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Abstrak ' .

Pengamatan perilaku konsumen meniadi“ dasar pertimbangan
yang penting dalam proses penetapan strategi pemasaran. Hal ini
karena umumnya banyakperusahaan dalam memalankan usahanya
dengan menekankan pada falsafah pemasaran yang berorientasi
pada konsumen, yang dikenal dengan konsep pemasaran. Dengan
konsep pemasaran, perusahaan atau pemasar selalu berupaya
memberikan kepuasan yang lebih tinggi kepada konsumen atau
pelanggannya, bila dibandingkan dengan para pesaingnya. Untuk
dapat berhasil dalam persaingan yang semakin ketat pada akhir-
akhir ini, maka perusahaan haruslah dapat memberikan nilai atau
value pelanggan yang lebih atau superior dibandingkan dengan

pesaingnya.

Kata kunci :

PENGERTIAN PERILAKU KON-
SUMEN DAN RUANG LINGKUFP
PEMBAHASAN

Unit bisnis atau perusahaan selalu
meperhatikan konsumen dari produk-
nya. Hal ini karena produk yang
dihasilkan suatu perusahaan akan
digunakan oleh konsumen produk
‘tersebut.Keberhasilan suatu perusaha-
an dalam menjalankan bisnisnya,
ditentukan oleh kemampuan perusaha-
an memasarkan produknya, yaitu
mempengaruhi calon atau prospek
konsumen dan pembeli menjadi
konsumen atau pembeli efektif, serta
mempengaruhi konsumen atau pembeli
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agardapat meningkatkan konsumsi atau
pembeliannya.

Perlu disadari bahwa kita semua
sebenarnya adalah pembeli alau
konsumen, yang selalu melakukan
pembelian dan pengkonsumsian, agar
dapat memenuhi kebutuhan dan
keinginan kita. Kebuluhan dan keinginan
tersebul merupakan dasar dari kehidup-
an kita dan sangat dipengaruhi oleh
gaya hidup kita masing-masing.

Darigambaran tersebut, maka tidak
jarang pelaksanaan penelitian
lapangan. dari pemasaran, diarahkan
pada perilaku konsumen. Yang
dimaksudkan dengan Perilaku
Konsumen adalah kegiatan yang
langsung terkait dengan upaya men-
dapatkan, mengkonsumsi dan mem-
buang produk, berupa barang alau jasa,
termasuk proses keputusan yang
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mendahilui dan mengikutl kegiatan
tersebut.

Pada dasamya konsumen adalah
raja dan sekaligus menjadi majikan atau
boss, serta konsumen selalu akan cepat
tanggap terhadap suatu produk, selama
ada dukungan informasi yang cukup
tentang kegunaan suatu produk “yang
disampaikan - kepada konsumen
tersebut: Oleh karena itu perlu disadar
bahwa perilaku-kensumen merupakan
suatu aluran yang berorientasi pada
maksud dan tujuan lerlenlu dan 5eorang
konsuman.

Produk dapat dllenma konsumen
atau dapat ditolaknya adalah atas dasar
harapan akan produk tersebut yang akan
dapat memenuhi kebutuhan alau gaya
hidupnya. Pada dasamya tujuan unluk
memahami perilaku konsumen merupa-
kan kepentingan tertentu, sepernti kepada
siapa, untuk berbagai alasan, dan
keinginan untuk mempengaruhi- atau
merubah perllaku dari konsumen
tertentu, termasuk - untuk kepentlngan
pemasaran.

Pemahaman atas motivasi -dan
perilaku konsurmen secara absolut
dibutuhkan untuk keberhasilan dan
keselamatan perusahaan dalam
berkampelisi. Sedangkan perusahaan
umumnya telah mempersiapkan dpaya
, bahwa unluk produk yang ditawarkan
dilakukan- penglitian dan pengkajian
yang matang sebelumnya, seria telah
dirancang dengan hati-hali untuk dapat
memenuhi kebuluhan dan keinginan
konsumen yang dIlU]U

