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Abstrak   

 Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, da organisasi 

memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman 

untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Dalam Penelitian ini peneliti 

menggunakan metode literatur atau studi kepustakaan dilakukan dengan mencari data 

atau informasi riset melalui membaca jurnal ilmiah, buku-buku referensi dan bahan 

bahan publikasi yang tersedia di perpustakaan maupun internet. Berdasarkan hasil 

penelitian yang dilakukan maka dapat ditarik kesimpulan bahwa  karakterisitik yang 

mempengaruhi perilaku konsumen yaitu factor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. 

Didalam pembelian suatu produk, terdapat suatu proses pengambilan keputusan yang 

biasa dihadapi oleh konsumen, meliputi pengenalan kebutuhan, kebutuhan informasi, 

evaluasi alternative, pengambilan keputusan, dan perilaku lanjut. Produk Baru adalah 

Barang, Jasa atau Ide yang dianggap oleh sebagian calon konsumen sebagai hal yang 

baru. 

Kata kunci:  Pasar Bisnis, Metode Literatur 

  

PENDAHULUAN 

Perilaku konsumen di zaman sekarang cenderung berubah-ubah. Tentunya hal ini juga 

tidak lepas dari kemajuan ekonomi di negara-negara Asia, yang memberi dampak pada 

peningkatan pendapatan individual, sehingga konsumen di zaman sekarang lebih 

berorientasi pada nilai suatu produk dari pada harganya (Yusuf, 2021) (Ribhan & Yusuf, 

2016). Konsumen rela untuk membelanjakan uang lebih dengan tujuan mendapatkan 

pelayanan yang baik, yang tentunya memberi nilai kepuasan kepada konsumen. Salah satu 

faktor yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen adalah gaya hidup. Gaya hidup akan 

mempengaruhi penilaian yang dilakukan oleh seseorang yang akan membeli suatu produk. 

Suatu contoh dari gaya hidup masyarakat di zaman sekarang adalah menghilangkan 

kejenuhan di cafe/restoran yang sangat berkembang di suatu kota (Anggarini, Putri, et al., 
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2021). Duduk berkumpul bersama teman-teman di suatu cafe/restoran telah memberi nilai 

kepuasan bagi mereka. Menurut Sumarwan (2003), segencar apapun persaingan yang ada 

di pasar, konsumen tetaplah sebagai penentu dalam membuat keputusan pembelian (Putri 

& Ghazali, 2021) (Putri, 2021). Pilihan-pilihan produk yang ditawarkan tentunya secara 

tidak langsung akan mempengaruhi pengambilan keputusan membeli bagi konsumen 

(ANGGARINI & PERMATASARI, 2020) (Lina & Permatasari, 2020). Pasar hanya 

menyediakan berbagai pilihan produk dan merek yang bermacam- macam. Namun pada 

akhirnya, konsumen yang memiliki hak untuk bebas memilih apa dan bagaimana produk 

yang nantinya akan mereka konsumsi. Dalam membeli dan mengkonsumsi sesuatu, 

konsumen terlebih dahulu membuat keputusan mengenai produk apa yang dibutuhkan, 

kapan dan bagaimana dan dimana proses pembelian atau konsumsi itu akan terjadi 

(Permatasari, n.d.) (Defia Riski Anggarini, 2020). Dengan kata lain diperlukan suatu 

proses pengambilan keputusan untuk membeli sesuatu baik barang atau jasa. Menurut 

Setiadi (2003), pengambilan keputusan yang diambil oleh seseorang dapat disebut sebagai 

pemecahan masalah (LIA FEBRIA LINA, 2019). Dalam proses pengambilan keputusan, 

konsumen memiliki sasaran atau perilaku yang ingin dicapai (Permatasari & Anggarini, 

2020). Selanjutnya konsumen membuat keputusan perilaku mana yang ingin dilakukan 

untuk dapat mencapai sasaran tersebut. Dengan demikian hal ini dapat memecahkan 

masalahnya (Maryana & Permatasari, 2021) (Ahluwalia et al., 2021). Pemecahan masalah 

merupakan suatu aliran timbal balik yang berkesinambungan diantara faktor lingkungan, 

proses kognitif dan afektif, serta tindakan perilaku. Pada tahap pertama merupakan 

pemahaman adanya masalah. Selanjutnya terjadi evaluasi terhadap alternatif yang ada dan 

tindakan yang paling sesuai dipilih. Pada tahap berikutnya, pembelian dinyatakan dalam 

tindakan  (Damayanti et al., 2020). Pada akhirnya produk yang telah dibeli akan digunakan 

dan konsumen melakukan evaluasi ulang mengenai keputusan yang telah diambilnya 

(Anggarini, 2021). 

