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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA DAN HIPOTESIS PENELITIAN 

A. Kajian Pustaka 

1. Grand Theory 

Pelnelli lti lan ilni l melnggunakan Thelory of Planneld Belhavi lor (TPB) 

untuk melmpreldi lksi l pelri llaku i lndi lvi ldu dalam siltuasi l di lmana melrelka 

ti ldak melmilli lki l kelndali l pelnuh atas kelmauan melrelka (Ajzen, 1991). TPB 

melnyatakan bahwa pelri llaku selselorang di ltelntukan olelh ni lat belrpelri llaku 

(belhavi loral i lntelnti lon), yang telrdi lri l dari l tilga komponeln utama yaitu: 

si lkap (atti ltudel), norma subjelkti lf (subjelcti lvel norm), dan pelngelndali lan 

pelri llaku yang di lrasakan (pelrceli lveld belhavi loral control). Thelory of 

Planneld Belhavi lor i lni l di langgap selbagai l pelrluasan dari l telori l ti lndakan 

belralasan (Thelory of Relasoneld Acti lon) (Werner, 2004). 

Asumsi l utama dari l keldua telori l telrselbut adalah bahwa i lndi lvi ldu 

belrti lndak selcara rasi lonal dalam melmpelrti lmbangkan ti lndakan melrelka 

selrta i lmpli lkasi l yang mungki ln ti lmbul dari l ti lndakan telrselbut, selhi lngga 

prosels pelngambi llan kelputusan yang rasi lonal di lharapkan melnghasi llkan 

hasi ll yang opti lmal. Dalam kontelks i lni l, dilharapkan uni lt pelngambi ll 

kelputusan melmahami l selmua dampak dan konselkuelnsi l dari l ti lndakan 

melrelka (Basu, 1996; Bazelrman, 2002; Elppeln, G.D., Gould, F.J., 

Schmi ldt, C.P., Moorel, J.H. & Welathelrford, 1998) 

Silkap melrujuk pada pelrselpsi l ilndi lvi ldu telrhadap pelri llaku telrtelntu, 

bai lk yang melnguntungkan maupun ti ldak melnguntungkan (Werner, 
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2004). Norma subjelkti lf melngacu pada pelni llai lan subjelkti lf i lndilvi ldu 

melngelnai l prelfelrelnsi l dan dukungan dari l orang lai ln telrhadap pelri llaku 

telrselbut (Werner, 2004). Thelory of Relasoneld Acti lon di lkri ltilk karelna 

melngabai lkan pelnti lngnya faktor-faktor sosi lal yang dalam kelhi ldupan 

nyata dapat melnjadi l pelnelntu pelri llaku i lndi lvi ldu (Grandon & Mykytyn 

Jr, 2004). Faktor sosi lal melncakup selmua pelngaruh dari l li lngkungan 

selki ltar, selpelrti l norma i lndi lvi ldu, yang dapat melmpelngaruhi l pelri llaku 

selselorang (Ajzen, 1991). 

Selbagai l tanggapan telrhadap kellelmahan Thelory of Relasoneld 

Acti lon, Ajzeln (1991) melngusulkan tambahan dalam melnelntukan 

pelri llaku i lndi lvi ldu mellalui l Thelory of Planneld Belhavi lor, yai ltu 

pelngelndali lan pelri llaku yang di lrasakan. Pelngelndali lan pelri llaku yang 

di lrasakan adalah pelrselpsi l i lndi lvildu melngelnai l selbelrapa mudah atau 

suliltnya untuk mellaksanakan pelri llaku telrtelntu. Pelrselpsi l i lni l selcara ti ldak 

langsung dapat melmpelngaruhi l pelri llaku i lndi lvi ldu. 

2. Kualitas Produk 

a. Pengertian Kualitas Produk 

Pelrusahaan sellalu belrupaya melmuaskan konsumeln melrelka 

delngan melnawarkan produk belrkuali ltas. Produk belrkuali ltas adalah 

produk yang melmbelri lkan manfaat bagi l pelnggunanya (konsumeln). 

Selselorang yang melmbutuhkan suatu produk akan melmbayangkan 

manfaat apa saja yang dapat di lpelrolelh dari l produk telrselbut. 
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Manfaat produk melrupakan hasi ll yang di lharapkan konsumeln 

kelti lka melmbelli l dan melnggunakan suatu produk. 

Melnurut Kotlelr (2012), kuali ltas produk adalah ci lri l dan 

karaktelri lsti lk barang atau jasa yang melmpelngaruhi l kelmampuannya 

untuk melmelnuhi l kelbutuhan yang di lnyatakan atau telrsi lrat. Produk 

delngan kuali ltas ti lnggi l sangat di lpelrlukan untuk melmelnuhil 

keli lngi lnan konsumeln. Kelti lka keli lngi lnan konsumeln telrpelnuhi l selsuai l 

harapan, melrelka akan melnelri lma produk telrselbut bahkan melnjadi l 

loyal telrhadapnya. 

Melnurut Gi ltosudarmo (2008), kuali ltas produk adalah 

kelmampuan suatu produk dalam melnjalankan fungsi lnya. Kuali ltas 

produk juga dapat di larti lkan selbagai l kelselsuai lan produk delngan 

harapan konsumeln telrkai lt bilaya yang harus melrelka tanggung atau 

harga produk telrselbut. 

Belrdasarkan pelnjellasan di latas, maka dapat di lsi lmpulkan 

bahwa kuali ltas produk adalah produk yang melmbelri lkan manfaat 

selsuai l harapan konsumeln, bai lk selcara nyata maupun telrsi lrat. 

Produk delngan ci lri l dan karaktelri lsti lk yang melmelnuhi l kelbutuhan 

dan melnjalankan fungsi lnya delngan bai lk di langgap belrkuali ltas 

ti lnggi l. Kelti lka produk telrselbut melmelnuhi l harapan konsumeln selsuai l 

manfaat dan bi laya, hal telrselbut ti ldak hanya melnghasi llkan 

kelpuasan teltapi l juga melni lngkatkan loyali ltas konsumeln telrhadap 

produk telrselbut. 



25 

 

 

 

b. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kualitas Produk 

Melnurut Tji lptono (2012), selcara umum faktor yang 

melmpelngaruhi l kuali ltas produk dapat di lbagi l melnjadi l dua 

kellompok utama: 

1. Faktor telknologi l, melncakup melsi ln, bahan baku, dan 

telknologi l yang di lgunakan olelh pelrusahaan. 

2. Faktor sumbelr daya manusi la, melli lputil opelrator, mandor, 

dan telnaga kelrja lai lnnya dari l pelrusahaan. 

c. Indikator Kualitas Produk 

Melnurut Tji lptono (2008), i lndi lkator kuali ltas produk adalah 

selbagai l belri lkut:  

1. Kinerja (Performance), yai ltu karaktelri lsti lk opelrasi l pokok 

dari l produk i lnti l (Corel Product) yang di lbelli l, mi lsalnya 

kelcelpatan, konsumsi l bahan bakar, jumlah pelnumpang yang 

dapat di langkut, kelmudahan dan kelnyamanan dalam 

melngelmudi l dan selbagai lnya. 

2. Daya Tahan (Durability), belrkai ltan delngan belrapa lama 

produk telrselbut dapat telrus di lgunakan. Di lmelnsi l ilni l 

melncakup umur telkni ls maupun umur elkonomi ls 

pelnggunaan mobi ll. 

3. Fitur (Features), yai ltu karaktelri lsti lk selkundelr atau 

pellelngkap, mi lsalnya kellelngkapan i lntelri lor dan elkstelri lor 
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selpelrti l Dash Board, AC, Sound Systelm, Door Lock Systelm, 

Powelr Stelelri lng, dan selbagai lnya. 

4. Reliabilitas (Reliability), yai ltu kelmungki lnan kelci ll akan 

melngalami l kelrusakan atau gagal di lpakai l, mi lsalnya mobi ll 

ti ldak selri lng ngadat/macelt/relwell/rusak. 

5. Estetika (Aesthethics), yai ltu daya tari lk produk telrhadap 

panca i lndelra. Mi lsalnya belntuk fi lsi lk mobi ll yang melnari lk, 

modell atau delsai ln yang arti lstilk, warna, dan selbagai lnya 

6. Kesan Kualitas (Perceived Quality), yai ltu hasi ll daril 

pelnggunaan meltodel pelngukuran selcara ti ldak langsung, 

karelna adanya kelmungki lnan bahwa konsumeln ti ldak 

selpelnuhnya melmahami l atau kelkurangan i lnformasil 

melngelnai l produk yang belrsangkutan Mi lsalnya kelti lka 

konsumeln di lmi lnta untuk melni llai l kuali ltas selbuah produk 

yang baru di lluncurkan, melrelka mungki ln ti ldak melmi llilkil 

pelngeltahuan yang cukup atau pelngalaman selbellumnya 

untuk melmbelri lkan pelni llai lan yang akurat. 