ASPEK PEHILAKU KONSUMEN
DALAM MANAJEMEN PEMASARAN

Perusahaan dalam menjatankan
aktivitas bisnisnya didukung oleh dua




fungsi bisnis ulama, yaitu pemasaran
dan operasi produksi, serta beberapa
fungsi penunjang utama. antara lain
keuangan dan sumber daya manusla:
Dalam menjalankan kegiatan pemasar-
annya 'sualu parusahaan melakukan
pengkoordinasian agar. tujuan dan
sasaran yang diharapkan dalarn bldang
pemasaran khususnya dan perusahaan
umurnnya dapat tercapai secara efekiif
dan: efiisien. Pengkoordinasian yang
dapat menciptakan sinergi dilakukan
dengan manajemen yang ‘balk, yang
dikenal dengan istitah Mana]emen
Pemasaran.

" . Manajemen Pemasaran merupakan
kegiatan menganalisis, merencanakan,
mengkoordinasikan dan mengendalikan
semua kegiatan yang terkait dengan
perancangan dan peluncuran produk,
pengkomunikasian, promosi dan pen-
distribusian preduk tersebut, menetap-
kan harga dan- mentransaksikannya,
dengan tujuan agar dapal memuaskan
konsumennya dan sekaligus dapat
mencapai tujuan organisasi perusahaan
dalam jangka panjang.

Pendekatan yang digunakan dalam
pembahasan perilaku konsumen adalah
dari titik pandang pemasaran. Oleh
karena itu penelittan yang dilakukan
dalam mendapatkan informasi perilaku
konsumen adalah riset konsumen dalam
rangka penyusunan slrategi pernasaran.

Aspek perilaku konsumen yang
ditekankan dalam pembahasan adalah
pemahaman tenlang variabel-variabel
dan proses pengambilan keputusan oleh
konsumen. Perilaku dalam proses
pengambilan keputusan merupakan
proses pemecahan masalah yang
dilakukan konsumen untuk dapat
memenuhi kKepuasan atas kebutuhan
dan keinginannya.-

Perspektif pemecahan masalah
dalam aspek perilaku konsumen, diarah-
kan dari perilaku pemuasan kebutuhan
yang dipengaruhi dart dimotivasi oleh
berbagai faktor. Faktor yang mem-
pengaruhi tersebut dapat bersumber
dari dalamn diri konsumen tersebut dan
juga dapat bersumber dari ling-
kungannya. Faktor yang bersumber dari
diri s1 konsumen, berupa persepsi, sikap
dan. kepribadian serta proses pem-
belajarannya. Sedangkan. faktor

lingkungan si konsumentersebutberupa
kelompok panutan dan kelvarga, kelas
atau status soslal, budaya, sub budaya
dan antar budaya. Semua faktor lersebut
dapat mempengaruhi perilaku kansurnen
dalam pengambilan keputusannya. -

~Bagi pemasar hal yang sangat
penting~adalah bagaimana-proses
perngambilan keputusan konsumen
dapat diarahkan digugah dan didorong
alau dimolivasi sehingga keputusan
tersebut .tertuju pada pembelian produk
yang dipasarkannya. Proses peng-
ambilan keputusan konsumen umumnya
terdiri dari lima lahap seperu dluralkan
besikui ini.

B FERLNY -

Proses pengambilan keputusan
konsumen terdiri dari:

“1. Pengenalan alas kebuluhan, dimana

. terdapal perbedaan yang dialami
konsumen antara tingkal apa yang
diharapkannya dengan kenyataan
yang aktual atau yang sebenarnya,
sehingga tni menjadi landasan
dalam proses keputusannya.

2. Menelitiinformasi, dimana penelitian
kensumen atas informasi yang
lerdapat dalam Ingatan atau
memary-nya, disamping juga
membutuhkan informasi yang
relevan dengan' Keputusan dari
lingkungan eksternalnya.

3. Penilaian atau evaluasi alternatif,
dimana konsumen mengevaluasi
pilihan dari alternatif manfaat yang
diharapkan dan pemilihan yang
dilakukan.

4. Pembelian, dimana konsumen
membutuhkan alternahf yang
diinginkan

atau suatu substitusi yang. dapal

diterima, jika dibutuhkan.

