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
Psikologi konsumen pada umumnya berkaitan dengan manusia sebagai konsumen dari barang dan jasa. Karena itu sasaran utama ilalah menjelaskan perilaku konsumen, misalnya menguraikan macam pilihan apa yang dibuat orang, dibawah macam keadaan apa, dan dengan alas an-alasan apa ( Howell & Dipboye 1986 dalam Sunyoto Ashar 2006).  Karena sasaran utamanya ialah menjelaskan perilaku konsumen, maka disamping psikologi konsumen juga digunakan istilah “Perilaku konsumen”
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Psikologi konsumen adalah hubungan antara penciptaan suatu produk dan peluang penggunaannya oleh individu dengan proses-proses mental (psikologis) yaitu meliputi pemahaman tentang proses psikologi dalam diri konsumen sebagai individu maupun kelompok, aspek-aspek psikologi yang dipertimbangkan dalam strategi pemasaran/distribusi produk, riset pemasaran dalam konteks psikologi. 

Perilaku konsumen adalah proses dan aktivitas ketika seseorang berhubungan dengan pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, serta pengevaluasian produk dan jasa demi memenuhi kebutuhan dan keinginan. Perilaku konsumen merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat keputusan pembelian.
Konsumen adalah setiap orang pemakai barang dan atau jasa yang tersedia dalam masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga, orang lain, maupun makhluk hidup lain dan tidak untuk diperdagangkan.
Contohnya adalah : pembeli, pengguna, pemakai (diri sendiri, keluarga, teman) 

Konsumsi adalah menggunakan barang atau jasa yang tersedia untuk dipakai atau digunakan sesuai keinginan dan kebutuhan diri sendiri, keluarga, orang lain, maupun makhluk hidup lain.
Contohnya adalah : kita membeli makanan atau juga peralatan sehari-hari, lalu kita memakan ataupun menggunakannya.

Konsumtif adalah sikap menggunakan sesuatu tidak sesuai dengan keperluannya. Bisa juga diartikan sikap boros dalam menggunakan barang dan jasa secara berlebihan, yang lebih mendahulukan keinginan daripada kebutuhan. Sikap ini muncul karena pengaruh iklan-iklan produser yang begitu gencar. Melihat iklan-iklan ini orang jadi tertarik untu menggunakan atau memakai produk mereka walaupun sipemakai belum tentu butuh, mungkin hanya karena gengsi dan hal lain. 
Contohnya adalah : membeli sepatu dengan berbagai warna untuk memadupadankan dengan warna tas atau pakaian, padahal jika membeli satu saja sudah cukup.

Konsumerisme adalah paham atau ideologi yang menjadikan seseorang atau kelompok melakukan atau menjalankan proses konsumsi atau pemakaian barang-barang hasil produksi secara berlebihan atau tidak sepantasnya secara sadar dan berkelanjutan. Hal tersebut menjadikan manusia menjadi pecandu dari suatu produk, sehingga ketergantungan tersebut tidak dapat atau susah untuk dihilangkan. Sifat konsumtif yang ditimbulkan akan menjadikan penyakit jiwa yang tanpa sadar menjangkit manusia dalam kehidupannya.
Contohnya : kita mempengaruhi orang lain untuk mengkonsumsi produk yang kita jual.

Dalam perkembangan psikologi konsumen, 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 dalam Sunyoto Ashar 2006). Ciri-cirinya adalah:
a. Perhatian meluas sampai pada hal-hal diluar kegiatan membeli. Perilaku konsumen diberi batasan yang lebih luas, yaitu sebagai acquisition, use and disposition of product, services, time and ideas ( Jacoby 1976 dalam Sunyoto Ashar 2006)

b. Meningkatnya kecenderungan untuk mendekati masalah dari sudut pandang konsumen. Para produsen ingin agar dapat mengantisipasi pola-pola perilaku konsumen dan agar dapat mempengaruhi pilihan-pilihankonsumen kea rah yang menguntungkan produk-produk mereka

c. Perilaku konsumen dikaji dengan tujuan ilmiah murni. Mengkonsumsi barang-barang dan jasa-jasa merupakan aspek yang penting dari perilaku manusia dank arena itu bermanfaat untuk dikaji.

