 

dalam 

memilih 

PT. 

Trustsindo 

Berkah 

Abadi 

sebagai 

sub-

kontraktor 

di project 

tersebut? 

Bapak Sulthon 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project 

Summarecon 

Mall Bandung 

1. PT. Trustsindo Berkah Abadi bisa 

dipercaya dan bertanggungjawab 

daripada kontraktor lain. 

2. Penggunaan atribut pada PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sudah 

baik dengan standar pedoman 

teknis K3 kontruksi. 

3. Pertimbangan tim owner beserta 

tim dalam memilih kontraktor 

dilihat dari rekomendasi rekan 

bisnis yang pernah menggunakan 

jasa kontruksi PT. Trustsindo 

Berkah Abadi sehingga timbul 

kepercayaan, konsistensi PT. 

Trustsindo Berkah Abadi dalam 

mengerjakan project sebelumnya 

sampai saat ini yang tidak dimiliki 

kontraktor lain, dan saya beserta 

tim sudah mengetahui kualitas 

pekerjaan jadi tidak ada keraguan. 

PT. Trustsindo 

Berkah Abadi 

bisa dipercaya 

dan 

bertanggungja

wab sehingga 

konsumen 

merekomendas

ikan kepada 

seluruh rekan 

bisnis. 

Bapak Qiram 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project 

Panarub 

Brebes 

1. PT. Trustsindo Berkah Abadi 

harganya murah, hasilnya rapi 

sehingga saya beserta tim selaku 

perwakilan pemilik project 

memilih PT. Trustsindo Berkah 

Abadi. 

2. Penggunaan atribut pada PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sudah 

sesuai dengan standar operasional 

prosedur kontruksi dan pedoman 

teknis K3 kontruksi. 

3. Pertimbangan kami dalam 

memilih kontraktor dilihat dari 

rekomendasi rekan bisnis yang 

pernah menggunakan jasa 

kontruksi PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sehingga timbul 

kepercayaan dan saya beserta tim 

sudah mengetahui kualitas 

pekerjaan jadi tidak ada keraguan.  

PT. Trustsindo 

Berkah Abadi 

harganya 

murah, aman 

dan rapi 

sehingga 

konsumen 

merekomendas

ikan kepada 

seluruh rekan 

bisnis. 
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Keterangan 

 

Pertanyaan 

 

Informan 

 

Jawaban Konsumen 

 

Kesimpulan 

 4.  Bapak Fitrah 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project BCA 

KCU 

Sumedang 

1. PT. Trustsindo Berkah Abadi lebih 

baik daripada kontraktor lain, 

hasilnya rapi sehingga saya beserta 

tim selaku perwakilan pemilik 

project memilih PT. Trustsindo 

Berkah Abadi. 

2. Penggunaan atribut pada PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sudah 

sesuai dengan standar operasional 

prosedur kontruksi bangunan. 

3. Tim owner mencari jasa kontruksi 

dari rekomendasi rekan bisnis yang 

pernah menggunakan jasa 

kontruksi PT. Trustsindo Berkah 

Abadi, lalu memcari informasi 

tersebut melalui website dan 

instagram. 

PT. Trustsindo 

Berkah Abadi 

rapi dan 

mengutamakan 

keselamatan 

dan keamanan 

para 

pekerjanya 

sehingga 

konsumen 

merekomendas

ikan kepada 

seluruh rekan 

bisnis. 

Bapak Dodi 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project 

Graha R.A 

Rachmat 

(kantor daya 

group) 

Bandung 

1. PT. Trustsindo Berkah Abadi 

sangat berpengalaman, bisa 

dipercaya dan bisa 

dipertanggungjawabkan. 

2. Penggunaan atribut pada PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sangat 

baik dengan standar operasional 

prosedur kontruksi bangunan dan 

standar K3 kontruksi. 

3. Tim owner mencari jasa kontruksi 

dari rekomendasi rekan bisnis yang 

pernah menggunakan jasa 

kontruksi PT. Trustsindo Berkah 

Abadi. 

PT. Trustsindo 

Berkah Abadi 

berpengalaman

, bisa 

dipercaya dan 

bertanggungja

wab sehingga 

konsumen 

merekomendas

ikan kepada 

seluruh rekan 

bisnis. 

