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Kata Penngantar

Prof. Dr. Murdijanto Purbangkoro, SE.,SU.
Guru Besar FE Universitas Jember

Syukur Alhamdulillah, saya menyambut baik dengan terbitnya
buku ajar “Perilaku Konsumen” hasil karya Dr. Mohamad Dimyati,
SE.,M.Si., ini. Buku ajar ini merupakan sebuah rangkuman karya
yang memiliki sumbangan yang sangat berarti bagi pengembangan
ilmu pengetahuan khususnya dalam proses pembelajaran di Perguruan
Tinggi.

Pemasaran merupakan aktivitas yang tidak bisa dipisahkan
dari dunia bisnis. Fungsinya sebagai revenue centre sangat penting
bagi kelangsungan hidup dan perkembangan perusahaan. Orientasi
pelanggan merupakan faktor kunci keberhasilan dunia pemasaran
modern.

Untuk dapat merencanakan dan mengorganisasikan aktivitas-
aktivitas pemasaran tersebut agar sesuai dengan kebutuhan dan
keinginan konsumen, maka setiap organisasi harus mengenal
konsumennya yang dapat dilakukan dengan mempelajari perilaku
konsumen tersebut.

Pentingnya pemahaman tentang konsumen dapat ditemukan
pada definisi pemasaran, yaitu kegiatan manusia yang ditujukan untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Bagi
para pemasar untuk menciptakan pertukaran yang berhasil, mereka
harus memahami faktor-faktor yang mempengaruhi kebutuhan dan
keinginan konsumennya.
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Materi-materi yang dibahas dalam buku ajar ini dipaparkan
dengan sistematis, logis dan terstruktur, sehingga membuat materi
buku ajar ini mudah untuk dipahami oleh semua kalangan. Informasi
yang disajikan dalam buku ajar ini merupakan referensi yang berharga
bagi para mahasiswa, dosen, praktisi, dan para pengambil keputusan
bisnis.

Sebagai civitas akademika Fakultas Ekonomi Universitas
Jember dan juga secara pribadi sebagai senior, saya bangga dengan
Dr. Mohamad Dimyati, SE.,M.Si., yang saya kenal sebagai salah satu
dosen sekaligus alumni Fakultas Ekonomi Universitas Jember yang
produktif dalam mengasilkan karya-karya ilmiah yang sangat berguna
bagi pengembangan ilmu pengetahuan.

Semoga buku ajar ini dapat memberi manfaat bagi kita semua
dan dapat memotivasi dosen-dosen Fakultas Ekonomi Universitas
Jember lainya untuk menghasilkan karyanya yang dituangkan dalam
sebuah buku yang dapat membantu mencerdaskan kehidupan bangsa.

Jember, Desember 2014

Prof. Dr. Murdijanto Purbangkoro, SE.,SU.
Guru Besar FE Universitas Jember
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Prakata

Syukur Alhamdulillah, setelah melalui proses yang cukup
panjang, akhirnya penulisan buku ajar "Perilaku Konsumen" ini
dapat diselesaikan. Materi diktat ini terdiri dari 7 (tujuh) bab. Buku ajar
ini ditulis dengan maksud untuk membantu para mahasiswa yang
mengambil spesialisasi bidang studi manajemen pemasaran, dalam
memahami arti pentingnya mempelajari perilaku konsumen dan
variabel-variabel yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam
memenuhi kebutuhan dan keinginannya sebagai sarana membekali para
mahasiswa dalam mengidentifikasi relevansi manajerial dengan konsep-
konsep perilaku konsumen, sehingga mahasiswa dapat merumuskan
strategi pemasaran yang sesuai untuk memperoleh dan mempertahankan
konsumen dalam lingkungan pemasaran yang penuh persaingan.

Dalam mengenal konsumen konsumen kita perlu mempelajari
perilaku konsumen sebagai perwujudan dari seluruh aktivitas jiwa
manusia itu sendiri. Menganalisis perilaku konsumen akan lebih
mendalam dan berhasil apabila kita dapat memahami aspek-aspek
psikologis manusia secara keseluruhan, kekuatan faktor-faktor sosial
budaya dan prinsip-prinsip ekonomis serta strategi pemasaran.

Kemampuan dalam menganalisis perilaku konsumen berarti
keberhasilan dalam menyelami jiwa konsumen dalam rangka memenuhi
kebutuhan dan keinginannya. Dengan demikian berarti pula keberhasilan
pengusaha, ahli pemasaran, pemimpin toko, dan pramuniaga dalam
memasarkan suatu produk atau jasa yang membawa kepuasan bagi
konsumen dan bagi dirinya sendiri.
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Melalui media buku ajar ini saya sampaikan rasa terima
kasih yang tulus kepada semua pihak, yang telah dengan senang
hati memberi dorongan, kritik dan saran atau ide-ide yang
konstruktif untuk keperluan penulisan buku ajar ini.

Buku ajar "Perilaku Konsumen " ini tentunya masih jauh dari
sempurna. Oleh karena itu saya mengharapkan saran dan masukan
dari pembaca untuk penyempurnaan buku ajar pada penyusunan
edisi selanjutnya. Akhirnya saya berharap semoga buku ajar ini
bisa bermanfaat.

Jember, Desember 2014

Penyusun
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Pendahuluan

1.1 Standar Kompetensi dan Analisis
Instruksional

Orientasi pelanggan merupakan faktor kunci keberhasilan
pemasaran modern. Setiap organisasi, baik yang berorientasi pada lana
maupun nirlaba, wajib menggunakan sudut pandang konsumen dalam
merencanakan dan mengorganisasikan aktivias-aktivitas pemasarannya.
Untuk dapat merencanakan dan mengorganisasikan aktivias-aktivitas
pemasaran tersebut agar sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
konsumen, maka setiap organisasi harus mengenal konsumennya. Untuk
dapat mengenal konsumen dengan baik, perlu memahami perilaku
konsumen sebagai perwujudan dari seluruh aktivitas jiwa manusia itu
sendiri.

Sebelum menganalisis perilaku konsumen, perlu dipikirkan:
Siapakah konsumen kita? Apa yang menjadi kebutuhan konsumen?
Kapan dan bagaimana mereka membeli? Kemudian dalam proses
pembelian:  Siapakah pencetus inisiatifnya? Siapakah pemberi
pengaruhnya? Siapakah pengambil keputusan? Siapakah yang melekukan
proses pembelian? Siapakah yang akan memakai produk yang akan dibeli
atau yang sudah dibeli?

Menganalisis perilaku konsumen akan lebih mendalam dan
berhasil apabila dapat memahami aspek-aspek psikologis manusia secara
keseluruhan, kekuatan faktor sosial bidaya dan prinsip-pronsip ekonomis
serta strategi pemasaran. Kemampuan dalam menganalisis perilaku

Mobamad Dimyat, 2012