d. Makin besarnya perhatian terhadap isu-isu social. Terdapat pandangan bahwa perilaku konsumen dikaji hanya untuk kepentingan ( dan keuntungan) produsen

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 :

a. 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
b. 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, 
c. Proses penetapan keperluan dan ke butuhan konsumen dengan melaku kan penelitian – penelitian antara lain tentang :
1) motif – motif membeli dari sekelompok orang;
2)  harapan – harapan ekonomis dari orang; 

3)  perkiraan permintaan akan produk – produk dan jasa – jasa; 

4)  citra (images) dari produk – produk dan lain – lain. 

Menurut Katona ada lima perangkat ubahan (variable) yang menentukan dan mempengaruhi perilaku konsumen, yaitu :

a. Kondisi-kondisi yang memungkinkan ( enabling conditions) yang menetapkan batas-batas kemampuannya sebagai konsumen, misalnya penghasilannya, asetnya, dapat diperolehnya kredit

b. Keadan-keadaan yang mempercepat (precipitating circumstances) yang mempengaruhi perilaku ekonomi, seperti peningkatan atau penurunan daya beli, perubahan status keluarga, pindah ke rumah baru

c. Kebiasaan memainkan peran yang penting. Misalnya dalam membeli makanan, sabun, rokok dan sebagainya

d. Kewajiban-kewajiban perjanjian ( contractual obligations) dari orang (seperti sewa, premi asuransi jiwa, pajak, bayar cicilan mobil)

e. Keadaan psikologikal konsumen

Gambar 1 merupakan satu model dari interaksi system konsumen dengan system industry dan system lainnya  yang mempengaruhi perilaku dan keputusan membeli dari seorang konsumen
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Gambar 12.1 Model Interaksi Konsumen dengan Sistem Industri dan Sistem

                       Lain yang Mempengaruhi Perilaku dan Keputusan Membeli.

    

Sistem konsumen memperoleh penawaran dari system industry konsumen, melalui iklan, kegiatan promosi dari produk melalui berbagai media, pemberitahuan, secara langsung maupun tidak langsung, dari kenalan, anggota keluarga atau orang lain tentang barang-barang atau jasa yang dapat dirasakan bermanfaat bagi dirinya. Agar keluaran dari system industry konsumen dapat diserap oleh konsumen, sitem industry perlu mengetahui keperluan dan kebutuhan termasuk keinginan dan harapan dari konsumen. Hal ini biasanya dilakukan dengan mengadakan berbagai macam penelitian tentang perilaku konsumen
3. Penemukenalan Keperluan dan Kebutuhan Konsumen
Pengumpulan data untuk dapat menemu kenali keperluan dan kebutuhan ( termasuk keinginan dan harapan) konsumen, biasanya dengan metoda- metoda berikut 
a. Panel konsu men
panel adalah sekelompok orang yang merupakan satu sampel dalam penelitian konsumen. Sering digunakan panel yang sama untuk satu jangka waktu tertentu. Tergantung dari tujuan penelitian, para anggota panel dapat dikumpulkan dalam satu kelompok, diperlakukan secara perorangan, dihubungi melalui telepon, email, WA

b. Metode survei kuesioner
metode ini terdiri dari serangkaian pertanyaan yang harus djawab oleh orang-orang yang merupakan sampel penelitian. Kuesioner dapat diberikan secara pribadi melaui email atau cara lain.

Bentuk dan sifat kuesioner dan pertanyaan-pertanyaannya, misalnya bentuk kuesioner checklist, penjawab cukup membuat tanda dibelakang pertanyaan  atau bentuk kuesioner berakhir-terbuka (pertanyaan yang mengundang jawaban terurai, mempunyai pengaruh yang besar terhadap data yang diperoleh
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c. Metode skala dan pengharkatan
Digunakan dalam penelitian konsumen untuk mengukur pandangan dan sikap konsumen terhadap sesuatu produk.  Salah satu sikap yang digunakan ialah skala semantic differential (SD), yang dikembangkan oleh Osgood dan rekan rekan terdiri dari pasangan-pasangan kata sifat yang berlawanan yang dianggap relevanelevenn objek sikap yang ingin diukur
d. Wawancara
Metode untuk memperoleh informasi dari atau tentang orang lain melalui wawancara. Ada 3 jenis wawancara yang dapat digunakan :