Teori 

Mean End 

Chain 

(Konsekuensi 

Psikososial) 

Apa yang 

membuat tim 

owner 

percaya 

sehingga 

memutuskan 

PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi 

sebagai sub-

kontraktor? 

Bapak Sulthon 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project 

Summarecon 

Mall Bandung 

Kepercayaan yang sudah terbentuk. 

PT. Trustsindo Berkah Abadi hasilnya 

rapi dan dapat dipertanggungjawabkan 

sehingga saya beserta tim selaku 

perwakilan pemilik project memilih 

PT. Trustsindo Berkah Abadi. 

Kepercayaan 

yang sudah 

terbentuk. PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi 

hasilnya rapi 

dan dapat 

dipertanggungj 

awabkan 

 Lanjutan Tabel 4.3 
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Keterangan 

 

Pertanyaan 

 

Informan 

 

Jawaban Konsumen 

 

Kesimpulan 

Teori 

Mean End 

Chain 

(Konsekuensi 

Psikososial) 

Apa yang 

membuat tim 

owner 

percaya 

sehingga 

memutuskan 

PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi 

sebagai sub-

kontraktor? 

Bapak Qiram 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project 

Panarub 

Brebes 

Kualitas jasa dan material PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sesuai 

spesifikasi permintaan pemilik project 

dan hasilnya rapi  

 Jujur dan rapi 

Bapak Fitrah 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project BCA 

KCU 

Sumedang 

PT. Trustsindo Berkah Abadi dapat 

dipercaya sehingga tidak ragu 

menunjuk PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sebagai sub-kontraktor project 

ini. 

PT. Trustsindo 

Berkah Abadi 

dapat 

dipercaya 

Bapak Dodi 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik 

project di 

project Graha 

R.A Rachmat 

(kantor daya 

group) 

Bandung 

PT. Trustsindo Berkah Abadi dapat 

dipertanggungjawabkan dan bisa 

diandalkan tanpa harus cek ke lokasi 

setiap hari. 

PT. Trustsindo 

Berkah Abadi 

bertanggungja

wab 

Teori 

Mean End 

Chain 

(Nilai 

Instrumental 

dan 

Terminal) 

Bagaimana 

harapan tim 

owner setelah 

project 

selesai 

dikerjakan 

PT. 

Trustsindo 

Berkah 

Abadi? 

Bapak Sulthon 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project 

Summarecon 

Mall Bandung 

Kami berharap PT. Trustsindo Berkah 

Abadi lebih baik daripada sebelumnya. 

Poin yang terpenting bisa menjaga 

kualitas jasa maupun material sesuai 

spesifikasi project, tetap konsisten 

menjadi perusahaan jasa kontruksi 

yang paling rapi. 

Konsumen 

berharap bisa 

menjaga 

kualitas jasa 

maupun 

material sesuai 

spesifikasi 

project, tetap 

konsisten. 

Bapak Qiram 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik 

project di 

Panarub 

Brebes 

Harapan saya project awet dan bisa 

berlanjut dengan project lain, lebih 

baik dari sebelumnya. 

Konsumen 

berharap 

hubungan 

bisnis bertahan 

lama. 

 Lanjutan Tabel 4.3 
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Keterangan 

 

Pertanyaan 

 

Informan 

 

Jawaban Konsumen 

 

Kesimpulan 

Teori 

Mean End 

Chain 

(Nilai 

Instrumental 

dan 

Terminal) 

Bagaimana 

harapan tim 

owner setelah 

project 

selesai 

dikerjakan 

PT. 

Trustsindo 

Berkah 

Abadi? 

Bapak Fitrah 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project BCA 

KCU 

Sumedang 

Harapan saya bisa mendapatkan 

kualitas yang lebih baik sesuai 

spesifikasi project dan selanjutnya 

akan ada kerjasama lagi. 

Konsumen 

berharap bisa 

mendapatkan 

kualitas yang 

lebih baik. 

Bapak Dodi 

selaku manajer 

kontruksi 

perwakilan 

pemilik project 

di project 

Graha R.A 

Rachmat 

(kantor daya 

group) 

Bandung 

Harapan saya PT. Trustsindo Berkah 

Abadi lebih baik dari sebelumnya dan 

selalu mengedepankan pelayanan yang 

terbaik. 

Konsumen 

berharap selalu 

mengedepanka

n pelayanan 

yang terbaik. 

