PERTEMUAN KETIGABELAS
PSIKOLOGI KONSUMEN
1. Pengantar

Setiap orang dalam hidupnya berperan sebagai tenaga yang menghasilkan sesuatu (barang, jasa dan uang), sebagai tenaga kerja, dan sebagai tenaga yang menggunakan sesuatu (Barang, jasa dan uang). Peran tenaga kerja dan konsumen merupakan dua sisi dari kehidupan manusia. Kerja hen daknya diartikan secara luas sebagai se rangkaian kegiatan yang harus dilaku kan untuk dapat mempertahankan, me rawat, meningkatkan kesehatan dan ke sejahteraan kehidupan serta mengem bangkan potensi-potensinya.  

Dengan bekerja, tenaga kerja yang menghasilkan barang atau jasa mem peroleh imbalan uang. Uang peng hasilan ini merupakan masukan utama dari sistem manusia atau sistem keluar ga untuk digunakan atau dibelanjakan agar kesehatan dan kesejahteraan dirinya atau keluarganya dapat dipeli hara dan/atau ditingkatkan. Kesehatan dan kesejahteraan seseorang merupa kan bekal (masukan) agar dapat be kerja.

Bagaimana konsumen mengetahui, mengenali barang dan jasa yang ditawarkan di pasar, bagaimana kon sumen mengetahui dan mengenali barang dan jasa yang baik, bagaimana konsumen sampai pada keputusan untuk membeli barang dan jasa yang dianggap bermanfaat, merupakan po kok – pokok  yang akan dibahas dalam bab ini.

2. Pengertian

Dalam perkembangan psikologi kon sumen, terjadi kecenderungan perubah an fokus yang sangat mencolok, yaitu yang semula pandangannya dipusatkan kepada konsumen sebagai pembeli saja fokusnya menjadi konsumen sebagai konsumen, dalam arti yang lebih luas dari pada pembeli (Jacoby, 1976; Perloff, 1968

Psikologi konsumen sekarang berorien tasi untuk menghormati konsumen se bagai warganegara. Orientasi ini mem punyai dua sisi. Di satu pihak mengacu kepada pertanggungjawaban lembaga terhadap konsumen yang individual. Hasil – hasil penelitian memberikan manfaat optimal bagi konsumen. Misal nya pembuatan program dan penyedia an fasilitas – fasilitas perawatan ke sehatan yang efektif, penyebarluasan informasi perawatan secara menyelu ruh, rancangan sistem transportasi yang sesuai dengan dengan keinginan dan kebutuhan konsumen. Di lain pihak, konsepsi konsumen sebagai warga negara berhubungan dengan tanggung jawab konsumen sediri dalam keduduk annya sebagai anggota masyarakat. Pada sisi ini, psikologi konsumen menangani masalah – masalah yang berhubungan dengan gerakan perlin dungan lingkungan. Tujuannya ialah mengubah perilaku masyarakat konsu men sehubungan dengan masalah sampah, kebakaran hutan, polusi udara, kebisingan konservasi energi dan sum ber alam lain, perlindungan terhadap kepunahan spesies binatang dan pelak sanaan kontrol populasi, 

Proses pembelanjaan terdiri dari 3 macam proses :

1. Proses penawaran : proses menarik perhatian, memberitahu, menimbul kan minat, menimbulkan keinginan untuk membeli/menggunakan barang dan/atau jasa. Kajiannya antara lain meliputi : (a) efektivitas penggunaan media (seperti komposisi dari audience yang dicapai melaluti TV, radio, harian, majalah, dan media iklan lain); (b) efektivitas dari iklan dan commercials dan lain-lain

2. Proses pengambilan keputusan mem beli yang meliputi proses membeli ber dasarkan kebiasaan dan pertimbang an. Kajian yang dilakukan antara lain : (a) kajian dari pilihan – pilihan yang diinginkannnya (Preferences) konsu men (selera, gaya, ciri-ciri produk, dan sebagainya); (b) kajian dari kebiasaan dan pola membeli dan lain-lain, 