1) Wawancara berstruktur : menyerupai bentuk kuessioner dengan perbedaan bahwa pertanyaan-pertanyaan ditanyakan secara lisan

2) Wawancara tidak berstruktur

Prosedur wawancara tidak berstruktur yang lebih lentur, bertujuan mendapat informasi dari konsumen yang mencerminkan sesuatu tentang pengaruh dari iklan-iklan tertentu terhadap terjadinya pembelian

3) Wawancara dalam, digunakan agar dapat menimbulkan asosiasi-asosiasi sebebas myngkin pada penjawab. Peran pewancara untuk membuat hubungan kepercayaan dengan penjawab, dengan mulai dari pertanyaan-pertanyaan umum, dan menunjsang penjawab untuk mengungkapkan diri secara bebas
e. Teknik-teknik proyektif
Teknik yang menimbulkan jawaban-jawaban orang terhadap rangsang yang secara sengaja bersifat taksa (ambiguous) atau tidak berstruktur. Karena rangsang yang samar, diperkirakan bahwa penjawab membuat jawaban-jawaban yang merupakan proyeksi=proyeksi dari diri mereka

f. Metode observasi
Mengamati aspek-aspek tertentu dari perilaku konsumen dengan secara langsung diamati dalam situasi sehari-hari. Pengamatan ditujukan pada apa yang dikerjakan, bukan pada apa yang dibicarakan. Peneliti ingin mendapatkan jawaban terhadap pertanyaan-pertanyaan berikut:

1). Siapa saja yang membeli produk

2). Siapa yang mempengaruhi pembelan jika pembeli tidak dating sendiri

3). Apakah pengunjung mencari merk khusus?

4) apakah mereka menguji atau membandingkan harga

5). Apakah mereka memeriksa bungkus dan membaca label sebelum membeli

.

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, 

 (c) pengumpulan data (pengumpul data kuesioner, pewawancara, pengamat) yang terlatih dan terampil.

Penelitian Pemasaran

Beberapa penelitian yang pernah dilakukan adalah :

a. Survey pendapat konsumen

Survey ini dilakukan untuk menemukenali keinginan dan kebutuhan konsumen  terhadap barang dan jasa. Dari hasil survey produsen dapat mengembangkan jenis barang dan jasa yang akan dihasilkan
b. Pengujian produk
Telah merupakan praktek umum untuk mengadakan pengujian awal dari produk-produk baru sebelum dipasarkan dengan tujuan dapat diketahuinya sejauh mana produk dapat diterima oleh konsumen potensial

c. Pengepakan
Para produsen dari produk tertentu melakukan penelitian yang berkaitan dengan rancangan pengepakan untuk memperoleh pandangan dan pilihan dari orang tentang kemungkinan rancangan yang berbeda-beda
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.
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a. Proses Kognitif

Semua proses kognitif yang terlibat dalam perolehan dan penyimpanan dari informasi, meliputi perhatian, persepsi dan ingatan. Orang secara selektif memperhatikan apa yang disajikan dan mengamati apa yang menarik perhatian

b. Status Afektif
1). Motivasi

Sejauh mana orang akan menggunakan atau membeli produk tergantung bagaimana ia mempersepsikan produk tersebut sebagai sesuatu yang dapat memenuhi keperluan dan kebutuhannya, psikologi konsumern ingin mengetahui motif atau kebutuhan tertentu yang akan timbul untuk membantu meramalkan bagaimana pesanatau produk akan diterima public yang relevan

Teori motivasi yang memberi tekanan kepada proses, mencoba untuk menjelaskan bagaimana motivasi melaksanakan fungsi- fungsi pemberian tenaga dan pengarahannya

2). Sikap

 Motivasi dan sikap sangat erat kaitannya. Sikap ada komponen kognitif dan berorientasi objek. Sikap juga lebih dilihat kurang berkaitan dengan tindakan dibandingkan dengan motivasi
c. Ciri-ciri kepribadian