Teori 

Mean End 

Chain 

 

1. Bagaiman

a progres 

project 

PT. 

Trustsind

o Berkah 

Abadi 

setelah 

pandemi 

Covid-

19? 

Bapak Imam 

Subakri selaku 

komisaris dan 

direktur utama 

PT. Trustsindo 

Berkah Abadi. 

1. Alhamdulillah project berjalan 

dengan lancar walaupun saat 

pandemi Covid-19 sedikit ada 

kendala, setelah pandemi Covid-19 

lancar sesuai rencana dan 

penjualan meningkat. Tim 

pemasaran kami bekerja dengan 

baik merespon perubahan perilaku 

konsumen dengan cepat dan tepat. 

 

Project setelah 

pandemi 

Covid-19 

lancar sesuai 

rencana dan 

penjualan 

meningkat. 

Tetapi saat ini 

sebagian pola 

konsumen 

dalam memilih 

jasa kontruksi 

 Lanjutan Tabel 4.3 
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Keterangan 

 

Pertanyaan 

 

Informan 

 

Jawaban Konsumen 

 

Kesimpulan 

 2. Bagaiman

a 

kebiasaan 

pola 

konsumen 

dalam 

memilih 

PT. 

Trustsind

o Berkah 

Abadi 

sebagai 

sub-

kontrakto

r? 

3. Apa yang 

diharapka

n PT. 

Trustsind

o Berkah 

Abadi 

setelah 

pandemi 

Covid-

19? 

 

 2. Adanya rekomendasi dari rekan 

bisnisnya dan media sosial. Tetapi 

saat ini sebagian pola konsumen 

dalam memilih jasa kontruksi 

mulai berubah. Konsumen 

sekarang cari informasi jasa 

kontruksi melalui internet atau 

Online. Lalu mencari harga 

material (melalui media sosial, 

shopee, tokopedia dan sejenisnya) 

yang belum terjamin kualitas 

barang dan jasa pemasangan. 

Setelah itu membandingkan harga 

dengan kami 

3. Harapan saya PT. Trustsindo 

Berkah Abadi terus maju 

mengikuti perkembangan 

teknologi, berkembang jauh lebih 

baik dari sebelumnya dan tetap 

mengedepankan pelayanan yang 

terbaik. 

mulai berubah. 

Setelah 

Pandemi 

Covid-19 

Konsumen 

mencari 

informasi jasa 

kontruksi 

melalui 

internet atau 

Online. 

Bu Dwi Rohmi 

selaku Manajer 

Keuangan dan 

Human 

Resource 

Departement. 

1. Project berjalan dengan lancar, 

penjualan mulai meningkat. 

2. Rekomendasi relasi 

3. Harapan saya PT. Trustsindo 

Berkah Abadi terus maju 

mengikuti perkembangan teknologi 

dan terus menyejahterakan 

karyawannya. 
 

Project 

berjalan 

dengan lancar, 

penjualan 

mulai 

meningkat. 

 

 

Sumber: Hasil wawancara peneliti dengan pihak internal dan pihak 

konsumen PT. Trustsindo Berkah Abadi, 2022. 

 

 

 

 

 Lanjutan Tabel 4.3 
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Tabel 4.4 Reduksi Data 

Pertanyaan 

Penelitian 

Sumber Data Reduksi Data Kesimpulan 

1. Bagaimana 

proses 

pertimbangan 

tim owner 

project dalam 

memilih PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi 

sebagai sub-

kontraktor di 

project 

tersebut? 

2. Bagaimana 

ulasan 

mengenai 

aspek atribut 

pada PT. 

Trustsindo 

Berkah 

Abadi? 

3. Mengapa 

memilih PT. 

Trustsindo 

Berkah 

Abadi, bukan 

kontraktor 

lain? 

 

Wawancara 

Pihak 

Konsumen 

1. Pertimbangan tim 

owner beserta tim 

dalam memilih 

kontraktor dilihat dari 

rekomendasi rekan 

bisnis yang pernah 

menggunakan jasa 

kontruksi PT. 

Trustsindo Berkah 

Abadi sehingga timbul 

kepercayaan, 

konsistensi PT. 

