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ABSTRAK 

ILLA ULFA, NPM.1505161097, Pengaruh Kualitas Produk dan Gaya 
Hidup Terhadap Keputusan Pembelian di E-Commerce pada 
Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, Skripsi, 2019. 

Keputusan Pembelian adalah merupakan perbuatan yang akan 
diputuskan oleh pelanggan dalam memilih produk atau jasa yang akan 
mereka gunakan dan melalui pertimbangan, pengetahuan dan 
informasi. Keputusan dipengaruhi banyak faktor diantaranya kualitas 
produk dan gaya hidup. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan 
menganalisis Pengaruh Kualitas Produk dan Gaya Hidup Terhadap 
Keputusan Pembelian di E-Commerce pada Mahasiswa Universitas 
Muhammadiyah Sumatera Utara. Penelitian ini menggunakan 
pendekatan asosiatif. Populasi penelitian adalah seluruh mahasiswa 
yang menggunakan aplikasi e-commerce. Sampel penelitian ini 
sebanyak 100 responden. Teknik pengumpulan data yang digunakan 
pada penelititian ini menggunakan angket (kuisioner) dan wawancara. 
Teknik analisis data menggunakan regresi linier berganda, uji asumsi 
klasik, uji t ,uji F dan koefisien determinasi. 

Hasil persamaan regresi -11.356+0.439X1+0.661X2 hasil uji t 
memperlihatkan kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian, gaya hidup  berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Hasil uji F memperlihatkan kualitas produk dan gaya hidup terhadap 
keputusan pembelian di E-Commerce berpengaruh secara signifikan. 
Nilai Rsquare 0.158 atau 15,8% kualitas produk dan gaya hidup 
berkontribusi terhadap keputusan pembelian dan sisanya 84,2% 
dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti. 

 Kata Kunci : Keputusan pembelian, Kualitas Produk dan Gaya 
Hidup 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 
 
      Belanja online kini jadi pilihan sebagian masyarakat, terutama bagi 

mereka yang sibuk dan tidak sempat pergi ke toko untuk membeli barang 

secara langsung, dan barang yang diinginkannya. Belanja online dapat 

dilakukan dengan mudah yaitu dengan mengakses situs jual beli di internet 

lewat smart phone, laptop, atau pun barang yang lainnya yang sudah 

terkoneksi dengan jaringan internet.  Internet juga tidak dapat kita pisahkan 

dari kehidupan sehari-hari anak muda zaman sekarang. Anak muda di dalam 

kehidupan sehari-hari mereka selalu berhubungan dengan dunia maya apalagi 

dengan kemunculan beberapa aplikasi seperti facebook, twitter, instagram, 

whatsapp, youtube dan lainnya. Serta menjamurnya perusahaan rintisan 

digital atau startup sedikit banyak digerakkan kelompok usia muda. Adanya 

E-Commerce memudahkan konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian.    

  Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan 

keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli (Kotler dan 

Amstrong, 2012, hal. 227). Pentingnya keputusan pembelian karena 

menetukan keberlangsungan suatu perusahaan. Kualitas produk menjadi salah 

satu faktor utama dalam berbelanja online dikarenakan konsumen hanya 

melihat produk melalui gambar tidak melihat secara langsung. Sebenarnya 

tidak mudah untuk mendefinisikan kualitas produk dengan tepat. Kualitas 

produk merupakan konsep yang sangat luas tidak hanya menekankan pada 



 
 

aspek hasil tetapi juga manusia dan prosesnya. Menurut Lupiyodi (2009, hal. 

176) Kualitas produk adalah proses produksi suatu barang, dimana kualitas 

produk yang diberikan oleh perusahaan dapat menciptakan suatu persepsi 

positif dari pelanggan terhadap perusahaan dan menghasilkan suatu kepuasan 

serta loyalitas pelanggan. Produk dengan kualitas bahan yang bagus serta 

bertahan dalam jangka waktu yang lama dapat membuat konsumen loyal akan 

produk tersebut. Namun kebanyakan konsumen lebih mengikuti trend untuk 

memuaskan hasrat mereka disaat menentukan produk yang mereka pilih.  

         Pertumbuhan yang dialami E-Commerce di Indonesia semakin 

meningkat, membuat perubahan pola belanja masyarakat semakin bergeser ke 

arah elektronik online atau online shopping. Namun seiring berjalannya 

waktu banyak distributor yang menjual produk-produk palsu yang dapat 

merugikan orang banyak, karena itu juga dapat merusak citra positif dari E-

Commerce.       Selanjutnya gaya hidup merupakan  faktor yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Gaya hidup pada dasarnya merupakan 

suatu perilaku yang mencerminkan masalah apa yang ada sebenarnya yang 

ada di dalam alam pikir konsumen yang cenderung membaur dengan berbagai 

hal yang terkait dengan masalah emosi dan psikologis konsumen (Nugroho, 

2010, hal. 77). Serta Gaya hidup menunjukkan bagaimana orang hidup, 

bagaimana membelanjakan uangnya, dan bagaimana mengalokasikan waktu. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa gaya hidup adalah pola hidup seseorang 

yang dinyatakan dalam kegiatan, minat dan pendapatannya dalam 

membelanjakan uangnya dan bagaimana mengalokasikan waktu. 



 
 

         Kualitas produk dan gaya hidup menjadi pertimbangan bagi mereka 

yang ingin belanja online mau tidak mau mereka harus membelinya demi 

kebutuhan mereka dan setiap konsumen memiliki gaya hidup mereka yang 

dapat menentukan keputusan disaat berbelanja. Ditambah lagi akses 24 jam 

dalam sehari untuk mencari informasi barang yang ingin dicari oleh 

konsumen hal ini dapat memudahkan konsumen dalam mencari produk di E-

Commerce atau perdagangan elektronik.  

         E-Commerce sangatlah berpengaruh dalam kehidupan masyarakat 

masa kini dimana konsumen dapat mudah mengakses produk-produk maupun 

jasa yang ingin mereka gunakan dalam memenuhi keinginan mereka. Hanya 

dengan telunjuk jari mereka semua dapat melakukan pesanan dan kemudian 

pesanan itu akan datang dengan waktu yang telah ditentukan. E-Commerce 

adalah transaksi perdagangan melalui media electronik yang terhubung lewat 

media elektronik dan menyediakan transaksi jual beli secara online yang 

memanfatkan fasilitas internet dimana terdapat website yang dapat 

menyediakan layanan kirim dan antar (Sulistyo, 2016, hal. 5-6). 

      Kualitas produk dan juga keputusan dalam membeli yang dapat 

mempengaruhi dalam perilaku dan tanggapan konsumen dalam memilih 

produk-produk online seperti di E-Commerce yang menjadi daya tarik 

tersendiri bagi pecinta belanja online baik pria maupun wanita dan E-

Commerce hadir serta menjawab tuntutan gaya hidup modern manusia yang 

menuntut kemudahan dan kecepatan dalam segala bidang.  

 

 



 
 

 

Sumber: www.dailysocial.id 

Gambar 1.1  

Pengguna Internet Berdasarkan Usia di Indonesia (2017) 

 

     Dari gambar sebelumnya memperlihatkan data dari Asuransi 

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) hampir dari seluruh total 

pengguna internet Indonesia merupakan masyarakat dalam kelompok usia 19-

34 tahun (49,52%). Sementara pengguna usia kelompok usia kedua 

merupakan kelomok usia 35-54 tahun (29,55%), kelompok usia 13-18 tahun 

(16,68%), dan pengguna dengan usia diatas 54 tahun (4,24%). Internet saat 

ini tidak hanya digunakan untuk bekerja dan keperluan pendidikan, tetapi 

juga semakin dekat dengan kebutuhan sehari-hari. Hal tersebut tecermin dari 

jumlah pengguna yang makin bertambah. Pengguna E-Commerce juga 

http://www.dailysocial.id


 
 

semakin bertambah dengan seiring waktu, dimana transaksi dari e-commerce 

semakin melonjak dari tahun ke tahun. 

 

Sumber: katadata (2017) 

Gambar 1.2 

Transaksi E-Commerce di Indonesia Tahun 2014-2018 

 

Dari gambar diatas memperlihatkan data E-Commerce terbukti mengalami 

peningkatan dari tahun ke tahun dan merupakan industri terpanas di Indonesia 

(katadata, 2017). Ditahun 2014 transaksi E-Commerce mencapai 20 triliun, 

tahun 2015 transaksi e-commerce 40 triliun, tahun 2016 transaksi mencapai 

65 triliun, sedangkan di tahun 2017 transaksi E-Commerce ialah 110 triliun, 

dan di tahun 2018 transaksi di e-commerce mencapai 145 triliun.  

Namun E-Commerce masih tergolong baru dan dinilai mengandung 

ketidakpastian dan resiko jika dibandingkan dengan belanja konvensional. 

Kejahatan yang dapat dilakukan dalam berbagai bentuk menjadi ancaman 

bagi kelangsungan E-Commerce. Hal ini menjadi petimbangan bagi mereka 

yang ingin berbelanja untuk melakukan pembelian secara online. Kebanyakan 

dari pengguna E-Commerce ialah anak muda sedangkan orang tua lebih 



 
 

memilih belanja secara konvensional dikarenakan kurangnya pemahaman 

terhadap belanja secara online. Dampak yang ditimbulkan E-Commerce ialah 

dampak terhadap individu, dampak terhadap masyarakat, dan dampak 

terhadap negara. 

Penulis melakukan kegiatan pra riset dengan sampel 10 orang mahasiswa 

UMSU pengguna E-Commerce dengan pertanyaan berikut ini: 

Tabel I.1 
Pertanyaan Pra Riset 

 

Berdasarkan penyebaran angket pra riset diatas bahwa kebanyakan 

mahasiswa berpendapat tidak setuju dengan pertanyaan diatas. 

Berdasarkan fenomena-fenomena diatas penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk dan Gaya Hidup 

terhadap Keputusan Pembelian di E-Commerce Pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi UMSU” 

 

 

 

 

No Pertanyaan Pernyataan 
S   TS 

1  Kebanyakan pengguna layanan E-Commerce adalah orang    
 tua 3 7 

2 
 E-Commerce tidak dapat memudahkan konsumen untuk  
 membeli barang 2 8 

3  Harga dan jasa dari E-Commerce tidak terjangkau 6 4 
4  Produk yang dijual di rata-rata produk palsu 5 5 
5  Berbelanja di E-Commerce menjadi kebiasaan 6 4 
6  Pelayanan gratis ongkir dari E-Commerce sangat baik 5 5 

7 
 Anda akan merekomendasikan E-Commerce pada teman- 
 teman dan keluarga kalian 5 5 



 
 

B. Indentifikasi Masalah  

           Berdasarkan latar belakang yang diuraikan diatas, maka dapat 

diindetifikasi masalah yang dihadapi E-Commerce sebagai berikut : 

1. Kebanyakan pengguna E-Commerce ialah anak muda sedangkan orang tua 

lebih memilih belanja secara konvensional 

2. Harga dan jasa E-Commerce belum menjadi harga terbaik atau terjangkau 

yang berdasarkan pada keputusan pembelian 

3. Banyak penjual yang menjual produk-produk palsu yang berdampak pada 

keputusan pembelian. 

 

C. Batasan dan Rumusan Masalah  

     1.  Batasan Masalah  

               Pada penelitian ini, peneliti melakukan penelitian pada variabel 

kualitas produk, gaya hidup dan keputusan pembelian pada konsumen yang 

berbelanja menggunakan E-Commerce pada mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara. 

2. Rumusan Masalah  

      Berdasarkan indentifikasi masalah yang dikemukakan penulis, maka 

rumusan masalahnya adalah :  

a. Apakah ada pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

di E-commerce pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU? 

b. Apakah ada pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian di E-

Commerce pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU? 



 
 

c. Apakah ada pengaruh Kualitas Produk dan Gaya Hidup terhadap 

Keputusan Pembelian di E-Commerce pada Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis UMSU? 

D. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

 1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Kepribadian terhadap 

Keputusan Pembelian di E-Commerce pada Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis UMSU 

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Gaya Hidup terhadap 

Keputusan Pembelian di E-Commerce pada Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis UMSU 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Kepribadian dan Gaya 

Hidup terhadap Keputusann Pembelian di E-Commerce pada Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis UMSU 

2. Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Praktis, penelitian ini diharapkan dapat menambah 

pengetahuan dalam hal pengaruh Kualitas Produk dan Gaya Hidup 

terhadap Keputusan Pembelian dan dapat memberikan informasi pada 

konsumen yang menggunakan khususnya mengenai pengaruh Keualitas 

Produk  dan Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian.    

b. Manfaat Teoritis, penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai 

referensi dan bahan pustaka untuk perbandingan bagi penelitian 

selanjutnya. 

c. Manfaat bagi peneliti selanjutnya. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Uraian Teoritis 

1. Keputusan Pembelian 

a. Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan berarti pilihan yaitu dari dua atau lebih kemungkinan, 

walaupun keputusan biasa dikatakan sama dengan pilihan, ada perbedaan penting 

diantara keduanya. Keputusan adalah pilihan nyata karena pilihan diartikan 

sebagai pilihan tentang tujuan termasuk pilihan tentang cara untuk mencapai 

tujuan itu, apakah pada tingkat perorangan atau pada tingkat kolektif. Keputusan 

kaitannya dengan proses merupakan keadaan akhir dari suatu proses yang lebih 

dinamis, yang diberi label pengambilan keputusan. Keputusan dipandang sebagai 

proses karena terdiri atas satu seri aktivitas yang berkaitan dan tidak hanya 

dianggap sebagai tindakan bijaksana. 

Suatu keputusan dapat dibuat jika ada beberapa alternatif yang dipilih. 

Apabila alternatif pilihan tidak ada maka tindakan yang dilakukan tanpa adanya 

pilihan tersebut tidak dapat dikatakan membuat keputusan. Menurut Kotler dan 

Amstrong(2012, hal. 227)keputusan pembelian adalah tahap dalam proses 

pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli. Dari 

berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu 

produk atau jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga 

dan produk sudah yang sudah dikenal oleh masyarakat. 
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Menurut Donni(2016, hal. 92) keputusan pembelian adalah merupakan 

proses dalam pembelian yang nyata, apakah membeli atau tidak. Menurut 

Helga(2008, hal. 68) adalah mengindentifikasikan semua pilihan yang mungkin 

untuk memcahkan persoalan itu dan menilai pilihan-pilihan secara sistematis dan 

objektif serta sasaranya yang menentukan keuntungan serta kerugiannya masing-

masing. 

Kesimpulannya, keputusan pembelian adalah merupakan sikap yang yang 

akan diputuskan oleh pelanggan dalam memilih produk atau jasa yang akan 

mereka gunakan dan melalui pertimbangan, pengetahuan dan informasi. 

b. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012) dalam (Donni 2016 hal. 88-89) 

konsumen dalam proses pengambilan keputusan pembelian dapat dirumuskan 

sebagai berikut : 

1) Pengenalan Masalah 

Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau 

kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal atau 

eksternal. Para pemasar perlu mengidentifikasi keadaan yang memicu 

kebutuhan tertentu. Dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah 

konsumen, para pemasar dapat mengidentifikasi rangsangan yang 

paling sering membangkitkan minat akan kategori produk tertentu. 

Para pemasar kemudian dapat menyusun strategi pemasaran yang 

mampu memicu minat konsumen. 

2) Pencarian Informasi  

Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk 
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mencari informasi yang lebih banyak. Yang menjadi perhatian utama 

pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang menjadi acuan 

konsumen dan pengaruh relatif tiap sumber tersebut terhadap 

keputusan pembelian selanjutnya. Sumber informasi konsumen 

digolongkan ke dalam empat kelompok: 

a) Sumber pribadi (keluarga, teman, tetangga, kenalan 

b) Sumber komersial (iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, 

pajangan di toko) 

c) Sumber publik (media massa, organisasi penentu peringkat 

konsumen) 

d) Sumber pengalaman (penanganan, pengkajian, dan pemakaian 

produk) 

3) Evaluasi Alternatif 

Setelah informasi diperoleh, konsumen mengevaluasi berbagai 

alternatif pilihan dalam memenuhi kebutuhan, misalnya: 

a) Kamera, terkait dengan ketajamangambar, hasil warna, harga, 

dan ukuran kamera. 

b)  Hotel, terkait dengan lokasi, kebersihan, dan harga 

c) Ban, terkait dengan umur pemakaian, harga, mutu ketika 

dikendarai. 

4) Keputusan Pembelian 

Apabila tidak faktor lain yang menggangu setelah konsumen 

menentukan pilihan yang telah ditetapkan, maka pembelian yang 

aktual adalah hasil dari pencarian dan evaluasi yang telah ditetapkan.  
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5) Perilaku Pasca Pembelian 

Tahap proses keputusan membeli dimana konsumen mengambil 

tindakan selanjutnya setelah pembelian, berdasarkan kepuasan atau 

ketidakpuasan atas produk yang dibeli. 

Menurut Basu Swastha dan Hani Handoko (2000) dalam (Donni 2015,  

hal.92-93)menyatakan bahwa keputusan pembelian konsumen sebenarnya 

merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan yaitu:  

a) Keputusan tentang Jenis produk  
b) Keputusan tentang Bentuk produk 
c) Keputusan tentang merek 
d) Keputusan tentang Penjualnya  
e) Keputusan tentang Jumlah Produk 
f) Keputusan tentang Waktu Pembelian  
g) Keputusan tentang Cara Pembayaran 

 
c. Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen 

Faktor-faktor yang memengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian 

terhadap suatu produk dan jasa.Menurut Thamrin dan Francis (2012, hal. 

112) terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen :  

1) Faktor-Faktor Kebudayaan 

Faktor-Faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan 

mendalam terhadap perilaku konsumen. Jadi peranan faktor kebudayan 

ada beberapa sebagai berikut :  

a) Kultur  

Kultur adalah determinan paling fundamental dari keinginan dan 

perilaku sesorang. 

b) Sub Kultur   
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Sub Kultur terdiri dari sub-sub kultur yang lebih kecil yang 

memberikan indentifikasi masalah dan sosialisasi yang lebih spesifik 

bagi para anggotanya. Sub kultur mencakup kebangsaan, agama, 

kelompok ras, dan daerah gegrafis. Banyak subkultur membentuk 

segmen pasar yyang penting, dan para pemasar kerap kali merancang 

produk dan program pemasaran yang disesuaikan dengan kebutuhan 

mereka. 

c) Kelas Sosial 

Kelas Sosial adalah kelompok yang reklative homogen dan tetap dan 

tetap dalam satu masyarakat, yang tersusun secara hiirarki dan 

anggotanya memiliki nilai, mint, dan perilaku. 

2) Faktor-Faktor Sosial 

Beberapa faktor-faktor sosial yang mempengaruhi perilaku konsumen 

sebagai berikut : 

a) Kelompok Acuan 

Kelompok Acuan sesorang terdiri dari semua kelompok yang 

mempunyai pengaruh langsung (tatap muka) atau pengaruh tidak 

langsung terhadap seseorang disebut kelompok keanggotaan 

(membership group).  

b) Keluarga 

Anggota keluarga merupakan acuan primer yang paling berpengaruh. 

Kita bisa membedakan dua keluarga dala kehidupan pembeli. 

Keluarga Orientasi (family of orientation) terdiri dari orang tua 

seseorang. Dari orang tua seseorang dapat memperoleh orientasi pada 
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agama, politik, dan ekonomi serta pemahaman atas ambisi pribadi, 

penghargaan pribadi dan cinta. Bahkan jika sudah tidak lagi terlalu 

sering berinteraksi dengan orang tuanya, pengaruh orang tua terhadap 

perilaku pembelian tersebut bisa saja signifikan. Pengaruh yang lebih 

langsung terhadap perilaku pembelian sehari-hari adalah keluarga 

prokreasi sesorang, yakni pasangan hidup (suami/istri) dan anak-

anaknya. Keluarga merupakna organisasi pembelian konsumen yang 

paling penting dalam masyarakat, dan telah diteliti secara ekstensif. 

Para pemasar tertarik dengan peran dan realitif dari suami, istri 

maupun anak dalam pembelian berbagai macam produk dan jasa, 

peran dan pengaruh ini akan sangat bervariasi di Negara-Ngara dan 

kelas-kelas sosial yang berbeda. Pemasar harus selalu meneliti pola-

pola spesifik dalam pasar sasaran tertentu. 

c) Peranan dan Status  

Seseorang berpartisipasi dalam banyak kelompok sepanjang hidupnya 

yaitu keluarga, klub, dan organisasi. Posisi seseorang tersebut dalam 

kelompok dapat ditentukan berdasarkan peran dan status. 

3) Faktor-Faktor Pribadi  

Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi yang 

meliputi yaitu : 

a) Usia dan Tahap Daur Hidup 

Pembelian seseorang terhadap barang dan jasa akan berubah-ubah 

selama hidupnya. Konsumsi juga dipengaruhi oleh tahap-tahap 



15 
 

 
 

dalam siklus kehidupan keluarga. Para pemasar juga sering 

memilih kelompok siklus hidup sebagai pasar sasaran mereka.  

b) Pekerjaan  

Pekerjaan seseorang juga dapat mempengaruhi pola konsumsinya, 

para pemasar berusaha mengindentifikasi kelompok pekerjaan 

yang mempunyai minat lebih rata-rata pada produk dan jasa 

mereka. 

c) Kondisi Ekonomi  

Kondisi Ekonomi seseorang dapat dilihat dari tingkat pendapatan 

yang dapat berpengaruh terhadap pilihan produk, meliputi 

pendapatan yang bisa dibelanjakan (tingkat pendapatan, stabilitas, 

dan pola waktunya) tabungan dan kekayaan, utang, kemampuan 

untuk meminjam, sikap terhadap belanja versus menabung. 

d) Gaya Hidup 

Gaya hidup seseorang adalah pola hidup sesorang yang turut 

menentukan perilaku pembelian dan orang-orang yang berasala 

dari subkultur , kelas sosial, dan pekerjaan yang sama saja 

mempunyai gaya hidup yang berbeda. Banyak pemasar 

menggunakan konsep yang berhubungan dengan kepribadian 

konsep diri atau citra diri seseorang.  

4) Faktor-Faktor Psikologis 

Pilihan pembelian sesorang di pengaruhi oleh empat faktor psikologis 

utama seperti berikut : 
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a) Motivasi 

Sesorang memiliki banyak kebutuhan pada saat waktu tertentu. 

Sebagian bersifat biogenik, kebutuhan yang berasal dari keadaan 

psikologis berkaitan dengan tensi/ ketegangan seperti rasa lapar, haus, 

tidak senang, kebutuhan yang  bersifat Psikogenik. Kebutuhan yang 

demikian berasal dari keadaan psikologis berkaitan dengan tensi seperti 

kebutuhan akan pengakuan, penghargaan, ataru rasa kepemilikan. Motif 

(dorongan) adalah kebutuhan yang cukup untuk mendorong seseorang 

agar bertindak. Pemuasan kebutuhan tersebut akan mengurangi rasa 

ketegangan. 

b) Persepsi 

Seseorang yang termotivasi siap untuk melakukan suatu perbuatan. 

Bagaimana seseorang yang termotivasi berbuat sesuatu adalah 

dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi yang dihadapinya. 

c) Keyakinan dan Sikap  

Melalui perbuatan dan belajar, orang mempeoleh kepercayaan dan 

sikap selanjutnya mempengaruhi tingkah laku.  

d. Indikator Keputusan Pembelian 

Proses pembelian yang aktual dapat dilakukan dengan adanya 

kebutuhan dan manfaat terhadap keputusan pembelian yang akan 

mereka pergunakan. 

Menurut Kotler dan Keller (2008, hal. 166-189) beberapa indikator 

terhadap keputusan pembelian yaitu : kebutuhan, publik, manfaat, sikap 

orang lain, dan kepuasan. 
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1) Kebutuhan  
Pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. Pembeli 
merasakan perbedaan antara keadaan nyata dengan 
keadaan yang diinginkan. 

2) Publik 
Merupakan tahap pengambilan keputusan dimana 
konsumen telah tertarik untuk mencari lebih banyak 
informasi melalui media massa atau organisasi penilai 
pelanggan. 

3) Manfaat 
Tahap proses pengambilan keputusan pembelian dimana 
konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi 
manfaaatnya. 

4) Sikap orang lain 
Merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan 
pembelian dimana konsumen mendapat rekomendasi dari 
orang lain. 

5) Kepuasan  
Dimana konsumen akan mengambil tindakan lebih lanjut 
setelah membeli berdasarkan kepuasan atau 
ketidakpuasan yang mereka rasakan. 

