
MOTIVASI

Cahyani Pratisti

IIB Darmajaya

International Office, Gedung E lantai 1

cahyanipratisti@darmajaya.ac.id

+6281215500959

mailto:cahyanipratisti@darmajaya.ac.id


OUTLINE

 Kebutuhan dan motivasi

 Model proses motivasi

 Tujuan memotivasi konsumen

 Motivasi positif dan negatif

 Motif rasional dan emosional

 Sifat dinamis motivasi

 Fungsi hierarki kebutuhan Maslow pada perilaku konsumen



KEBUTUHAN DAN MOTIVASI

 Kebutuhan merupakan jantung konsep pemasaran

 Pemasar tidak menciptakan kebutuhan tetapi dapat membuat konsumen sadar akan kebutuhan mereka

 Motivasi pembelian adalah dorongan/harapan/keinginan/sebab yang membuat seorang konsumen membeli barang/jasa



MODEL PROSES MOTIVASI SCHIFFMAN & KANUK



KEBUTUHANYANG DIRASAKAN KONSUMEN (FELT NEED)

Kebutuhan dasar atau

bersifat fisiologis

Kebutuhan yang kita

pejari sebagai jawaban

terhadap kebudayaan

dan lingkungan kita



UTILITARIAN & EXPRESSIVE NEEDS

Perilaku berorientasi pada tujuan (goal oriented behavior)

Seorang konsumen harus memiliki tujuan dan tindakan untuk memenuhi

kebutuhannya

Utilitarian needs:

Sering disebut generic product goal adalah tujuan umum yang ingin dicapai

konsumen, misal: ingin lulus, ingin punya mobil atau rumah

Expressive needs:

Berbagai produk yang dipilih dengan merek khusus yang dipilih konsumen

sebagai sasaran mereka



UTILITARIAN VS EXPRESSIVE NEEDS



TUJUAN MEMOTIVASI KONSUMEN

 Meningkatkan kepuasan

 Mempertahankan loyalitas

 Efisiensi

 Efektivitas

 Menciptakan hubungan yang harmonis antara konsumen dan produsen



BANDINGKAN INFORMASI BERIKUT



MOTIVASI POSITIF DAN NEGATIF





SIFAT DINAMIS MOTIVASI



COLOUR EMOTION GUIDE



FUNGSI HIERARKI KEBUTUHAN MASLOW PADA PERILAKU

KONSUMEN



 Thank you and see you 


