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Pengertian Kepribadian

 Pola perilaku yang konsisten dan bertahan lama sebagai ciri-ciri kejiwaan yang 

menentukan dan mencerminkan bagaimana seseorang merespon sesuatu terhadap

lingkungannya

 Memahami kepribadian konsumen penting bagi pemasar karena kepribadian

mempengaruhi perilakunya dalam memilih atau membeli produk

 Karakteristik kepribadian:

1. Menggambarkan perbedaan individu yang unik

2. Menunjukkan konsistensi dan berlangsung lama

3. Dapat berubah karena situasi



Teori-Teori Kepribadian

a. Id: seluruh sumber kekuatan yang dibawa sejak

lahir: rasa haus, lapar, sex, pertahanan diri

b. Super ego: merupakan pengendalian diri dari ID, 

untuk memenuhi kebutuhannya harus sesuai

dengan keinginan masyarakat

c. Ego: pengendalian individu secara sadar, 

menyeimbangkan ID dan super ego

Iklan menggunakan ego

Teori kepribadian Freud/ Psikoanalitis



Teori Kepribadian Neo Freud

Hubungan sosial menjadi dasar pembentukan dan

pengembangan kepribadian. Ada 3 kepribadian:

a. Compliment (patuh): mereka yang ingin mendekati

orang lain (disayangi, dibutuhkan, dihargai)

b. Agresif: menjauhi orang lain (ingin tampil beda, 

dikagumi, mengungguli)

c. Detached (lepas dari orang lain): mereka yang 

menginginkan kebebasan, kemandirian, dan bebas

dari kewajiban

Iklan teori kepribadian neo-Freud

Teori Neo-Freud dan pemasaran

Cohen menemukan bahwa sabun toilet, pencuci mulut, dan aspirin adalah produk

compliance; cologne dan baju menunjukkan agresifitas; dan minuman merupakan produk

detachement (tidak berpengaruh). Implikasinya bahwa iklan sabun dan pencuci mulut

menunjukkan persetujuan social misal “memudahkan pergaulan Anda”



Teori Sifat/Ciri/Traits

Memfokuskan pada pengukuran kepribadian menurut karakteristik kepercayaan diri

konsumen, meliputi:

a. keinovasian: seberapa besar kemampuan konsumen untuk menerima berbagai

pengalaman baru

b. Materialisme: tingkat kecenderungan konsumen pada “kepemilikan duniawi”

c. Etnosentrisme: kemungkinan konsumen untuk menolak atau menerima berbagai produk

buatan luar negri



Kepribadian dan Memahami Konsumen



Kepribadian Merek



Konsep Gaya Hidup

 Gaya hidup adalah konsep yang lebih baru dan lebih mudah terukur dibandingkan

kepribadian

 Gaya hidup didefinisikan sebagai pola dimana orang hidup dan menggunakan uang

dan waktunya

 Gaya hidup suatu masyarakat berbeda antar tempat dan dari masa ke masa 



4 Manfaat Memahami Gaya Hidup:

o membuat segmentasi pasar

o membantu memposisikan produk di pasar dengan iklan

o membantu memilih media yang paling cocok

o membantu produsen untuk mengembangkan produk yang sesuai dengan tuntutan

gaya hidup mereka



Perbedaan Kepribadian dan Gaya Hidup

 Walaupun kepribadian dan gaya hidup berbeda, namun gaya hidup dan kepribadian

saling berhubungan. Kepribadian merefleksikan karakteristik internal dari konsumen, gaya

hidup menggambarkan manifestasi eksternal dari karakteristik tersebut, yaitu perilaku

konsumen

 Seorang konsumen yang kepribadiannya pemberani mungkin lebih menyukai kegiatan

yang menantang alam, sementara yang tidak mungkin lebih memilih indoor



Indikator Gaya Hidup

 Keinovatifan konsumen: konsumen suka menjadi yang pertama dalam menggunakan

barang, jasa, atau praktik baru

perbedaan innovators dan non innovators:

- keinovatifan konsumen

- dogmatism: menolak jika berlawanan dengan keyakinannya

- karakter sosial: apakah selalu berpatokan pada dirinya, atu justru dirinya berpatokan

dengan orang lain

- tingkat stimulasi optimum: tingkat pemenuhan individu dan keberanian mengambil

risiko

- pencari variasi kesenangan baru



Faktor Kepribadian Kognitif

 Yaitu mengukur kebutuhan seseorang untuk berpikir:

- orang dengan kepribadian kognitif tinggi mungkin akan lebih responsive terhadap

bagian iklan yang banyak memuat informasi atau deskripsi yang berhubunagn dengan

produk

- orang dengan kepribadian kognitif rendah mungkin lebih tertarik pada latar belakang

atau aspek disekitar iklan

- visualizer atau verbalizer

 Dari materialism konsumen sampai ke konsumsi kompulsif

 Etnosentrisme konsumen



Materialisme Konsumen

Ciri-cirinya:

1. Mereka sangat menghargai barang yang dapat diperoleh dan dapat dipamerkan

2. Mereka sangat egosentris dan egois

3. Mereka mencari gaya hidup dengan banyak barang

4. Kebanyakan milik mereka tidak memberikan kepuasan pribadi yang lebih besar



Perilaku Konsumen yang Mendalam

Karakteristinya:

1. Minat mendalam terhadap barang dan produk tertentu

2. Kesediaan untuk bepergian jauh dalam rangka menambah contoh barang atau

golongan produk yang diminati

3. Dedikasi untuk mengorbankan uang dan waktu yang banyak secara bebas untuk

mencari barang atau produk tersebut



Etnosentrisme Konsumen

 Konsumen yang sangat etnosentris mungkin merasa tidak pantas atau merasa salah bila

membeli produk buatan luar negri karena pengaruh ekonomi yang ditimbulkannua

terhadap perekonomian dalam negri



Kepribadian Merek

 Para konsumen menghubungkan berbagai sifat atau karakteristik “mirip kepribadian” 

pada berbagai merek di berbagai macam golongan produk

 Kepribadian merek dapat bersifat fungsional maupun simbolis dengan cara:

1. Personifikasi merek

2. Kepribadian produk dan gender

3. Kepribadian dan warna



Diri dan Citra Diri

 Citra atau persepsi mengenai diri sangat erat kaitannya dengan kepribadian, dimana

orang cenderung membeli produk dan jasa serta menjadi pelanggan perusahaan ritel

yang mempunyai citra atau kepribadian yang cocok dengan citra diri mereka sendiri

- kepribadian

- susunan citra diri

- perluasan diri

- mengubah pribadi

- keangkuhan dan perilaku konsumen



3 Hal Untuk Mengevaluasi Gaya Hidup

 Apa yang mereka rasakan (A)

 Bagaimana sikap mereka terhadap fakta kehidupan (I)

 Bagaimana opini mereka terhadap fakta kehidupan (O)



Karakteristik Konsumen Berdasarkan Nilai

& Gaya Hidup



Psikografik VALS





 Thank you and see you 


