FAKTOR-FAKTOR DALAM KOMUNIKASI YANG MEMPENGARUHI
PERILAKU PEMBELIAN KONSUMEN
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PENDAHULUAN

Sctiap  perisghaanforganisasi  yang
menghasilkan produlk batang maupin jasa
dihadapkan pada pérsoalan tentang bagaimany
produk  mereka  dapat  terjual,  Tengan
denukian, merska Gdak saja bereelut dengin
fungsl prodoksi tetapi bergelut pula dengan
tungsi pemasaran. Tanpa pemasaran  yang
aleknf, sulu  perusahomm  akan  banglour,
mepurat 2.0, Tivre, (1982 163) hahwa
pemasaran dapat digambarkan schagai fingsi
vang  mengdentihkast  kebuwhan  danpada
konsumen., dan mengsksez ke arzh semakin
Jupsnya  wara  yenp  paling olektil  dan
mengunbimgkan. Pendapat E.C. Eyre ini jelas
mencmpatkan  kepswmen  sebagai faktor
ponling dilarn upays peinasuran. Kondisi yvang
senada jugs  divangkapkan oleh T, Wilson
{1992+ 15) tentang  heralihnya  orientas
porusahaan Jdarl apa vanme bisa kami hasitkan
dan bagaimana kamt dapat menjuealnya ke
oricntasi haru “apa yang kami hisz jual dan
bagaimana  kamm  dapal  monghasilkanonys”.
Perabahan  orientasi o mengharuskan
perusszhaan masa kinl harus  memilarkan
kembali misi bisniz dan strategi pemasaran
mercka  secara kriis, Mercka Gdak Lagt
bergerak dalam pasar dengan pesaing yang
sudah  dikctahr  dan sudah  past,  atau
pelanggan  yang  stabil, melainkan  dalam
perang anlar pesamg yang lerus berubuh
seinmg dengan kemajvan tcknolos: saat ini.
hukum baru, kebijaksapaan perdagungan yany

lerkelola dan lurunnya kesctiaan pelanggan.
Peruzghaan sering bersaing dalam perlombasm
yang  aluran  dan  rambu-rambunya  teris
herubah, gans akhimya Gdak adz dan uddk ada
‘kemenangan” peimanenl. Mereka harus terus
botlommba, dan berbarap  bahwa  mereka
hergerak seavah dengan kelnginan masyarakal
(Philip Kotler, 1995 : 5). Perhatian tethadap
konzumen menjadi begitn penting karena kini
konsumen memiltika pilihan berbapal macam
produk untk memenuhi kebutuhan mereka.
Dengan berbagai piihan tersebut konsumen
akan memilil. kawaran yanr paling sesual

Jengan kebutuhan dan harapan merska (leh - -

karena itn perusahaniyorpanisasi yang akan
memenangkan persaingim adalah yang paling

berhasil  memuaskan  konsumen.  Tntok
mementhi dan metayani kebuthan konsumen,
perusihaan haruesiah terlebih dahulo