3. Proses penetapan keperluan dan ke butuhan konsumen dengan melaku kan penelitian – penelitian antara lain tentang : (a) motif – motif membeli dari sekelompok orang; (b) harapan – harapan ekonomis dari orang; (c) perkiraan permintaan akan produk – produk dan jasa – jasa; (d) citra (images) dari produk – produk dan lain – lain. 
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3. Penemukenalan Keperluan dan Kebutuhan Konsumen

Metode Pengumpulan Data

Pengumpulan data untuk dapat mene mukenali keperluan dan kebutuhan (termasuk keinginan dan harapan) konsumen biasanya dilakukan dengan menggunakan metode : panel konsu men, metode survei kuesioner, metode skala dan pengharkatan, wawancara, teknik-teknik proyektif, dan metode observasi.

Untuk mendapatkan hasil penelitian yang sesuai, yang abash dan andal, dan agar dapat ditentukan sejauh mana hasil penelitian dapat diberlakukan secara umum, maka perlu diperhatikan (a) penggunaan metode yang sesuai (wawancara, kuesioner, observasi, metode gabungan), (b) penentuan sampel penelitian yang tepat, dan (c) pengumpulan data (pengumpul data kuesioner, pewawancara, pengamat) yang terlatih dan terampil.

4. Aspek Kepribadian

Dalam pengambilan keputusan untuk membeli atau menggunakan barang dan/atau jasa, konsumen dipengaruhi, selain oleh faktor – faktor dalam dirinya, (kognitif, afektif dan ciri-ciri kepribadian), juga oleh faktor-faktor di luar dirinya (kebudayaan, keluarga, status sosial, kelompok acuan.

5. Proses Pengambilan Keputusan

Dalam proses pengambilan keputusan untuk membeli, konsumen dipengaruhi, selain oleh faktor-faktor dalam dirinya dan jenis produk yang ditawarkan kepadanya, juga oleh faktor-faktor lain dari lingkungannya, yaitu kebudayaan, keluarga, status sosial, kelompok acuannya.
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6. Proses Penawaran 

Sistem industri konsumen yang menghasilkan barang atau jasa perlu berusaha agar produk yang dihasilkan diserap atau digunakan / dibeli oleh konsumen. Penawaran produk-produk di lakukan dengan berbagai macam cara yang pada dasarnya bertujuan untuk memberi informasi kepada konsumen tentang tersedianya produk – produk. Selain pemberitahuannya bersifat infor mative diupayakan pula agar pemberita huannya bersifat persuasive. Pende katannya bukan komunikatif tapi ber fungsi untuk menimbulkan proses pengambilan keputusan untuk membeli. Cara penawaran dilakukan melalui iklan di berbagai media massa, atau melalui penyebaran brosur, buku kecil, atau melalui manusia (para wiraniaga).

























_1295871664.vsd
�

Barang-barang 
Konsumen 



Jasa-jasa 
Konsumen�

Sistem Industri�

* Kognisi (kesadaran persepsi,                
   ingatan)
* Keadaan afektif 
   (motivasi, sikap)
* Ciri-ciri (profil demografis &
   psikografis�

Aspek Kepribadian�

Sistem Konsumen�

* Pengenalan masalah                
* Pencarian informasi
* Penilaian dan seleksi
* Seleksi saluran distribusi
* Proses pasca pembelian�

Proses Pengambilan Keputusan�

�

Penawaran�

�

Permintaan�

* Kebudayaan
* Keluarga
* Status sosial
* Kelompok acu
   an konsumen
* Lain-lain�

Sistem Lain�

�

�

Gambar 12.1 Model Interaksi Konsumen dengan Sistem Industri dan Sistem
                       Lain yang Mempengaruhi Perilaku dan Keputusan Membeli.�


_1295874438.vsd
�

Pengenalan masalah
�

 ( Problem recognition )�

Pencarian Informasi
�

 ( Information search )�

Evaluasi dan seleksi
�

 ( Evaluation and selection )�

SITUASI-SITUASI�

Seleksi saluran distribusi dan pelaksanaan keputusan

�

 ( Out selection and decision implementation )�

SITUASI-SITUASI�

Prose pasca-pembelian
�

 ( Postpurchase processes )�

Gambar 12.2 Model Proses Pengambilan Keputusan Konsumen�


