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indakan yan Iangsung
terlibat dalam mendapatkan,
mengkonsumsi dan
menghabiskan produk dan
jasa, termasuk proses
keputusan yang mendahului
e - dan mengikuti tindakan
— ' tersebut (James F. Engel)



PERIIAKUIKONSUMEN

- e Perilaku membeli dari
e konsumen akhir, individu
dan rumah tangga yang
membeli barang dan jasa
untuk konsumsi pribadi

(Philip Kotler)
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Pemilihan produk
: Pemilihan merek
Pemasaran Lainnya Karakteristik Proses Pemilihan dealer
Produk Ekonomi Pembeli keputusan Waktu pembelian
Harga Teknologi pembelian Jumlah pembelian
—— Distribusi Politik
~— Promosi Budaya
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CurnietiElig 1ilai" pErSEPSI, KEINGginan dan tingkah laku
Velrlef elfe): ia]arl oleh seorang anggota masyarakat dari
EllIaNgals dan Iembaga penting lainnya.

SUGNUG ag ya

_)r" Bmpok orang yang mempunyai sistem nilai sama
= ﬁr ;dasar"kan pada pengalaman hidup dan situasi

".-,;f-" a5|onaI|sme, agama, kelompok ras dan wilayah geografis)
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: > Divisi masyarakat yang relatif permanen dan teratur dengan
= para anggotanyamenganut nilai-nilai, minat, dan tingkah laku
yang serupa.
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Kelopgdic Atz
berun JJ}."* agal titik perbandlngan atau acuan langsung

gllicl angsung dalam membentuk sikap atau tingkah
[z] é,J SESE ang

— Kef e pok Aspirasional

) érupakan kelompok yang diincar oleh seseorang agar

: ;,?'-;':: apat masuk kedalamnya.

e Pemuka Pendapat

—,.;—- "‘”' Orang yang dalam kelompok acuan yang karena
~~  ketrampilannya, pengetahuan, kepribadian yang spesial

memberi pengaruh pada yang lain.
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Olgenisasi PEr =- ian konsumen yang paling penting dalam
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= Peran
Al —ﬁtas yang diharapkan dilakukan seseorang menurut
= =0 _rarTg orang yang ada disekitarnya.
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-—.f'Status

~==-;;_.“ "~ Mencerminkan penghargaan yang diberikan oleh
~ -~ masyarakat
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elUzElre J,Jsr-w dengan kedewasaannya.

RERETal

RE} <~rJ,un eorang akan mempengaruhi pembelian barang dan jasa.
_)Jr..JJ..)l Ek ehom|

JJI‘L as ;perekonomlan seseorangd : pendapatan pribadi, tabungan

Po[a kehldupan seseorang yang diwujudkan dalam aktivitas, minat dan

o Kepribadian dan Konsep Diri

— Karakteristik psikologi unik yang menyebabkan respon yang relatif
konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan dirinya sendiri

— Dasar Pemikiran Konsep diri : apa yang dimiliki seseorang
memberikan kontribusi pada dan mencerminkan identitas mereka
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MOLIVESI =
KREBUILUEANYanGg| CUKUp MEnekan Untuk: mengarahkan Seseorang
rriericair] w]r‘] Jf l‘l meEmuaskantkeputtnanttadis

RE] S*“r),)l |
PHOSES! y,m, rdl|a|UI seseorang dalam memilih, mengorganisasikan
clein) nelenie)ls terpretasikan informasi guna membentuk gambaran
Velnle) o)e =art| mengenai dunia.

E e _.ha_’_clan Selektif
= egéﬁd,erungan bagi manusia untuk menyaring sebagian besar
= informasi'yang mereka hadapi
—— Distorsi Selektif

~Kecenderungan seorang untuk menginterpretasikan informasi dengan

cara yang akan mendukungapa yang telah mereka yakini.