‘mengenalt’ mereka. lersoalarmya menjads

rumit karcna mengsnali konsumen bukanlah

hal  yang mudah.  Biza s34 mereka

raenseimukakag  kebunhan  dan harapannya

namun bertindak  sebaliknya,  Oleh karena

penulis akan membahasimenguraikan hal hal

szhagai berikut

1. Faktor-fakior apakah vang mempengarihi
pembelian konswmen 7

2. Bazanmana konsumen mcraboat keputuszan
pembelian 7
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PEMBAHASAN
Fakior-faktor yang mcempepgaruhi perilakn
konsumen
Uniuk memelaskan berbagal persoalan
diatas dapat diporgunskan berbagai model
ving lelah diemgkapkan olch Plubp Kolier.
Pertama yang kan dibuhas adalah faktor-faktor
utzina yang mempengarubl ponlaku konsumen
yang mana faktor-loktor tevsebut meliputi
[aktor budaya, faktor sosial, fakior kepribadian
don  laktor  peikologis. Oleh karena  ktw
produsen  harus mampe  memahami  latar
belakang  vang  mempengarhl  perilaku
konsumen dalam mengambil kepulusan umtok
menggunakan sualu produk, sehingga pasar
yang menjadi tujuan produk yang akan dijual
dapat ditcrobos, beberpa faktor terbut dapat
divlax sebagai berilout
A,  l'aktor kebudayaan
Kcbudayaan adalah salah salu laktor
vang mendasar darl kchidupan manusia,
sebab kebudayazmlah yang membedakan
manusia dengan makly hidup yang lan
yaitu mampu berfikir, mengeluar gagasan,
ide-ide dan menciptakan sespam vanp
berguna  dan  hermanfaat bagl  ummal
marsia dularm  kehidupan  dalam
masyarat. Oleh Koentjaraningrat
kebudayaan diartikan scbagal keseluruhan
gagasan dan karya manvsia, ¥zng harus
ditnasakannya  denganbelajar,  bescrta
keseluruhan dari hasil budi karva ifn
sendind (1993 ¢ 9). Dengan kebudavaan
vipla, Tasa Jdan karsa darl manuvsia dapan
diwegindkan, termasuk didalamnya
hogaimana mencniukan  keinginan  dan
purilaku  seseorang untuk memcmhi
kebutuhan hidupya, Faldor-faktor
kebudavamn il meliputa variabel kultur,
sub-kultur dan kelas sosial. Limglkungan
budaya meliputi cakrawala vang sangat
luas dan sangat beragam. Adol istiadat
juga merupakan  bagian  dari  budaya
timgsa. Bangsa indonesia vane bermukim
di lebth dari 13.000 pulau hesar dan keeil
tidak hisa tidak memibki  berbagai
raparmbudaya. Sebagai gambaran
penduduk: bermukim di pulau jawa, temya
memiliki berbagai ragam dialek baliasa,
meskipnim mercka mengaku orang jawa,

Jurrgl limiah Kehij

Bahasa Jawa orang solo berbeda dengan
bahasa fawa orang Kebumen. Demikian
juga bahasa Jawa orang Tegal berbeda
dengan babasa Jawa orang Purworejo.
Belum  lagi oadat stindar dalam acaru
pernikahban, khitanan, syukuran,
perbedaan-perbedaan  inl Inerupakan
kekavaan budaya dan langsung,  dan
lansung atay tidak langsung memberikan
pengarih terhadap penifaku konsumen.
Kultur

Perilakn  manusia  tidak  tercipta
dengan sendirinya atau secara olomalis,
tetapi terjadi melalui proses belajar bajk
formal  manpun  nonformal  dimana
manusla ludup dan bergaul. Misalnya
vrang vang lahir di Inggris akan berbeda
perilakunya dengan orang yang dilahirkan
d1 [ndonesa. Im ienjadi karena nilal-nilai
yang ada didalamn kebudayaan dus bangsa
tersebut mempunyat perbedaan, Minal dan
kemgoman  seseorang  untuk  membeli
sesuatu  produk akan dipengmuli oleh
nilai-nilai kebudavaan vang ia peroieh
dimana 1a tnggal dan bergaul. Misalhya
111, bagi oranglorang yang hrdup & kota-
kota besar  dengan  profesi  sebaga:
pengusaha HIY itu sangat penting Karena
bergupa untuk berkomumkast dimanapun
berada, 1etHpl bugl masyarakal desa yang
bekerja  sebagst  peiani  HF kurang
bermantaai, schagaimana hidap
diperkolaan slau sebagal. wirausaha sangat
herman (aat.
Sub-Kultur

Dn dalam suatu kebudayaan terdapar
lagi sub bhudaya-sub budaya yvanpg lehih
kecll, yang meropalan ideniilikast khas
dirl perilaku kelompoknya. Sub budaya
ini dapat dibsdakan menurmt kebangsaan,
apamma dan kepercayaan, ras dan peografi
(Kotler, 1986 : 180} . Kcinginan dan
sulers sescorung  untuk membell  suatu
rroduk. akan banyak dipeagaruht oleh
lstar belakung sub budaya orang i
berasal, menjadi kebutuhan primer seperli
makanin, pakaian dan  tempat tingpal
manpun dalam menenlukan sckolan anak-
anak, keinginan bekerja dimasa  vang
akan datang dan kebuluharn-kebutuhan




lainnya, seperd wlah jelaskan oleh toori
Muslow sebagai berikal :
1Y Konsep Teori Hiernrki Kebutuhan

Masbow

Konsep hierarki kebutuhan  dasar
im bermula ketika Maslow melakukan
observasl iwthadap  perilaku  mmonvert
Berdasarkan pengamalannya,
didapatkan kesimpulan bahwa
beberapa kebutuban lebik diutamakan
dibandingkan dengan kebulvhan yang
lain, Comntobnya  jika individu merasa
hitws, maka jodividu akan cendirang
itk mencoba
memiiskan  dahaga,  Individu dapam
hicupr tanpa makanan  selama
terminggu-mingpu. Tetapi  tanpa  air,
individn hanva dapat hidup selama
beberapa hart saja karena kebutuban
akan air lebih kuat daripada kebutuhan
akan makan.Kebutuhan-kebatuhan imi
serng  disebot Maslow  sebagai
kebutuhan-kebutuhan dasar wang
dizgambark:n sebagal sebuabh hierarks
alau  tanggsa yang  menppambarkan
vnglkal  kebulvhan, Terdapal  leoa
tinpkat  kebutuhan  dasar,  yaiba -
kebutuhan lsiclogis, kebutuhan  akan
rasa  antan.  kebutuhan  akan  rass
mermiliki dan kasih sayang, kehuchan