 
2. Kualitas Produk 

a. Pengertian Kualitas Produk 

Kualitas produk memiliki artian yang dalam mengenai produk, 

yang akan dibeli dan dipakai, konsumen akan dapat membedakan merek 

dengan kualitas produk yang mereka gunakan. Sehingga konsumen 

memahami benar bahwa harga bukanlah hal yang dapat menentukan 

kualitas produk dengan baik. Ada juga produk yang murah namun 

kualitasnya cukup baik, dengan harga yang standart. Kualitas produk juga 

berhubungan erat dengan gaya hidup manusia yang akan memilih produk 

dengan selera mereka masing-masing  dan ada juga yang mengikuti trend. 

Maka dari itu perusahaan harus dapat menciptakan sebuah produk dengan 

kualitas produk serta harga yang terjangakau, sesuai dengan harapan 

konsumen.  
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Kualitas produk yang baik akan menetukan harapan konsumen 

akan barang tersebut, kualitas produk kunci dari produktivitas perusahaan. 

Atribut di dalam produk juga berperan sangat penting dalam kelangsungan 

produk tersebut, dimana konsumen dapat melihat bagaimana isi di dalam 

kemasan dan lainnya. Sehingga konsumen dapat percaya akan produk 

tersebut.Menurut Debrina dkk (2017 hal. 156) Kualitas produk adalah 

merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi persepsi konsumen lebih 

memilih kualitasnya yang baik sehingga peningkatan kualitas dari produk 

tertentu menjadi hal yang sangat penting.  

Menurut Marlina (2018, hal. 116) Kualitas produk adalah 

merupakan memiliki dampak langsung pada kinerja produk oleh karena itu 

kualitas berhubungan erat dengan nilai dan keputusan pembelian dari 

konsumen.Kualitas memiliki definisi yang berbeda-beda mulai dari yang 

konvensional maupun yang strategi, yang konfesional biasanya 

menjelaskan salah satu pengertian mulai dari memakai sesuatu komoditas 

dengan enak kontruksi bangunan bagus dan tahan lama, sedangkandefinisi 

lain menggambarkan kesan prima, nomor satu dan paling baik (Witara, 

2018, hal. 5).Sedangkan produk adalah sesuatu yang diciptakan atau 

dibuat untuk memenuhi kebutuhan pelanggan ( Debrina dkk, 2017, hal. 2) 

Dari definisi diatas dapat dilihat bahwa kualitas produk sangat 

menentukan di dalam keputusan pembelian dan memiliki peran yang 

sangat kuat dalam menentukan suatu produk baik atau tidaknya. 

b. Atribut-Atribut Produk 
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 Atribut di dalam produk merupakan hal yang penting dimana sebuah 

produk dapat menjelaskan keterangan mengenai produk tersebut. Menurut 

Tjiptono (2008, hal 103) atribut produk adalah unsur-unsur produk yang 

dipandang penting oleh konsumen akan dijadikan dasar pengambilan 

keputusan. Atibut-atribut tersebut adalah : merek, kemasan, garansi, dan 

layanan pelengkap. 

Penjelasannya sebagai berikut: 
1) Merek  

Merek adalah nama, istilah, tanda, simbol/lambang, desain, 
waran, gerak, atau kombinasi atribut-atribut produk lainnya 
yang diharapkan memberikan indentitas dan yang 
membedakannya dari produk pesaing.  

2) Kemasan 
Pengemasan (packaging) merupakan proses yang berkaitan 
dengan perencanaan dan pembuat wadah atau pembungkus 
untuk suatu produk.  

3) Garansi  
Garansi adalah janji yang merupakan kewajiban produsen atas 
produknya kepada konsumen. Dimana para konsumen akan 
diberi ganti rugi bila produknya tidak bisa berfungsi dengan 
sebagaimana yang diharapkan atau dijanjikan.  

4) Layanan Pelengkap  
Produk apapun tidak terlepas drai unsur jasa atau layanan, baik 
itu jasa sebagai produk inti maupun jasa pelengkap. 

 
c. Faktor-faktor yang mempengaruhi Kualitas Produk 

 Menurut Tjiptono (2008, hal. 44) kualitas produk dipengaruhi oleh 

banyakfaktor yang dapat menguatkan sisi kualitas produk didalamnya. Di era 

modern banyak perusahaan atau pun industri yang membuat sebuah produk 

dengan kualitas produk dengan beragam dan tujuan pasar yang tertentu  yaitu : 

Market ( pasar), Money (uang), Management (manajemen), Men (manusia), 

Motivation (motivasi), Material (Bahan).  

 Penjelasannya sebagai berikut :  

1) Market(Pasar) 
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Jumlahprodukbarudanbaikyangditawarkandipasarterus bertumbuhpada 

lajuyangeksplosif.Konsumendiarahkanuntukmempercayaibahwaada 

setiap produk yang  dapat dipenuhi  hampir setiap kebutuhan. 

2) Money(Uang) 
 

Meningkatnyapersaingandalambanyakbidangbersamaandenganfluktuas

i ekonomi seduniatelahmenurunkanbatas (majin)laba.Padawaktuyang 

bersamaan,kebutuhan akan otomatisasi dan 

pengeluaranbiayayangbesaruntukproses danperlengkapanyangbaru. 

Penambahaninvestasi pabrik,harusdibayarmelaluinaiknyaproduktivitas, 

menimbulkankerugian  yang besar dalammemproduksidisebabkanoleh 

barang afkiran danpengulangkerjaanyangsangatserius. 

3)Management(Manajemen) 
 

Tanggungjawab kualitastelah didistribusikan secarabeberapakelompok 

khusus.Sekarangbagian pemasaranmelaluifungsiperencanaan 

produknya, 

harusmembuatpersyaratanproduk.Bagianperancanganbertanggungjawa

b merancangprodukyangmemenuhi persyaratan tersebut.Bagian 

pengendalian  kualitas merencanakan  pengukuran  kualitas pada 

seluruh aliran prosesyangmenjaminbahwahasil 

akhirmemenuhipersyaratan 

kualitasdankualitaspelayanan,setelahproduk sampai padakonsumen 

menjadi bagian yang penting dari  paket produk total. Hal ini  telah 

menambah  beban  manajemenpuncakkhususnya 

bertambahnyakesulitan dalammengalokasikan tanggungjawab 
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yangtepat untukmengoreksi penyimpampangandari standarkualitas. 

4)Men (Manusia) 
 

Pertumbuhanyangcepatdalam pengetahuan teknisdan penciptaan 

seluruh bidangsepertielektronikakomputer  

menciptakansuatupermintaanyang besar 

akanpekerjadenganpengetahuankhusus. Padawaktu  yang  sama 

situasiinimenciptakanpermintaanakan ahli tekniksistem yangakan 

mengajaksemuabidangspesialisasi untukbekerjasamamerencanakan, 

menciptakandanmengoperasikan 

sebagaisistemyangakanmenjaminsuatu hasilyangdiinginkan. 

5) Motivation(Motivasi) 
 

Penelitian tentangmotivasimanusiamenunjukanbahwasebagaihadiah 

tambahanuang,parapekerjamasakinimemerlukan suatuyangmemperkuat 

rasakeberhasilan didalam pekerjaanmerekadanpengakuanbahwamereka 

secarapribadimemerlukansumbangan atas tercapaitujuanperusahaan. 

Halinimembimbingkearah kebutuhanyangtidakadasebelumnyayaitu 

pendidikan kualitasdan komunikasiyanglebihbaiktentangkesadaran 

kualitas. 

6) Material(Bahan) 
 

 Disebabkan olehbiayaproduksi danpersyaratankualitas,para ahli teknik 

memilih bahan  dengan  batasan yang lebih ketat daripada sebelumnya. 

Akibatnyaspesifikasibahanmenjadilebihketatdan ketatdan 

keanekaragamanbahanmenjadilebih besar.  
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d.IndikatorKualitasProduk 
 

Keinginan konsumen dalam suatu barang dapat berubah-ubah, 

sehingga pasar harus dapat memahami keinginan konsumen agar dapat 

tercipta sebuah karya produk yang akan dapat disukai oleh konsumen 

lainnya,  maka dari itu beberapa indikator kualitas produk. Menurut  

Rambat  Lupiyodi(2013,hal.214),kualitasmemilikidelapan 

yaitu:Kinerja(permormance), Keistimewaanproduk(feature), 

Reliabilitas/keterandalan(realibility), Kesesuaian(conformance), 

Ketahanan(durability), )Kemampuanpelayanan(serviceability), 

Estetika(aesthetics), Kualitasyang dirasakan(perceivedquality). 

1 )  Kinerja(permormance). 
Kinerjadisinimenujupadakarakterprodukinti yang  

meliputimerek,atribut-atribut yangdapat  diukur,danaaspek-
aspek kinerjaindividual. 

2 )  Keistimewaanproduk(feature). 
Dapatberbentukproduktambahsuatuprodukintiyangdapatmena

mbahnilai suatuproduk. 
3) Reliabilitas/  keterandalan  (realibility).   

Dimensi  ini  berkaitan   dengan timbulnyakemungkinan 
suatuproduk mengalamikeadaanyangberfungsi ( 
malfunction)padasuatuperiode. 

4) Kesesuaian (conformance). 
Dimensilainyangberhubungan dengan kualitas 
suatubarangadalahkesesuaianprodukdengan 
standardalamindustrinya. 

5) Ketahanan  (durability) 
Ukuranketahanan (dayatahan) suatu produk 
meliputisegi ekonomisampaidengan segiteknis. 

6) Kemampuan pelayanan (serviceability)  
Kemampuan pelayanan bisa juga disebut dengan kecepatan, 
kompetensi, kegunaan, dan kemudahan produk, untuk 
diperbaiki 

7) Estetika (aesthetics)  
Estetika merupakan dimensi pengukuran yang paling 
subjektif. 

8) Kualitas yang dirasakan (perceived quality)  
Konsumen tidak selalu memiliki informasi yang lengkap 
mengenai simbol produk atau jasa.  
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3. Gaya Hidup 

a. Pengertian Gaya Hidup 

Gaya hidup berkaitan erat dengan perkembangan zaman dan teknologi. 

Gaya hidup menjadi upaya untuk membuat diri menjadi eksis dengan cara tertentu 

dan berbeda dari kelompok lain. Berdasarkan pengalaman sendiri yang 

diperbandingkan dengan realitas sosial, individu memilih rangkaian tindakan dan 

penampilan mana yang menurutnya sesuai dan mana yang tidak sesuai untuk 

ditampilkan dengan ruang sosial. Menurut Humris (2015, hal. 31) gaya hidup 

mencerminkan keseluruhan pribadi yang berinteraksi dengan lingkungan. Gaya 

hidup atau Lifestyle adalah gambaran tingkah laku, pola dan cara hidup yang 

ditunjukkan bagaimana aktivitas seseorang, minat dan ketertarikan serta apa yang 

mereka pikirkan tentang diri mereka sendiri sehingga membedakan statusnya dari 

orang lain dan lingkungan. Menurut Donni (2016, hal. 273) gaya hidup konsumen 

adalah gambaran perilaku konsumen yang terkait dengan bagaimana ia hidup, 

menggunakan uangnya, dan memanfaatkan waktu yang dimilikinya. Gaya hidup 

ditunjukkan oleh perilaku tertentu sekelompok orang atau masyarakat yang 

menganut nilai-nilai dan tata hidup yang hampir sama (Setiadi 2010, hal. 82). 

 Menurut Kotler (2008, hal. 192) secara umum dapat diartikan sebagai 

suatu gaya hidup yang dikenali dengan bagaimana orang menghabiskan waktunya 

(aktivitas), apa yang penting orang pertimbangkan pada lingkungan (minat), dan 

apa yang orang pikirkan tentang diri sendiri dan lingkungan (opini). Selayaknya 

status sosial merupakan penghargaan atas prestasi yang dicapai oleh seseorang. 

Jika seseorang telah mencapai suatu prestasi tertentu, ia layak ditempatkan pada 

lapisan tertentu dalam masyarakatnya. Semua orang diharapkan mempunyai 



24 
 

 
 

kesempatan yang sama untuk prestasi, dan melahirkan kompetisi untuk 

meraihnya.  