— Ingatan Selektif

kecenderungan untuk mengingat informasi yang mendukung sikap
dan keyakinan mereka.
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PEN J,JLJm.In

2 }’Qy,mrun-c an Slkap
= Keyakinan

“Pemikiran deskriptif yang dimiliki seseorang mengenai
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PeranDalam Keplutiusan Membeli™
SNnitiator (pemrakarsa).
Orzlsie) \/:Jnr DErtama MEnYarankan atatl mencetiskar
JJUJJJI}“ embell produk atau jasa tertentu

rJ.Jenr"" (Pemberl Pengaruh)

OrJnr n ng pandangan dan sarannya mempengaruhi
Keputt san membeli

,,ﬁ_)* —lder (Pengambil Keputusan)

: rang yang akhirnya mengambil keputusan membeli
== 3:43 uyer (Pembeli)

= Orang yang benar- benar melakukan pembelian

e User ( Pengguna)

Orang yang mengkonsumsi atau menggunakan produk atau
jasa
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;@J,Jun- dapat dlpengaruhl oleh rangsangan mternal dan
relf) J.unr 1 eksternal

PEncarial 1 Informasi
lidhc gdimana konsumen mencari informasi lebih banyak

}»',-—_4.‘. ensumen mungkin hanya meningkatkan perhatian
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'—,-—,,‘-- — "Pencarlan informasi lebih aktif
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= Sumber Informas

-~ — Sumber pribadi (Keluarga, temen, tetangga)

= " — Sumber komersial (Iklan, wiraniaga, agen, kemasan)
— Sumber Publik (Media masa)

— Sumber Pengalaman (Pemeriksaan, menggunakan produk)
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chiepidimana konsumenimenggunakan inf MSi untuk

iEngevaluasi-merek alternatii alam perangkap pilinan
szamb® JJ’JJ,) Her..n' z)

J<Jﬂ.)l men mellhat produk sebagal kumpulan atribut produk
ilic .Jrur edua

KOMSL en akan memberikan tingkat arti penting berbeda
ter adap atribut berbeda menurut kebutuhan dan keinginan
nik masing-masing

;~ = ahap Ketiga
= — Konsumen mungkin akan mengembangkan satu himpunan

SRNEVellasiAlternatif

.

,.:: — keyakinan merek mengenai dimana posisi setiap merek pada

—

-~ setiap atribut.
—— = Tahap Keempat
Harapan kepuasan produk total konsumen akan bervariasi pada
tingkat atribut yang berbeda.
— Tahap Kelima

Konsumen sampai pada sikap terhadap merek berbeda lewat
beberaba prosedur evaluasi
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Bagan 2.6 :
Model Perilaku Konsumen dari Kerby

Social Factors

Person Factors

Mediational

Center

) S Satisfi Purposive
Tension —bl;llotnvatlon—b Evalusa:iec:n i Agﬁon

I 1 1
Action
Evaluation

?

Habit

) ) . Need
stimuli | 1| Recognition | ™

e —_—




Penjelasan Bagan 1

« Stimulus akan menimbulkan pengenalan kebutuhan
konsumen. Apabila situasi tidak bersifat rutin, akan
timbul motivasi untuk melakukan
kegiatan,mengevaluasi alternatif, dan dapat
memuaskan kebutuhan. Dengan demikian akan
dihasilkan aktivitas bertujuan (melakukan kegiatan
terarah pada tujuan untuk memuaskan kebutuhan).
Aktivitas tersebut akan menjadi kebiasaan apabila
dievaluasi sebagai respon yang selalu dapat
memuaskan secara optimal.



Bagan 2.4
Model Perilaku Konsumen Industri dari Sheth

Background of Productand
Individuals Company Specific
Factor

Situational
Factors

Act Autonomous ; Supplier or
S:at:‘tl:\ p— _l ' Decisions : ! Brand Choice

Information Industrial ; I
l I

Sources Expectations Buying Process

Perceptual - .
Distortion Joint Conflict

Decisions Resolution

Satisfaction




Penjelasan Bagan 2

Penggunaan sumber informasi merupakan suatu bentuk
komunikasi. Latar belakang individu mencakup tingkat sosial
dan peranannya.Resolusi konflik merupakan suatu proses
sosial. Hal ini ini terjadi dalam suatu kelompok yang
sejahtera. Modal Sheth menambahkan proses negosiasi
sosial, dan hal ini merupakan keluasan dari model aslinya.
Model Sheth mempunyai kekhasan dalam konstribusinya
terhadap pendekatan perilaku konsumen industri.
Pendekatan ini menpunyai kesamaan dengan semua bentuk
pengambilan keputusan kelompok, termasuk keputusan
keluarga dalam bisnis.