1) Pemangsaan Pasar (market segmentaion)

Barang dan jasa tidak mempunyai nilai menarik yang sama bagi semua konsumen. Penjual harus memutuskan kepada siapa produk ditujukan. Populasi sadsaran atau pasar primer harus dikenali
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2) Kelompok demografis

Kelompok konsumen yang digolongkan berdasarkan ciri-ciri demografis, yaitu konsumen pria, konsumen wanita, konsumen remaja, konsumen lanjut usia

3) Kelompok psikografis

Konsumen dapat dianggap sebagai pemecah masalah, satu satuan pengambilan keputusan yang memperoleh informasi, mengolah, mengambil tindakan yang diharapkan akan menunjang gaya hidup

Ke 9 gaya hidup adalah : 

· the integrated, dewasa , toleran, pasti diri, beraktualisasi

· achievers, pimpinan dalam perusahaan, professional, pimpinan pemerintahan

· emulators, ambisius, sadar akan status. Kompetititf

· belongers, tradisional, konservatif, konvensional

· societally conscious, memiliki rasa tanggng jawab social yang tinggi

· experientials, menginginkan pengalaman langsung dan kelibatan yang kuat

· I-am-me, dramatis, impulsive, individualistis

· Sustainers, ingin maju

· Survivors, miskin dan jauh dari arus utama budaya

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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Gambar 12.2 Model Proses Pengambilan Keputusan Konsumen


Konsumen memilki masalah khusus yang menuntut jawaban khusus, sehingga situasi yang ada harus sealu merupakan kerangka kerja yang didalamnya ditinjau proses pengambilan keputusan

a. Pengenalan masalah

    Proses pengambilan keputusan dimulai dari mengenali adanya masalah. Masalah konsumen adalah perbedaan antara keadaan yang ada, dengan satu keadaan yang diinginkan. Keadaan yang diinginkan dan yang ada, dipengaruhi gaya hidup konsumen dan situasi yang berlangsung. Bila perbedaan antara kedua keadaan diarasakan sebagai cukup besar dan penting, msaka konsumen mulai mencari jawaban terhadap madsalahnya

b. Pencarian Informasi

c. Penilaian dan Seleksi dari alternative
5. 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).
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6. Pengaruh lingkungan terhadap perilaku konsumen 

Faktor individu yang berhubungan dengan perilaku konsumen adalah kekuatan yang melekat padakonsumen yang mempengaruhi keputusan membeli. Kekuatan yang melekat pada konsumen secara individu tersebut sebagai faktor-faktor yang ada dalam diri individu atau konsumen. Kekuatan individu terdiri dari pengalaman belajar dan memori (learning and memory), kepribadian dan konsep diri (personality and self concept), motivasi dan keterlibatan (motivation and involvement), sikap (attitude), dan gaya hidup (life style) (Amirullah, 2002:36).

Komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan pesan kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di pasar. Konsep yang umum sering digunakan untuk menyampaikan pesan adalah apa yang disebut sebagai bauran promosi (promotional mix). Disebut bauran promosi karena biasanya pemasar sering menggunakan berbagai jenis promosi secara simultan dan terintegrasi dalam suatu rencana promosi produk.

Bauran promosi terdiri dari iklan (advertising), penjualan tatap muka (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat dan publisitas (publicity and public relation), dan pemasaran langsung (direct marketing) (Kotler, 2000:101).


Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Menurut Kotler (1997:162) ada lima tahap proses keputusan pembelian. 

Pertama, analisis atau pengenalan kebutuhan, yaitu proses membeli dimulai dengan pengenalan kebutuhan, di mana pembeli mengenali adanya masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan nyata dan keadaan yang diinginkan. 
Kedua, pencarian informasi, yaitu apabila dorongan konsumen kuat dan produk yang dapat mernuaskan ada dalam jangkauan konsumen kemungkinan akan membelinya. Bila tidak, konsumen dapat menyimpan kebutuhan dalam ingatan atau melakukan pencarian informasi yang berhubungan dengan kebutuhan tersebut.

