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PENDAHULUAN

Produsenharusselalumengamatiperilakukonsumen.Produsenharus

menyadarikebutuhan,sikap,persepsi,seleradankeinginan.Produsen

harusmemahamibagaimanakonsumenmengambilkeputusandalam

membelidanmengonsumsiproduk.Berdasarkanpengetahuanmengenai

perilakukonsumentersebut,produsendapatmembuatberagam produksesuai

apayangdimintakonsumen.Pengenalankonsumenyanglebihbaikakan

meningkatkankemampuanprodusenuntukdapatmerumuskanstrategi

pemasarandenganlebihtepat.

Deskripsi/CakupanMateriModul

KegiatanBelajar:membahasmodelkeputusankonsumenyaitufaktor-

faktorapayangmemengaruhikeputusankonsumen.

Tujuan/KompetensiModul

Modulinibertujuanagarmahasiswamampu

1.mengklasifikasikan,membedakandanmenjelaskanfaktor-faktor

yangmempengaruhikeputusankonsumen

2.menjelaskankonsepdasarpemasaransebagaidasarpenyusunan

strategipemasarandanmengkaitkannyadenganproseskeputusan

konsumen
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A.PENGERTIANKONSUMEN

Konsumenseringdikaitkandenganpemanfaatansuatujasaataubarang.

Konsumenjugaseringdiartikansebagaiseseorangyangmemanfaatkan,

memakai,membeli,menggunakan,danmenghabiskanhasiljasaataubarang

dariprodusen.Selainitu,berbicaratentangkonsumenjugaeratkaitannya

denganpemenuhankebutuhan,kepuasankonsumen,kualitasproduk,proses

seleksiproduk,frekuensikonsumsi,loyalitas,hargaproduk,ataukeputusan

pembelian.Konsumenseringdisebutjugasebagaipelanggan,pemakai,

pengguna,pembeli,ataupengambilkeputusan.Keputusanyangdilakukan

olehseorangkonsumentersebut,dapatberasaldarikeputusansendiri,atau

keputusanyangdirekomendasikanolehtemanatauoranglain.Keputusan

tersebutumumnyadigunakanuntukmemutuskanpilihandaribarang,jasa

atauatributlainnyayangberkaitandenganprosespembelian.



B.DEFINISIPERILAKUKONSUMEN

MenurutWellsdanPrensky(1996),disiplinperilakukonsumenadalah

studitentangkonsumenketikamerekamelakukanpertukaransesuatuyang

berhargauntuksebuahprodukataujasayangmemuaskankebutuhanmereka.

Perilakukonsumendapatdipandangsebagaisebuahprosesyangmelibatkan

pemilihan,pembelian,penggunaan,evaluasi,danmenghabiskanbarangdan

jasayangakanmemenuhikebutuhanseseorang.Studiperilakukonsumen

jugamelibatkanbagaimanakonsumenmemutuskandanmenghabiskanwaktu

danuangmerekauntukmembelidanmengonsumsiprodukdanjasayang

memuaskankebutuhanmereka.Studiperilakukonsumenjuga

menggambarkanbagaimanaparapemasarberusahamenawarkanprodukdan

jasayangmemenuhikebutuhankonsumensehinggakonsumenmaumembeli

barangdaripemasar.Studiperilakukonsumenjugamenggambarkan

bagaimanapengambilkeputusanberusahamempengaruhikonsumen,

pemasar,danperaturanperundang-undangan.

DefinisilaindariperilakukonsumenmenurutBlythe(2008)adalah

interaksiyangdinamisantaraafeksi,kognisi,perilaku,danlingkungan

dimanamanusiamelakukanpertukaranberbagaiaspekdalam kehidupannya.

