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Pendahuluan

PENDAHULUAN

Latar belakang. Keragaman merupakan sebuah realitas yang
kita lihat dan alami setiap hari. Keragaman didalam lingkungan
hidup seperti bertemu dan berinteraksi dengan orang-orang dari
berbagai suku, agama, usia, pekerjaan, pandangan dan lain
sebagainya. Kota Manado dikenal sebagai kota yang bertoleransi
tinggi disebabkan karena disana hidup orang dengan keragamannya
dan mereka saling menghormati dan saling menghargai satu dengan
lainnya. Multikulturalisme telah menjadi landasan bagi orang yang
hidup dan hal itu menjadi penyumbang utama pada perbedaan
perilaku konsumen. Konsumen tidak hanya berbeda secara umum
misalnya umur, jenis kelamin, pendidikan, status perkawinan,
pendapatan, status social, pandangan, dan sebagainya akan tetapi
juga berbeda dalam minat, kegiatan mereka sehari-hari, makanan dari
resep yang berbeda serta kadar rasanya sesuai dengan selera masing-
masing, pakaian yang dibeli untuk berbagai fungsi dengan warna dan
model yang beraneka ragam,, merek yang dibeli baik itu untuk
pakaian, jam tangan, tas ataupun mobil. Dan para pemasar
mendedikasikan seluruh hidup Dbisnisnya untuk memahami,
meramalkan, memenuhi dan memuaskan segala kebutuhan dan

keinginan para konsumennya.

Keragaman itu sendiri tidak hanya berbicara tentang para
konsumen tetapi juga keragaman diantara para pemasar, para
produsen, dan juga para penjual. Mulai dari toko eceran tradisional,

toko serba ada bahkan toko yang dikelola secara pribadi tersedia
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dimana-mana. Demikian juga dengan pedagang produk masal (Mass
merchandisers), pedagang dengan diskon setiap hari, pedagang yang
mengklain menjual barang murah setiap hari pun tersedia dimana-
mana. Selajutnya pelaku bisnis lainnya, yaitu media periklanan.
Organisasi pemasaran membuat situs web mereka untuk berbagai
ukuran dan produk. Orang dari berbagai belahan bumi telah dapat
mengakses informasi dan saran mengenai produk tertentu. Namun
walaupun terdapat keberagaman, konsumen secara tetap
menggunakan segala kebutuhannya dan konsumen yang memainkan
peranan penting bagi kehidupan bisnis. Setiap keputusan memb2eli
akan mempengaruhi permintaan seluruh aktivitas bisnis, sehingga
perilaku konsumen telah menjadi factor terpadu bagi pasang surutnya

bisnis.

Tujuan dan Manfaat. Tujuan penulisan buku ini adalah agar
mahasiswa ataupun pembaca lainnya dapat mengetahui dan
memahami studi tentang Perilaku Konsumen terpusat pada cara
individu mengambil keputusan untuk memanfaatkan segala sumber
daya yang tersedia seperti uang, waktu dan usaha untuk membeli
barang yang berkaitan dengan konsumsi. Manfaat yang dapat diambil
adalah siapapun dapat mengetahui tentang cakupan apa yang dibeli,
mengapa membeli, kapan membeli dan sebagainya. Hal ini tentunya
semakin memperkaya pengetahuan agar ketika memasuki dunia

kerja akan semakin baik.

Ruang Lingkup. Para pakar teori pemasaran banyak sekali
meminjamn konsep berbagai ilmu pengetahuan lain dalam rangka
mempelajari ilmu Perilaku konsumen. Menurut ilmu ekonomi, setiap
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individu  bertindak secara rasional untuk memaksimalkan
keuntungan/kepuasan.  Ketika membeli, konsumen dapat
dipengaruhi oleh keluarga, teman, iklan dan bahkan suasana hati,
pendapatan, lingkungan dan semua ini bergabung dan membentuk
model perilaku konsumen yang menyeluruh dan mampu
mencerminkan pengambilan keputusan membeli produk. Ada
beberapa faltor yang mempengaruhinya yakni oleh factor: input,

proses dan output. Penjelasannya dapat di lihat dibawah ini:

1. Tahap input yaitu pengenalan akan kebutuhan atas produk
dari wusaha pemasaran (produk, harga, promosi dan
distribusinya) dan social eksternal atas konsumen (keluarga,
teman, tetangga komunitas dan lain2 sumber informasi, kelas
social, pendapatan dan sebagainya). Dampak kumulatif dari
setiap usaha pemasaran , pengaruh keluarga, tetangga dan
sebagainya mungkin dapat mempengaruhi apa yang akan
dibeli dan bagaimana menggunakannya.