akan penghargaan dan keburuhan
glkan aktualisasi diri, Maslow memben
hipotesis  balwa  setelah  individu

memuaskan kebuluhan pada  tingloat
paling  bawah, individu  akan
memuaskan kebutuhan pada  tingkat
vaunyg  benkulnya. Jika pada  tingkat
tertinggi tetapi kebutuhan dasar tidalk
lerpuaskan,  maka  individu  dapat
kembalt pada tingkat kebutuhan yung
sebelummya, Menunit Maslow,
pemuasan berbagal kebuluhan terscbul
didoropg oich dua  kekuatan  wakni

motivasi kekurangan (deficiency
miveion} dan motivast
perkembanyan (growfh
motivition). Motivasi kekurangan

bertujuan  untuk  mengatasi  masalah
ketegangan manusia karena berbagal
kekurangan  yang  ada Sedangkan

2}

motivast pertwmbuban didasarkan atas
kapasitas setlap manusia uniuk tumbuh
dan berkembeng. Kapasilas  tersebut
mertpakan pomibawann  darl  sctiap
Imanusia.
Kebuiuhan Fisiologis

Kebutuhan paling dasar pada

sefiap  orang  adalah  kebutuhan
fisiologis vyakni kebuthan untuk
niemperlahankan hidupnya

secara fisik. Kebutuhan-kebutnhan it
seperti kebutuhan akan makanan,
munwmnan, wmnpat berteduh, seks, tidur
dan  oksigen. Keboiuhan-kebutuhan
fisiologis adalsh potensi paling dasar
dan besar bagi senwa pemenuban
kebutuhan di atasnya. Manusia yang
lapar akan selalu termotivasi untuk
makan, bukan untuk mencar teman
atal diharzai. Manusia akan

mengabaikan  atan menckan  dule
semuz  kebutuhan  lain sampad
kehutuhan fisiologisnya ilu

terpuaskan, Di masyarakat vang sudah
mapan, kebutidien unluk memuaskon
rasa  lapar  adalah  sebuabh  gaya
hidup. Mercka biasanva suilah
memiliki cukup makansm, teiym keliks
mereka  berkata  lapar maka vang
sebemamva mereka  pikirkan adalah
citarasa makanan yanyg hendak dipilib,

bukan rasa {apar yang
dirasak:nnva. Sescorang yang
suppguh-sungoubh  lapar  tdak  akan
tetlalu pedull dengan rasd.,

bau, lemyreTalur
ataupt tekstur makanan.

Kebutuhan  fisiologia  berbeda
dart kebutithan-kebutuhan lain dalam
dua hal, Portama, kebartuhan fisiologis
adalsh satu-satunva Kebuivhen vang
bisa  terpuaskan  sepenuhnya  atau
rminimal bisa diarasi. Manusia dapat
merazakan  cukup  dalam  aktivitas
makan sclinges pada titik md, dava
penpgerak urhik makan akan
hilang. Bapr seseorang yang bari saja
menyelosaikan sehualy santapan besar,
dan kemudian membayangkan sebuah
makanan  lagi sudah oukup untuk
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membuatnya mual, Kedus, yang khas
dalam  kcbutshan  fiaologis  adalah
bakikat pengulanpannya. Setelah
manusia makan, mereks akhirnya gkan
renjadi lapar lagl Jan akan lens
menerus  meneart makanan dan air
lapi. Semenlara kebubabin di
tingkatan vang lebih tinggi tidak terus
menerns  muncul, Sebagai contoh,
seseorany  yang  minimal  terpenubi
schagian  kebuluhan mereka untuk
dicintai dan dihargai akan tetap
merasa yakin babwa merncka dapuat
mamperiahanksn pemenuban terhadup
kchutuhan  tersebul  tampa harus
menuari-carinya lagi.
Eebhutuhan Akan Rasa Aman

