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KATA PENGANTAR 

 

Puji sukur saya panjatkan kehadirat Tuhan YME 

karena berhasil menyusun buku Perilaku Konsumen dengan 

judul Memanfaatkan Perilaku Konsumen di Era Digital. Buku 

ini terdiri dari 2 jilid, dimana pada Jilid 1 ini merupakan 

bagian awal dari penjelasan tentang perilaku konsumen yang 

sudah melibatkan perkembangan terakhir dalam 

perkembangan teknologi dan pengaruhnya terhadap 

pemasaran. 

Buku ini menyajikan pola perilaku konsumen di era 

digital dan bagaimana pemasar harus menghadapinya, 

strategi apa yang harus digunakan, bagaimana mendekatkan 

diri dan membangun hubungan dengan pelanggan. Semoga 

buku ini memberikan manfaat kepada semua pihak terutama 

kepada pembelajar yang tengah menempuh materi perilaku 

konsumen. 

Pada buku ini juga disediakan soal-soal untuk melatih 

ketajaman berfikir sebagai calon tenaga pemasar atau 

pekabat di perusahaan. Soal-soal latihan ini bisa dikerjakan 

dalam kegiatan praktikum atau asesmen bagi para 

pembelajar. 

Akhirnya saya ucapkan terima kasih kepada semua 

pihak yang telah membantu dalam penyusunan buku ini, 

khususnya kepada Istri tercinta Rani Fitriani, SE, MM., dan 

anak tersayang Athifa Ibtisama Fawwazah yang tengah 

menempuh kuliah. 

Segala saran dan masukan untuk penyempurnaan 

buku ini dapat dikirimkan ke email penulis. Terima kasih. 

  

Bandung, 30 September 2024 

Penulis.    
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BAB 1 
PENGENALAN PERILAKU 

KONSUMEN  
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Konsumen adalah manusia, atau manusia yang 

membuat keputusan dalam berperilaku. Apakah perilaku 

manusia bisa berubah? Faktor apa saja yang bisa merubah 

perilaku manusia?. Sebagai konsumen, apakah manusia 

melakukan perubahan dalam berperilaku untuk memutuskan  

membeli atau tidak membeli? Siapa yang mampu 

mempengaruhi perubahan perilaku manusia dalam membuat 

keputusan membeli atau tidak membeli suatu produk 

barang/jasa? 

 Menurut Sunaryo faktor-faktor yang mempengaruhi 

perilaku manusia terbagi atas tiga faktor utama, yakni faktor 

genetik, eksogen, dan faktor lainnya yang akan dijelaskan 

sebagai berikut. 

1. Faktor Genetik 

Faktor genetik maksudnya adalah faktor yang berasal 

dari dalam diri seorang yang di antaranya adalah sebagai 

berikut. 

a. Ras 

Setiap negara di belahan dunia memiliki ciri khas dan ras 

yang berbeda-beda antara negara yang satu dan negara 

yang lain. Negara Indonesia memiliki berbagai jenis ras, 

beragam tradisi dan adat istiadat, bahasa, suku, etnis serta 

kaya akan budaya yang menjadikan Indonesia sebagai 

bangsa yang majemuk yang menjunjung tinggi 

keberagaman. Keberagaman ras dapat dikenali melalui 
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