KAJIAN PUSTAKA 

Apa yang mempengaruhi perilaku konsumen 

Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, da organisasi 

memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka (Anggarini, Nani, et al., 2021) (Riski, 2018). 

Proses Psikologis Kunci 
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Rangsangan pemasaran dan lingkungan memasuki kesadaran konsumen, dan sekelompok 

proses psikologis digabungkan dengan karakteristik konsumen tertentu menghasilkan 

proses pengambilan keputusan dan keputusan akhir pembelian. Empat proses psikologis 

yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran, dan memori yang mempengaruhi respons 

konsumen secara fundamental (Octavia et al., 2020) (Fitranita & Wijayanti, 2020). 

PROSES KEPUTUSAN PEMBELIAN : MODEL LIMA TAHAP 

Proses psikologi dasar memainkan peranan penting dalam memahami bagaimana 

konsumen benar-benar membuat keputusan pembelian mereka [20]. Perusahaan yang 

cerdas berusaha untuk memahami proses keputusan pembelian pelanggan secara penuh 

dimana merupakan semua pengalaman dalam pembelajaran. Memilih, menggunakan dan 

bahkan menyingkirkan produk. Periset pemasaran telah mengembangkan 5 (lima) “model 

tingkat” proses keputusan 

pembelian konsumen, yaitu : 

 

 

 

 

 

Pengenalan Masalah 

Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu masalah atau kebutuhan yang 

dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal. Dengan rangsangan internal, salah satu. dari 

kebutuhan normal seseorang naik ke tingkat maksimum dan menjadi dorongan (dorongan 

bisa timbul akibat rangsangan eksternal) (Nani & Lina, 2022)  (Nani & Ali, 2020). 

Pencarian Informasi 

Konsumen sering mencari jumlah informasi yang terbatas. Survey memperlihatkan bahwa 

untuk barang tahan lama, setengah dari konsumen hanya melihat satu took, dan hanya 30% 

yang melihat lebih dari satu merk peralatan  (Rahmawati & Nani, 2021). Keadaan 

pencarian yang lebih rendah disebut perhatian tajam. Pada tingat ini seseorang hanya 

menjadi lebih reseptif terhadap informasi tentang sebuah produk. Pada tingkat berikutnya, 
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seseorang dapat juga memasuki pencarian informasi aktif (Lina & Nani, 2020)  (Nani et 

al., 2021). 

Sumber informasi utama dibagi menjadi 4 (empat) kelompok, yaitu : 

 

rsial(Nani, 2019) 

 

 

METODE  

Dalam artikel ini, metode yang digunakan adalah metode literatur. Metode literatur atau 

studi kepustakaan dilakukan dengan mencari data atau informasi riset melalui membaca 

jurnal ilmiah, buku-buku referensi dan bahan bahan publikasi yang tersedia di 

perpustakaan maupun internet (Dhiona Ayu Nani, 2021). Adapun sifat dari penelitian ini 

adalah analisis deskriptif, yakni penguraian secara teratur data yang telah diperoleh, 

kemudian diberikan pemahaman dan penjelasan agar dapat dipahami dengan baik oleh 

pembaca (Lina et al., 2021). Penulis menggunakan beraneka variasi sumber pustaka dan 

data sensus internet yang membeberkan seputar Tanggungjawab sosial dalam manajemen. 