Menurut Setiadi (2010, hal. 79) Ada beberapa perubahan gaya hidup yang 

telahterjadi di Amerika (dan mungkin saja di Indonesia juga) sebagai berikut : 

1) Perubahan peran pembelian dari pria ke wanita  
2) Mempunyai perhatian yang besar pada masalah 

kesehatan dan gizi  
3) Lebih menyadari diri sendiri  
4) Gaya hidup yang konservasif dan lebih tradisional 

terutama dia antara body boomer dan baby buster  
5) Meningkatnya kesenjangan dalam hidup 
6) Kesadaran lingkungan lebih besar 
 

Pada umumnya pada masyarakat dimana pria lebih mempunyai kekuatan 

yang lebih besar dibanding perempuan, keputusan pembelian dalam atas suatu 

produk baik yang dibutuhkan keluarga ataupun individu dalam keluarga lebih 

banyak ditentukan oleh pria. Seiring dengan perkembangan zaman sudah banyak 

wanita yang bekerja, maka perubahan peran tersebut muncul ketika wanita 

bekerja. Dan sebagaimana diketahui salah satu aktivitas manusia ialah 

menghabiskan uang waktu. 

b. Faktor yang Mempengaruhi Gaya Hidup  

Menurut Donni (2016 hal. 190-192) Faktor-faktor yang mempengaruhi 

gaya hidup konsumen sangat banyak, namun secara umum dapat dibagi dua 

yaitu, faktor internal dan faktor eksternal. Masing-masing faktor tersebut 

dijelaskan sebagai berikut :  

1) Faktor Internal Konsumen itu Sendiri 

 Faktor Internal Konsumen itu Sendiri terdiri dari sikap, pengamatan, 

kepribadian, konsep diri, motif dan persepsi. 
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a) Sikap 

Sikap berarti suatu keadaan jiwa dan keadaan pikir yang dipersiapkan 

untuk memberikan tanggapan terhadap suatu objek yang diorganisasi 

melalui pengalaman dan mempengaruhi secara langsung pada perilaku. 

Keadaan jiwa tersebut sangat dipengaruhi oleh tradisi, kebiasaan, 

kebudayaan dan lingkungan sosialnya. 

b) Pengalaman dan Pengamatan  

 Pengalaman dapat mempengaruhi pengamatan sosial dalam tingkah laku, 

pengalaman dapat diperoleh dari semua tindakannya di 1masa lalu dan 

dapat dipelajari, melalui belajar orang akan dapat memperoleh 

pengalaman. Hasil dari pengalaman sosial akan dapat membentuk 

pandangan terhadap suatu objek. 

c) Kepribadian 

Kepribadian adalah konfigurasi karakteristik individu dan cara berperilaku 

yang menentukan perbedaan perilaku dari setiap individu. 

d) Konsep diri 

Faktor lain yang menentukan kepribadian individu adalah konsep diri. 

Konsep diri sudah menjadi pendekatan yang dikenal amat luas untuk 

menggambarkan hubungan antara konsep diri konsumen dengan image 

merek. Bagaimana individu memandang dirinya akan mempengaruhi 

minat terhadap suatu objek. Konsep diri sebagai inti dari pola kepribadian 

akan menentukan perilaku individu dalam menghadapi permasalahan 

hidupnya.  
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e) Motif 

Perilaku individu muncul karena adanya motif kebutuhan untuk merasa 

aman dan kebutuhan terhadap prestise merupakan beberapa contoh tentang 

motif. Jika motif seseorang terhadap kebutuhan akan prestise itu besar 

maka akan membentuk gaya hidup yang cenderung mengarah kepada gaya 

hidup hedonis.  

f) Persepsi 

Perilaku individu muncul karena adanya motif kebutuhan untuk merasa 

aman dan kebutuhan terhadap prestise merupakan beberapa contoh tentang 

motif. Jika motif seseorang terhadap kebutuhan akan prestise itu besar 

maka akan membentuk gaya hidup yang cenderung mengarah kepada gaya 

hidup hedonis.  

2) Faktor Eksternal  
 Faktor Eksternal yang mempengaruhi gaya hidup konsumen terdiri dari 

kelompok referensi, keluarga, kelas sosial, dan kebudayaan. 
 

c.  Jenis dan Gaya Hidup   

   Gaya Hidup Konsumen terdiri dari berbagai macam jenis, yang tentu saja 

berbeda dengan yang lainnya  (Donni, 2016, hal, 185-186).Secara umum, jenis 

gaya hidup konsumen terdiri dari : 

1) Gaya Hidup Mandiri  

 Gaya hidup mandiri merupakan salah satu fenomena yang populer dalam 

kehidupan perkotaan. Konsumen dengan jenis seperti ini biasanya 

merupakan konsumen dengan tingkat pendidikan yang memadai dengan 

dukungan finansial yang memadai pula, karena konsumen tersebut 

menentukan pilihannya secara bertanggung jawab, serta mampu berpikir 
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inovatif dan kreatif dalam menunjangkemandiriannya tersebut. Konsumen 

jenis ini juga menyukai produk-produk yang menggambarkan 

kemandiriannya sebagai individu di tengah-tengah masyarakat. 

2) Gaya Hidup Modern  

  Di jaman sekarang ini yang serba modern dan praktis, menuntut 

masyarakat untuk tidak ketinggalan dalam segala hal termasuk dalam 

bidang teknologi. Gaya hidup modern erat kaitannya dengan gaya hidup 

digital (digital lifestyle). Gaya hidup digital menggambarkan konsumen 

dimana dalam kehidupannya akan penggunaan teknologi dan informasi 

digital. Konsumen jenis ini persepektif dengan teknologi baru dan harga 

bukan merupakan prtimbangan utama untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan tersebut. 

3) Gaya Hidup Sehat 

Gaya hidup sehat adalah pilihan sederhana yang sangat tepat untuk 

dijalankan. Hidup dengan pola makan, pikiran, kebiasaan, dan lingkungan 

yang sehat. Konsumen dengan gaya hidup sehat senag menggunakan 

peralatan kebugaran dan olahraga serta mengkonsumsi makanan yang 

sehat dan sangat kritis ketika mengkonsumsi produk.  

4) Gaya Hidup Hedonis  

Suatu pola hidup yang aktivitasnya untuk mencari kesenangan hidup, 

seperti lebih banyak menghabiskan waktu diluar rumah, lebih banyak 

bermain senang pada keramaian kota, senang membeli barang mahal yang 

disenanginya, serta selalu menjadi pusat perhatian. Konsumen dengan 
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gaya hidup seperti ini, saat ini telah menjadi semacam tren terbaru dalam 

kehidupananakmuda.  

5) Gaya Hidup Hemat 

Konsumen dengan gaya hidup hemat, adalah konsuemn ya ng mampu 

berpikir secara ketat terkait dengan pengelolaan keuangan yang 

dilakukannya. Sebelum mengkonsumsi produk, ia membandingkan 

terlebih dahulu harga di tempat yang satu dengan yang lainnya. Konsumen 

seperti ini mampu berpikir mana konsumsi yang harus diprioritaskan dan 

mana konsumsi yang dapat ditunda.  

6) Gaya Hidup Bebas  

Gaya hidup bebas adalah suatu seni yang dibudayakan setiap orang. Gaya 

hidup ini juga merupakan refleksi dari perkembangan zaman. Gaya hidup 

bebas terlihat dari pemahaman bahwa yang update adalah hidup bebas. 

Misalnya banyak remaja saat ini, yang berpakaian terbuka dan seksi yang 

bukan merupakan budaya dan gaya hidup orang timur seperti Indonesia. 

Mereka juga banyak yang tinggal dan hidup bersama namun tanpa ikatan 

pernikahan yang sakral. Selain itu, banyak yang hidup dan bergaul dengan 

mengkonsumsi narkoba. Konsumen seperti ini biasanya menampilkan diri 

sebagai konsumen yang rendah dalam menggunakan kemampuan 

kognitifnya.



29 
 

 
 

d.   Indikator- Indikator Gaya Hidup 

Menurut Priansa (2016, hal. 187-189) ada 2 indikator gaya hidup yaitu 

gaya hidup metropolitan dan gaya hidup AIO yang dijelaskan sebagai berikut : 

1) Gaya Hidup Metropolitan  

Menurut Pahl (1996) dalam Priansa (2016, hal. 187-188) menyatakan 

bahwa gaya hidup (lifestyle) lebih merujuk pada pada suatu fungsi dari 

pilihan induvidu, dibandingkan dengan penentuan lokasi. Pilihan 

merupakan fungsi turunan dari latar belakang dari tiap individu yang 

didasari oleh posisinya dalam masyarakat. Karakteristik tersebut 

mempengaruhi aspirasi sosial dan lokasi. Dalam lingkup luas, kepadatan 

dan heterogenitas suatu perilaku individu menjadi sebuah hasil dari kelas 

sosial, etnis dan tingkatan dalam kehidupan. Pilihan juga dipengruhi oleh 

pencitraan dari lingkungan perkotaan. 

2) Gaya Hidup AIO  

Psikografis adalah pengukuran kuantitatif gaya hidup, kepribadian dan 

demo grafik konsumen. Psiko grafis sering diartikan sebagai pengukuran 

activity, interest, dan opinion (AIO), yaitu pengukuran kegiatan, minat dan 

pendapat konsumen. Secara rinci dijabarkan sebagai berikut :  

a) Kegiatan (Activity) adalah apa yang dikerjakan konsumen, produk apa 

yang dibeli atau digunakan, kegiatan apa yang dilakukan untuk mengisi 

waktu luang. Walaupun kegiatan ini biasanya dapat diamati, alasan 

untuk tindakan tersebut jarang dapat diukur secara langsung.  

b) Minat (Interest) adalah objek peristiwa, atau topik dalam tingkat 

kegairahan yang menyertai perhatian khusus maupun terus-menerus 
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kepadanya. Interest dapat berupa kesukaan, kegemaran dan prioritas 

dalam hidup konsumen tersebut. Minat merupakan apa yang konsumen 

anggap menarik untuk meluangkan waktu dan mengeluarkan uang. 

Minat merupakan faktor pribadi konsumen dalam mempengaruhi proses 

pengambilan keputusan.  

c) Opini (Opinion) adalah pandangan dan perasaan konsumen dalam 

menanggapi isu-isu global, lokal oral ekonomi dan sosial. Opini 

digunakan untuk mendeskripsikan penafsiran, harapan dan evaluasi, 

seperti kepercayaan mengenai maksud orang lain, antisipasi 

sehubungan dengan peristiwa masa datang dan penimbangan 

konsekuensi yang memberi ganjaran atau menghukum dari jalannya 

tindakan alternatif.  

4. E-Commerce 

a. Pengertian E-Commerce 

E-Commerce di Indonesia telah dimulai sejak tahun 1996, dengan 

berdirinya Dyvia.com Intrabumi atau D-Net sebagai perintis transaksi 

online. Wahan transaksi berupa mall online yang disebut D-Mall (diakses 

lewat D-Net) ini telah menampung sekitar 33 toko online/merchant dan 

sekarang sudah populer khususnya berfokus kepada transaksi jual beli 

online dalam bentuk toko online. Seperti lazada, shoppe, tokopedia, 

bukalapak dan lainnya. Selain itu, banyak pula bermunculan perusahaan-

perusahaan baru (startup) yang mengelar bisnis berbasis internet dan IT. 

Meski banyak yang berguguran, fakta menunjukkan bahwa ada banyak 

bisnis dan pembisnis yang menjadi sukses berkat IT.E-Commercesemacam 
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transaksi jual beli di dalam dunia maya yang hanya melihat sebuah produk 

lewat gambar saja, yang memungkinkan konsumen untuk membeli sebuah 

produk.  

Menurut Roger Clarke dalam Nugroho (2016, hal. 7) E-Commerce adalah 

tata cara perdaganganbarang atau jasa yang menggunakan media 

telekomunikasi dan telekomunikasi sebagai alat bantunya. Ada pun 

menurut Taufik (2008, hal. 5) E-Commerce adalah bagian dari e-lifestyle 

yang memungkinkan transaksi jual beli dilakukan secara online dari sudut 

tempat mana pun. Mengkases E-Commerce dapat dimana saja dan kapan 

pun dengan syarat dapat terhubung melalui internet agar dapat melihat 

produk-produk di E-Commerce. Sedangkan menurut Laudon (2010) dalam 

Jonathan dan Prihartono (2012, hal. 1) E-Commerce  ialah berkaitan 

dengan transaksi jual beli yang dilakukan secara digital dengan 

menggunakan komputer yang tersambung dengan internet. Oleh karena itu 

peranan E-Commerce sangat penting karena kompuer yang digunakan 

untuk bertransaksi harus dapat digunakan untuk berkomunikasi antaar 

pihak pembeli dan penjual.  