Trustsindo Berkah 

Abadi dalam 

mengerjakan project 

sebelumnya sampai saat 

ini yang tidak dimiliki 

kontraktor lain, dan 

saya beserta tim sudah 

mengetahui kualitas 

pekerjaan jadi tidak ada 

keraguan. 

2. Penggunaan atribut 

pada PT. Trustsindo 

Berkah Abadi sudah 

baik dengan standar 

pedoman teknis K3 

kontruksi. 

3. PT. Trustsindo Berkah 

Abadi bisa dipercaya 

dan bertanggungjawab 

daripada kontraktor 

lain, 

konsumen 

mengetahui dari 

rekomendasi 

rekan bisnis yang 

pernah 

menggunakan 

jasa kontruksi 

PT. Trustsindo 

Berkah Abadi. 
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Pertanyaan 

Penelitian 

Sumber Data Reduksi Data Kesimpulan 

Apa yang 

membuat tim 

owner percaya 

sehingga 

memutuskan PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi 

sebagai sub-

kontraktor? 

Wawancara 

Pihak 

Konsumen 

Kepercayaan yang sudah 

terbentuk. PT. Trustsindo 

Berkah Abadi hasilnya rapi 

dan dapat 

dipertanggungjawabkan 

sehingga saya beserta tim 

selaku perwakilan pemilik 

project memilih PT. 

Trustsindo Berkah Abadi. 

 

konsumen 

menimbulkan 

rasa percaya, 

senang, dan 

aman. 

Bagaimana 

harapan tim 

owner setelah 

project selesai 

dikerjakan PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi? 

Kami berharap PT. 

Trustsindo Berkah Abadi 

lebih baik daripada 

sebelumnya. Poin yang 

terpenting bisa menjaga 

kualitas jasa maupun 

material sesuai spesifikasi 

project, tetap konsisten 

menjadi perusahaan jasa 

kontruksi yang paling rapi. 

konsumen 

menimbulkan 

rasa percaya, 

puas dengan 

hasil pengerjaan, 

dan aman. 

1. Bagaimana 

progres 

project PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi 

setelah 

pandemi 

Covid-19? 

2. Bagaimana 

kebiasaan pola 

konsumen 

dalam 

memilih PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi 

sebagai sub-

kontraktor? 

 

Wawancara 

Pihak internal 

PT.Trustsindo 

Berkah Abadi 

1. Alhamdulillah 

project berjalan 

dengan lancar 

walaupun saat 

pandemi Covid-19 

sedikit ada kendala, 

setelah pandemi 

Covid-19 lancar 

sesuai rencana dan 

penjualan 

meningkat. Tim 

pemasaran kami 

bekerja dengan baik 

merespon 

perubahan perilaku 

konsumen dengan 

cepat dan tepat. 

 

sebelum 

Pandemi Covid-

19 Konsumen 

mencari material 

dengan 

mendatangi 

langsung toko 

atau kantor 

kontruksi 

bangunan dan 

sejenisnya. 

Sedangkan, 

setelah Pandemi 

Covid-19 

konsumen 

mencari 

informasi jasa 

kontruksi 

melalui internet 

atau Online, 

kemudian 

konsumen 

 Lanjutan Tabel 4.4 
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Pertanyaan 

Penelitian 

 

Sumber Data 
Reduksi Data  

Kesimpulan 

3. Apa yang 

diharapkan 

PT. Trustsindo 

Berkah Abadi 

setelah 

pandemi 

Covid-19? 

 

 

Wawancara 

Pihak internal 

PT.Trustsindo 

Berkah Abadi 

2. Adanya 

rekomendasi dari 

rekan bisnisnya dan 

media sosial. Tetapi 

saat ini sebagian 

pola konsumen 

dalam memilih jasa 

kontruksi mulai 

berubah. Konsumen 

sekarang cari 

informasi jasa 

kontruksi melalui 

internet atau Online. 

Lalu mencari harga 

material (melalui 

media sosial, 

shopee, tokopedia 

dan sejenisnya) 

yang belum 

terjamin kualitas 

barang dan jasa 

pemasangan. 