Sctelah kebutuhan-kebululin
fistologls  terpuaskan  secukupnya,
muncullah apa vang disebut Maslow
sebagm  kebutuban-kebumhan  akan
rasa aniuk Kebulvhan-kebaluhan akan
rasa amen ind didnfaranys adalah rasy
aman  Asik, stabilitas, ketergant sngan,
perlindumgan dan kehebasan  dar
daya—ava LISNEANCALn
SCPCITT porang, terorisme, penyalit,
takul, cemas, bahaya, kerusuhan dan
hencana alam. Kelmmuhar akan rasa
aman  berbeda dan kebutuban
Gsiclogly karena kebuiuhan ind Lidak
hisa terpenuhi secara fotal. Manusia
udak pernah dapat dilimdung:
seperibinva darl  ancaman-ancomean
meteor,  kebokaran,  banjir  atan
perifaku berbahava oraug lain,

Mennrue Maslow,  orang-oring
vang tidak aman akan bertingkah laku
ssma seporll anak-anak  vang lidak
aman, Mereka akan  bertingkah  laku
scakan-alan  sclaln dalam keadaan
terancam besar. Seseorang yang tidak
amann  memniliki - kebluhan skan
keteraturan  dan  stabilitas  secara
berelebibion serta akan berusaba keras
menghindari  hal-hal  yang  bersifat
asing dan yane tidak diharapcannya,

. Jumal lImizh-Kehiiakan Nasional
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Kasih Sayang
Jika kebutuhan {isiclogis dan
kebutihan akan T1asa  aman  telah

terpenuhi, maka muncullah kebwiuhan
akan cinw, kasih sayang dan  rasa
montiliki-dimiliki, Kebutuhan-

kebutuhan ini meliput dorongan untuk
bersuhabat,  keingman  menmliki
pasangan dan kelurunan, kebutuhan

univk  dekat  pada keluarga dan
kebutuban anlarpribadi seperti
kebutuhan  untuk  memberl  dan
menerima cinta. Sescoranyg yang
kebuluhan cintagya  sudah  relanf
terpenuhi  sejak  kanak-kanak  tidak

akant merasa panlk  sasl  menolak
cinta, la akan memilikd  keyakinan
besar bahwa dinnya akan diterima
OTANEP-Urang, vang MUTAANE
penlingbagi dirinya,

letika ada oranp lainn menoclak
dirinva, ia tidak akan werasa
hancur, Bagi Maslow, cinta
menyangkul sualu hubvngan schat dan
penuh kasih mesra anlara dua orang,
termasuk sikap saling percaya. Sering
kah cinta menjadi rsak jika salah sam
pihak terasa takot jika kelermabum-
keletnahan serta kesalahan-
kesnlahannya. Maslow Jues
mengatakan bahwa kebuluban akan
cinta meliputi cinta vang memberi dan
cinta  vang  menerima. Kita  harus
memahami  cima,  harus  mampu
mengaiarkannya, menciptakannya dan
meramatkannya, Jika tidak, dunia akan
hanyut ke dabian pelombang
pennusilian dan kebencian.
Kebutighan Akan Pengharzaan

Sctelah kehutuhan  dicintai dan
dimiliki  tevcukupl, memusia  akan
bebas unluk menggjar kebutuban akan
penghargamm. Masiow menemukan
bahwa sctiap orang yang memiliki dua

kategori Mmengensat kchutuhan
penghargaan, yalty kebutuban yang
lchik rendah dan lebih

tnggl. Kebuluhan yang rendah adalajy, 1.8

kebunthan urtuk menghorma
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lain, kehutuahan akan status ketenaran,
kemmnliaan, pengakuvean,

perhatian, repartagi, apresiasi, martaba,
Fakkan  domunast lRebutsban vanp
tingel adalah kebunthan akan harga
diri termasuk perasaan, keyakinan,
kompetensi, prestasi,  penguasaan,
kemandinan  dan  kebebasan. Sekali
mmmusia danat memenuhn kebutuhan
untuk dihargal, mercka sudah siap
il ik nicmasuki gerbang
alstualisasi divl, kehutuhan  tertinggt
yang dilemukan Measlow.

Kehimthan Akan Aktualisasi Din

Tingliatan terakhir darl
kebumhan dasar Masiow adalah
aktualisam dirl. Keburuhan aktualisasi
diri adalah kebutuhan yang tidak
melibatkan  kescimbangan,  tetap
melibatkan koinginun yang  terus
IMenes untik memenuhi
potensi. Maslow melukiskan
kebutihan  im schagm hasrad  unlok
semakin menjadi dim sepenub
kemampuatnya sendin, menjadi apa
saja menurt
kemampuantya, Awalnya Maslow
berasumel  bahwa  kebunthan  watuk
aktualisasi  dirl  lungsung  muncul
seteiah  kebutulian  wituk  dibargat
eerpenubi. Akan tetapl sclama tabun
1960-an, ia menyadarl buhwa baryak
anak muda  di Brandeis memiliki
pemenuhan  yang  cukup  torbadap
kebutuhan-kebutohan  lebih  rendah
sepertl reputasi dan harga diri, tetapi
mereka belum joca bisa mencapai
aktualizasi dirt.