MenurutDanek(1989),definisitersebutmenggambarkanbahwaperilaku

konsumenadalahdinamis.Definisitersebutmenekankanhubunganberbagai

unsurberbedadalam menentukanperilakukonsumen.Perspektifinimenjadi

alasanmengapasebuahstrategiperludievaluasiterusmeneruskarenasebuah

strategimungkinberlakupadamasalalu,namunmungkintidakakanberlaku

padamasadepan,dikarenakanpengaruhyangmembentukperilakuitu

berubahsepanjangwaktu.Definisiyangtelahdikemukakandiatasjuga



meliputikonseppemasaransebagaisebuahmanajemenpertukaranyang

diterimaolehsemuapemasar.Seorangayahyangmenjanjikanseorang

anaknyasebuahmakanansebagaihadiahuntukperilakunyayangbaik

diartikansebagaiprosespemasaran.

C.BAGAIMANAMEMPELAJARIPERILAKUKONSUMEN

Dalam menelitiataumengamatitentangperilakukonsumen,seseorang

cenderungmembuatpertanyaandenganacuan5W+1H.Demikianpuladalam

perilakukonsumen,pertanyaansiapa(who),mengapa(why),kapan

(when),apa(what),punyasiapa(whose),danbagaimana(how)untuk

memahamiperilakukonsumen.Misalnya,ketikapenelitimenanyakan

pertanyaanapayangandabelijikaandainginterlihatcantik,ataumengapa

kitamembeliproduktersebut,kapanmembelinya,dimanamembelinya,

berapaseringmembeliproduktersebut,atauberapaseringmenggunakan

produktersebut.Keinginanmasyarakatseringkaliharusdipenuhidengancara

membeliproduk.Halinimenjadikanpeluangpasarbagiparapengusahaatau

enterpreneur.Dengankatalain,produkyangbertujuanuntukmemenuhi

keinginanmasyarakattersebutdanmemberikanpeluangkerjabagibanyak

orang.Semakinbagusperusahaanataupasarmemahamiperilakumasyarakat,

semakinmampupasarmenyediakanbarangdanjasayangdiperlukan.

Selanjutnya,denganmenanyakanpertanyaanyangberlandaskan5W+1H,

makasecaratidaklangsungpenelititelahberusahamemahamiperilaku

konsumen.Kardes(2002)menyatakanbahwa“Memahamikonsumendan

alasankonsumenmelakukandalam sebuahpemilihan,penelitiandilakukan

terhadapkonsumenyangmeliputi,tanggapansecaraaffective,cognitivedan



behavioral.AffectiveResponsesmerupakanperasaandanemosiyangalami

ketikakitamembaca,mendengarkan,berpikir,saatmenggunakansuatu

produk.CognitiveResponsesyaitukeyakinan,pendapat,sikap,danmaksud

darisuatuprodukdanjasa,tanggapaniniberupaevaluativeatau

nonevaluativedarisebuahsikap,dancakupantanggapaninidapatmenjadi

sangatspecificyangmengacusuatumerekatauatributtertentuatausangat

luasyangmengarahpadasuatutingkatanproduk.BehavioralResponses

termasukkeputusanpembeliandankonsumsirelativeyangmelibatkandalam

memperoleh,menggunakansuatuprodukataujasa.Faktorutamayang

mempengaruhisuaturesponyaituorang,situasional,dansituasiinteraksi

seseorang

D.PERSAMAANPERILAKUKONSUMENDIDUNIA

Gambaranperilakukonsumendiduniamemilikiberbagaipersamaan.

Misalnya,kebutuhanbiologisyangsalahsatunyaadalahmakandanminum.

Masyakaratmembutuhkanmakanandanminuman,hanyasajaberbedadari

jenismakanandanminumanyangdibutuhkan,berbedacaramemasakatau

segilain.Contohlain,yakniorangmembutuhkanpakaiandanaksesories

yangsetiaporangdiduniamemilikikecenderunganyanghampir

sama.Terkadang,adanyapersatuandiduniabukansajaolehfaktoragama.