Setelah itu 

membandingkan 

harga dengan kami 

3. Harapan saya PT. 

Trustsindo Berkah 

Abadi terus maju 

mengikuti 

perkembangan 

teknologi, 

berkembang jauh 

lebih baik dari 

sebelumnya dan 

tetap 

mengedepankan 

pelayanan yang 

terbaik. 

melihat harga 

material (melalui 

media sosial, 

shopee, 

tokopedia dan 

sejenisnya) yang 

belum terjamin 

kualitas barang 

dan jasa 

pemasangan, 

serta 

membandingkan 

 Lanjutan Tabel 4.4 
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Pertanyaan 

Penelitian 

Sumber Data Reduksi Data Kesimpulan 

 

Bagaimana 

kendala dan 

solusi pada PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi 

setelah Pandemi 

Covid-19. 

 

 

 

Observasi dan 

Dokumentasi 

Staff 

Pemasaran 

PT. 

Trustsindo 

Berkah Abadi 

 

 

Kendala: Pemasaran masih 

menggunakan sistem 

konvensional 

Solusi: Mulai mencoba 

digital marketing pada 

tahun 2020 

 

Pemasaran masih 

menggunakan 

sistem 

konvensional. 

Mulai mencoba 

digital marketing 

pada tahun 2020 

Kendala: Tidak memiliki 

akun media sosial dan 

website 

Solusi: Membuat akun 

media sosial (seperti: 

Instagram & Tiktok) 

dan/atau website 

Tidak memiliki 

akun media 

sosial dan 

website oleh 

karena itu, harus 

membuat akun 

media sosial 

dan/atau website 

Kendala: Kurang 

pemahaman mengenai 

operasional media sosial 

Solusi: Memberikan 

edukasi tentang operasional 

media sosial 

Kurang 

pemahaman 

mengenai 

operasional 

media sosial 

Sehingga harus 

Memberikan 

edukasi tentang 

operasional 

media sosial. 
 

Sumber: Hasil wawancara, observasi, dokumentasi peneliti dengan pihak 

internal dan pihak konsumen PT. Trustsindo Berkah Abadi, 2022. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berlandaskan paparan data dan hasil penelitian menunjukkan, sebagai 

berikut:  

1. Sebelum Pandemi Covid-19 konsumen mencari material dengan 

mendatangi langsung toko atau kantor kontruksi bangunan 

sehingga kualitas mutu produk dan jasa pemasangan masih terjaga. 

Sedangkan, setelah pandemi Covid-19 konsumen mencari 

informasi jasa kontruksi melalui internet atau Online, kemudian 

konsumen melihat harga material (melalui media sosial, shopee, 

tokopedia dan sejenisnya) yang belum terjamin kualitas barang dan 

jasa pemasangan, serta membandingkan harga dengan toko atau 

kantor kontruksi bangunan dan sejenisnya dengan internet. Namun, 

PT. Trustsindo Berkah Abadi mampu beradaptasi dengan 

perubahan perilaku konsumen dengan cepat dan menentukan 

strategi perusahaan dengan cepat dan tepat. Kunci keberhasilan PT. 

Trustsindo Berkah Abadi yaitu tim pemasaran perusahaan bekerja 

dengan baik merespon perubahan perilaku konsumen dengan cepat 

dan tepat. Serta, Word of Mouth yang terjadi pada PT. Trustsindo 

Berkah Abadi disebabkan oleh konsumen yang puas dengan hasil 

jasa kontruksi PT. Trustsindo Berkah Abadi sehingga 

merekomendasikan jasa kontruksi ke kerabat yang sedang mencari 

jasa kontruksi. Ketika pengalaman yang didapat adalah puas, maka 

menjadi keberhasilan perusahaan. 
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2. Kendala sebelum pandemi Covid-19 adalah Pemasaran masih 

menggunakan sistem konvensional dan tidak memiliki media sosial 

dan website serta kurang pemahaman operasional media sosial. 

Oleh karena itu, Media sosial efektif dan bermanfaat bagi 

perusahaan kontruksi yang memerlukan tingkat komunikasi yang 

tinggi bagi konsumen sehingga PT. Trustsindo Berkah Abadi harus 

mengadakan edukasi digital marketing dan operasional media 

sosial dan/atau website kepada karyawan bagian pemasaran.

 

5.2 Saran 

Dalam penelitian ini, peneliti ingin memberikan saran kepada peneliti 

selanjutnya dan pihak perusahaan. Sebagai berikut:  

1. Bagi peneliti selanjutnya, pada penelitian di PT. Trustsindo Berkah 

Abadi diharapkan menggunakan metode kuantitatif untuk 

mengetahui hal-hal yang menyebabkan berubahnya pola perilaku 

pembelian konsumen pada PT. Trustsindo Berkah Abadi setelah 

pandemi Covid-19. 