3. Harga 

a. Pengertian Harga 

Harga melrupakan salah satu ellelmeln pelnti lng dalam bauran 

pelmasaran yang belrfungsi l selbagai l si lnyal untuk 

melngkomuni lkasi lkan ni llai l dari l produk atau jasa, sellai ln melnelntukan 

profi ltabi lli ltas (Kotlelr, P., dan Kelllelr, 2009). Dalam telori l melngelnai l 
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harga yang tellah di lsampai lkan, di ljellaskan bahwa pelneltapan harga 

olelh pelrusahaan ti ldak hanya belrtujuan untuk melmpelrolelh 

keluntungan, teltapi l juga harus melncelrmi lnkan ni llai l atau kuali ltas 

yang di lharapkan olelh pellanggan. Pellanggan selri lng kali l melmprosels 

i lnformasi l harga selcara akti lf, melnelrjelmahkan harga belrdasarkan 

pelngeltahuan melrelka dari l pelngalaman pelmbelli lan selbellumnya, 

komuni lkasi l formal (selpelrti l i lklan, tellelpon pelnjualan, dan brosur), 

komuni lkasi l ilnformal (selpelrti l telman, kolelga, atau anggota 

kelluarga), ti ltilk pelmbelli lan atau sumbelr daya onli lnel, selrta faktor 

lai lnnya (Kotlelr, P., dan Kelllelr, 2009). Kelputusan pelmbelli lan 

di ldasarkan pada pelrselpsi l konsumeln telrhadap harga dan belbelrapa 

harga aktual yang melrelka pelrti lmbangkan, bukan hanya harga yang 

di lnyatakan olelh pelmasar (Kotlelr, P., dan Kelllelr, 2009). 

Belrdasarkan urai lan di latas, pelnuli ls melnyi lmpulkan bahwa 

harga adalah ellelmeln krusi lal dalam bauran pelmasaran yang ti ldak 

hanya melnelntukan profi ltabi lli ltas teltapi l juga melngkomuni lkasi lkan 

ni llai l produk atau jasa kelpada pellanggan. Pelneltapan harga harus 

melncelrmi lnkan ni llai l atau kuali ltas yang di lharapkan pellanggan, dan 

pellanggan selri lng kali l melmprosels i lnformasi l harga dari l belrbagai l 

sumbelr, telrmasuk pelngalaman pri lbadi l, komuni lkasi l formal dan 

i lnformal, selrta i lnformasi l onli lnel. Kelputusan pelmbelli lan di ldasarkan 

pada pelrselpsi l konsumeln telrhadap harga dan belrbagai l faktor yang 
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melmpelngaruhi l pandangan melrelka, bukan hanya harga yang 

di lnyatakan olelh pelmasar. 

b. Tujuan Penetapan Harga 

Program pelneltapan harga adalah prosels pelmi lli lhan ti lngkat 

harga umum olelh pelrusahaan untuk produk telrtelntu, yang 

di lbandi lngkan delngan ti lngkat harga dari l para pelsai lng. Tujuan dari l 

pelneltapan harga di lurai lkan dalam program i lni l, dan kelsukselsannya 

di lpelngaruhi l olelh belbelrapa faktor pelnti lng: 

1) Elastisitas Harga Permintaan. Elfelkti lvi ltas program 

pelneltapan harga sangat telrgantung pada dampak pelrubahan 

harga telrhadap pelrmi lntaan. Olelh karelna i ltu, pelnti lng untuk 

melngeltahui l bagai lmana uni lt pelnjualan belrubah aki lbat 

pelrubahan harga. 

2) Faktor Persaingan. Relaksi l pelsai lng telrhadap pelrubahan 

harga adalah faktor pelnti lng yang harus di lpelrti lmbangkan olelh 

pelrusahaan. Jilka pelsai lng melnyelsuai lkan harga melrelka, ti ldak 

akan ada pelrubahan si lgni lfi lkan dalam pangsa pasar. Dalam 

si ltuasi l i lni l, pelngurangan harga ti ldak akan melmpelngaruhi l 

pelrmi lntaan sellelkti lf. 

3) Faktor Biaya. Struktur bi laya pelrusahaan, telrmasuk bilaya 

teltap dan bi laya vari labell, melnelntukan batas bawah harga. 

Ti lngkat harga mi lni lmal harus cukup untuk melnutupi l bi laya, 

selti ldaknya bi laya vari labell. 
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4) Faktor Lini Produk. Pelneltapan harga untuk satu produk 

dapat melmpelngaruhi l pelnjualan produk lai ln yang di lproduksi l 

olelh pelrusahaan yang sama. Ellasti lsi ltas si llang harga telrjadi l 

kelti lka pelrubahan harga satu produk melmpelngaruhi l volumel 

pelnjualan produk lai lnnya. 

Delngan melmpelrti lmbangkan faktor-faktor i lni l, pelrusahaan 

dapat melneltapkan harga yang ti ldak hanya kompelti lti lf teltapi l juga 

belrkellanjutan dalam jangka panjang. 

c. Indikator Harga 

Melnurut Kotlelr, P., dan Kelllelr (2009), ada belbelrapa i lndi lkator yang 

melnci lri lkan harga, yai ltu: 

1) Keltelrjangkauan Harga 

Harga yang di lteltapkan olelh pelrusahaan harus dapat 

di ljangkau olelh pellanggan. Produk bi lasanya hadi lr dalam 

belbelrapa vari lan dalam satu melrelk delngan relntang harga yang 

belrbelda, mulai l dari l yang telrmurah hi lngga yang telrmahal. 

Delngan delmi lki lan, pellanggan dapat melmi lli lh produk yang 

selsuai l delngan kelbutuhan dan anggaran melrelka. 

2) Kelselsuai lan Harga delngan Kuali ltas Produk 

Harga selri lng di langgap selbagai l i lndi lkator kuali ltas olelh 

konsumeln. Melrelka celndelrung melmi lli lh barang delngan harga 

lelbi lh tilnggi l kelti lka di lhadapkan pada dua pi lli lhan karelna 
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melrelka melngasumsi lkan adanya pelrbeldaan kuali ltas. Apabi lla 

harga suatu produk tilnggi l, konsumeln celndelrung 

belranggapan bahwa kuali ltas produk telrselbut juga bai lk. 

3) Daya Sai lng Harga 

Pellanggan selri lng melmbandi lngkan harga suatu 

produk delngan produk lai ln. Dalam prosels i lni l, melrelka 

melmpelrti lmbangkan apakah harga suatu produk mahal atau 

murah selbellum melmutuskan untuk melmbelli lnya. 

4) Kelselsuai lan Harga delngan Manfaat 

Pellanggan melmutuskan untuk melmbelli l suatu produk 

ji lka manfaat yang di lpelrolelh di langgap selbandi lng atau lelbi lh 

belsar dari l bi laya yang di lkelluarkan. Ji lka manfaat yang 

di lrasakan dari l produk telrselbut lelbi lh kelci ll di lbandi lngkan 

delngan uang yang di lkelluarkan, pellanggan akan melnganggap 

produk telrselbut mahal dan kelmungki lnan belsar akan belrpi lki lr 

dua kali l selbellum mellakukan pelmbelli lan ulang. 

4. Electronic Word of Mouth (e-WoM) 

a. Pengertian Electronic Word of Mouth (e-WoM) 

Melnurut pelndapat Jali llvand dan Sami leli l (2012) melngatakan 

ellelctroni lc word of mouth selbagai l “Pelrnyataan nelgati lf atau posi ltilf 

yang di lbuat olelh konsumeln aktual, potelnti lal atau konsumeln 

selbellumnya melngelnai l produk atau pelrusahaan di lmana i lnformasi l 
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i lni l telrseldi la bagi l orang-orang ataupun i lnsti ltusi l mellalui l vi la meldi la 

i lntelrnelt”.  

Ellelctroni lc word of mouth di langgap melnjadi l elvolusil dari l 

komuni lkasi l tradi lsilonal tatap muka melnjadi l lelbi lh modelrn delngan 

bantuan cybelrspacel, atau selbuah meldi la ellelktroni lk dalam jari lngan 

komputelr yang banyak di lpakai l untuk kelpelrluan komuni lkasi l satu 

arah maupun ti lmbal-bali lk selcara onli lnel.  

Melnurut Jalillvand dan Sami leli l (2012) ellelctroni lc word of 

mouth melnjadi l selbuah velnuel atau selbuah telmpat yang sangat 

pelnti lng untuk konsumeln melmbelri lkan opi lni lnya dan dilanggap lelbi lh 

elfelkti lf kelti lmbang WoM karelna ti lngkat akselsi lbi lliltas dan 

jangkauannya yang lelbi lh luas dari l pada WoM tradi lsi lonal yang 

belrmeldi la offli lnel. 

