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	BAB II. KAJIAN TEORITIS, KERANGKA KONSEPTUAL, DAN HIPOTESIS
	Memurut Buchori (2012), fungsi menajemen pemasaran adalah sebagai berikut.
	1. Menciptakan permintaan atau demand adalah untuk menciptakan permintaan melalui berbagai cara. membuat cara terencana untuk mengetahui preferensi dan selera pelanggan terhadap barang atau jasa yang diproduksi untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
	2. Kepuasan pelanggan yaitu manajer pemasaran harus mempelajari permintaan pelanggan sebelum menawarkan barang atau jasa apa pun kepada mereka. Yang perlu dipelajari adalah  bahwa menjual barang atau jasa tidak sepenting kepuasan pelanggan yang didapa...
	3. Pangsa Pasar atau Market Shareyaitu untuk meningkatkan pangsa pasarnya, yaitu rasio penjualannya terhadap total penjualan dalam perekonomian. Misalnya, Pepsi dan Coke saling bersaing untuk meningkatkan pangsa pasar mereka.Untuk ini, mereka telah me...
	4. Peningkatan keuntungan yang cukup harus diperoleh sebagai hasil dari penjualan produk yang ingin memuaskan. Jika perusahaan tidak menghasilkan laba,maka tidakk akan mampu bertahan. Selain itu, laba juga diperlukan untuk pertumbuhan dan diversifikas...
	5. Pencitraan produk yang baik di mata publik yaitu untuk membangun citra produk yang baik di mata publik adalah tujuan manajemen pemasaran lainnya. Jika departemen pemasaran menyediakan produk-produk berkualitas kepada pelanggan dengan harga yang waj...
	6. Menciptakan pelanggan baru adalah dasar dari sebuah bisnis. Pelangganlah yang memberikan pendapatan kepada bisnis dan menentukan apa yang akan dijual perusahaan.Menciptakan pelanggan baru berarti mengeksplorasi dan mengidentifikasi kebutuhan pelang...
	7. Memuaskan pelanggan yaitu menciptakan pelanggan baru tidak cukup.Bisnis harus mengembangkan dan mendistribusikan produk dan layanan yang memenuhi ekspektasi pelanggan untuk memberikan kepuasan mereka. Jika pelanggan tidak puas, bisnis tidak akan da...
	2.1.2.3 Perilaku Konsumen
	Menurut Wibowo (2013), bahwa perilaku konsumen adalah perilaku yang ditunjukkan oleh konsumen dalam proses mencari, menukar, menggunakan, menilai, dan mengatur sebuah produk pemuas kebutuhan mereka. perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan, proses d...
	Menurut Kotler (2014), perilaku konsumen merupakan studi tentang bagaimana seseorang, kelompok, atau organisasi untuk membeli, memilih, mengkonsumsi, dan bagaimana produk, ide, dan pengalaman dalam memuaskan keinginan dan kebutuhan mereka. Jadi, peril...
	Menurut Pater dan Olson (2012), perilaku konsumen sebagai dinamika interaksi antara pengaruh dan kesadaran, perilaku, dan lingkungan dimana manusia melakukan pertukaran aspek-aspek kehidupan.
	Berdasarkan definisi ahli di atas, maka dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen merupakan suatu tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok atau organisasi yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan, dan meng...