2. Bagi pihak perusahaan, Penelitian ini diharapkan sebagai sarana 

informasi bagi perusahaan untuk lebih meningkatkan kualitas 

karyawan dan tim pemasaran perusahaan harus cepat dan tepat 

dalam memilih strategi pemasaran dan/atau menganalisa perubahan 

perilaku pembelian konsumen sehingga perusahaan semakin 

berkembang menjadi jasa kontruksi terbaik di Indonesia. 
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Lampiran 1. Panduan Wawancara 

1. Pihak konsumen (Manajer Kontruksi) 

Identitas Nama 

Alamat 

Pekerjaan 

Bagaimana perubahan pola perilaku pembelian konsumen pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi setelah Pandemi Covid-19? 

Atribut 
• Concrete 

• Abstract 

1. Bagaimana ulasan mengenai aspek atribut 

pada PT. Trustsindo Berkah Abadi? 

2. Bagaimana proses pertimbangan tim owner 

project dalam memilih PT. Trustsindo 

Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor di 

project tersebut? 

3. Mengapa memilih PT. Trustsindo Berkah 

Abadi, bukan kontraktor lain? 

Konsekuensi Psychosocial Apa yang membuat tim owner percaya sehingga 

memutuskan PT. Trustsindo Berkah Abadi 

sebagai sub-kontraktor? 

Nilai 
• Instrumental 

• Terminal 

 

Bagaimana harapan tim owner setelah project 

selesai dikerjakan PT. Trustsindo Berkah Abadi?  

2. Pihak Internal  

Bagaimana perubahan pola perilaku 

pembelian konsumen pada PT. Trustsindo 

Berkah Abadi setelah Pandemi Covid-19? 

1. Bagaimana progres project PT. 

Trustsindo Berkah Abadi setelah 

pandemi Covid-19? 

2. Bagaimana kebiasaan pola konsumen 

dalam memilih PT. Trustsindo Berkah 

Abadi sebagai sub-kontraktor? 

3. Apa yang diharapkan PT. Trustsindo 

Berkah Abadi setelah pandemi Covid-

19?  
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Lampiran 2. Hasil Wawancara dengan Informan 

Informan 1 

Komisaris dan Direktur Utama PT. Trustsindo Berkah Abadi 

Nama   : Imam Subakri 

Lokasi   : Kantor PT. Trustsindo Berkah Abadi 

Waktu Pelaksanaan : Senin, 5 September 2022. 

1. Bagaimana progres project PT. Trustsindo Berkah Abadi setelah 

pandemi Covid-19? 

“Alhamdulillah project berjalan dengan lancar walaupun saat pandemi 

Covid-19 sedikit ada kendala, setelah pandemi Covid-19 lancar sesuai 

rencana dan penjualan meningkat. Tim pemasaran kami bekerja 

dengan baik merespon perubahan perilaku konsumen dengan cepat dan 

tepat.” 

2. Bagaimana kebiasaan pola konsumen dalam memilih PT. Trustsindo 

Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor? 

“Adanya rekomendasi dari rekan bisnisnya dan media sosial. Tetapi 

saat ini sebagian pola konsumen dalam memilih jasa kontruksi mulai 

berubah. Konsumen sekarang cari informasi jasa kontruksi melalui 

internet atau Online. Lalu mencari harga material (melalui media 

sosial, shopee, tokopedia dan sejenisnya) yang belum terjamin kualitas 

barang dan jasa pemasangan. Setelah itu membandingkan harga 

dengan kami.” 

3. Apa yang diharapkan PT. Trustsindo Berkah Abadi setelah pandemi 

Covid-19? 

“Harapan saya PT. Trustsindo Berkah Abadi terus maju mengikuti 

perkembangan teknologi, berkembang jauh lebih baik dari sebelumnya 

dan tetap mengedepankan pelayanan yang terbaik.” 
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Informan 2 

Manajer Keuangan dan Human Resource Departement PT. Trustsindo 

Berkah Abadi 

Nama   : Dwi Rohmi 

Lokasi   : Kantor PT. Trustsindo Berkah Abadi 

Waktu Pelaksanaan : Kamis, 1 September 2022. 