Untuk memperoleh data/isu penulis mengolah data dari beraneka variasi sumber isu iternet 

(Ameraldo & Ghazali, 2021). Berbagai macam variasi dan sumber rujukan yang tersedia 

menciptakan penulisan artikel ilmiah ini berjalan dengan baik. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Evaluasi Alternatif 

Beberapa konsep dasar yang akan membantu kita memahami proses evaluasi, yaitu : 

 

 

t masing-masing produk sebagai sekelompok atribut dengan 

berbagai kemampuan untuk menghantarkan manfaat yang diperlukan untuk memuaskan 

kebutuhan . 

Keputusan Pembelian 

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi antar merk dalam kumpulan 

pilihan (Nani, 2019). Konsumen mungkin juga membentuk maksud untuk membeli merk 
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yang paling disukai. Dalam melaksanakan maksud pembelian, konsumen dapat 

membentuk 5 (lima) sub keputusan, yaitu merk, penyalur, kuantitas, waktu dan metode 

pembayaran. 

 Perilaku Pasca Pembelian 

Setelah pembelian, konsumen mungkin mengalami konflik di karenakan melihat fitur 

mengkhawatirkan tertentu atau mendengar hal-hal menyenangkan tentang merek lain dan 

waspada terhadap informasi yang mendukung keputusannya. Karena itu tugas pemasar 

tidak berakhir dengan pembelian. Pemasar harus mengamatikepuasan pasca pembelian, 

tindakan pasca pembelian, dan penggunaan produk pasca pembelian (Nani, 2020)  (View of 

Exploring the Relationship between Formal Management Control Systems, Organisational 

Performance and Innovation_ The Role of Leadership Characteristics.Pdf, n.d.). 

 

 

Kepuasan merupakan fungsi kedekatan antara harapan dan kinerja anggapan produk. Jika 

kinerja tidak memenuhi harapan konsumen kecewa, jika memenuhi harapan konsumen 

puas, jika melebihi harapan konsumen sangat puas. Semakin besar kesenjangan antara 

harapan dan kinerja, semakin besar ketidakpuasan terjadi (Novita & Husna, 2020b). 

 

 

Jika konsumen puas, ia mungkin ingin membeli produk itu kembali. Di lain pihak, 

konsumen yang kecewa mengabaikan atau mengembalikan produk (Pratama et al., 2022). 

Mereka mungkin mencari informasi yang memastkan nilai produk yang tinggi Komunikasi 

pasca pembelian kepada pembeli menghasilkan pengembalian produk dan pembatalan 

pesanan yang lebih sedikit (Novita & Husna, 2020a)  (Novita et al., 2020). 

 

 

Pemasar harus juga mengamati bagaimana pembeli menggunakan dan menyingkirkan 

produk (Sedyastuti et al., 2021)  (Suwarni et al., 2021)  . Pendorong kunci frekuensi 

penjualan adalah tingkat konsumsi produk – semakin cepat pembeli mengkonsumsi sebuah 

produk, semakin cepat mereka kembali ke pasar untuk membelinya lagi  (Fauzi et al., 

2020) (Anggarini, Nani, et al., 2021). 

 

Teori Lain Tentang Pengambilan Keputusan Konsumen 
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Proses keputusan konsumen mungkin tidak selalu berkembang dengan gaya perencanaan 

yang cermat. Berikut ini beberapa teori dan pendektan lain untuk menjelaskannya (Strategi 

Pengembangan Bisnis Usaha Mikro Kecil Menengah Keripik Pisang Dengan Pendekatan 

Business Model Kanvas, 2020) (Fauzi et al., 2021). 

 

Tingkat Keterlibatan Konsumen 

Model ekspektansi nilai mengasumsikan tingkat keterlibatan yang tinggi di pihak 

konsumen. Kita dapat mendefinisikan keterlibatan konsumen (consumer involvement) 

berdasarkan tingkat keterlibatan dan pemrosesan aktif yang dilakukan consumen dalam 

merespon rangsangan pemasaran  (Suwarni & Handayani, 2021). 

Heuristik dan Bias Keputusan 

Gagasan pemasaran : bagaimana konsumen benar – benar mengambil keputusan. Berbagai 

heuristic dan bias itu memainkan peran ketika konsumen memperkirakan kemungkinan 

hasil atau kejadian di masa depan (Ahluwalia, 2020)  (Larasati Ahluwalia, 2020). 