Melnurut Chi lh elt al. (2013) konsumeln mellakukan kelgi latan 

ellelctroni lc word of mouth untuk belrbagi l i ldel, opi lni l, dan i lnformasil 

kelpada orang lai ln telntang produk dan jasa yang melrelka belli l atau 

gunakan. Mellalui l kelgi latan selpelrti l i lni llah konsumeln dapat 

melngeltahui l kuali ltas dari l suatu produk atau jasa. 

Belrdasarkan pelnjellasan di latas, dapat di lsi lmpulkan bahwa 

ellelctroni lc word of mouth (el-WoM) melrujuk pada pelrnyataan 

posi ltilf atau nelgati lf dari l konsumeln melngelnai l produk atau 

pelrusahaan yang telrseldi la mellalui l meldi la i lntelrnelt. El-WoM 

melrupakan elvolusi l dari l komunilkasi l tatap muka tradi lsi lonal kel 
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format yang lelbi lh modelrn dan elfelkti lf, belrkat bantuan cybelrspacel. 

Delngan akselsi lbi lli ltas dan jangkauan yang lelbi lh luas di lbandi lngkan 

WoM tradi lsi lonal yang belrbasi ls offli lnel, el-WoM melmungki lnkan 

konsumeln untuk belrbagi l i ldel, opi lni l, dan ilnformasi l melngelnai l 

produk atau jasa yang melrelka gunakan. Ilni l melmudahkan 

konsumeln lai ln dalam melni llai l kuali ltas produk atau jasa mellalui l 

i lnformasi l yang di lbagi lkan selcara onli lnel. 

b. Dimensi Electronic Word of Mouth (e-WoM) 

Melnurut Chi lh elt al. (2013) di lmelnsi l ellelctroni lc word of mouth (el-

WoM) dilrelflelksi lkan mellalui l elmpat di lmelnsi l, yai ltu : 

1) Relputasi l Welbsiltel  

Telrseldi lanya i lnformasi l yang lelngkap dan jellas selrta 

mudah di ljangkau akan melmbantu melni lngkatkan relputasi l 

pelrusahaan di l hadapan konsumeln atau stakelholdelrs, 

selhi lngga relputasi l pelrusahaan akan melni lngkat. Banyak 

welbsi ltel yang di ldelsai ln selcara khusus dan melmi lli lki l ci lri l khas 

telrselndi lri l dari l suatu pelrusahaan. 

2) Kreldi lbi lli ltas Sumbelr  

Arti lnya sumbelr i lnformasi l yan di lseldi lakan olelh 

pelrusahaan melmi lli lki l tilngkat kelbelnaran yang bi lsa dil 

pelrtanggung jawabkan. 
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3) Ilnformasi l Telrkai lt Pelmbelli lan  

Ulasan atau elvaluasi l pelnggunaan yang di llakukan 

olelh konsumeln telrkai lt pelmakai lan produk selhi lngga 

melmunculkan suatu pelni llai lan telrhadap produk telrselbut 

untuk diljadi lkan bahan pelrti lmbangan untuk mellakukan 

pelmbelli lan ulang pada produk yang sama. 

4) Ilnformasi l Mellalui l Ori lelntasi l Sosilal  

Ulasan dari l belbelrapa konsumeln yang kelmudi lan bai lk 

selcara langsung atau ti ldak sali lng belrtukar i lnformasi l telrkai lt 

delngan relvi lelw suat produk pasca pelmbelli lan. 

c. Indikator Electronic Word of Mouth (e-WoM) 

Ilndi lkator vari labell ellelctroni lc word of mouth (el-WoM) 

melnurut Goyelttel (2010) adalah: 

1) Ilntelnsi lty  

Ilntelnsi ltas dalam el-WoM adalah banyaknya pelndapat 

yang di ltuli ls olelh konsumeln dalam selbuah si ltus jeljari lng 

sosi lal. Ilndi lkator dari l i lntelnsi ltas adalah: 

a) Frelkuelnsi l melngaksels i lnformasi l dari l si ltus jeljari lng 

soci lal. 

b) Frelkuelnsi l i lntelraksi l delngan pelngguna si ltus jeljari lng 

soci lal. 

c) Banyaknya ulasan yang di ltulils olelh pelngguna si ltus 

jeljari lng sosi lal 
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2) Posi ltilvel Valelncel  

Pelndapat konsumeln yang posi lti lf melngelnai l produk, 

jasa, dan brand. Komponeln dari l posi lti lf valelncel melli lputi l:  

a) Komelntar posi lti lf dari l pelngguna si ltus jeljari lng 

soci lal. 

b) Relkomelndasi l dari l pelngguna si ltus jeljari lng soci lal 

 

3) Nelgati lvel Valelncel  

Pelndapat konsumeln yang nelgati lf melngelnai l produk, 

jasa, dan brand. Komponeln dari l nelgati lf valelncel adalah 

komelntar nelgati lf dari l pelngguna si ltus jeljari lng sosi lal. 

4) Contelnt  

Konteln dalam el-WoM adalah i lsi l ilnformasi l dari l si ltus 

jeljari lng sosi lal belrkai ltan delngan produk dan jasa. Ilndi lkator 

dari l contelnt melli lputi l: 

a) Ilnformasi l vari lasi l produk 

b) Ilnformasi l kuali ltas produk 

c) Ilnformasi l melngelnai l harga yang di ltawarkan 

5. Gaya Hidup 

a. Pengertian Gaya Hidup 

Melnurut Selti ladi l (2015), Gaya hi ldup selcara luas 

di ldelfi lni lsi lkan selbagai l gaya hi ldup yang di li ldelnti lfi lkasi lkan olelh 

bagai lmana orang melnghabi lskan waktu melrelka (kelgi latan), apa 
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yang melrelka anggap pelnti lng dalam li lngkungannya (mi lnat), dan 

apa yang melrelka pi lki lrkan telntang di lri l melrelka selndi lri l dan juga 

duni la di lselki ltarnya (pelndapat). Gaya hi ldup suatu masyarakat akan 

belrbelda delngan masyarakat yang lai lnnya. Bahkan, dari l masa kel 

masa gaya hi ldup suatu i lndi lvi ldu atau kellompok masyarakat telrtelntu 

akan belrgelrak di lnami ls. Namun delmi lki lan, gaya hi ldup ti ldak celpat 

belrubah selhi lngga pada kurun waktu telrtelntu gaya hi ldup rellati lf 

pelrmaneln. 

Belrdasarkan urai lan di latas, maka dapat di lsi lmpulkan bahwa 

gaya hi ldup melncakup bagai lmana selselorang melnghabi lskan waktu 

melrelka, apa yang melrelka anggap pelnti lng, dan pandangan melrelka 

telntang di lri l selndi lri l selrta li lngkungan melrelka. Gaya hi ldup belrbelda 

antar masyarakat dan dapat belrubah seli lri lng waktu, teltapi l umumnya 

rellati lf stabi ll dalam jangka waktu telrtelntu. Melski lpun di lnami ls, gaya 

hi ldup tildak melngalami l pelrubahan yang celpat selhi lngga teltap dapat 

di lpandang selbagai l aspelk yang rellati lf pelrmaneln dalam pelri lodel 

waktu telrtelntu. 

b. Klasifikasi Gaya Hidup 

Moweln dan Mi lnor (2002) melngklasi lfi lkasi lkan gaya hi ldup 

belrdasarkan ti lpologi l valuels and li lfelstylel (VALS) dari l Stanford 

Relselarch Ilntelrnati lonal yang di lsari lkan selbagai l belri lkut :  
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1) Actuali lzels yai ltu orang yang melmi lli lki l pelndapatan pali lng 

ti lnggi l delngan banyak sumbelr daya yang ada melrelka 

selrtakan dalam suatu atau selmua ori lelntasi l di lri l. 

2) Fulfillleld yai ltu orang profelsi lonal yang matang, belrtanggung 

jawab, dan belrpelndi ldi lkan ti lnggi l. Melrelka belrpelndapatan 

ti lnggi l teltapi l telrmasuk konsumeln yang prakti ls dan 

belrori lelntasi l pada ni llai l. 

3) Belli lelvelrs yai ltu konsumeln konselrvati lf, kelhi ldupan melrelka 

belrpusat pada kelluarga, agama, masyarakat dan bangsa. 

4) Achi lelvelrs yai ltu orang-orang yang suksels, belrori lelntasi l pada 

pelkelrjaan, konselrvati lf dalam poli ltilk yang pali lng 

melndapatkan kelpuasan dari l pelkelrjaan dan kelluarga 

melrelka. Melrelka melnghargai l otori ltas dan status quo, selrta 

melnyukai l produk dan jasa telrkelnal yang melmamelrkan 

kelsukaan melrelka. 