Pemasar haras mampmi
merancany  produk  dan jasa vang
seenal  denpan  keinginan  maupun
kebutuhan mereka karena sub budaya-
sub budaya ini sering membeniuk
segman pasar din pembagian segnan
pasar tersencii,

Penpertian seprmentasi pasar :
Digunakan olsh  suatu badan

Sepmentasi pasar adalah

pengelompokkan  paser  menjad

kelompok-kelompek konsumen yang
homogen, dimana tHap kelompok
{bagiart) dapat dpilh sebagai pasar
yang  dimu {(ditargetkan)  untuk
pemnasaran - suatu produk.  Agar
scementasi pasar atan
pengetompokkan pasar dapat berjalan
dengan efektif maka barus memenuhi
syarat-syarat pengelompokkan  pasar
scbagal benkut:

a. Meanwahility, vaitu cirf-cin atan
sitat-gifat tertentu pembeli harvs
dapat diukur atau dapal didekat.

b. Adccessibifity, vaitu suaty keadaan
dimana perusahasn dapst secara
cfcktit mernusatkan (mengarahkan}
ussha pemasaranmys pada sepmen
vang telah dipilih,

c. Substontiohility, vallu  sepmen
pasar harus cukup besar atau cukup
mengunrangkan  untnk  dapat
diperimbangkan program-program
pemasaranya.

Pada hakekatnya serian
perusahaan yang menjual barang dan
jasz  hendaknya perlu  melakukan
SCEITCRtaEs] pasar {market
segmeniation).  Laln  timbul  soato
portanyaan.  Apa delinst stau
pungcrian sepmentasi pasar {wiarker
segmeniafickd? Jdan apa pula mjuan
segnentasi pasar {marketing
sessmenfalion) itu®? borrison
memberikan definisi atau pengertian
tentang mearket
segmentation {segmentasi pasat)
dengan menpatakanschagai berikue
“Market segmentaiion is the division
of the overall market Tox o service imto
DFOUDS with common choracieristies”
Atau  dalam  terjemshan  bebasnya
{bahasa Tndonesia) dikatakan bahwe
SERLTICTLL pasar {wrarket
segmentation) merupakan pembagian
dari kesclurvhan pasar untuk suatu
pelavanan dalam kelompok-kelompok
dengan karakteristik BRI
Scgmentasi pasar {marketing
segmentidicr)  morupakan  susiu
langkah awal pemasaran {morketing)
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nbtuk membagi-bag borbagal macam
konsumen vang ada di pasar dan
merilih salab satu bagian dari scomen
terscbut vang akan dijadhkan target
pemasaran {Markefing Targel). Yang
dimaksud dengan tarpget pemasaran
{(Adeorkering dorger) di alas adslah jenis
konsmmen yang dipihh  merupakan
tjuan  persasaran (morkefing goals)
paket outbound touor. Tujuan utama
segmentis pasar {Markef
Sepmeriation) adalah untuk
merangsang semua pelanggmm  yang
 berpotensial. Pemasaran  (merbeiing)
vanp tidak memiliki target adalah sia-
sia, karena ada banvak kelompok
pelangpan yang mungkin tidak terlank
untuk membell jasa vang dijual. Inti
dari suatu pemasaran (markefing) yang
baik adalah mengambil =am sepmen
vang paling menark dulam pelayanan
vang spesifik dan mengaplikasikan
unsur-Unsur - pomasaran  terhadap
segmen tersebut. Sermentasi
(sesmeniotiion)  mencakup  beberapa
analisis schagal berikur, scomen pasar
{(mopket segmernt) Mana yang roenjadl
target pasar (precerkes larget)? Apa vang
pelanggan inginkan  dan jenis
pelayanan  vang  dijual?  Bapaimans
cara terbuik unfuk menyusun wnsor-
umsur  pemasaran  dalam  memenahi
berbagai  keinginan dan  kehutuhan
mereka? 1 mana pelavanan terschui
dipromosikan? Tan kapan pelayanan
it dipromosikan?

Pembagian segimen pasar;

I, Segmentasi pasar konsumen yaitu
memhentuk sepmen pasar dengan
menguunakan  ciri-cirt  konsurmer
{consumer chiaracteristic),
Eemedian pemsabaan akean
menelaab  apakah sepmen-scpmen
konsumen ini menunjukkan
kebutnhan atar tanggapmn  produk
vany berheda,

2. Segmenrasi  pasar  bisnis  Yailu
membentak sepmen pasar denpan

mempathatikan tang gapan

konsumen (consumer  respoases)
terhadap manfaat yang  dicari,
waktu, penggunaan dan merck.