2. Tahap proses, model ini focus pada cara konsumen
mengambil keputusan. Berbagai factor psikologis yang
melekat pada setiap individu (motivasi, persepsi,
pengetahuan, kepribadian, sikap) mempengaruhi cara
masukan dari luar terhadap kebutuhan pencarian informasi
sebelum pembelian serta evaluasi terhadap berbagai alternatif
yang pada gilirannya akan mempengaruhi sifat psikologis
konsumen yang ada.

3. Tahap Iluaran dalam model pengambilan keputusan

konsumen terdiri dari dua macam kegiatan setelah



Pendahuluan

pengambilan keputusan yang berhubungan erat yaitu:
perilaku membeli dan evaluasi setelah membeli. Perilaku
membeli yang murah dan tidak tahan lama dapat dipengaruhi
oleh adanya kupon produsen. Pembelian ulang biasanya

menandakan penerimaan akan produk.

Petunjuk Penggunaan Buku. Dalam rangka membangun
kerangka konsep yang berguna untuk meningkatkan pengertian dan
memungkinkan penerapan prinsip-prinsip perilaku konsumen yang
praktis maka Mahasiswa dan pembaca lainnya dapat melakukan hal-
hal sebagai berikut. 1. Membaca materi per bab yang ada di buku ini.
2. Melakukan evaluasi terhadap pemahaman hasil bacaan. 3.
Melakukan pembandingan dengan membaca bahan-bahan bacaan
lainnya yang berasal dari materi diluar buku ini. Tujuannya agar lebih
memperkaya pemahaman tentang setiap materi.

Buku ini akan membahas topic-topik yang berkaitan dengan
perilaku konsumen. Mata kuliah Perilaku Konsumen dirancang agar
mahasiswa dan pembaca pada umumnya dapat memahami tentang
perilaku konsumen berdasarkan pengertiannya, konsep dan teori
perilaku untuk memahami perilaku konsumen, factor-faktor yang
mempengaruhi perilaku konsumen, tipe-tipe konsumen, teori
pengambilan keputusan konsumen, undang-undang perlindungan
konsumen. Buku ini akan membahas 4 bagian penting yaitu: bagian 1
akan membahas perilaku konsumen berdasarkan teori perilaku
konsumen, bagian 2 membahas tentang lingkungan konsumen,

Bagian 3 mambahas konsumen sebagai individu dan bagian 4
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membahas tentang bagaimana konsumen mengambil keputusan
pembelian.

1. Bagian 1, akan membahas tentang pentingnya studi perilaku
konsumen sebagai pengetahuan lintas ilmu pengetahuan yang
menyelidiki berbagai kegiatan individu yang berkaitan dengan
konsumen. Topic yang akan dibahas yaitu bab 1 tentang
pentingnya perilaku konsumen dan bab 2 tentang analysis
pelikau konsumen

2. Bagian 2, focus pada lingkungan konsumen menyangkut bab
3 tantangan yang dihadapi perusahan, bab 4 tentang
pengetahuan tentang produk konsumen dan keterlibatannya.
Bab 5 membahas tentang pengaruh kelompok rujukan.

3. Bagian 3 membahas tentang sikap-sikap psikologis yaitu bab
6 Sikap dan kepercayaan konsumen, bab 7 Kualitas dan
loyalitas konsumen dan bab 8 Motivasi konsumen.

4. Bagian terakhir berkaitan dengan proses pengambilan
keputusan yaitu bab 9 Keputusan konsumen dan bab 10 Sikap
dan kepuasan konsumen
Setelah selesai mempelajari setiap bab dari buku Perilaku

Konsumen maka dapat diadakan evaluasi. Untuk mengevaluasi hasil
pembelajaran buku ini, Mahasiswa ataupun pembaca lainnya dapat
melakukan evaluasi seperti yang tersedia pada bagian akhir setiap bab
yang ada. Hal ini bertujuan agar mahasiswa atau pembaca lainnya
dapat lebih memahami dan mengerti setiap bagian bab yang tersedia.
Jika ingin lebih memperkaya pemahaman tentang perilaku
konsumen, maka diharapkan dapat menambahkan dengan membaca

literature lainnya baik itu buku-buku maupun tulisan-tulisan ilmiah
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lainnya seperti jurnaljurnal. Akhirnya, semoga tulisan ini
bermanfaat, bukan hanya dalam pembelajaran didalam kelas atau
sebagai bahan bacaan saja akan tetapi juga memiliki relevansi dengan
kenyataan yang ada di lapangan. Sehingga dapat mengambil
keputusan yang tepat agar lebih menguntungkan sebagai pembeli
tetapi juga meningkatkan kinerja bisnis bagi organisasi. Sukses buat

kita semua.
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