5) Strilvelrs yai ltu orang-orang delngan ni llai l-ni llai l yang selrupa 

delngan achi lelvelrs, teltapi l sumbelr daya elkonomi l, sosi lal dan 

psi lkologi lsnya lelbi lh seldi lki lt. 

6) Elxpelri lelncels yai ltu konsumeln yang belrkeli lngi lnan belsar 

untuk melnyukai l hal-hal baru. 

7) Makelrs yai ltu orang yang suka melmpelngaruhi l li lngkungan 

melrelka delngan cara yang prakti ls. 
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8) Strugglelrs yai ltu orang yang belrpelnghasi llan relndah dan 

telrlalu seldi lki lt sumbelr dayanya untuk di lmasukkan kel dalam 

ori lelntasi l konsumeln yang manapun delngan selgala 

keltelrbatasannya, melrelka celndelrung melnjadi l konsumeln 

yang loyal pada melrelk. 

c. Indikator Gaya Hidup 

Ilndi lkator Gaya Hi ldup Melnurut Sunarto, Si llvya (2009) 

di lantaranya: 

1) Acti lvi lti lels (Kelgi latan) adalah melngungkapkan apa yang 

di lkelrjakan konsumeln, produk apa yang di lbelli l atau 

di lgunakan, kelgi latan apa yang di llakukan untuk melngi lsi l 

waktu luang. Walaupun kelgi latan i lni l bi lasanya dapat 

di lamati l, alasan untuk ti lndakan telrselbut jarang dapat di lukur 

selcara langsung. 

2) Ilntelrelst (Mi lnat) melngelmukakan apa mi lnat, kelsukaan, 

kelgelmaran, dan pri lori ltas dalam hi ldup konsumeln telrselbut. 

3) Opi lni lon (Opi lni l) adalah belrki lsar selki ltar pandangan dan 

pelrasaan konsumeln dalam melnanggapi l i lsu-i lsu global, lokal 

oral elkonomi l dan sosi lal. Opi lni l di lgunakan untuk 

melndelskri lfsi lkan pelnafsi lran, harapan dan elvaluasi l, selpelrti l 

kelpelrcayaan melngelnai l maksud orang lai ln, anti lsi lpasil 

selhubungan delngan pelri lsti lwa masa datang dan 
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pelni lmbangan konselkuelnsi l yang melmbelri l ganjaran atau 

melnghukum dari l jalannya ti lndakan altelrnati lf. 

6. Keputusan Pembelian 

a. Pengertian Keputusan Pembelian 

Melnurut Kotlelr elt al. (2001) kelputusan pelmbelli lan 

melrupakan tahap dalam prosels pelngambi llan kelputusan sampai l 

konsumeln belnar-belnar melmbelli l produk. Bi lasanya kelputusan 

pelmbelli lan konsumeln adalah melrelk yang pali lng di lsukai l. Melnurut 

(Kotler et al., 2001) dalam kelputusan pelmbelli lan, selri lngkali l 

telrdapat lelbi lh dari l dua pi lhak yang telrli lbat dalam prosels pelrtukaran 

atau pelmbelli lan. Umumnya ada li lma macam pelran yang dapat di l 

lakukan selselorang. Ada kalanya kelli lma pelran i lni l dilpelgangolelh 

satu orang, namun selri lngkali l pelran telrselbut di llakukan belbelrapa 

orang. 

Melnurut Tanady dan Fuad (2020), kelputusan pelmbelli lan 

konsumeln di lpelngaruhi l olelh bagai lmana suatu prosels pelngambi llan 

kelputusan pelmbelli lan i ltu di llakukan. Melnurut Elrnawati l (2021), 

kelputusan pelmbelli lan adalah suatu pelmi lki lran di l mana i lndi lvi ldu 

melngelvaluasi l belrbagai l pi llilhan dan melmbuat pi lli lhan pada suatu 

produk dari l banyak pi llilhan. Dapat di lsi lmpulkan bahwa kelputusan 

pelmbelli lan melrupakan salah satu tahapan dari l pelri llaku konsumeln 

yang melndasari l konsumeln untuk mellakukan kelputusan pelmbelli lan 

selbellum pelri llaku pasca pelmbelli lan dan bagai lmana i lndi lvi ldu, 
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kellompok, dan organi lsasi l dalam melmi llilh, melmbelli l, melnggunakan, 

dan bagai lmana barang atau jasa melmuaskan kelbutuhan dan 

keli lngi lnan melrelka. Dari l pelngelrti lan para ahli l di l atas dapat di l 

si lmpulkan bahwa kelputusan pelmbelli lan adalah selbuah prosels 

pelngambi llan kelputusan yang di lawali l delngan pelngelnalan masalah 

kelmudi lan melngelvaluasi lnya dan melmutuskan produk yang pali lng 

selsuai l delngan kelbutuhan. 

Belrdasarkan pelnjellasan dilatas, pelnuli ls melnyi lmpulkan 

bahwa kelputusan pelmbelli lan adalah tahap dalam prosels 

pelngambi llan kelputusan di l mana konsumeln akhi lrnya melmbelli l 

produk. Bi lasanya, konsumeln melmi llilh melrelk yang pali lng di lsukai l 

dan prosels i lni l selri lng melli lbatkan lelbi lh dari l satu pi lhak delngan 

belrbagai l pelran yang bi lsa di lmai lnkan olelh satu atau belbelrapa orang. 

Prosels pelngambi llan kelputusan melncakup elvaluasi l belrbagai l pi lli lhan 

untuk melmi llilh produk yang pali lng selsuai l delngan kelbutuhan. 

Kelputusan pelmbelli lan adalah bagi lan dari l pelri llaku konsumeln yang 

melli lbatkan pelmi lli lhan produk selbellum fasel pasca pelmbelli lan dan 

melncelrmi lnkan bagai lmana i lndi lvi ldu, kellompok, atau organi lsasi l 

melmi llilh dan melnggunakan barang atau jasa untuk melmelnuhil 

kelbutuhan dan keli lngi lnan melrelka. Prosels i lni l di lmulai l delngan 

pelngelnalan masalah, di llanjutkan delngan elvaluasi l pilli lhan, hi lngga 

melmbuat kelputusan akhi lr telntang produk yang pali lng selsuai l. 
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b. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Prosels kelputusan konsumeln dalam melmbelli l atau 

melngkonsumsi l produk atau jasa akan di lpelngaruhi l olelh kelgi latan 

olelh pelmasar dan lelmbaga lai lnnya selrta pelni llai lan dan pelrselpsi l 

konsumeln i ltu selndi lri l. Prosels kelputusan pelmbelli lan akan teldi lri l daril 

pelngelnalan masalah, pelncari lan i lnformasi l, elvaluasi l altelnati lf, 

pelmbelli lan, kelpuasan konsumeln. Pelmahaman telntang faktor-faktor 

yang melmpelngaruhi l kelputusan konsumeln akan melmbelri lkan 

pelngeltahuan kelpada pelmasar bagai lmana melnyusun stratelgi l dan 

komuni lkasi l pelmasaran yang lelbi lh bai lk. Pelrselpsi l konsumeln akan 

melmpunyai l kelputusan pelmbelli lan di lkarelnakan orang melmpunyai l 

kelsukaan dan kelbi lasaan yang belrbelda-belda selsuai l delngan kondi lsil 

konsumeln telrutama di ldukung olelh kelmampuan selselorang untuk 

melndapatkan suatu barang atau jasa.  

Selti ladi l (2015) kelputusan pelmbelli lan yang akan di llakukan 

olelh konsumeln sangat di lpelngaruhi l olelh faktor kelbudayaan, sosi lal, 

pri lbadi l dan psi lkologi ls:  

1) Faktor kelbudayaan melrupakan faktor pelnelntu yang 

melndasari l keli lngi lnan dan pelri llaku selselorang. Faktor 

kelbudayaan melmpunyai l pelngaruh yang pali lng luas dan 

pali lng dalam telrhadap pelri llaku konsumeln. Pelmasaran 

harus melmahami l pelran yang di lmai lnkan olelh budaya, sub-

budayanya, dan kellas sosi lal pelmbelli l. 
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2) Faktor sosi lal telrdi lri l atas kellompok relfelrelnsi l, kelluarga selrta 

pelran dan status selselorang dalam li lngkungannya. Pelri llaku 

konsumeln juga akan di lpelngaruhi l olelh faktor-faktor sosi lal 

selpelrti l kellompok kelci ll, kelluarga, pelran dan status sosi lal 

dari l konsumeln. 

3) Faktor pri lbadi l telrdi lri l dari l umur dan tahapan dalam silklus 

hi ldup, pelkelrjaan, keladaan elkonomi l, gaya hi ldup, 

kelpelri lbadi lan dan konselp di lri l. Kelputusan selorang pelmbelli l 

juga di lpelngaruhi l olelh karaktelri lsti lk pri lbadi l selpelrti l umur 

dan tahap daur-hi ldup pelmbelli l, jabatan, keladaan elkonomi l, 

gaya hi ldup, kelpri lbadi lan dan konselp dilri l pelmbelli l yang 

belrsangkutan. 