1. Bagaimana progres project PT. Trustsindo Berkah Abadi setelah 

pandemi Covid-19? 

“Project berjalan dengan lancar, penjualan mulai meningkat.” 

2. Bagaimana kebiasaan pola konsumen dalam memilih PT. Trustsindo 

Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor? 

“Rekomendasi relasi” 

3. Apa yang diharapkan PT. Trustsindo Berkah Abadi setelah pandemi 

Covid-19? 

“Harapan saya PT. Trustsindo Berkah Abadi terus maju mengikuti 

perkembangan teknologi dan terus menyejahterakan karyawannya.” 

Informan 3 

Manajer Kontruksi perwakilan pemilik project di project Summarecon Mall 

Bandung 

Nama   : Sulthon 

Lokasi   : Project Summarecon Mall Bandung 

Waktu Pelaksanaan : Kamis, 6 Oktober 2022.  

1. Apa yang membuat tim owner percaya sehingga memutuskan PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor? 

“Kepercayaan yang sudah terbentuk. PT. Trustsindo Berkah Abadi 

hasilnya rapi dan dapat dipertanggungjawabkan sehingga saya beserta 
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tim selaku perwakilan pemilik project memilih PT. Trustsindo Berkah 

Abadi.” 

2. Bagaimana proses pertimbangan tim owner project dalam memilih PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor di project tersebut? 

“Pertimbangan tim owner beserta tim dalam memilih kontraktor dilihat 

dari rekomendasi rekan bisnis yang pernah menggunakan jasa 

kontruksi PT. Trustsindo Berkah Abadi sehingga timbul kepercayaan, 

konsistensi PT. Trustsindo Berkah Abadi dalam mengerjakan project 

sebelumnya sampai saat ini yang tidak dimiliki kontraktor lain, dan 

saya beserta tim sudah mengetahui kualitas pekerjaan jadi tidak ada 

keraguan.” 

3. Bagaimana harapan tim owner setelah project selesai dikerjakan PT. 

Trustsindo Berkah Abadi? 

”Kami berharap PT. Trustsindo Berkah Abadi lebih baik daripada 

sebelumnya. Poin yang terpenting bisa menjaga kualitas jasa maupun 

material sesuai spesifikasi project, tetap konsisten menjadi perusahaan 

jasa kontruksi yang paling rapi. 

Informan 4 

Manajer Kontruksi perwakilan pemilik project di project Panarub Brebes. 

Nama   : Qiram 

Lokasi   : Project Panarub Brebes 

Waktu Pelaksanaan : Senin, 17 Oktober 2022.  

1. Bagaimana harapan tim owner setelah project selesai dikerjakan PT. 

Trustsindo Berkah Abadi? 

“Harapan saya project awet dan bisa berlanjut dengan project lain, 

lebih baik dari sebelumnya.” 

2. Apa yang membuat tim owner percaya sehingga memutuskan PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor? 
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“Kualitas jasa dan material PT. Trustsindo Berkah Abadi sesuai 

spesifikasi permintaan pemilik project dan hasilnya rapi.” 

3. Bagaimana ulasan mengenai aspek atribut pada PT. Trustsindo Berkah 

Abadi? 

“Penggunaan atribut pada PT. Trustsindo Berkah Abadi sudah sesuai 

dengan standar operasional prosedur kontruksi dan pedoman teknis K3 

kontruksi.” 

Informan 5 

Manajer Kontruksi perwakilan pemilik project di project BCA KCU 

Sumedang. 

Nama   : Fitrah 

Lokasi   : Project BCA KCU Sumedang 

Waktu Pelaksanaan : Selasa, 15 November 2022.  

1. Bagaimana harapan tim owner setelah project selesai dikerjakan PT. 

Trustsindo Berkah Abadi? 

“Harapan saya bisa mendapatkan kualitas yang lebih baik sesuai 

spesifikasi project dan selanjutnya akan ada kerjasama lagi.” 

2. Apa yang membuat tim owner percaya sehingga memutuskan PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor? 

“PT. Trustsindo Berkah Abadi dapat dipercaya sehingga tidak ragu 

menunjuk PT. Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor project 

ini.” 

3. Mengapa memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi, bukan kontraktor 

lain? 