Jadi dapat dipahami bahwa E-Commerce merupakan sarana transaksi 

online untuk memenuhi kebutuhan yang dipelukan maupun barang atau 

pun jasa, agar dapat lebih memudahkan para konsumen untuk menjangkau 

produk tersebut. 

   Menurut Kotler dan Amstrong (2014, hal. 526) E-Commerce berarti 

bahwa perusahaan atau situs menawarkan untuk bertransaksi atau 

memfasilitasi penjualan produk dan jasa secar onlinr utama meliputi:  
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a) Bisnis ke Konsumen/ Busines to Consumers (B2C) 
b) Bisnis ke Bisnis/Busines to Busines  (B2B) 
c) Konsumen ke Bisnis/ Consumers to Business (C2B) 
d) Konsumen ke Konsumen / Consumers to Consumers 

(C2C) 
 

b. Manfaat E-Commerce 

Perkembangan E-Commerce di dunia maupun di kawasan domestik, 

yaitu tumbuh dengan pesat. Hal ini dapat ditunjukkan bahwa E-Commerce 

memiliki manfaat. Menurut Nugroho (2016, hal. 12) manfaat E-Commerce 

sebagai berikut:  

a) Kemampuan grafis internet mampu memperlihatkan 
produk apa adanya serta dapat membuat brosur dapat 
terlihat berwarna dan menyebarkan tanpa ongkos kirim. 

b) Lebih aman membuka toko online dibandingkan 
membuka toko biasa. 

c) Berjalan di dunia internet tidak mengenal hari libur dan 
hari besar, semua transaksi bisa dilakukan kapan saja , dan 
dimana saja. 

d) Tanpa batas-batas wilayah dab waktu sehingga 
memberikan jangkauan pemasaran yangluas dan tak 
terbatas oleh waktu. 

e) Arus pendapatan yang baru mungkin sulit di dapatkan 
melalui konvensional. 

f) Peningkatan pangsa pasar 
g) Menurunkan biaya operasi. 
 

c. Dampak E-Commerce 

   Penggunaan teknologi E-Commerce mempunyai beberapa dampak negatif 

dan dampak positif terhadap individu, masyarakat, dan negara. Menurut 

Nugroho (2016, hal.8-11) beberapa dampak yang dialami oleh E-Commerce 

sebagai berikut :  
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1) Dampak E-Commerce terhadap individu 

E-Commerce sangat berperan penting dalam melakukan transaksi 

jual beli secara efesien dan efektif , tentunya bagi suatu pribadi 

maupun individu masing-masing. Dampak E-Commerce terhadap 

individu memiliki dampak positif yaitu, bagi penjual memudahkan 

dalam pemasaran produk karena sudah terdapat banyak media sosial 

yang membantu para pembisnis online dalam pemasarannya dan 

memudahkan penjual dalam mengontrol semua aktivitas aliran 

produknya sehingga meminimalisir pencurian produk oleh beberapa 

oknum tidak bertanggung jawab. Sedangkan dampak negatifnya 

yaitu rentannya terjadi penipuan online para pembisnis online palsu 

dan membuat individu menjadi lebih malas untuk mendatangi 

langung dan melihat kualitas barang secara langsung. 

2) DampakE-Commerce terhadap masyarakat  

E-Commerce berdampak dalam kehidupan masyarakat, masyarakat 

dilatih lebih cerdas dalam menggunakan maupun mengolah suatu 

produk secara elektronik. Ada pun dampak positif E-Commerce 

terhadap masyarakat yaitu suatu masyarakat dapat bekerja sama dala 

mengolah bisnis secara E-Commerce sehingga memungkinkan untuk 

perkembangan masyarakat menuju ekonomi yang lebih baik, dan 

membantu masyarakat dalam mengetahui berbagai macam produk 

yang sedang trending tauasedang digemari pada suatu waktu tertentu 

karena banyak media sosial yang memberikan menu untuk produk 

best seller maupun produk favorit. Sedangakan dampak negatif ialah 
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mendorong sikap egoisme karena terkadang masyarakat lebih 

mengtamakan atau meninggikan dirinya sendiri dari lingkungan 

karena ingin tampil lebih dengan produk-produk yang sedang 

populer. 

3) Dampak E-Commerce terhadap lingkungan 

Dampak E-Commerce  tentunya tidak jauh terhadap negara, negara 

sering kali menanggung beberapa dampak yang merugikan atau 

menguntungkan. Namun ada beberapa dampak positif terhadap E-

Commerce terhadap lingkungan yaitu negara mendapatkan 

keuntungan untuk berbagai macam pajak penjualan dan pajak ekspor 

dan impor produk-produk tersebut dan tarif ekonomi negara dapat 

meningkat karena jika suatu negara sudah mempunyai produk yang 

berkualitas dan banyak digemari maka akan banyak masyarakat luar 

negeri yang ingin membeli produk tersebut. Sedangkan dampak 

negatif E-Commerce yaitu negara serng dirugikan oleh produk-

produk hasil ilegal dan berbagai macam aktivitas penggelapan 

barang yang terjadi dalam bisnis E-Commerce dan negara juga akan 

mendapatkan pencemaran nama baik pabila terdapat oknum-oknum 

penjual dalam negeri yang memasulkan ataupun melakuakn 

kejahatan dalam aktivitas E-Commerce  

 

 

 

 



35 
 

 
 

B. Kerangka Konseptual 

1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas Produk merupakan faktor dalam menetukan keputusan pembelian 

seseorang dalam menentukan sebuah produk. Kebanyakan dari faktor tersebut 

merupakan hal yang wajib bagi produsen untuk memuaskan keinginan 

konsumen dalam mengapai apa yang diinginkan oleh konsumen.Kualitas produk 

(barang atau jasa) yang telah dijanjikan, baik dalam percakapan maupun dalam 

iklan, apalagi dalam spesifikasi yang terukur haruslah dengan mengawal kualitas 

produk yang disampaikan ke konsumen adalah dengan yang dijanjikan (Imam, 

2018, hal. 81). Sudah menjadi kombinasi yang tepat dalam kualitas produk dan 

keputusan pembelian untuk menjamin citra dari produk dan membangun 

kepercayaan konsumen akan produk dalam membeli. Keputusan konsumen 

dalam memilih sebuah produk dilihat dari kualitas produk, hingga harga, adapun 

produk yang dijual murah dengan kualitas yang baik, namun ada juga produk 

yang dijual dengan harga tinggi namun barang tersebut mengecewakan, tidak 

sebanding dengan harga yang tinggi. Oleh karena itu kualitas produk sangat 

berperan penting dalam keputusan pembelian.  

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Bobby dan Thomas (2019) bahwa 

variabel kualitas produk mempunyai hubungan yang positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Sepeda Motor Yamaha pada PT. Surya Timur 

Sakti Jatim Surabaya. 

 

 

 



36 
 

 
 

2. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian  

Gaya Hidup konsumen terdiri dari berbagai macam jenis, yang tentu saja 

berbeda satu dengan yang lainnya. Secara umum, jenis gaya hidup 

konsumen terdiri gaya hidup mandiri, gaya hidup modern, gaya hidup 

sehat, gaya hidup hedeonis, gaya hidup hemat, dan gaya hidup bebas. 

Gaya Hidup menggambarkan manifestasi eksternal dari karakter tersebut, 

yaitu sikap dan perilaku yang ditampilkan oleh konsumen terutama dalam 

mengkonsumsi produk. Konsumen sangat mungkin mengganti model dan 

merek pakaiannya karena menyesuaikan dengan jaman. Gaya hidup 

Konsumen menunjukkan bagaiman sesorang mengatur kehidupan 

pribadinya, kehidupan masyarakat, perilaku di depan umum, dan upaya 

membedakan statusnya dari orang lain melalui lambang-lambang sosial.  

Gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri seseorang dalam berinteraksi 

dengan lingkungannya. Gaya hidup menggambarkan seluruh pola 

seseorang dalam beraksi dan berinteraksi di dunia.Menurut Kotler dan 

Amstrong (2012) dalam Donni (2015, hal. 185) gaya hidup adalah pola 

hidup seseorang di dunia yang diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan 

opininya.  

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Andri Tri, Ahmad Fauzi, dan Brillyanes 

Sunawiri (2018) bahwa variabel gaya hidup mempunyai hubungan positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Fakultas Imu Administrasi 

Universitas Brawijaya Malang yang Membeli, Menggunakan Dan 

Mengetahui Smartphone Samsung Galaxy Series. 
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3. Pengaruh Kualitas Produk dan Gaya Hidup terhadap Keputusan 

Pembelian   

 Kualitas produk berpengaruh terhadap gaya hidup konsumen, karena 

konsumen memiliki gaya tersendiri dalam menetukan kualitas produk sesuai 

dengan harapan mereka. Maka dari itu kualitas dengan harga yang mahal dapat  

menjadi pertimbangan bagi konsumen, namun semua tergantung dari gaya 

hidup terhadap keputusan pembelian. Keputusan pembelian adalah proses 

pembelian yang nyata, apakah konsumen ingin membeli atau tidak (Donni, 

2016, hal. 94). 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Ridwan Nurdiansyah (2016) bahwa 

variabel kualitas produk dan gaya hidup mempunyai hubungan positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian di Cafe Kopi di Bandung.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar II.3 ParadigmaPenelitian 
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C.  Hipotesis Penelitian  

Adapun hipotesis penelitian ini adalah : 

1. Ada Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian di E-

Commercepada Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU 

2. Ada Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian E-

CommerceFakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU 

3. Ada Pengaruh Kualitas Produk dan Gaya Hidup terhadap Keputusan 

Pembelian E-CommerceFakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU 
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BAB III 

METODELOGI PENELITIAN 

 

A. Pendekatan Penelitian 

Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif 

dan asosiatif. Menurut Asep dan Husna (2017, hal. 5) menyatakan bahwa 

penelitian kuantitatif adalah suatu pendekatan penelitian yang bersifat objektif 

mencakup pengumpulan dan analisis data kuantitatif serta menggunakan metode 

pengujian statistik. Sedangkan rumusan masalah asosiatif adalah suatu 

pertanyaan penelitian yang bersifat menyatakan hubungan antara dua variabel 

(Sugiono, 2012, hal. 13). 

B. Definisi Operasional 

 Definisi operasional adalah aspek penelitian yang memberikan 

informasi tentang bagaimana cara mengukur variabel dan merupakan informasi 

ilmiah yang membantu peneliti dalam menentukan baik atau buruknya 

pengukuran dalam suatu penelitian. Definisi operasional dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1.   Keputusan Pembelian (Y) 

Keputusan pembelian dalam membeli suatu produk atau pun jasa  dapat 

dilihat dari segi keinginan konsumen dalam melakukan transaksi jual beli. 

Menurut Donny (2016, hal. 92) Keputusan pembelian adalah merupakan proses 

dalam pembelian yang nyata, apakah membeli atau tidak. Menurut Raihanah dan 

Rizki (2018, hal.3) Keputusan pembelian konsumen merupakan sebuah tindakan 
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yang dilakukan konsumen untuk membeli sebuah produk, setiap produsen pasti 

menjalankan strategi agar konsumen memutuskan untuk membeli produknya.  

Tabel III.1 
Indikator Keputusan Pembelian 

 
Variabel Indikator 

Keputusan Pembelian 
(Y) 

Pembelian Produk 
Pembelian Merek 
Pemilihan Saluran Pembelian 
Penentuan Waktu Pembelian 
Jumlah 

     Sumber :Kotler (2005, hal 203) 
 
 

2. Kualitas Produk(X1) 

 Kualitas dalam produk dapat menetukan keinginan konsumen dalam 

membeli sebuah produk, jika konsumen tidak menyukai kualitas yang ada di 

dalam produk maka tidak tercapainya suatu keputusan pembelian. Menurut 

Irawan (2009, hal. 45) Kualitas Produk adalah kepuasan pelanggan yang 

multidimensi. Bagi konsumen, kulaitas mempunyai beberapa dimensi, paling 

tidak terdapat 6 dimensi yang dari kualitas produk yang perlu diperhatikan oleh 

setiap produsen yang ingin mengejar kepuasan pelaanggan terhadap kualitas 

produk. Kualitas merupakan hal yang perlu mendapat perhatian utama dari 

perusahaan atau produsen, mengingat kualitas dari produk berkaitan dengan 

masalah keputusan pembelian suatu konsumen yang merupakan tujuan dari 

kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan (Akrim, 2015, hal.4). 
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Tabel III.2 
Indikator Kualitas Produk 

 
Dimensi Indikator 

Kualitas Produk 

Kinerja (performance) 
Keistimewaan produk (feature) 
Realibilitas (realibilty) 
Kesesuaian (conformance) 
Ketahanan (durability) 
Kemampuan pelayanan 
(servicebility) 
Estetika (aesthetics) 
Kualitas yang dirasakan (perceived 
quality) 

Sumber : Rambat Lupiyodi (2013, hal. 214). 
 