3. Segmicnlasi pasar yang  efcktif

(Fandy Ciptono, 20071}

a. Dapat  diukur  (measurahie)

wkuran,  daya  bell,  prolil

SEUTTEN,

b, Besar segmen  (subfoniicd)
cukup besar dan
menguntunpgkan untuk dilayani

c. Dapal dijangkau (gecessible) :
dapat dijangkau dan  dilayaon
seeary elekdif,

d. Dapat dibedakan
Celifferentiubie) secara
konsepmal dapal  dipisahkan
duan memberi tanggapan yang
berbeda terhadap eclemen dan
program bauran.

tl.

Pengertian Bauran Icmasaran
(Marketing Mix)

Banyak diantara kita swungkin tidak
menyadari bahwa setiap produk yang kita
beli atxu komsumsi sebenamya mcenjalani
proscs  penciptaan  vang  rumit  hingga
menjadi suatr produk yane sesual dengan
kebuluban dan keinginan kita.
Membutuhkan bizya hingga menjadi produk
yang dibutuhkan konsumen, momerlukan
komunikasi dart produsennva hingpa kita
mengetatui bahkin mengkonsumsinyva, dan
mumngkin juga menjalani pejalanan panjang
Ringpa akhirnva ada di langan kita,

Kembinast  variabel  atan  kegialun
nentasarkan  itulah yang merapakan inti
darl sistem pemasaran. Sedikitnya ada 4

aktivitas FHE TS T AT dan dizscbut

dencan “Bauran

Pemasaran™ atan “Marketing Mix ™.
Beragam definisi dlau

pengertian “HBaoran Pemauysaran™

atau “Markedny Mix" disampaikan  pakar
markeling  namun  secara  umum  dapat
disampaikan adalah kumpulan dari variabel-
variabel pemasaran yang dapat dikendabikan
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yang  usaha  untuk  mencapai
pemazaran dalam pasar sasaran.

Jadi, bawran pemassgan terditl  dard
himpunan variubel yang dapat dikendalikan
dan  digunakan oleh perusahaan  untuk
mempengarahl tangeapan konsumen dalam
pasar sasarannya.

Bauran pemasaran  terdich  dami 4
kompornen, yallu :

tujuan

1. Produk
2. Harga

3. IMistrihus
4, Promosi

Kelas Sosial

Di dalam suatu kelompok masvarakat
akan tcrjadi konfigorasi  lapisan-lapisan
sosial.  Entah  vang  terjadi  secama
lggal/formal ataupun yang terbentuk secara
kebelulan dengan  kebutahan
induvidu-induvida  yang ada pada
masyarakar yung bersangkutan. Lapisan-
laplsan  sosial  vang dalam
masyarakat pada akhirnys akan terbemtuk
menjadi suatu kelas sosal,
{(liri-cit kelas sosial adalah:

Pyl T b B

terjadt

a, Ceonderung  berpertlaku zerupa dalam
kelaz sasialnya dibanding dengan kelas
sostal yang lain, -

9. Kelas  sosial  mencnmukan  finggi
rendahnya pekerjaan scsorang
. kelas  =osial  seseorang dinvalakan

dengan beherapa variakbel

d. Dapat berpindah-pindah ke kelas sosial
lainnya selama masa hedap

2. Kelas sozial seseorane akan mencniukan
jenis kebutuhan vamg harus ia harus
penuhi. Orang wang kelas sosialnya
“uper-uper akan javh berbeda pilihan
produlk yang akan
dibandingkan dengan orang yang keslas

dibelinya

sosialnya “lower-lowoers™.
Fuktor Ssosial
Manusiz scbagal makbok sosiab calam
menjalankan aktifitas kehidupan akan selalu
herhuburigan dengan orang lain, Dari proses

hubungan tersebut akan terjadi  suling

pengartl  mompengaruhi  antar  manusia
tersebut. Sebingga  akan  lerbentuk
kelompok-kolompok yang menmiiki
kesamaan  xeinginan  dan  minat.  Dulam
ruang lingkup vang lebih luas kondisi diatlas
dapat disebut sebagai faktor-faktor sosial.
Faktor-faktor sosial menural Kotler {1986 -
181} terdin dan kelompok referensi/acuan,
keluarga serta stalus dan peran.
Peran dan status