Globalisasimempercepatarusbarangdanjasa.Indonesiadalam

beberapawaktudekatini(2016)akanmemasukieraAEC(AseanEconomic

Community)dimananegara-negaraASEANdapatmengirimkanbarangdan

jasakenegaraAseanyanglaindenganbeberapaperaturan,jugadengan



mengurangitarifdanhambatantarifimport,sehinggabarangdarinegaralain

akanmudahditemukan.AECcenderunglebihmenguntungkanbaginegaradi

luarIndonesia,mengingatjumlahpenduduknyasangatbanyak.Sebagai

contoh,dalam industripenerbangansudahjelasbahwaIndonesiatidak

diuntungkanolehAECini.RuteyangdimilikiIndonesiauntukindustri

penerbangansangatlahbanyak,misalnyadariAcehkePapuayangmemakan

waktusampai6jam yangsamadenganperjalanandariMoskowkeBelanda.

Selainitu,penerbangandiIndonesiaakanmemilikiruteyangsangatbanyak.

Dengankatalain,Indonesiamemberikankeberkahanbagibangsalain.

Contohlainadalahindustrimakanancepatsaji.Sampaisaatini,belum

pernahadakabaryangmengatakanbahwaMcDrugidiIndonesia.Oleh

karenaitu,dapatterlihatbahwabanyakmanfaatyangdiberikanoleh

Indonesiabagibangsalain.

JikaAECdilaksanakan,makaIndonesiamemilikipeluangyangsangat

besarjikadidukungdengankepemilikansumberdayamanusiayangbaik.

MisalnyadenganmembanjiriNegaraSingapuradanMalaysiadenganSDM

selevelsarjanaataulebihyangahlidibidang-bidangtertentu,sepertiahli

komputer,ahlipertanian,ahlikehutanan,atauahliperikanan.Haltersebut

dapatdimungkinkankarenanegaraSingapuradanMalaysiakekurangan

tenagakerja.

E.MENGAPAMEMPELAJARIPERILAKUKONSUMEN?

Perilakukonsumenmerupakanilmuyangditurunkandariteoriekonomi

mikro.Salahsatuteoriekonomimembahastentangteoripermintaandimana

permintaanadalahperilakukonsumen.Ketikaseseorangmelakukan

pembelianataupermintaanhaltersebutjugadapatdikatakansebagaiperilaku



konsumendimanapermintaandipengaruhiolehharga.Perilakukonsumen

mengembangkanteorinyadenganmengintegrasikandariilmulainyakniilmu

sosiologi.Fenomenayangterjadi,terdapatbeberapaalasanataufaktorselain

hargayangdapatmempengaruhikonsumendalam melakukanpembelian

produk

F.MODELKEPUTUSANKONSUMEN

Modelkeputusankonsumendapatdibedakanmenjaditiga,yakni

berdasarkanperspektifpengambilankeputusan,perspektifeksperiensial,dan

perspektifpengaruhperilaku.Perspektifyangpertamayangperlu

diperhatikanadalahperspektifpengambilankeputusan.Konsumensebagai

individuyangmemilikimasalahkemudianmencobamemecahkanmasalah

tersebut,salahsatunyadenganmelakukanpembelianbarangataujasa.

Perspektifyangkeduadisebutdenganperspektifeksperiensialatau

pengalaman.Perspektifinimelihatindividumemutuskansesuatubukan

karenarasional.Dalam perspektifeksperensialindividumelakukanbeberapa

hal,sepertimembandingkanbiayaataumembandingkanmanfaatuntuk

keuntunganpribadinyaberdasarkanemosional.Misalnya,saatinibanyak

orangyangmelakukanpembelianhandphonebukankarenakebutuhanyang

mendesakmelainkankarenaalasangayahidupataujenisterbarudari

handphonetertentumerupakanhandphonemodelterbaruyangbarumuncul

dipasaran.Kecenderungantersebutterjadimeskipunhandphoneyang

sebelumnyadimilikiolehindividumasihberfungsidenganbaik.Pembelian

jugadapatterjadiakibatadanyahubunganemosional,hubungandenganmasa



lalunyaataudenganteman-temannya.Misalnya,seseorangyangtidak

Selanjutnya,terdapatperspektifpengaruhbehavioral(perilaku)dimana

pembelianprodukdipengaruhibukanolehrasionalitasataukarenasuatu

hubunganemosimelainkanadanyapengaruhoranglain,sepertiorangtua,

ataupengaruhbudaya,ataubahkanpengaruhlingkungan.Sebagaicontoh,

adabeberapamahasiswayangkuliahbukankarenakemauandirinyasendiri

melainkanmengikutipermintaanorangtua.