 

3. Gaya Hidup (X2) 

Gaya hidup manusia dalam menentukan sebuah produk, itu sangatlah 

berbeda ada yang mengikuti trend ada juga yang tidak, sesuai dengan keinginan 

atau selera konsumen dalam memntukan produk yang mereka beli. Menurut 

Nugroho(2010, hal 82) gaya hidup adalah gaya yang ditunjukkan oleh perilaku 

tertentu sekelompok orang atau masyarakat yang menganut nilai-nilai dan tata 

hidup yang hampir sama. Menurut  Setiadi (2010, hal 148) Cara hidup yang 

diindentifikasi oleh bagaimana orang menghabiskan waktu mereka, dan apa 

yang mereka perkirakan tentang diri mereka seendiri serta dunia sekitarnya. 

Tabel III.3 
Indikator Gaya Hidup  

 
Dimensi Indikator 

Gaya Hidup 

Kegiatan 

Minat 

Opini 

 Sumber :Priansa (2016, hal. 187-189). 
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C. Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Universitas Muhammadiyah Sumatra 

Utara jalan. Muchtar Basri No. 3 Medan. Penelitian ini mulai dilaksanakan pada 

bulan Desember 2019 sampai bulan September 2019. untuk lebih jelasnya dapat 

dilihat pada tabel sebagai berikut : 

 
Tabel III.4 

Jadwal Kegiatan Penelitian  
 

No Kegiatan 

Bulan/Minggu 

Mei’19 Juni’19 Juli’19 Agsts’19 Sept’19 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Pengajuan judul                      

2. Penyusunan data                     

3. Pengumpulan proposal                     

4. Seminar proposal                     
5. Pengolahan data dan 

analisis data 
                    

6. Penyusunan Skripsi                     

7. Bimbingan Skripsi                     

8. Sidang Meja Hijau                     

 
 
D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

 Menurut Sugiyono (2012, hal. 115) populasi adalah wilayah generalisasi 

yang terdiri, obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Adapun populasi dalam penelitian ini adalah seluruh Mahasiswa 
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Universitas Muhammadiyah Sumatra Utara yang menggunakan aplikasi E-

Commerce dalam berbelanja. 

2.    Sampel 

Menurut Sugiyono (2012, hal. 116) Sampel adalah bagian dari jumlah 

dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Dalam hal ini peneliti 

menggunakan jenis sampel nonprobability sampling dengan teknik sampling 

Accidental sampling. Pengambilan sampel ini adalah dengan cara mencari objek 

yang akan diteliti sebanyak 100 responden. Objek yang kebetulan bertemu pada 

saat pengumpulan data dan sesuai untuk diteliti, maka dijadikan sebagai sampel 

penelitian. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

    Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah bersumber dari data primer, yaitu data penelitian yang diperoleh secara 

langsung dari sumber data yang di kumpulkan secara khusus dan berhubungan 

langsung dengan masalah yang diteliti. 

 Teknik pengumpulan data yang di gunakan adalah: 

1. Studi Wawancara 

Wawancara yang dilakukan kepada pengguna E-Commerce pada 

Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatra Utara. 

2. Angket  (Kusioner) 

Angket ( Quesioner ), merupakan pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis 

kepada responden untuk dijawab (Sugiyono, 2012 hal. 199). Angket ini 

diberikan kepada mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera 
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Utara yangmenggunakan E-Commerce. Skala yang digunakan adalah 

skala Likert dalam bentuk checklist. Skala Likert digunakan untuk 

mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau  sekelompok 

orang tentang fenomena sosial ( Sugiyono, 2012 hal 132 ).  

 
Tabel III.5 

Penilaian Skala Likert 
 

Pertanyaan Bobot 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Kurang Setuju 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 
         Sumber :Sugiono (2012, hal. 133) 

Selanjutnya angket yang sudah diterima diuji dengan menggunakan 

validitas dan reabilitas pertanyaan, yaitu : 

1. Uji Validitas 

Uji Validitas digunakan untuk mengukur validitas setiap butir 

pertanyaan, maka digunakan teknik korelasi produk momen dengan rumus 

sebagai berikut: 

 

 

 
          Sumber Sugiyono (2012, hal.248 ) 

           Dimana: 

N  = Banyaknya pasangan pengamatan  
Σxi  = Jumlah pengamtan variabel (x)  
Σyi  = Jumlah pengamatan variabel (y)  
( Σxi2) = Jumlah kuadrat pengamatan variabel (x)  
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( Σyi2) = Jumlah kuadrat pengamatan variabel (y)  
( Σxi)2 = Kuadrat jumlah pengamatan variabel (x)  
( Σyi)2 = Kuadrat jumlah pengamatan variabel (y)  
Σxiyi = Jumlah hasil kali variabel x dan y 

 
Kriteria pengujian validitas instrumen : 

1. Jika sig 2 tailed < α 0.05 butir instrumen tersebut dinyatakan valid. 

2. Jika sig 2 tailed > α 0.05 butir instrumen tersebut dinyatakan tidak 

valid. 

Berdasarkan nilai kriteria ketentuan uji validitas di atas dapat dihasilkan 

uji instrumen pada variabel kinerja karyawan yang dirangkum dalam 

tabel uji validitas sebagai berikut : 

a. Kualitas Produk 

 Berikut ini  tabel perhitungan validitas untuk kualitas produk sebagai 

berikut : 

Tabel III.6 
Uji Validitas Kualitas Produk 

 

Item Nilai Validitas 
rhitung 

Nilai 
Ketentuan 

rtabel 

Nilai 
Probabilitas 

Sig.0,05 
Keterangan 

Item 1 0,502 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 2 0,798 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 3 0,643 0,197 0,000 > 0,05 Valid 
Item 4 0,629 0,197 0,000 > 0,05 Valid 
Item 5 0,861 0,197 0,000 > 0,05 Valid 
Item 6 0,742 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 7 0,417 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 8 0,358 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 9 0,402 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 10 0,417 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 11 0,538 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 12 0,640 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 13 0,861 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 14 0,742 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 15 0,538 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
Item 16 0,484 0,197 0,000 < 0,05 Valid 

Sumber: Hasil Penelitian (2019) 



 46

Dari hasil probabilitas diatas dapat dilihat bahwa item 1, item 2, item 3, 

item 4, item 5, item 6, item 7, item 8, item 9, item 10, item 11, item 12, item 

13, item 14, item 15, item 16 dinyatakan valid karena nilai taraf signifikan < 

0,005. 

 
b. Gaya Hidup  

 Berikut ini tabel perhitungan uji validitas untuk variabel gaya hidup 

sebagai berikut :  

Tabel III.7 
Uji Validitas Gaya Hidup  

 

Item Nilai Validitas 
rhitung 

Nilai 
Ketentuan 

rtabel 

Nilai Probabilitas 
Sig.0,05 Keterangan 

Item 1 0,666 0,197 0,000<0,05 Valid 
Item 2 0,610 0,197 0,000<0,05 Valid 
Item 3 0,561 0,197 0,000<0,05  Valid 
Item 4 0,615 0,197 0,000<0,05  Valid 
Item 5 0,633 0,197 0,000<0,05 Valid 
Item 6 0,378 0,197 0,000<0,05 Valid 

Sumber: Hasil Penelitian (2019) 
 
 Dari hasil probabilitas diatas dapatdilihatbahwan item 1, item 2, item 3, 

item 4, item 5 dan item 6dinyatakan valid karena nilai taraf signifikan<0,005. 

c. Keputusan Pembelian 

 Berikut ini  tabel perhitungan validitas untuk keputusan pembelian 

sebagai berikut. 

Tabel III.8 
Uji Validitas Keputusan Pembelian 

Item Nilai Validitas rtabel Sig probabilitas Keterangan 
Item 1 0,594 0,197 0,000<0,05 Valid 
Item 2 0,593 0,197 0,000<0,05 Valid 

Item 3 0,700 0,197 0,000<0,05 Valid 

Item 4 0,665 0,197 0,000<0,05 Valid 

Item 5 0,568 0,197 0,000<0,05 Valid 
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Item 6 0,597 0,197 0,000<0,05 Valid 

Item 7 0,592 0,197 0,000<0,05 Valid 
Item 8 0,677 0,197 0,000<0,05 Valid 
Item 9 0,658 0,197 0,000<0,05 Valid 
Item 10 0,559 0,197 0,000<0,05 Valid 
Sumber : Hasil Penelitian (2019) 

2. Uji Reliabilitas Instrumen 

Uji Reabilitas berarti adanya ketepatan data yang didapat pada waktu ke 

waktu. Reabilitas berkenaan dengan tingkat keandalan suatu instrumen 

penelitian. Menurut Arikunto dalam Juliandi ( 2015, hal 82 ) pengujian 

reabilitas dengan cara lain salah satunya adalah dengan menggunakan teknik 

Cronch Alpha. Dengan rumus alpha sebagai berikut: : 

 

 

 

 

 

       Dengan kriteria : 

1) Jika nilai cronbach alpha ≥0,6 maka instrument variabel adalah   

reliabel (terpercaya) 

2) Nilai koefisien relibilitas (cronbach alpha) diatas adalah 0,791 > 

0,6 maka kesimpulannya instrumen yang diuji adalah reliabel 

(tidak terpercaya) 

 

 

 



 48

Tabel III.9 
Uji Reliabilitas Kualitas Produk 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,853 16 
 

 Nilai koefisien reliabilitas (Cronbach's Alpha) diatas adalah 

0,853>0,6 maka kesimpulannya instrumen yang diuji tersebut adalah 

realbilitas yang baik. 

Tabel III.10 
Uji Reliabilitas Gaya Hidup 

 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,612 6 
 

     Nilai koefisien reliabilitas (Cronbach's Alpha) diatas adalah 

0,612>0,6 maka kesimpulannya instrumen yang diuji tersebut adalah 

realbilitas yang baik. 

Tabel III.11 
Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,822 10 
 

 Nilai koefisien reliabilitas (Cronbach's Alpha) diatas adalah 

0,822>0,6 maka kesimpulannya instrumen yang diuji tersebut adalah 

realbilitas yang baik. 
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F.Teknik Analisis Data 

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisisdata 

kuantitatif, yakni menguji dan menganalisis data dengan perhitungan angka-

angka dan kemudian menarik kesimpulan dari pengujian tersebut dengan 

rumus-rumus dibawah ini. 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 

1. Persamaan Regresi Berganda 

Y = a + b1X1 + b2X2 

      ( Sugiyono, 2012, hal.277 ) 
 

       Dimana : 

Y  =  KeputusanPembelian 
X1           =  Kualitas Produk 
X2           =  Gaya Hidup 
a  =  Konstanta 
b   =  Koefisien Regresi 
 

Pengujian model regresi yang berganda ini digunakan untuk mengetahui 

pengaruh positif atau  negatif dari masing-masing variabel bebas terhadap 

variabel terikat. Agar regresi berganda dapat digunakan, maka terdapat kriteria-

kriteria dalam asumsi klasik. Pengujian asumsi klasik secara sederhana bertujuan 

untuk mengidentifikasi apakah model regresi merupakan model yang baik atau 

tidak. Ada beberapa pengujian asumsi klasik yang penulis gunakan dalam 

penelitian ini yaitu : 

a.  Uji Normalitas 

Uji menganalisis bertujuan untuk mengetahui apakah distribusi sebuah 

data mengikuti atau mendekati distribusi normal. Uji normalitas ini 

memiliki dua cara untuk menguji apakah distribusi data normal atau 
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tidak, yaitu melalui pendekatan histogram dan pendekatan grafik. 