Sepamjang hidup sescorang akan ikut
berpartisipasi  dalamy  berbagal  keglatan
kelompol  dimana setiap parfisipasinya
dalam kelompok akan mzmbawa
konsckwenat pada  suntu possi  terteniu.
Posisi 1ni akan menggambarkan peran dan
ststus orang (erscbut. Dalam kapasitaz peran
dan status yamyg dimiliki seseorang akan
clapat mengimplementasikan  dalam
berbagal bentuk antara lan dalam memilib
jenis produk vang akan digunakan.  Suata
pradul  yang ia  digunakan merupakan
vambaran dan: Ungpei rendahnya kedudukan
vang ia pegang dalum svatu posisi jabatan,
Misalnya presidea  direktor
perysahaan  multinasional  sangal  puntas
mengeunakan meobil
dibandingkan dengan hanva menggunakan
muohil Toyola Kijange. o
Faktor Kepribadian

Keputusan seorang konsumen  dapai
dipengarvhi oleh karakteristik pribadi vang
meliputi usiz dan  tabap  siklus  hidup,
pekeriaan. keadsan ckonomi, gava hidup,
serta  kepribadien Jan  konscp pribadi

SEOTANE

Mloroedess

kousumen
Usia dan tingkat kehidupan

L'sia seseorang menemukan apa yang
dibatuhkan, mengkonzumsi
harang  dan  jasa  berbeda-beda  seirimg
dengan berlambahnya usia.  Sepanjang
kehkidupan seseorang berbagal tahap siklos,
Siklus Tidup menunjukkan perubahan vang
dialami berkaitan dengan minal, kebutuhan,
sitnaxt kewanyan, kondisi keluarga. Komdisi
it tentu saja merupakan faktor yang harns

Orang-ordng
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dikeluhu dalam pemasuran guna menyusun
sepmentasi konsumen, karena menentukan
perilaku konsumsl scscorang.
Jabatan

Pekerjaan  vang  digelull sesecrang
dupat menentirkan berbegai jenis barang <an
jasa yane Jibutvhkaonya serla minal-minat
kKiusus yang lerkait dengan pekerjaantva,
Jenis pekerigan jupa dapat merupakan
sarana wWdentlilikas: kelompok sosial tertenty,
identifikasi ini juga mempengaruhi perilaky
konsumsi seseorang.
Keudaan PPerckonomian
ekonoml  akan  sanpat
mempengarui pilihan barang dan jasa yang
dibcl seorang konsumen, Keadaan ekonomi
ini dapat ditdentifikasi melalui pendapatan
yang dapat dibelanjakan (yang terdini dari
tingkat pendapalan, stabilitas, dan pola
waklunya),  hatang, nntnk
menjamin dan pendirizn terhadap belanja
dan  menabung. Keadaan ckoaomi i
mempengarabl  joms, harga,  coitra, pola
pembayaran dar: pilthan produek yang ada.
Gaya Hidup

(taya bidup SCUCOrang Jupa
mempengarui - produk wvano - hondak
dikonsumsi, schab gaya hidup merupakan
pola hidup  sescorang di dounia yang
diungkapkun dalam kegiatan, minat, dan
pendapai seseorang. Gaya hidip melukiskan
keselurizhan orang terachut Vang
dengan lingkungannyva.
Konzumen akan cendenmy membeh produk
vane scsual dengan gaya hidup, Orang-
orang yang berasal dari sub kultur, kelas
sosial, dan pekerjaan vang sama wwngkin
memiliki gaya bBidup vang herbeda. (Gaya
hidup secara luns didefinisikan gehagai cara
hidup  vang
bagaimana seseorang menghabiskan waktu
mercka {(aktifitas), apa vang mercka angaap
penting dadam linzkungannya
{ketertarikan), dan aps vang mereka
pikickan tentang dirt mewcka sendin dan
uga duma di sekitarmys (pendapat). Gaya

Keadaan

kekuatan

berinteralksi

ditndentilikasikan aleh

hidup svalu  ntasvarakat akan  berbeda
denpgan masvarakat lainnya. Bahkan dari
masa kemasa gaya hidop suant indevidu dap
kelompok  masyarakat  tertenin  akan
berperak dinami:. Nanon demikion, waya
hmdup tdak cepat berubush sehingga pada
kurun walktu tertentu gaya hidup tidak cepat
berubuh sehinggu pada karun waktu tertentu
uaya hidup relatif permanen. Gaya hidup
pacla dasarnva merupakan sualu peniaku
vang mencerminksn  masaluh apa vang
sebenamya vang ada didalam alam pikir
pehangoan vang cenderung berbaut denpan
berbagal hal yang lerkait dengan nrasalah
emnsi dan psikologis koosume, {(menurut
Well dan Tigert {(dalam Susanto, 2010 pada
laman
hetp:ffwww jakartaconsuliing.com/art-()1-
11.htm}.
Kepribadian dan konsep diri