5. Hasil yang terjadi alau ofcomes,
dimana konsumen mengevaluasi
apakah pilihan alternatif. dapat
.memenuhi kebutuhan dan harapan.
jika produk dlgunakan o

KOMPONEN KOMPONEN PEFI!LAKU

KONSUMEN.

Seperti telah dlutarakan d|ata5
bahwa terdapat beberapa lakior yang
mempengaruhi proses pengambilan
keputusan .. konsumen, yang
mencerminkan komponen. perilaku
konsumen tersebut. Secara garis besar
komponen perilaku konsumen tersebut
dapat digambarkan sebagai berikut,

KOMPONEN PERILAKU KONSUMEN:
Terdapat beberapa . perilaku

konsumen yang dapat dikelompokikan

dalam empat-komponen, yailu:

1. Faktor Budaya.

2. Faldor Sosial:

3.-Faktor Perorangan/Personal Pribadi.

4. Faktor Psikologis. ;

- Faktor-faktor tersebut sallng terkait
dalam proses pengambilan keputusan
konsumen dalam pembelian. - Faklor
budaya umumnya akan terkait dengan
faktor sosial, dan faktor sosial ini sangat
mempengaruhi keadaan pribadi si
konsumen, sehingga akhimya lercermin
dalam keadaan psikologis si konsurnen
lersebut dalam mempengaruhi proses
pembeliannya. Gambaran keterkaitan
lersebut dapat digambarkan seperti
dibawah ini.,

Keterkaitan

Faktor Yang
v BUDAYA Mempengaruhi :
SOSIAL
PRIBADI
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Paran & '+ Ekonomi - Sikap K
Status T GayaHn:Iup R R
) I' Kepribad:an Vus " , _,_',',"_‘;'__
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PERILAKU KONSUMEN DASAR
PENETAPAN STRATEGIPEMASARAN
Faktor-faktor perilaku konsumen
umumnya mempéngaruhi proses
pengambilan keputusan keputusan
konsumen. Sedangkan proses
pengambilan keputusan konsumen
adalah menjadi dasar pertimbangan
dalam ‘penetapan strategi pemasaran
perusahaan. Strategi pemasaran yang
memperlimbangkan pengaruh peng-
ambilan keputusan konsumen dalam
penelapannya 'adalah: Strategi
Segmentasi, Targeting dan Posilioning,
dan Strategi Bauran Pemasaran atau
Markeling Mix, yang mencakup Produk,
Harga, Penyaluran dan-Promosi.

Pengamatan perilaku konsumen
menjadi dasar perlimbangan yang
penting dalam proses penetapan strateqgi
pemasaran.- Hal ini- karena umumnya
baryak perusahaan dalam menjalankan
usahanya dengan menekankan pada
falsafah pemasaran yang berorientasi
pada konsurnen, yang dikenal dengan
konsep pemasaran. Dengan konsep
pemasaran, perusahaan atau pemasar
selalu berupaya memberikan kepuasan
yang lebih tinggi kepada konsumen atau
pelanggannya, bila dibandingkan
dengan para pesaingnya. Untuk dapat
berhasildalam persaingan yang semakin
ketat pada akhir-akhir ini, maka
perusahaan haruslah dapat memberikan
nilai atau value pelanggan yang lebih
atau superior dibandingkan dengan
pesaingnya.

Dalam upaya perusahaan untuk
dapat memberikan nilai atau valve
pelanggan yang superior bila dibanding-
kan dengan para pesaingnya, maka
perusahaan haruslah dapat meng-
antisipasi secara tepat mengenai per-
spektif kensumen atau pelanggannya.
Perspektif ini hanya rmungkin dapat
dipunyai perusahaan, bila perusahaan
tersebut melakukan pengkajian dan
penganalisisan tenlang pasar dan
konsumennya.