Menurut Gujarati dalam Juliandi (2015, hal.160) Jika data menyebar di 

sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka model 

regresi memenuhi asumsi normalitas. Pada pendekatan histogram 

databerdistribusi normal apabila distribusi data tersebut tidak melenceng 

kekiri atau melenceng kekanan. Pada pendekatan grafik, data 

berdistribusi normal apabila titik mengikuti data disepanjang garis 

diagonal. 

b.  Uji Multikolinearitas 

 Digunakan untuk menguji apakah pada model regresi ditemukan adanya 

korelasi yang kuat dan tinggi diantara variabel independen menurut (Akrim 

2015, hal.8) . Apabila terdapat korelasi antar variabel bebas, maka terjadi 

multikolineritas, demikian juga sebaliknya. Cara yang digunakan untuk 

menilainya adalah dengan melihat nilai faktor inflasi varian (Variance 

Inflasi Factor) VIF<5. 

c.  Uji Heterokedastisitas 

Menurut Gujarati dalam Juliandi, Irfan dan Manurung (2015, hal.161) Uji 

heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regeresi 

terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan kepengamatan 

lain. Menurut Santoso dalam Juliandi (2015, hal.162) Jika tidak ada pola 

yang jelas, serta titik-titik menyebar di bawah dan di atas angka 0 pada 

sumber Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. Jika varians berbeda 

disebut heteroskedastisitas dapat diketahui dengan melihat grafik scatterflot 

antar nilai prediksi variabel independen dengan nilai residualnya. Dasar 
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analisis yang dapat digunakan untuk menentukan heteroskedastisitas antara 

lain : 

1. Jika ada pola tertentu seperti titik-titik yang membentuk pola tertentu 

yang teratur (bergelombang melebar kemudian menyempit). Maka telah 

terjadi heteroskedastisitas. 

2. Jika tidak ada pola yang jelas seperti titik meyebar diatas dan dibawah 

angka 0 pada sumbu Y. maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 

2. Pengujian Hipotesis 

a. Uji t ( Uji Parsial )  

Digunakan untuk menguji koefisien regresi secara individual. Pengujian ini 

dilakukan untuk mengetahui apakah secara parsial masing-masing variabel 

bebas mempunyai pengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. 

Setelah didapat nilai t hitung maka selanjutnya nilai t hitung dibandingkan 

dengan t tabel. Untuk menguji signifikan hubungan, digunakan rumus uji 

statistik sebagai berikut  

 

 

 

    ( Sugiyono, 2012 hal 250 ) 

Keterangan : 
 t  : nilai t hitung 
 r  : Koefisien korelasi 
 n  : Jumlah anggota sampel 
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Gambar III.1Kriteria Pengujian  

b. Uji Simultan (Uji F) 

Uji stimulan atau disebut juga dengan uji signifikan serentak dimaksudkan 

untuk melihat kemampuan menyeluruh dari variabel bebas yaitu X1 dan X2 

untuk dapat Y. Uji stimulan juga dimaksudkan untuk mengetahui apakah 

semua variabel memiliki koefisien regresi sama dengan nol. Nilai f hitung 

ditentukan dengan rumus sebagai berikut : 

 

 

( Sugiyono 2012 hal. 257 ) 

Keterangan : 
Fh     = Nilai F hitung 
R      = Koefisien korelasi ganda 
k       = Jumlah variabel independen 
n       = Jumlah anggota sampel  
 
a) Bentuk pengujian adalah : 

Ho : = 0, tidak ada pengaruh antara variabel x dengan variabel y 

Ho : ≠ 0, ada pengaruh antara variabel x dengan variabel y.2q 

b)   Kriteria Pengujian : 

1)       Tolak H0 apabila Fhitung > Ftabel atau -Fhitung < -Ftabel 

2)     Terima Ha apabila Fhitung ≤ Ftabel atau -Fhitung  > - Ftabel 

c. Koefisien Determinasi 
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     Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui apakahpengaruh 

antara variabel bebas degan variabel terikat yaitu denganmengkuadratkan 

koefisien yang ditemukan yaitu denganmenggunakan rumus sebagai berikut : 

 

 
 

Keterangan : 
Kd  =Koefisien Determinasi 
R² = Nilai korelasi berganda 
100% = Persentase kontribusi 

 

 

 

 

 

 

D = R² × 100% 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 
A. Hasil Penelitian 

1.  Deskripsi Hasil Pengumpulan Data 

  Dalam penelitian ini, penulis melakukan pengolahan data dalam bentuk 

angket yang terdiri dari 16 pernyataan untuk kualitas produk, 6 pernyataan untuk 

gaya hidup dan 10 pernyataan untuk keputusan pembelian. Angket yang 

disebarkan diberikan kepada 100 mahasiswa yang menggunakan di e-commerce 

sebagai sampel penelitian dan dengan menggunakan skala likert berbentuk tabel 

checklist. Ketentuan penilaian skala likert berlaku untuk menghitung dan 

mengukur variabel kualitas produk, gaya hidup dan keputusan pembelian. 

Berikut hasil penelitian berdasarkan karakteristik responden 

a.  Karakteristik Identitas Responden 

 Dari hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 100 responden 

melalui penyebaran kuisioner, gambar tentang karakteristik responden dapat 

dilihat tabel-tabel sebagai berikut: 

Tabel IV.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

  
Frequency Percent 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Laki-laki 48 48.0 48.0 48.0 
Perempuan 52 52.0 52.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 Sumber: Hasil Penelitian (2019) 

 Berdasarkan data tabel IV.1 di atas dapat diketahui bahwa berdasarkan 

identitas jenis kelamin responden dalam penelitian ini perempuan sebanyak 52 

responden (52%) dan laki-laki sebanyak 48 responden (48%). Dengan ini dapat 
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diketahui bahwasannya peminat dari e-commerce lebih banyak disukai kaum 

perempuan dari pada laki-laki. 

Tabel IV.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 18 31 31.0 31.0 31.0 

19 42 42.0 42.0 73.0 
20 27 27.0 27.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 Sumber: Hasil Penelitian (2019) 

 Berdasarkan data tabel IV.2 di atas dapat diketahui bahwa berdasarkan 

karakteristik usia responden dalam penelitian ini dengan usia 19 sebanyak 42 

responden (42%), dan responden dalam penelitian ini dengan usia 18 sebanyak 31 

responden (31%), Selebihnya dalam penelitian ini responden dengan usia 20 

sebanyak 27 responden (27%). Maka dapat disimpulkan bahwa peminat yang suka 

di e-commerce dalam penelitian ini lebih didominasi pada usia 19 tahun. 

       Sumber: Hasil Penelitian (2019) 

  Berdasarkan data tabel IV.3 di atas dapat diketahui bahwa berdasarkan 

karakteristik program studi IESP responden dalam penelitian ini dengan  sebanyak 

31 responden (31%), dan  responden dalam penelitian ini dengan program studi 

 
Tabel IV.3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Program Studi 
  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Manajemen 15 15.0 15.0 15.0 

Akuntansi 25 25.0 25.0 40.0 

IESP 31 31.0 31.0 71.0 

Perpajakan 29 29.0 29.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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perpajakan sebanyak 29 responden (29%), dalam penelitian ini responden dengan 

program studi akuntansi sebanyak 25 responden (25%). Selebihnya  penelitian ini 

responden dengan program studi  manajemen sebanyak 15 responden (15%). Maka 

dapat disimpulkan bahwa peminat yang suka di e-commerce dalam penelitian ini 

lebih didominasi pada IESP. 

Tabel IV.4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Semester 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2 33 33.0 33.0 33.0 

4 26 26.0 26.0 59.0 
6 26 26.0 26.0 85.0 

8 15 15.0 15.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  

 Sumber: Hasil Penelitian (2019) 

 Dari tabel IV.4 di atas diketahui bahwa berdasarkan karakteristik 

semester responden dalam penelitian ini mahasiswa semester 2 yang 

menggunakan  e-commerce sebanyak sebesar 33 responden (33%), dan 

mahasiswa semester 4 yang menggunakan e-commerce  sebanyak 26 responden 

(26%), dan mahasiswa semester 6 yang menggunakan e-commorce sebanyak 26 

responden (26%) Sedangkan selebihnya mahasiswa semester 8 yang 

menggunakan E-Commerce sebanyak 15 responden (15%). Maka dapat 

disimpulkan bahwa peminat yang suka di e-commerce dalam penelitian ini lebih 

didominasi pada semester 2. 

b.  Deskripsi Variabel Penelitian 

 Program yang digunakan untuk menguji validitas dan reliabilitas 

instrumen adalah program komputer Statistical Program For Social Scient 

instrumen (SPSS) yang terdiri dari 22 item pernyataan yang dijawab dari sampel 
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penelitian sebanyak 100 responden. Kemudian penulis melakukan penginputan 

nilai-nilainya untuk bahan pengujian berdasarkan variabel penelitian. 

1) Keputusan Pembelian 

Berikut ini merupakan deskripsi atau penyajian data dari penelitian 

variabel keputusan pembelian yang dirangkum dalam tabel frekuensi 

adalah sebagai berikut: 

Tabel IV.5 
Tabel Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian 

 

No.  

Jawaban 

Sangat 
Setuju Setuju Kurang 

Setuju 
Tidak 
Setuju 

Sangat 
Tidak 
Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 
1 40 40% 17 17% 14 14% 7 7% 22 22% 100 100% 
2 49 49% 13 13% 9 9% 14 14% 15 15% 100 100% 
3  57 57% 15 15% 6 6% 8 8% 14 14% 100 100% 
4 54 54% 6 6% 8 8% 13 13% 19 19% 100 100% 
5 42 42% 20 20% 14 14% 9 9% 15 15% 100 100% 
6 40 40% 18 18% 14 14% 7 7% 21 21% 100 100% 
7 49 49% 13 13% 8 8% 14 14% 16 16% 100 100% 
8 57 57% 15 15% 6 6% 8 8% 14 14% 100 100% 
9 55 55% 6 6% 8 8% 12 12% 19 19% 100 100% 
10 43 43% 20 20% 14 14% 8 8% 15 15% 100 100% 
Sumber : Hasil Penelitian (2019) 

Berdasarkan tabulasi data jawaban responden pada tabel IV.4 di atas 

dapat diuraikan sebagai berikut: 

a) Jawaban responden tentang pernyataan saya membeli di e-commerce 

karena sangat produknya beragam, mayoritas responden menjawab 

sangat setuju sebanyak (40%). 

b) Jawaban responden tentang pernyataan saya membeli di e-commerce 

karena sangat mudah, mayoritas responden dalam penelitian ini 

menjawab sangat setuju sebanyak (49%). 
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c) Jawaban responden tentang pernyataan saya membeli di e-commerce 

karena mereknya terkenal, mayoritas responden menjawab sangat setuju 

sebanyak (57%). 

d) Jawaban responden tentang pernyataan saya membeli di e-commerce 

karena produknya berkualitas, mayoritas responden menjawab sangat 

setuju dengan jawaban sebanyak (54%). 

e) Jawaban responden tentang pernyataan setiap membeli produk saya 

selalu menggunakan media online, mayoritas responden dalam 

penelitian ini menjawab sangat setuju sebanyak (42%). 

f) Jawaban responden tentang pernyataan saya membeli di situs online 

karena mudah dalam proses penyampaiannya, mayoritas responden 

menjawab sangat setuju sebanyak (40%). 

g) Jawaban responden tentang pernyataan saya berbelanja di e-commerce 

karena dapat dilakukan dimana saja, mayoritas responden menjawab 

sangat setuju sebanyak (49%). 

h) Jawaban responden tentang pernyataan saya berbelanja di e-commerce 

pada saat ada promo, mayoritas responden menjawab sangat setuju 

sebanyak (57%). 

i) Jawaban responden tentang pernyataan saya membeli di e-commerce 

sesuai dengan produk yang dibutuhkan, mayoritas responden menjawab 

sangat setuju sebanyak (55%). 

j) Jawaban responden tentang pernyataan saya membeli  di e-commerce 

untuk setiap produk yang dibutuhkan, mayoritas responden menjawab 

sangat setuju sebanyak (43%). 
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Berdasarkan distribusi jawaban responden tentang variabel keputusan 

pembelian diatas, dapat disimpulkan bahwa dari item pernyataan kebanyakan 

konsumen memilih e-commerce sebagai jual beli online yang dapat dipercaya 

dan mudah digunakan dimana saja sehingga konsumen tidak perlu lagi keluar 

rumah untuk berbelanja. Hal ini akan berdampak pada peningkatan keputusan 

pembelian. 

2)  Kualitas Produk 

 Berikut ini merupakan deskripsi atau penyajian data dari penelitian 

variabel Kualitas Produk yang dirangkum dalam tabel frekuensi adalah sebagai 

berikut: 

Tabel IV.6 
Tabel Frekuensi Variabel Kualitas Produk 

No.  