Kepribadian  merupakan  karakter
psikelops yany berada darn seseorang yang

menyebabkan tanggapan yang  relatif
kongisten dan tetap terhadap
lmokungpannya, Kepribadian  biasanya

dijelaskun dengun cni-cin bawahan seperh

kepercayaan  din,  domninasi,  eloqomi,
perbedaan, kondisi zasial, keadaan
pernbelaan diri, dan  kemampuan

beradaptasi.  Kepribadian dapat  menjadi
variabel vanp berouna dalammenganalisis
perilaku konsummnen bila Lupe-lipe
kepribadian  dapat  dJdikelompokkan  dan
hahwa terdapat korglasi yang kuat antara
tipe kepribadian tertentu dengan pilihan
produk afan merck, Kepnbadian  1m
berkembang kemudian pada konsep pribadi
sesecrany, Konsep  pribadi ind dapat
dibedakan menpadi konsep pribadi yvane
sehenarya  {yatlu  bagalmana  seseorang
memandang dirinya sendiri, konsep pribadi
1clial yaiu hagaimana
memandang  dirinya), dan konsep pribadi
vang lain  (yaitu  bagalmana  seseoruny
merasa orang  lain memandang  dirinya).
Konsep pribadl wvang imana vang berhak

SESROTHNE
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dipuaskan oleh seseorang akan meneniukan
pilihan produk yang konsisten,
Faktor Psikologis

Perilaku pembelian seorang konsumen
dipengarull pula berbagai faktor psikologls
yang meliput] sehagal berikul :

Motivasi :

Maotivasi merupakan upava memenuhi
kebutuhan seseorang karena ada dorongan
{modil})  imtuk  bertindak.  Scbagian
kebutuhan  tersebut bersifat biogenik dan
sclebihnya bersifat psikogenik yang dapat
memice seseoruny untuk bertindak. Pada
saat intensitas tertentu kcbutuhan dapat
menjadt motif. Ada banyak teori motivasi
YHIY dapat diperganakan uniuk
menganalisis pengaruf molivast lerdapat
pilihan produk darl  konsumen.  Teord
tersebut antara lain, teor moebdvast Freud,
teorl Hirarki kebutuhan Maslow, teori dua
Herzberg, teort ERG Aldelfer dll dapat
dipergunakan.

Kesitapulan

Bertitik tolak dan ape vang telal kita
bahas 1ersebul diatas dapat kita simpulkan
sehars benbud -

1. Untuk dapat  memasarkan  produk
dengan balk, pemasar harus mengubah
orieriast usshanya dar apa yvang bisa
dihasilkan dan bagaimana tmenualoya
dan  apa yumg  biza  dijual  sera
bagaimana menghasilkannyva,

2. Karena keinginan dan kemampuan

seorany pembelr tidak mudah diketahu,

pemisar harus mampn mengctabiul dun
mengindentitikasl  laklor-faktor  yang
mempengararnhi  perilaku konsumern,

Faktor-faktor tersebut melipun faktor

kebudayaan, sosial, kepnbadian dan

pusikologis.

Faktor-faktor kebudavaan terdio dam

variabelkuloor, sub kuliur, dan kelas

sostal.

Lid
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4, Faktor sosmal - mencakup variahel
kelompok acuan, keluarga, peranan dan
status

3. Temtang  stapa yvang  memuluskan
pembelian maka sevopyanya ierlebih

dahulu  peran-peran  yang  dapat
dimainkan oleh seorang dalam proses
pembelian

6. Jenis keputusan  pembeltan  dapal

diketahui melalu perlaku pembelian,
vang ferdirt dari perilaku pembelian
kompleks,  vang  sehingga  akan
mangurangi disonansi, menurut
kebiasaan, dan yang mencan variasi,
penentuan  jenis tersebut didasarkan
pada derajat keterlibatan pembeli dan
perbedaan merek.

7. Tahapan dalam proses keputusan
pembclisn  dapat  diuraikan  menjadi
tahap pengenalan kebutuhan, pencarian
informasi. ¢valuasi alternatif, keputusan
pembelian  dan  perilaku
pembelian barang ataupim produk.

8. Takdor kepribadian meliputi variabel
usig dan tingkatan kehidupan, jabatan,
keadaan perekonomian, pava hidup dan
kepribadian beserta Konsep din.

o lakior spikolops terdin dan variabel
mwolivasi, persepst, belgal/pengerahuan,
kepercayaan dan atan sikap hidup,

setelah
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