G.PIHAKYANGBERKEPENTINGANMEMPELAJARI

PERILAKUKONSUMEN

Terdapatbeberapaalasanuntukmempelajariperilakukonsumen.

Perilakukonsumenpertamakalimungkinakandipelajariolehperusahaan.

Perusahaanberkepentingandalam memahamiperilakukonsumenuntuk

mempertahankanpelangganlamadanmerebutpelangganbaru.Sebagai

contoh,salahsatuperilakuadalahdenganmemperhatikandimanakonsumen

banyaktinggalsehinggaperusahaandapatmenempatkantokoditempatyang

dekatdengankonsumen.Contohlain,perusahaanjugadapatmengamati

warnaapayangpalingbanyakdisukaikonsumen.Selanjutnya,perusahaan

memproduksiprodukdenganwarnayangbanyakdisukaikonsumentersebut.

Alternatiflaindapatdilakukanperusahaansetelahmengamatiperilaku

konsumen.Sepertiprodukmotor,perusahaansangatmemahamibahwadaya

belikonsumendiIndonesiaterbatassehinggajikapenjualanmotor

mengandalkanpenjualantunai,makapenjualanmotortidakakancepatlaku.

Olehkarenaitu,solusinyaadalahdenganmenciptakansistem kredityang

berimbaspadahargamotordenganpembeliankreditmenjadilebihmahal.



Denganadanyasistem kredittersebut,akhirnyalembagakeuangan

berkembangdanindustrimotorberkembang,sertakonsumenbahagia.Kredit

memungkinkankonsumendapatmembelimotordengancicilantanpa

menunggulamaharusmengumpulkanuangcukupuntukmampu

membelinya.

#kesimpulan

Konsumenseringdikaitkandenganpemanfaatansuatujasaatau

barang.Konsumenjugaseringdiartikansebagaiseseorangyang

memanfaatkan,memakai,membeli,menggunakan,danmenghabiskan

hasiljasaataubarangdariprodusen.perilakukonsumendapat

didefinisikansebagaitindakan,perilaku,membeli,menggunakan,dan

mengonsumsibarangataujasa.Artilainsecarapsikologisdariperilaku

konsumenadalahpenggambaransikapkonsumen,persepsikonsumen,

danreferensikonsumen.Perilakukonsumenjugamenjadidayatarik

bagiparapeneliti.Perilakukonsumendapatdianggapsebagaisebuah

studiyangberfokuspadaaktivitaskonsumsi.Dalam menelitiatau

mengamatitentangperilakukonsumen,seseorangcenderungmembuat

pertanyaandenganacuan5W+1H.Demikianpuladalam perilaku

konsumen,pertanyaansiapa(who),mengapa(why),kapan(when),apa

(what),punyasiapa(whose),danbagaimana(how)untukmemahami

perilakukonsumen.Modelkeputusankonsumendapatdibedakan

menjaditiga,yakniberdasarkanperspektifpengambilankeputusan,

perspektifeksperiensial,danperspektifpengaruhperilaku.Proses

keputusankonsumendipengaruhioleh3faktorutama:strategi



pemasaran,perbedaanindividu,faktorlingkungan.Pemasaryang

memahamikeputusankonsumen,makaiadapatmerumuskanstrategi

pemasaranyangtepat.Parapendidikkonsumenyangmemahamiproses

keputusankonsumen,makaiadapatmembuatprogram dankegiatan

pemberdayaankonsumencerdasdanbijak.
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