4) Faktor psi lkologi ls telrdi lri l atas moti lvasi l, pelrselpsi l, prosels 

bellajar selrta kelpelrcayaan di lri l dan si lkap. Pi lli lhan pelmbelli lan 

selselorang juga di lpelngaruhi l olelh faktor psi lkologi l yang 

utama, yai ltu faktor moti lvasi l, pelrselpsi l, prosels bellajar, selrta 

kelpelrcayaan dan si lkap. 

c. Tahap-Tahap Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 

Melnurut Kotlelr dan Armstrong (2012), konsumeln akan 

mellalui l li lma tahap dalam pelngambi llan kelputusan pelmbelli lan 

selbagai l belri lkut:  
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1) Pelngelnalan kelbutuhan Melrupakan tahap pelrtama prosels 

kelputusan pelmbelli l, di lmana konsumeln melnyadari l suatu 

masalah atau kelbutuhan.  

2) Pelncari lan Ilnformasi l Melrupakan tahap prosels kelputusan 

pelmbelli l dilmana konsumeln i lngi ln melncari l i lnformasi l lelbi lh 

banyak; konsumeln mungki ln hanya melmpelrbelsar pelrhati lan 

atau mellakukan pelncari lan i lnformasi l selcara akti lf.  

3) Elvaluasi l Altelrnati lvel Melrupakan tahap prosels kelputusan 

pelmbelli l di lmana konsumeln melnggunakan i lnformasi l untuk 

melngelvaluasi l melrelk altelrnati lf dalam selkellompok pi llilhan.  

4) Kelputusan pelmbelli lan Melrupakan kelputusan pelmbellil 

telntang melrelk mana yang pali lng di lsukai l, teltapi l dua faktor 

bi lsa belrada antara ni lat pelmbelli lan dan kelputusan 

pelmbelli lan.  

5) Pelri llaku pasca pelmbelli lan Melrupakan tahap prosels 

kelputusan pelmbelli l di lmana konsumeln melngambi ll ti lndakan 

sellanjutnya seltellah pelmbelli lan, belrdasarkan kelpuasan atau 

kelti ldakpuasan melrelka. 

d. Indikator Keputusan Pembelian 

Ilndi lkator kelputusan pelmbelli lan melnurut Kotlelr dan 

Armstrong (2016), melngelmukakan kelputusan pelmbelli lan melmi lli lkil 

di lmelnsi l selbagai l belri lkut: 
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1) Pilli lhan Produk  

Konsumeln dapat melngambi ll kelputusan untuk 

melmbelli l selbuah produk atau melnggunakan uangnya untuk 

tujuan yang lai ln. Dalam hal ilni l pelrusahaan harus 

melmusatkan pelrhati lannya kelpada orang-orang yang 

belrmi lnat melmbelli l selbuah produk selrta altelrnati lf yang 

melrelka pelrti lmbangkan. 

2) Pilli lhan Melrelk  

Konsumeln harus melngambi ll kelputusan telntang 

melrelk nama yang akan di lbelli l selti lap melrelk melmi llilkil 

pelrbeldaan telrselndi lri l. Dalam hal i lni l pelrusahaan harus 

melngeltahui l bagai lmana konsumeln melmi llilh selbuah melrelk. 

3) Pilli lhan Pelnyalur  

Konsumeln harus melngambi ll kelputusan telntang 

pelnyalur mana yang akan di lkunjungi l. Selti lap konsumeln 

belrbelda-belda dalam hal melnelntukan pelnyalur bi lsa 

di lkarelnakan faktor lokasi l yang delkat, harga yang murah, 

pelrseldi laan barang yang lelngkap, kelnyamanan dalam 

bellanja, kelluasan telmpat dan lai ln lai ln. 

4) Waktu Pelmbellilan  

Kelputusan konsumeln dalam pelmi lli lhan waktu 

pelmbelli lan bi lsa belrbelda-belda mi lsalnya ada yang melmbellil 
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selti lap hari l, satu mi lnggu selkali l, dua mi lnggu selkali l dan lai ln 

selbagai lnya. 

5) Jumlah Pelmbelli lan  

Konsumeln dapat melngambi ll kelputusan telntang 

selbelrapa banyak produk yang akan di lbellanjakan pada suatu 

saat. Pelmbelli lan yang di llakukan mungki ln lelbi lh dari l satu. 

Dalam hal i lni l pelrusahaan harus melmpelrsi lapkan banyaknya 

produk selsuai l delngan keli lngi lnan yang belrbelda-belda. 

6) Meltodel Pelmbayaran 

Konsumeln dapat melngambi ll kelputusan telntang 

meltodel pelmbayaran yang akan di llakukan dalam 

pelngambi llan kelputusan melnggunakan produk atau jasa. 

Saat i lni l kelputusan pelmbelli lan di lpelngaruhi l olelh ti ldak hanya 

olelh aspelk li lngkungan dan kelluarga, kelputusan pelmbelli lan 

juga di lpelngaruhi l olelh telknologi l yang di lgunakan dalam 

transaksi l pelmbelli lan. 

B. Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Adapun hasi ll pelnelli lti lan telrdahulu yang di lbelri lkan delngan pelnelli lti lan 

i lni l dapat di lli lhat dalam tabell di l bawah i lni l: 
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Tabel 2. 1 Pelnelitian Terdahulu yang Relevan 

No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

1 Imaningsih & 

Rohman, 2018, 

 

The Model of 

Product 

Quality, 

Promotion, 

Price and 

Purchase 

Decisions, 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

model 

kualitas 

produk, 

promosi, 

harga 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

X1 : 

Kualitas 

Produk 

X2 : 

Promosi  

X3 :  

Harga 

Y : 

Keputusan 

Pembelian 

Uji F 

dengan alat 

uji SPSS 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa terdapat 

pengaruh 

positif kualitas 

produk, harga, 

dan promosi 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

HONDA H-

RV dan 

memiliki 

tingkat korelasi 

yang kuat, 

artinya jika 

kualitas 

produk, harga, 

dan promosi 

meningkat 

maka akan 

menghasilkan 

keputusan 

pembelian 

yang tinggi. 

2 Made Fajar 

Fernando & Ni 

Mede Asti 

Aksari,  

2018 

 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk, Harga, 

Promosi, Dan 

Distribusi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Sanitary 

Ware Toto Di 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

pengaruh 

kualitas 

produk, harga, 

promosi, dan 

distribusi 

secara parsial 

dan simultan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

Toto Sanitary 

ware di 

X1 : Kualitas 

Produk 

X2:  

Harga 

X3 : 

Distribusi  

Y : 

Keputusan 

Pembelian 

Regresi 

linier 

berganda 

Hasil 

penelitian 

diketahui 

bahwa bauran 

pemasaran 

yang terdiri 

dari produk, 

harga, 

promosi, dan 

distribusi 

secara simultan 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

produk saniter 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

Kota Denpasar Denpasar. Toto di 

Denpasar. 

Sedangkan 

secara parsial 

produk, harga, 

promosi, dan 

distribusi 

berpengaruh 

positif dan 

Signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

produk saniter 

Toto di 

Denpasar. 

Dengan 

demikian dapat 

disimpulkan 

bahwa bauran 

pemasaran 

berpengaruh 

terhadap 

pembelian 

produk saniter 

Toto di 

Denpasar. 

3 Alvi Zumaroh 

Putri, 

2018 

 

Pengaruh gaya 

hidup dan harga 

terhadap 

Keputusan 

pembelian 

produk moslem 

fashion Di 

elzatta kawi 

malang 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

pengaruh 

gaya hidup 

dan harga 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

X1: 

Gaya Hidup 

X2: 

Harga 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Likert scale 

dengan 

menggunak

an alat 

analisis 

Regresi 

Hasil 

Koefisien 

determinasinya 

adalah 72,1% 

dan sisanya 

27,9% 

dipengaruhi 

faktor lain. 

Dimana 

sumbangan 

efektif (SE) 

variabel Harga 

lebih besar 

dengan 

presentase 

52,7% 

dibandingkan 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

variabel Gaya 

Hidup sebesar 

19,9% 

4 Andri Tri 

Setiawan, 2018 

 

Pengaruh Gaya 

Hidup Dan 

Inovasi Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

dan 

menjelaskan 

pengaruh 

variabel gaya 

hidup (X1) 

secara parsial 

terhadap 

variabel 

Keputusan 

Pembelian 

Produk (Y). 

Mengetahui 

dan 

menjelaskan 

pengaruh 

variabel 

Inovasi 

Produk (X2) 

secara parsial 

terhadap 

variabel 

Keputusan 

Pembelian 

Produk (Y). 