Kedua, konsumen dapat memperoleh informasi dari beberapa sumber, yaitu: (Kotler (1997:163) yang terdiri dari sumber pribadi, sumber komersial, sumber publik, dan sumber pengalaman.

Ketiga,evaluasi alternatifm yakni pemasaran harus mengetahui mengenai evaluasi alternatif, bagaimana konsumen mengolah informasi sampai pada pemilihan merek. Konsep dasar tertentu membantu menjelaskan proses evaluasi konsumen. Pertama, kita menganggap bahwa setiap konsumen melihat produk sebagai kumpulan atribut produk. Untuk kamera, atribut produk mungkin mencakup mutu gambar, kemudahan menggunakan, ukuran kamera, harga, dan atribut lain. Kedua, konsumen akan memberikan tingkat arti penting berbeda terhadap atribut berbeda menurut kebutuban dan keinginan unik masing-masing. Ketiga, konsumen mengembangkan satu himpunan keyakinan merek mengenai di mana posisi setiap merek pada setiap atribut. Himpunan keyakinan mengenai merek tertentu dikenal sebagai citra merek. Keempat, harapan kepuasan produk total konsumen akan bervariasi pada tingkat atribut yang berbeda. Kelima, konsumen sampai pada sikap terhadap merek berbeda lewat beberapa prosedur evaluasi. Ada konsumen yang menggunakan lebih dari satu prosedur evaluasi, tergantung pada konsumen dan keputusan pembelian.

Keempat, keputusan membeli, artinya dalam tahap evaluasi, konsumen membuat peringkat merek dan membentuk niat untuk membeli. Pada umumnya, keputusan membeli konsumen adalah membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor dapat muncul antara niat untuk membeli dan keputusan untuk membeli. Faktor pertama adalah sikap orang lain dan yang kedua adalah faktor situasi yang tidak diharapkan.

Kelima, perilaku pasca pembelian, artinya tahap dari proses keputusan pembeli. Konsumen mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli berdasarkan pada rasa puas atau tidak puas. Pembeli merasa puas atau tidak puas dengan suatu pembelian terletak pada hubungan antara harapan konsumen dan prestasi yang diterima dari
produk. Apabila produk tidak memenuhi harapan, konsumen merasa tidak puas. Apabila memenuhi harapan, konsumen merasa puas. Apabila melebihi harapan, konsumen akan merasa amat puas. 

Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Proses pengambilankeputusan konsumen tidak bisa terjadi dengan sendirinya, sebaliknya masalah kebudayaan, demografis, sosial, individu (karakteristik pribadi), dan psikologis secara kuat mempengaruhi proses keputusan tersebut (http://manbisnis.tripod.corn. 2005).

Menurut James F. Engel – Roger D. Blackwell – Paul W. Miniard dalam Saladin (2003 : 19) terdapat tiga faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu :

1. Pengaruh lingkungan, terdiri dari budaya, kelas sosial, keluarga dan situasi. Sebagai dasar utama perilaku konsumen adalah memahami pengaruh lingkungan yang membentuk atau menghambat individu dalam mengambil keputusan berkonsumsi mereka. Konsumen hidup dalam lingkungan yang kompleks, dimana perilaku keputusan mereka dipengaruhi oleh keempat faktor tersebut diatas.

2. Perbedaan dan pengaruh individu, terdiri dari motivasi dan keterlibatan, pengetahuan, sikap, kepribadian, gaya hidup, dan demografi. Perbedaan individu merupkan faktor internal (interpersonal) yang menggerakkan serta mempengaruhi perilaku. Kelima faktor tersebut akan memperluas pengaruh perilaku konsumen dalam proses keputusannya.

3. Proses psikologis, terdiri dari pengolahan informasi, pembelajaran, perubahan sikap dan perilaku. Ketiga faktor tersebut menambah minat utama dari penelitian konsumen sebagai faktor yang turut mempengaruhi perilaku 
konsumen dalam penambilan keputusan pembelian.
Sumber

Psikologi Industri dan Organisasi,Sunyoto M Ashar, Penerbit Universitas Indonesia, 2006

http://riapiskologikonsumen.blogspot.com/
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