Proses pengkajian dan penganalisi-
san konsumen dilakukan melalui riset
konsumen, yang terutama banyak dikait-
kan dengan risel perilaku konsumen.
Dalam riset konsumen dilakukan
pengumpulan dan penganalisisan data
dan informasi lentang konsumen, yang

mancakup infermasi tentang pengaruh
lingkungan pada perilaku konsumen
dalam proses pengambilan kepuiusan
konsumen tersebut. Disamping itu
dikumpulkan dan dianalisis dala dan
informasi tentang pengaruh pribadi
perorangan dan psikologis konsumen
pada perilaku kensumen dalam proses
pengambilan keputusannya. Gambaran
tentang pengaruh lingkungan, pribadi
perorangan dan psikologis konsumen
pada proses pengambilan keputusan
konsumen tersebut dapat d:llhat pada
gambar 2. .

Gambar 2. Pengaruh Faktor Dalam
Proses Keputusan

pemasaran, dan merupakan unsur yang
penting dalam pemasaran strategik,
yaitu.Segmentasi, Targeling dan Posi-
tioning. -

Berdasarkan positioning produknya
perusahaan selanjutnya memfokuskan
upaya perusahaan agar posisi tersebut
dapat tercapai. Upaya tersebut dicermin-
kan dengan penetapan strategi
pemasaran -yang berikutnya, yaitu
strategi bauran pamasaran atau marke!-
ing mix. Dalam strategi bauran
pemasaran tersabut akan .dicakup
strategi praduk-dan pengembangannya,
strategi harga, strategi penyaluran dan
strategi promosi dan komunikasi
pemasaran.

Konsumen. + PENGARUH LINGKUNGAN ~ Demikianlah
BUDAYA
KELUARGA _gambargn tentang
- KELASSOSIAL pentingnya
=2 _pengkajian  dan
4 |7 penganalisisan
PROSES KEPUTUSAN perilaku konsumen
PENGARUM PERORANGAN/ R A PPROSES PSIKOLOGIS
PRIBADI - INFORMASI
. - SUMBERDAYA LB ET g L -+ PENGOLAHAN
KONSUMEN e XITEH - <: - PEMBELAJARAN
MOTIVASI & m - SIKAPPERILAXU
PENGEMBANGAN PERUBAHAN |,
PENGETAHUAN PE”B‘EL'“N
: - HASIL {OUTCOMES) )
_Dengan peng- 4; sebagai dasar
kajian dan peng-

analisisan tersebut,

STRATEGI PEMASARAN

penetapan slrategi
pemasaran, melalui

maka perusahaan PRODUK rangkaian proses
dapat mengiden- U e pengambilan
IS SR OIS - PROMOS! keputusan
sumennya untuk - SEGMENTASI, TARGETING & konsurmen. [}
dasar penetapan. POSITIONING

segmentasi pasar .

yang tepat. Alas e N
dasar segmentasi pasar tersebut,

perusahaan akan dapat memfokuskan
pelayanan produknya ke pada kon-
sumen atau pelanggan yang menjadi
target pasamya.

Setelah perusahaan menetapkan
target pasaryang tepat, makaperusaha-
an tersebut akan berupaya menetapkan
strategi positioning guna dapat meng-
arahkan pemberian pelayanan dengan
nitai atau value superior kepada
pelanggannya. Dengan ditetapkannya
strategi positioning , maka perusahaan
tersebul telah melampaui tahap yang
penting dan strategik dalam strategi

USAHAWAN NO. 05 TH XXXI! MEI 2003

Dafiar Refarensl,

1. Bailey, Raymond and Tian, Raberl, Cultural
Undersianding and Gonsumer Behavior, A
Case Study of Southemn American Perception
ofindlanFood:-Journgl ol American Academy
of Business, Cambridge, Hollywood,

. Seplember 2002,

2. Engel, JamesF.; Wsll, Roger D. & Minlard, Paul
W.; Consumer Behavior, The Dryden Press,
1863,

3. Hawkins, Dal i.; Besl, Reger Y & Conay,
Kennelh A.; Gonsumar Sehavior Implication
' for Markating Stratagy. rwln, Chlcago, 1995.

4. Schilfrman, Leon G. & Kanuk, Leslis Lazor,
Consumer Behavior, Prentlea Hall, Naﬂ
“_Jarsay, 2000.