 

X1: 

Gaya Hidup  

X2:  

Inovasi 

Produk  

Y:  

Keputusan 

Pembelian 

Regresi 

Linier 

Berganda 

Hasil uji t 

pengujian 

secara parsial 

menunjukkan 

bahwa variabel 

Inovasi Produk 

(X2) 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

variabel 

Keputusan 

Pembelian 

Produk (Y). 

Hasil F 

pengujian 

secara 

(simultan) 

antara variabel 

Gaya Hidup 

(X1) dan 

Inovasi Produk 

(X2) 

memberikan 

kontribusi 

sebesar 0,515 

pada variabel 

Keputusan 

Pembelian 

Produk (Y), 

5 Rifky Budi 

Setiawan , 2019 

 

Peranan Harga, 

Kualitas Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Sepatu Diadora 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

pengaruh 

 

X1:  

Harga  

X2 :  

Kualitas 

Produk 

Y : 

Keputusan 

Pembelian 

Kuesioner 

regresi 

hierkis 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

variabel Harga, 

Kualitas 

Produk 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

Di Sport 

Station Medan 

Marelan 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Sepatu Diadora 

Di Sport 

Station Medan 

Marelan. 

6 Abdurrahman, 

2019 

 

Faktor-Faktor 

Yang 

Mempengaruhi 

Keputusan 

Pembelian Air 

Mineral Dalam 

Kemasan Merek 

Dharma (Studi 

Kasus pada 

Konsumen CV. 

Bahana Tirta 

Alam Maritim di 

Kabupaten 

Sumbawa Besar)  

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

pengaruh 

kualitas 

produk , 

harga, 

promosi 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

AMDK 

Merek 

Dharma  

 

X1 :  

Kualitas 

Produk 

X2 :  

Promosi 

Y : 

Keputusan 

Pembelian 

SPSS 16 Hasil 

penelitian 

menunjukan 

bahwa kualitas 

produk 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan, 

Harga 

berpengaruh 

positif tetapi 

tidak 

signifikan , 

promosi Secara 

simultan 

kualitas 

produk, harga, 

dan promosi 

mempengaruhi 

keputusan 

pembelian. 

7 I Wijaya, N 

Pratami, NN 

Muryatini, IGD 

Yasa, 

2019 

 

Pengaruh 

Electronic 

Word Of 

Mouth (e-

WoM), 

Persepsi Risiko, 

Kepercayaan 

Pelanggan, dan 

Keputusan 

Pembelian e-

Tujuan dari 

penelitian ini 

adalah untuk 

meneliti 

pengaruh 

electronic 

word of 

mouth (E-

WOM), 

persepsi risiko 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

dengan 

kepercayaan 

sebagai 

X1:  

e-WoM  

X2:  

Persepsi 

Resiko  

X3: 

Kepercayaan 

Pelanggan  

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Kuantitatif Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa e-WoM 

berpengaruh 

secara 

signifikan 

terhadap 

variabel 

kepercayaan 

Tokopedia. 

Persepsi risiko 

berpengaruh 

secara 

signifikan 

terhadap 

https://scholar.google.com/citations?user=2Wp3JesAAAAJ&hl=id&oi=sra
https://scholar.google.com/citations?user=Ocdh_rMAAAAJ&hl=id&oi=sra
https://scholar.google.com/citations?user=Ocdh_rMAAAAJ&hl=id&oi=sra
https://scholar.google.com/citations?user=gUh5B9oAAAAJ&hl=id&oi=sra
https://scholar.google.com/citations?user=gUh5B9oAAAAJ&hl=id&oi=sra
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

Commerce 

Tokopedia 

variabel 

mediasi dari 

ecommerce 

Tokopedia 

variabel 

kepercayaan 

Tokopedia.  

e-WoM tidak 

berpengaruh 

secara 

signifikan 

terhadap 

variabel 

keputusan 

pembelian 

Tokopedia. 

Persepsi risiko 

tidak 

berpengaruh 

secara 

signifikan 

terhadap 

variabel 

keputusan 

pembelian 

Tokopedia. 

Kepercayaan 

berpengaruh 

secara 

signifikan 

terhadap 

variabel 

kepercayaan 

Tokopedia. 

8 Yusnita 

Octafilia & 

Andi Wijaya, 

2020, 

 

Harga, Kualitas 

Pelayanan, 

Promosi dan 

Lokasi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Karaoke 

Keluarga Di 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

pengaruh 

harga, 

kualitas 

pelayanan, 

promosi dan 

lokasi 

terhadap 

keputusan 

penggunaan 

jasa Koro 

X1:  

Harga  

X2:  

Kualitas 

Pelayanan  

X3:  

Promosi  

X4:  

Lokasi 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Regresi 

linier 

Berganda 

 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa variabel 

harga, 

promosi dan 

lokasi 

berpengaruh 

positif 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

sedangkan 

variabel 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

Kota Pekanbaru Koro Karaoke 

Keluarga 

Pekanbaru 

kualitas 

pelayanan 

berpengaruh 

negatif 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

Variabel harga 

dan promosi 

berpengaruh 

secara 

signifikan, 

sedangkan 

variabel 

kualitas 

pelayanan dan 

lokasi tidak 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

penggunaan 

jasa Koro Koro 

Karaoke 

Keluarga 

Pekanbaru. 

9 Dhea Febriana 

Elmiliasari, 

2020 

 

Pengaruh Harga 

dan Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Fried Chicken 

di Rocket 

Chicken Bandar 

Kota Kediri 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

Pengaruh 

Harga dan 

Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Fried Chicken 

di Rocket 

Chicken 

Bandar Kota 

Kediri 

X1:  

Harga  

X2:  

Kualitas 

Produk 

Y: 

Keputusan 

pembelian 

Analisis 

Linier 

Berganda 

Hasil dari 

penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa harga, 

kualitas 

produk, 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

Fried Chicken 

di Rocket 

Chicken 

Bandar Kota 

Kediri. 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

10 Wenny 

Pebrianti, 

Arweni 

Arweni, 

Muhammad 

Awal, 

2020 

 

Digital 

Marketing, e-

WoM, Brand 

Awareness Dan 

Keputusan 

Pembelian Kopi 

Milenial  

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk menguji 

dan 

menganalisis 

pengaruh 

digital 

marketing, e-

WOM, brand 

awareness 

terhadap 

keputusan 

pembelian di 

kedai kopi 

Lokale 

Pontianak 

X1:  

Digital 

Marketing 

X2:  

e-WoM  

X3:  

Brand 

Awareness  

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

 

Kuantitatif Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa digital 

marketing 

berpengaruh 

tidak positif 

dan signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian kopi 

milenial. e-

WoM 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian kopi 

milenial. 

Brand 

Awareness 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian kopi 

milenial. 

11 Iman Prayoga 

dan M. 

Rachman 

Mulyandi, 

2020 

 

Pengaruh 

Electronic 

Word Of 

Mouth 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Pada Fore 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

pengaruh dari 

electronic 

word of 

mouth 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pada fore 

coffee. 

X1: 

e-WoM 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Metode 

literature 

review 

Dalam 

penelitian ini 

menjelaskan 

bahwa 

electronic 

word of mouth 

secara 

langsung 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

Coffee 

12 Alfiatul 

Maulida, 2021 

 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan, 

Harga Dan 

Promosi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Pada 

Zafi Studio Di 

Mangaran 

Situbondo 

Bertujuan 

untuk 

mengetahui 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan, 

Harga Dan 

Promosi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Pada Zafi 

Studio Di 

Mangaran 

Situbondo 

X1:  

Kualitas 

Pelayanan  

X2:  

Harga  

X3:  

Promosi 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Regresi 

linier 

berganda 

Hasil dari 

penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa kualitas 

pelayanan, 

harga dan 

promosi 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

Pada Zafi 

Studio Di 

Mangaran 

Situbondo 

13 Angel & 

Natadirja, 2021 

 

Effect of 

eWOM, Ease 

of Use, Trust 

on Purchase 

Decision (Case 

Study on 

Blibli.com)  

Tujuan 

penelitian ini 

adalah untuk 

mengetahui: 

1) Apakah 

eWOM 

berpengaruh 

positif 

terhadap 

keputusan 

pembelian, 2) 

Apakah Ease 

of Use 

berpengaruh 

positif 

terhadap 

keputusan 

pembelian, 3) 

Apakah 

kepercayaan 

berpengaruh 

positif 

X1:  

e-WoM  

X2:  

Ease of Use  

X3:  

Trust  

Y:  

Purchase 

Decision 

Regresi 

linier 

berganda 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa e-WoM 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

Purchase 

Decision 

(Blibli.com). 

Ease of Use 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

Purchase 

Decision 

(Blibli.com). 

Trust 

berpengaruh 

positif dan 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

terhadap 

keputusan 

pembelian.  

