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SIMPULAN

Pembahasan yang ada menghasilkan simpulan sebagai benkut:

Analisa suatu proses pembelian merupakan suatu rangkaian tahapan yang
diambil oleh seorang konsumen. Perilaku konsumen akan menentukan proses
pengambilan keputusan dalam pembelian mereka. Proses tersebut merupakan
sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk
membell  suatu barang atau jasa dalam memenvhi  kemginan dan
kebutuhannya.

Perilaku konsumen metibatkan semua individu dalam memlar, mendapatkan
dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa ekonomis. Perilaku yang
berbeda dari tiap-tiap individu, akan menghasilkan penilaian, cara
mendapatkan, dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa ekoromis.
Perusahaan memetlukan pemahaman terhadap perilaku konsumen, sebab
perilaku konsumen memiliki pengaruh terhadap keputusan penentuan proses
pembelian yang dilakukan oleh konsumen,

Perubahan liﬁgkungan mendorong perubahan pada perilaku dan sclera
konsumen. Perubahan lingkungan yang berupa peningkatan tingkat
pendidikan dapat meningkatkan pendapatan yang mendorong meningkatnya

frekuensi pembelian serta taraf hidup yang pada akhimya marpu
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mendatalngkan pengaruh hubungan sosial yang semakin meluas, yang secara
tidak langsung menyebabkan atau memungkinkan perubahan perilaku dan
selera para konsumen itu.

Motivasi adalah pendorong seseorang untuk berperilaku tertentu. Dengan
pemahaman motivasi, terutama perubahan pada motivasi, diharapkan dapat
diprediksi bagaimana perubaban perilaku dimasa yang akan datang, dimana
prediksi ini amat penting untuk menentukan strategi perusahaan. Hal ini
didukung dengan adanya dasar teori faktor motivasi atribut. Dalam faktor
motivasi atribut difokuskan pada orientasi konsumen ke arah kejudian
eksternal lingkungan. Dorongan untuk merencanakan apa sebab sesuata hal
terjadi, mengetahu sebab-secbab  kejadian penting dan mengerti dunia

seseorang
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