Akuntansi Mental 

Akuntansi mental (mental accounting) mengacu pada cara konsumen mengkodekan, 

mengkategorikan dan mengevaluasi hasil financial dari pilihan. Secara resmi, akuntansi 

mental adalah “kecenderungan untuk mengkategorikan dana atau item nilai meskipun tidak 

ada basis logis untuk kategorisasi itu  (Lina & Ahluwalia, 2021). 

Menentukan Profil Proses Keputusan Pembelian Pelanggan 

Berusaha memahami perilaku pelanggan dalam hubungannya dengan produk disebut 

memetakan system konsumsi pelanggan, siklus aktivitas pelanggan, atau scenario 

pelanggan dengan menggunakan metode introspektif, metode retrospektif, metode 

prospektif, metode preskriptif (Saipulloh Fauzi1, 2020) (Febrian Eko Saputra, 2018). 

SIMPULAN 

 Pasar Konsumen adalah kelompok individual (perorangan maupun rumah tangga) yang 

membeli dan mengkonsumsi barang atau jasa untuk kepentingan pribadi maupun 

keluarganya, tidak untuk maksud lain. Model perilaku pasar konsumen digambarkan 

dalam bentuk skema stimulus-respons model, yang menjelaskan mengenai karakteristik 

pembeli mempengaruhi bagaimana dia mempersepsikan dan bereaksi terhadap 

rangsangan serta proses pengambilan keputusan pembelian itu sendiri mempengaruhi 

perilaku pembeli. Adapun karakterisitik yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu 
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factor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Didalam pembelian suatu produk, terdapat 

suatu proses pengambilan keputusan yang biasa dihadapi oleh konsumen, meliputi 

pengenalan kebutuhan, kebutuhan informasi, evaluasi alternative, pengambilan 

keputusan, dan perilaku lanjut. Produk Baru adalah Barang, Jasa atau Ide yang dianggap 

oleh sebagian calon konsumen sebagai hal yang baru. Dalam pengambilan keputusan 

pembelian produk baru ini melalui Proses Adopsi yaitu proses mental yang dijalani oleh 

individu melewati dari pertam mempelajari inovasi tertentu hingga ke adopsi akhir. 

Pasar Industry adalah suatu usaha ata kegiatan pengolahan bahan mentah atau barang 

setengah jadi menjadi barang jadi barang jadi yang memiliki nilai tambah untuk 

mendapatkan keuntungan.Usaha perakitan atau assembling dan juga reparasi adalah 

bagian dari industri.Hasil industri tidak hanya berupa barang, tetap juga dalam bentuk 

jasa.Berbagai situasi pembelian utama dalam pasar industry melingkupi pembelian 

ulang sepenuhnya, pembelian ulang dengan modifikasi, tugas baru dan pembelian 

sistem. Peserta proses pembelian di pasar industry meliputi pemakai, pemberi pengaruh, 

pengambil keputusan, penjaga gawang. Adapun factor utama yang mempengaruhi 

pembeli di dalam pasar industry yaitu dipengaruhi oleh factor lingkungan, factor 

organisasi, faktor antar pribadi, factor individu. Sedangkan proses pembeliannya 

dijabarkan dalam tahapan, dimulai dari pengenalan masalah, penjabaran kebutuhan 

secara umum, spesifikasi produk, analisis nilai, pencarian pemasok, pengumpulan 

proposal, pemilihan pemasok, spesifikasi pesanan rutin, dan penilaian kinerja. Pasar 

institusi adalah pasar yang memfasilitasi masyarakat yang mereka pelihara, seperti 

rumah sakit, sekolah, dan institusi lain. Setiap institusi ini memiliki sponsor yang 

berbeda, memiliki anggaran yang minimal dan pelanggan yang pasti, Pasar pemerintah 

adalah unit pemerintah yang menjual atau menyewa barang dan jasa untuk menunjang 

fungsi utama pemerintah, lebih menyukai pemasok domestic, meminta dan memberikan 

kontrak  pada pemasok dengan dana yang lebih rendah. 
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