 

 

signifikan 

terhadap 

Purchase 

Decision 

(Blibli.com) 

14 Meilawati Indra 

Pratiwi & 

Finisica 

Dwijayati 

Patrikha, 

2021 

 

Pengaruh Gaya 

Hidup, Harga 

Dan Influencer 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Di 

Rumah Makan 

Se’i Sapiku 

Surabaya 

Penelitian ini 

bertujuan agar 

dapat 

menganalisa 

gaya hidup, 

harga dan 

influencer 

yang membeli 

seacara 

langsung di 

gerai rumah 

makan Se’i 

Sapiku 

Surabaya 

X1:  

Gaya Hidup 

X2:  

Harga 

X3:  

Influencer 

Y:  

Keputusan 

Pembelian 

Kuantitatif 

deskriptif 

Hasil dari 

penelitian ini 

menunjukkan 

bahwasannya 

variabel gaya 

hidup (X1) 

secara parsial 

memiliki 

pengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian, 

sedangkan 

variabel harga 

(X2) secara 

parsial tidak 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian, dan 

variabel 

influencer 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian (Y). 

Sedangkan 

secara simultan 

atau bersama-

sama variabel 

gaya hidup 

(X1), variabel 

harga (X2), 

dan variabel 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

influencer (X3) 

mempunyai 

pengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian (Y). 

Dengan R-

Square 

Adjusted yang 

dihasilkan 

sebanyak 

82,8% dan 

sisanya 17,2% 

dipengaruhi 

oleh variabel 

lain. 

15 Rahel Sophia 

Maretina & 

Zainal Abidin, 

2022  

 

Pengaruh 

harga, kualitas 

pelayanan dan 

Promosi 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

Pengaruh 

Harga, 

Kualitas 

Pelayanan dan 

Promosi 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

(Studi Kasus 

Pada 

Konsumen 

Riffa Store Di 

Kota 

Tenggarong) 

X1:  

Harga  

X2:  

Kualitas 

Pelayanan 

X3:  

Promosi 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

SPSS versi 

23 dan 

menganalis

is nilai 

regresi 

liner 

berganda 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukan 

variabel harga 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian, 

variabel 

kualitas 

pelayanan 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian dan 

variabel 

promosi 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

pembelian. 

16 Marjam 

Rehadhibi, 

Hanung 

Pramono & 

Retno Susanti, 

2022 

 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan, 

Kelengkapan 

Produk, Harga, 

Dan Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan, 

Kelengkapan 

Produk, 

Harga, Dan 

Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

X1:  

Kualitas 

Pelayanan 

X2: 

Kelengkapan 

Produk 

X3:  

Harga 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Analisis 

deskriptif, 

uji regresi 

linear 

berganda, 

uji t, uji F, 

dan uji 

koefisien 

determinasi 

Secara parsial 

hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa kualitas 

pelayanan, 

kelengkapan 

produk, harga, 

dan kualitas 

produk 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

17 Noor 

Alimansyah, 

Devi 

Krisnawati & 

Fajar Cahya 

Utomo,  

2022 

 

Pengaruh 

Harga, Promosi 

dan Kualitas 

pelayanan 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Pelanggan 

Burger King 

Jatiasih 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

pengaruh 

harga, 

promosi dan 

kualitas 

pelayanan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

konsumen 

Burger King 

Jatiasih 

Bekusi 

Indonesia. 

X1:  

Harga  

X2:  

Promosi  

X3:  

Kualitas 

Pelayanan 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Regresi 

linier 

Berganda 

 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa harga 

secara parsial 

mempengaruhi 

keputusan 

pembelian, 

promosi secara 

parsial 

mempengaruhi 

keputusan 

pembelian, 

kualitas 

pelayanan 

secara parsial 

mempengaruhi 

keputusan 

pembelian dan 

harga, promosi 

dan kualitas 

pelayanan 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

secara simultan 

mempengaruhi 

keputusan 

pembelian 

Pelanggan 

Burger King 

Jatiasih 

18 Elsa Rizki 

Yulindasari & 

Khusnul 

Fikriyah 

2022 

 

Pengaruh e-

WoM 

(Electronic 

Word of 

Mouth) 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Kosmetik Halal 

di Shopee 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

apakah e-

WoM yang 

terdapat di 

platform 

Shopee yang 

diberikan oleh 

satu orang 

mempengaruh

i keputusan 

pembelian 

orang lain 

X1: 

e-WoM 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Metode 

kuantitatif 

dan analisis 

uji parsial 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa e-WoM 

(Platform 

Assistance, 

Concern for 

Others, 

Extraversion, 

Social 

Benefits, dan 

Venting 

Negative 

Feelings) 

berpengaruh 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Kosmetik 

Halal di 

Shopee. 

Temuan 

tersebut 

mengindikasik

an bahwa 

variabel e-

WoM 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

variabel 

Keputusan 

pembelian. 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

19 Monica Wolff, 

Willem J. F. A 

Tumbuan & 

Debry C. A 

Lintong, 

2022 

 

Pengaruh Gaya 

Hidup, Harga, 

Dan Citra 

Merek 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk 

Smartphone 

Merek Iphone 

Pada Kaum 

Perempuan 

Milenial Di 

Kecamatan 

Tahuna 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

dan 

menganalisis 

pengaruh 

gaya hidup, 

harga, dan 

citra merek 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

 

X1: 

Gaya Hidup 

X2: 

Harga 

X3: 

Citra Merek 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Analisis 

regresi 

linear 

berganda 

Berdasarkan 

hasil 

penelitian, 

hasil uji 

signifikansi 

pengaruh 

simultan 

dengan uji F, 

gaya hidup, 

harga, dan citra 

merek secara 

bersama-sama 

atau simultan, 

berpengaruh 

signifikan 

(secara 

statistika) 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

Berdasarkan 

hasil uji 

pengaruh 

parsial dengan 

uji t, diketahui 

variabel bebas, 

yakni variabel 

gaya hidup 

berpengaruh 

negatif dan 

tidak 

berpengaruh 

secara 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian, 

harga 

berpengaruh 

positif tapi 

tidak secara 

signifikan 

terhadap 

keputusan 
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No 
Peneliti/ 

Tahun/Judul 

Rumusan 

Masalah atau 

Tujuan 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Data 

Hasil Penelitian 

pembelian, dan 

citra merek 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian.  

20 Tia Faulina & 

Febsri Susanti, 

2023 

 

Pengaruh Gaya 

Hidup Dan 

Kelas Sosial 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Smartphone 

Merek 

Samsung Di 

Bhintang 

Ponsel Padang 

Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

Pengaruh 

Gaya Hidup 

dan Kelas 

Sosial 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Smartphone 

Samsung di 

Bhintang 

Ponsel 

Padang. 

X1: 

Gaya Hidup 

X2: 

Kelas Sosial 

Y: 

Keputusan 

Pembelian 

Teknik 

analisis, 

pengujian 

instrumen 

penelitian, 

uji asumsi 

klasikal, 

regresi 

linier 

berganda 

dan 

pengujian 

hipotesis 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa gaya 

hidup tidak 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian, 

Kelas Sosial 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian dan 

secara 

bersamaan 

terdapat 

pengaruh yang 

signifikan 

antara gaya 

hidup dan 

kelas sosial 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

 Sumbelr: Data Pri lmelr di lolah (2024) 
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C. Kerangka Berpikir 

Karangka belrpi lki lr belrkai ltan delngan telori l yang belrhubungan delngan 

i ldelnti lfi lkasi l suatu faktor selbagai l masalah pelnti lng. Karangka belrpi lki lr 

di lnyatakan bai lk ji lka dapat melnjellaskan selcara telori lti ls pelrtautan antar 

vari labell satu delngan vari labell lai ln yang akan di ltelli ltil, selhi lngga pelrlu 

di ljellaskan hubungan antara vari labell-vari labell yang di lgunakan dalam 

pelnelli lti lan (Runtunuwu dan Koti lb, 2021). Belrdasarkan pelnelli lti lan yang 

di llakukan olelh Marelti lana dan Abi ldi ln (2022), melnyatakkan bahwa Kuali ltas 

Produk, Harga, Ellelctroni lc word of Mouth dan Gaya Hi ldup belrpelngaruh 

posi ltilf dan si lgni lfi lkan telrhadap Kelputusan Pelmbelli lan. 

Belrdasarkan pada telori l dan pelnelli lti lan selbellumnya, maka dapat 

di lbuat selbuah kelrangka pelnelli lti lan yang dapat melmudahkan pelmbaca 

melmahami l pelrmasalahan utama yang di ltelli lti l. Pelnelli lti lan ilni l melmi llilki l dua 

vari labell i lndelpelndeln, yai ltu Kuali ltas Produk (X1), Harga (X2), Ellelctroni lc 

word of Mouth (X3) dan Gaya Hi ldup (X4) yang belrpotelnsi l melmpelngaruhi l 

Kelputusan Pelmbelli lan (Y).  

