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Psikologi konsumen terbentuk diawali pda awal B’é@j 740
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" dengan’ penelitian laboratorium = ferhadap sifaf
individual pada iklan.

Bidang ini makin meluas pada keinginan dan pilihan
konsumen. Penelitian semacam ini bertemu di satu pihak *3
‘Pada penelitian tingkah laku ekonomi dan di lain pihak pada
pelielitian desain produk. Sekarang psikologi konsumen &
megupakan bidang besar yaréq terpisah yang semulgf®
merupagan bahan dari psikelogi dunia agan,gdan industri QS
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Disiplin Psikologi konsumen sangat menarik dari bidang
pemasaran, periklanan, ekonomi , antropologi , psikologi
sosial , dan psikologi kognitif.

Namun, psikologi konsumen telah diakui sebagai wilayah
sendiri penelitian sejak Perang Dunia Il.

Salah satu psikolog konsumen pertama dicatat adalah John
B. Watson, orang yang menyarankan bahwa iklan untuk
bedak bayi Johnson & Johnson akan disusun untuk halus
bermain di kecemasan dan ketidakamanan umumnya
dirasakan oleh ibu baru.

Teknik-Nya mengenali daya tarik emosional iklan tetap
menjadi landasan psikologi konsumen saat ini.



erilaku konsumen herpengaruh
kegiatan bisnis yang Anda jalankai
tidak, setiap keputusan pemi
dilakukan oleh konsumen diper
perilaku dan kebiasaannya. Sel

A kebutuhan konsumen, maka semaki
S ja berbelanja. Hal ini tent
Q,«i".z?:,@ mempengaruhi keuntungan yang
A leh Anda dalam berhisni
F I oleh Anda dalam berhisnis.
S



Mempelajari perilaku konsumen bagi
perusahaan adalah memungkinkan perusahaan
memahami dengan tepat kebutuhan dan
keinginan  pelanggannya sehingga  dapat
membantunya untuk memuaskan pelanggan,
menerapkan konsep pemasaran dan
memperluas legitimasi ke masyarakat.






= Anda pun harus mengetahui
bagaimana perilaku tersebut
bisa terbentuk.
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POINT MEMPELAJARI PSIKOLOGI KONSUMEN

Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk (2004:6)
mengemukakan bahwa: “study perilaku konsumen
terpusat pada cara individu mengambil keputusan untuk
memanfaatkan sumber daya mereka yang tersedia
(waktu, uang, usaha) guna membeli barang-barang yang
berhubungan dengan konsumsi”.

Sedangkan dalam pengambilan keputusan pembelian
konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor.
Sebagaimana yang dikemukaan oleh Philip Kotler dan
Garry Armstrong (2004:200) bahwa: “pembelian
konsumen sangat dipengaruhi oleh karakteristik budaya,
sosial, pribadi, dan psikologis”.



Psikologi konsumen berakar dari psikologi
periklanan dan penjualan.

Inti dari berjualan adalah membujuk dan
meyakinkan orang lain untuk menerima dan
melakukan hal-hal yang disampaikan oleh
penjual. lklan mempunyal fungsi ganda
yaitu fungsi informasi dan fungsi persuasif.




KAJIAN RERILAKUM!

Perilaku  manusia digerakkan oleh  kebutuhan
kebutuhan dasar.

Sebagai sosial, perilaku individu dipengaruhi oleh
lingkungannya. Lingkungan sosial selain berfungsi
sebagai alat pemenuhan kebutuhan juga berfungsi
kontrol terhadap perilaku individu.

Karena individu ferlibat dalam mengonsumsi benda
benda dan jasa dari lingkungannya, maka dia memiliki
PERILAKU KONSUMEN. Sebagai konsumen, individu
akan berada pada situasi yang mengharuskannya akan
Beradal padalsituasifyangimenghariskannya
keputusanProsesimemutuskanluntukimembeli
macam’ yaituf Prosestvanglbiasal atau’ tegbatas
prosesiyangidiperpanjangl(extended):



PERILAKU KONSUMEN DARI SUDUT
PANDANG PSIKOLOGI

Perilaku konsumen adalah aktivitas seseorang
saat mendapatkan, mengkonsumsi, dan
membuang barang atau jasa (Blackwell,

Miniard, & Engel, 2001).

Perilaku konsumen adalah studi mengenai individu, |

kelompok atau organisasi dan proses-proses yang
dilakukan dalam memilih, menentukan, mendapatkan,
menggunakan, dan menghentikan pemakaian produk,

jasa, pengalaman, atau ide untuk memuaskan kebutuhan

serta dampak proses-proses tersebut terhadap
konsumen dan masyarakat (Hawkins, Best & Coney,
rF - 9200
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Biasanya seseorang akan melakukan pertimbangan lebih dulu
sebelum ia memutuskan untuk membeli.

Sebuah pertimbangan berkaitan langsung dengan psikologis orang
tersebut.

Dalam membuat keputusan apapun, manusia cenderung berpikir
dan melakukan pertimbangan sesuai dengan pola pikir dan
kondisi psikologisnya.

Dengan memahami pola pikir dan kondisi psikologis, Anda dapat
melihat berbagai macam kecenderungan ini.

Mencoba menerapkannya dalam strategi pemasaran justru akan
membuat Anda menjadi tepat sasaran.
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MANFAAT MEMPELAJARI PERILAKU
KONSUMEN

Dalam pasar yang semakin intensif tingkat persaingannya, tuntutan
konsumen yang semakin tinggi dan sangat ingin diperlakukan secara
khusus, pemahaman akan konsumen begitu tinggi. Untuk itu
sangatlah dibutuhkan pengetahuan tentang perilaku konsumen
demi memuaskan konsumen dan memenangkan persaingan.

Pemahaman terhadap perilaku konsumen sangat bermanfaat untuk
kepentingan penyusunan strategi dan bauran pemasaran. Melalui
pemahaman terhadap psikografis konsumen dan juga perilaku
penggunaan, pemasar dapat melakukan segmentasi berdasarkan
variabel tersebut. Berdasarkan sikap konsumen, pemasar dapat
menyusun strategi promosi, khususnya iklan secara tepat.



KESIMPULAN

di dapatf
difiahami mempelaj@r
berand;

psikelogi
Unhtlklimengetahi
memahami
dighakan dalam menyusun-st
pemasaran yang berhasil.
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