“PT. Trustsindo Berkah Abadi lebih baik daripada kontraktor lain, 

hasilnya rapi sehingga saya beserta tim selaku perwakilan pemilik 

project memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi.” 
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Informan 6 

Manajer Kontruksi perwakilan pemilik project di project Graha R.A 

Rachmat (kantor daya group) Bandung. 

Nama   : Dody 

Lokasi   : Project Graha R.A Rachmat (kantor daya group) Bandung 

Waktu Pelaksanaan : Jumat, 9 Desember 2022.  

1. Bagaimana harapan tim owner setelah project selesai dikerjakan PT. 

Trustsindo Berkah Abadi? 

“Harapan saya PT. Trustsindo Berkah Abadi lebih baik dari 

sebelumnya dan selalu mengedepankan pelayanan yang terbaik.” 

2. Apa yang membuat tim owner percaya sehingga memutuskan PT. 

Trustsindo Berkah Abadi sebagai sub-kontraktor? 

“PT. Trustsindo Berkah Abadi dapat dipertanggungjawabkan dan bisa 

diandalkan tanpa harus cek ke lokasi setiap hari.” 

3. Mengapa memilih PT. Trustsindo Berkah Abadi, bukan kontraktor 

lain? 

“PT. Trustsindo Berkah Abadi sangat berpengalaman, bisa dipercaya 

dan bisa dipertanggungjawabkan.” 
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Lampiran 3. Hasil Observasi 

Observasi 1 

Lokasi   : Project Panarub Brebes 

Waktu Pelaksanaan : Senin, 17 Oktober 2022. Pukul 10.00 sampai 16.00 WIB 

Senin, 17 Oktober 2022. Peneliti mengunjungi salah satu project PT. 

Trustsindo Berkah Abadi berlokasi di Brebes dengan membawa surat tugas dari 

perusahaan. Berdasarkan hasil pengamatan bahwa cuaca berdampak pada 

sebagian proses pengerjaan project seperti pengerjaan ruang luar bangunan 

dikarenakan saat itu sedang terjadi hujan deras disertai angin. Jadi, sektor yang 

masih melakukan pengerjaan hanya bagian interior.  

Observasi 2 

Lokasi   : Kantor PT. Trustsindo Berkah Abadi 

Waktu Pelaksanaan : Rabu, 19 Oktober 2022. Pukul 13.00 sampai 14.30 WIB 

Selasa, 15 November 2022. Peneliti melakukan observasi di PT. Trustsindo 

Berkah Abadi berlokasi di Bekasi. Berdasarkan hasil pengamatan dan peneliti 

bertanya terkait sistem pembayaran kepada salah satu karyawan perusahaan yaitu 

bapak wiyono. Pada sistem pembayaran seluruh project yaitu PT. Trustsindo 

Berkah Abadi menerapkan sistem pembayaran termin dan sistem cost and fee. 

Observasi 3 

Lokasi   : Project Graha R.A Rachmat (kantor daya group) Bandung 

Waktu Pelaksanaan : Jumat, 9 Desember 2022. Pukul 10.00 sampai 11.30 WIB 

Jumat, 9 Desember 2022. Pukul 10.00 sampai 11.30 WIB, Peneliti 

mengunjungi salah satu project PT. Trustsindo Berkah Abadi berlokasi di Brebes 

dengan membawa surat tugas dari perusahaan dan bertanya kepada salah satu tim 

project owner yaitu pak tomas. Konsumen dalam memilih kontraktor telah 

berubah yang awalnya mencari material dengan mendatangi langsung toko atau 
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kantor kontruksi bangunan dan sejenisnya. kini pola konsumen mencari informasi 

jasa kontruksi melalui internet atau Online. Melihat harga material (melalui media 

sosial, shopee, tokopedia dan sejenisnya) yang belum terjamin kualitas barang dan 

jasa pemasangan. Setelah itu membandingkan harga dengan toko atau kantor 

kontruksi bangunan dan sejenisnya.  
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Lampiran 4. Dokumentasi di project PT. Trustsindo Berkah Abadi 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan pihak internal PT. Trustsindo Berkah Abadi 

(Manajer Keuangan dan HRD) dan (Komisaris dan Direktur Utama) 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan Manajer Kontruksi perwakilan pemilik project di mess 

karyawan 
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