Olelh karelna i ltu, untuk melnjellaskan masalah yang seldang di ltelli ltil, 

di lbuatlah selbuah gambaran kelrangka pelmi lki lran selcara skelmati ls selbagail 

belri lkut: 
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 Gambar 2. 1 Bagian Kerangka Konseptual Penelitian 

Sumber: Modifikasi dari (Prakosa & Tjahjaningsih, 2021), (Gunarsih & 

Tamengkel, 2021), (Yulindasari & Fikriyah, 2022), (Pratiwi & Patrikha, 2021) 

D. Pengembangan Hipotesis 

Melnurut Sugi lyono (2016), hi lpotelsi ls melrupakan jawaban selmelntara 

telrhadap rumusan masalah pelnelli ltilan, yang tellah di lnyatakan dalam belntuk 

pelrtanyaan. Di lselbut selmelntara karelna jawaban yang di lbelri lkan masi lh 

di ldasarkan pada telori l. Hi lpotelsi ls di lrumuskan belrdasarkan kelrangka pi lki lr 

yang melrupakan jawaban selmelntara atas masalah yang tellah di lrumuskan. 

Belrdasarkan pada pelnelli ltilan telrdahulu selrta karangka konselptual, maka 

di lsusunlah hi lpotelsils pelnelli ltilan selbagai l belri lkut: 

1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Melnurut Ami llila (2017), kuali ltas suatu produk melrupakan 

faktor utama dalam stratelgi l posi lti loni lng bagi l pelmasar. Ki lnelrja suatu 

produk atau jasa sangat dilpelngaruhi l olelh kuali ltasnya, selhi lngga 

kuali ltas dapat di lildelnti lfi lkasi lkan mellalui l ni llai l dan kelpuasan 

konsumeln. Bagi l pelrusahaan, produk melmi lli lki l pelran vi ltal karelna 

pelrusahaan ti ldak dapat belropelrasi l tanpa produk. Olelh karelna i ltu, 
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pelngelmbangan produk selbai lknya di lselsuai lkan delngan mi lnat pasar, 

sellelra, atau kelbutuhan konsumeln.  

Belrdasarkan pelnjellasan di latas dapat di lsi lmpulkan bahwa 

kuali ltas produk adalah faktor utama dalam stratelgi l posi ltiloni lng bagi l 

pelmasar, karelna melmpelngaruhi l ki lnelrja dan kelpuasan konsumeln. 

Produk sangat vi ltal bagi l pelrusahaan dan harus di lkelmbangkan selsuai l 

mi lnat dan kelbutuhan pasar. Hasi ll dari l pelnelli lti lan yang di llakukan 

olelh Prakosa dan Tjahjani lngsi lh (2021) , yang melnyatakan bahwa 

kuali ltas produk melmi lli lkil pelngaruh posi lti lf telrhadap prosels 

kelputusan pelmbelli lan selpelda li lpat di l Kota Selmarang. Maka dari l i ltu 

hi lpotelsi ls yang di lajukan dalam pelnelli lti lan i lni l yai ltu: 

H1: Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian Produk Motor Listrik di Kota 

Madiun 

2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Melnurut Kotlelr dan Armstrong (2008) harga adalah 

seljumlah uang yang di ltagi lhkan atas suatu produk atau jasa, atau 

jumlah dari l ni llai l yang di ltukarkan para pellanggan untuk melmpelrolelh 

manfaat dari l melmi lli lki l atau melnggunakan suatu produk atau jasa. 

Seldangakan melnurut Alma (2007) harga adalah ni llai l suatu barang 

yang di lnyatakan delngan uang. Seldangkan melnurut Carbonellla dan 

Kasmi lr (2006) melngelmukakan bahwa harga adalah seljumlah ni llai l 
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(dalam mata uang) yang harus dilbayar konsumeln untuk melmbellil 

atau melni lkmati l barang atau jasa yang di ltawarkan. 

Pada hakikatnya makin rendah harga suatu barang maka 

makin banyak permintaan terhadap barang tersebut. Sebaliknya, 

makin tinggi harga suatu barang maka makin sedikit permintaan 

terhadap barang tersebut.  

Belrdasarkan urai lan di lata, pelnuli ls melnyi lmpulkan bahwa 

harga adalah seljumlah uang atau ni llai l yang di ltagi lhkan atas produk 

atau jasa, yang melncelrmi lnkan ni llai l barang telrselbut dalam belntuk 

uang. Harga juga melrupakan suatu jumlah yang harus di lbayar olelh 

konsumeln untuk melmpelrolelh atau melni lkmati l manfaat dari l suatu 

produk atau jasa. Hasi ll dari l pelnelli lti lan yang di llakukan olelh , yang 

melnyatakan bahwa harga melmi llilki l pelngaruh posi ltilf dan si lgni lfi lkan 

telrhadap kelputusan pelmbelli lan konsumeln di l toko Pellilta Jaya 

Buyungon Amurangl. Maka dari l i ltu dapat di lrumuskan hi lpotelsi ls 

dalam pelnelli lti lan i lni l adalah: 

H2: Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Motor Listrik di Kota Madiun 

3. Pengaruh Electronic Word of Mouth Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Ellelctroni lc Word Of Mouth (el-WoM) juga melnjadi l salah satu 

faktor yang dapat melmpelngaruhi l kelputusan pelmbelli lan. Ellelctroni lc 

Word Of Mouth (el-WoM) adalah pelrnyataan posi ltilf atau nelgati lf 
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yang di lbuat olelh konsumeln potelnsi lal, konsumeln aktual, atau mantan 

konsumeln melngelnai l suatu produk atau pelrusahaan mellalui l i lntelrnelt 

(Yulianton et al., 2017). 

Belrdasarkan pelnjellasan dilatas, pelnuli ls melnyi lmpulkan 

bahwa Ellelctroni lc Word of Mouth (el-WoM) melrupakan pelrnyataan 

posi ltilf atau nelgati lf melngelnai l suatu produk atau pelrusahaan yang 

di lsampai lkan mellalui l i lntelrnelt olelh konsumeln potelnsi lal, aktual, atau 

mantan konsumeln. el-WoM melnjadil faktor yang dapat 

melmpelngaruhi l kelputusan pelmbelli lan. Hasi ll dari l pelnelli lti lan i lnil 

melngelnai l vari labell ellelctroni lc word of mouth telrhadap kelputusan 

pelmbelli lan pada Produk Motor Li lstri lk di l Kota Madi lun, dapat 

di lpelrkuat mellalui l pelnelli lti lan yang di llakukan olelh Yulilndasari l dan 

Fi lkri lyah (2022), yang melnunjukkan bahwa el-WoM belrpelngaruh 

posi ltilf selcara si lgni lfi lkan telrhadap kelputusan pelmbelli lan. Maka dari l 

i ltu hilpotelsi ls yang di lajukan dalam pelnelli lti lan i lni l yai ltu: 

H3: Electronic Word of Mouth berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Motor 

Listrik di Kota Madiun 

 

4. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 

Melnurut Kotlelr dan Armstrong (2016), gaya hi ldup selcara 

luas di ldelfi lni lsi lkan selbagai l pola hi ldup i lndi lvi ldu yang telrcelrmi ln dalam 

akti lvi ltas, mi lnat, dan opi lni l melrelka. Astuti l dan Hasbi l (2020), 
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melndelfi lni lsi lkan gaya hi ldup selbagai l cara hi ldup yang di ltelntukan olelh 

bagai lmana orang melnghabi lskan waktu melrelka (akti lviltas), apa yang 

melrelka anggap pelnti lng dalam li lngkungan melrelka (mi lnat), dan 

bagai lmana pelrasaan melrelka telntang di lri l selndi lri l dan duni la di l selki ltar 

melrelka (opi lni l). 

Belrdasarkan urai lan di latas, maka dapat di lsi lmpulkan bahwa 

gaya hi ldup di ldelfi lni lsi lkan selbagai l pola hi ldup i lndi lvi ldu yang telrcelrmi ln 

dalam akti lvi ltas, mi lnat, dan opi lni l melrelka. Gaya hi ldup melncakup 

cara orang melnghabi lskan waktu (akti lvi ltas), apa yang di langgap 

pelnti lng (mi lnat), dan pelrasaan melrelka telntang di lri l selndi lri l dan duni la 

di l selki ltar melrelka (opi lni l). Hasi ll dari l pelnelli lti lan yang di llakukan olelh 

Prati lwi l dan Patri lkha (2021), yang melnunjukkan bahwa vari labell 

gaya hi ldup selcara parsi lal melmi llilki l pelngaruh posi lti lf dan si lgni lfi lkan 

telrhadap kelputusan pelmbelli lan. Maka dari l i ltu dapat di lrumuskan 

hi lpotelsi ls dalam pelnelli lti lan i lni l adalah: 

H4: Gaya Hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Motor Listrik di Kota Madiun 