Jawaban 

Sangat 
Setuju Setuju Kurang 

Setuju 
Tidak 
Setuju 

Sangat 
Tidak 
Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 
1 78 78% 16 16% 3 3% 1 1% 2 2% 100 100% 
2 63 63% 37 37% 0 0% 0 0% 0 0% 100 100% 
3 66 66% 30 30% 2 2% 0 0% 2 2% 100 100% 
4 84 84% 13 13% 3 3% 0 0% 0 0% 100 100% 
5 67 67% 33 33% 0 0% 0 0% 0 0% 100 100% 
6 71 71% 29 29% 0 0% 0 0% 0 0% 100 100% 
7 91 91% 9 9% 0 0% 0 0% 0 0% 100 100% 
8 92 92% 8 8% 0 0% 0 0% 0 0% 100 100% 
9 91 91% 9 9% 0 0% 0 0% 0 0% 100 100% 
10 91 91% 9 9% 0   0% 0 0% 0 0% 100 100% 
11 86 86% 14 14% 0 0% 0 0% 0 0% 100 100% 
12 72 72% 8 8% 0 0% 20 20% 0 0% 100 100% 
13 67 67% 33 33% 0 0% 0 0% 0 0% 100  100% 
14 71 71% 29 29% 0 0% 0 0% 0 0% 100 100% 
15 86 86% 14 14% 0 0% 0 0% 0 0% 100 100% 
16 85 85% 5 5% 9 9% 0 0% 1 1% 100 100% 

Sumber : Hasil Penelitian (2019) 
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Berdasarkan tabulasi data jawaban responden pada tabel IV.5 di atas 

dapat diuraikan sebagai berikut: 

a) Jawaban responden tentang pernyataan belanja di e-commerce dapat 

menghemat waktu dan tenaga, mayoritas responden menjawab sangat 

setuju sebanyak (78%). 

b) Jawaban responden tentang pernyataan belanja melalui e-commerce tidak 

perlu keluar rumah, mayoritas responden menjawab sangat setuju 

sebanyak (63%). 

c) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce punya banyak 

pilihan produk, mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 

(66%). 

d) Jawaban responden tentang pernyataan semua produk e-commerce 

istimewa, mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak (84%). 

e) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce punya varian barang 

yang lebih lengkap, mayoritas responden menjawab sangat setuju 

sebanyak (67%). 

f) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce selalu menyediakan 

produk yang update, mayoritas responden menjawab sangat setuju 

sebanyak (71%). 

g) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce menawarkan kualitas 

yang baik, mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak (91%). 

h) Jawaban responden tentang e-commerce selalu menjual produk yang 

sesuai dengan harganya, mayoritas responden menjawab sangat setuju 

sebanyak (92%). 
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i) Jawaban responden tentang pernyataan produk e-commerce termasuk 

ekonomis, mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak (91%). 

j) Jawaban responden tentang pernyataan produk e-commerce dapat 

bertahan lama, mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak  

(91%). 

k) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce mernerima keluhan 

pelanggan, mayoritas responden menjawab sangat setuju (86%). 

l) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce sangat mudah 

digunakan setiap konsumen, mayoritas responden menjawab sangat 

setuju sebanyak (72%). 

m) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce mempunyai reputasi 

yang baik, mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 

(67%) 

n) Jawaban responden tentang pernyataan belanja melalui e-commece dapat 

dipercaya, mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 

(71%). 

o) Jawaban responden tentang pernyataan  produk e-commorce sesuai yang 

ditawarkan, mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 

(86%) 

p) Jawaban responden tentang pernyataan informasi drai e-commerce dari 

produk yang ditawarkan cukup jelas, mayoritas responden menjawab 

sangat setuju (85%)  

Berdasarkan distribusi jawaban responden tentang variabel Kualitas 

Produk di atas, dapat disimpulkan bahwa e-commerce menjual produk-produk 
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yang dicari oleh konsumen dengan kualitas yang baik dan tahan lama serta 

menawarkan informasi yang cukup jelas terhadap produk yang ditawarkan. 

Kondisi ini akan berdampak pada meningkatkan keputusan pembelian. 

 
3)  Gaya Hidup 

 Berikut ini merupakan deskripsi atau penyajian data dari penelitian 

variabel Gaya Hidup yang dirangkum dalam tabel frekuensi adalah sebagai 

berikut: 

Tabel IV.7 
Tabel Frekuensi Variabel Gaya Hidup 

 

No.  

Jawaban 

Sangat 
Setuju Setuju Kurang 

Setuju 
Tidak 
Setuju 

Sangat 
Tidak 
Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 
1 43 43% 15 15% 10 10% 17 17% 15 15% 100 100% 
2 47 47% 21 21% 7 7% 11 11% 14 14% 100 100% 
3  55 55% 17 17% 8 8% 5 5% 15 15% 100 100% 
4 56 56% 12 12% 9 9% 8 8% 15 15% 100 100% 
5 49 49% 18 18% 5 5% 10 10% 18 18% 100 100% 
6 38 38% 31 31% 19 19% 6 6% 6 6% 100 100% 

Sumber : Hasil Penelitian (2019) 

Berdasarkan tabulasi data jawaban responden pada tabel IV.6 di atas 

dapat diuraikan sebagai berikut:  

a) Jawaban responden tentang pernyataan setiap individu membutuhkan 

kemudahan dalam berbelanja, mayoritas responden menjawab sangat 

setuju sebanyak (43%). 

b) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce membantu konsumen 

dalam nendapatkan produk yang dibutuhkan, mayoritas responden 

menjawab sangat setuju sebanyak (47%). 
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c) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce sebagai situs online 

yang menarik untuk berbelanja, mayoritas responden menjawab  sangat 

setuju sebanyak (55%). 

d) Jawaban responden tentang pernyataan e-commerce dapat membuat 

konsumen untuk tetap berbelanja online, mayoritas responden menjawab 

sangat setuju sebanyak (56%). 

e) Jawaban responden tentang pernyataan kebanyakan produk yang dijual e-

commerce ialah produk yang sangat dibutuhkan mayoritas responden 

menjawab sangat setuju sebanyak (49%). 

f) Jawaban responden tentang pernyataan harga yang dikenakan e-

commerce sesuai dengan kualitas produknya, mayoritas responden 

menjawab sangat setuju sebanyak (38%) 

Berdasarkan distribusi jawaban responden tentang variabel gaya hidup di 

atas, dapat disimpulkan bahwa e-commerce dapat memberikan kemudahan 

kepada konsumen di dalam memenuhi kebutuhan akan produk-produk yang 

diinginkan melalui belanja online sesuai gaya hidupnya.  

B. Pemabahasan 

  Analisis data dalam penelitian ini bertujuan untuk menganalisis data 

yang berasaldari data-data yang telah di deskribsikan dari data sebelumnya 

berdasarkan instrumen penelitian yang sudah di validkan dan memiliki tingkat 

reliablilitas yang tinggi (handal). Data yang dianalisis mulai dari asumsi-

asumsi yang digunakan untuk statistik tertentu dengan melakukan pengujian 

hipotesis untuk mengambil kesimpulan, yang dirangkum dalam uji tersebut di 

bawah ini: 
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1.  Analisis regresi Linier Berganda  

  Pengolahan data sebelum dilakukan pada mutliple 

regrissionalysis tentang pengaruh Kualitas Produk dan Gaya Hidup terhadap 

Keputusan Pembelian di E-Commerce pada  mahasiswa UMSU,dilakukan uji 

asumsi klasik sebagai syarat penggunaan model regresi linier berganda. Berikut 

hasil uji asumsi klasik :  

1) Normalitas  

Tujuan dari pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah 

dalam model regresi variabel independennya memiliki distribusi normal. 

Uji normalitas menggunakan pendekatan histogram dan pendekatan 

grafik. Berikut di bawah ini hasil uji normalitas untuk menguji 

keseluruhan pendekatan histogram data berdistribusi normal apabila 

distribusi data tersebut tidak melenceng ke kiri atau melenceng ke kanan 

dengan menggunakan Histogram pada program SPSS 

 

Sumber : Hasil Penelitian (2019) 
Gambar IV.1 

HistogramUji Normalitas 
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Adapun metode lain mengetahui normalitas adalah dengan melihat dari 

hasil normal probability plot. Normalitas data dapat dilihat dari penyebaran data 

yang mengikuti arah garis diagonal pada grafik Normal P-plot. Hasil dari 

Normal Probability Plot dapat dilihat pada gambar berikut : 

 

                               Sumber : Hasil Penelitian (2019) 
Gambar.IV-1 

Uji Normalitas P-P Plot Standartdized 
 

     Gambar uji normalitas P-P Plot standardized diatas mengindikasikan 

bahwa penguji normalitas model regresi pada penelitian ini telah memenuhi 

asumsi yang telah dikemukakan sebelumnya, sehingga data dalam model regrsi 

penelitian ini cenderung merapat kegaris dan dapat disimpulkan uji normalitas 

pada variabel penelitian ini kesemuanya berdistribusi normal. 

2) Multikolinearitas 
 

Penguji multikolinieritas variabel penelitian ini melalui perhitungan 

uji independen antar variabel bebas dapat dilihat dan hasil analisis collineart 

statistis. Dengan tujuan multikolinieritas yaitu untu melihat apakah diantara 
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variabel tidak terjadi korelasi tinggi, perlu dilakukan hipotesis yaitu bahwa 

diterima Ho apabila nilai VIF < 5 dan angka toleransi mendekati 1, dan ditolak 

Ho bila nilai VIF > 5 dan nilai toleransi mendekati 0. Hasil uji interpendensi 

antara variabel dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel sebagai berikut: 

Tabel. IV.8 
Multikolinearrritas 

Model 

Correlations 
Collinearity 
Statistics 

Zero-
order Partial Part 

Toleran
ce VIF 

1 (Constant)      

Kualitas Produk .203 .291 .279 .943 1.061 
Gaya Hidup .284 .350 .342 .943 1.061 

 Sumber : Hasil Penelitian (2019) 
 

 
Berdasarkan data tabel uji multikolinieritas di atas dapat dipahami 

bahwa kedua variabel independen yakni Kualitas Produk Gaya Hidup  

memiliki nilai collinaerity statistic VIF sebesar 1.061. Nilai tersebut dapat 

diartikan dalam batas toleransi yang telah ditentukan, dimana semua variabel 

mendekati angka 1 dan nilai VIF lebih kecil dari 5. Sehingga dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas dalam variabel 

independen dalam penelitian ini. 

 
3) Heterokedastisitas 

 
Uji heterokedastisitas dalam penelitian ini bertujuan untuk melihat 

apakah variabel bebas mempunyai varian yang sama atau tidak. 

Heteroskedatisitas mempunnyai suatu pengamatan ke pengamatan yang lain 

berbeda. Salah satu metode yang digunakan untuk menguji ada tidaknya 

heteroskedastisitas akan mengakibatkan penaksiran koefisien-koefisien regresi 
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menjadi tidak efektif. Hasil penaksiran akan menjadi kurang dari semestinya. 

Dasar analisis penilaian data heterokedastisitas dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

a. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola 

tertentu yang teratur (bergelombang kemudian menyempit) maka 

mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas.  

b. Jika ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah 

angka 0 pada sambu Y, maka tidak terjadi Heteroskedastisitas. Untuk 

menganalisis datanya dapat dilihat pada gambar “Scatterplot” pada 

output data seperti di bawah ini: 

 
    Sumber : Hasil Penelitian (2019) 

Gambar. IV-2 
scatterplot Uji Heterokedastisitas 

 
Berdasarkan gambar scatterplot di atas dapat dilihat bahwa variabel 

dalam penelitian ini berdasarkan data uji heterokedastisitas dapat diartikan 

bahwa tidak ada terjadi heteroskedasitas dalam variabel penelitian yang 

digunakan. Sebab tidak ada pola yang jelas serta titik-titik penyebar di atas dan 

di bawah angka 0 pada sumbu Y. Sehingga dapat dikatakan uji 
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heteroskedastisitas pada variabel penelitian ini dapat terpenuhi. Sehingga data 

variabel yang digunakan dalam penelitian ini dapat digunakan untuk pengujian 

selanjutnya. 

   Regresi Linier Berganda 
 

 Pengujian pengaruh variabel-variabel persamaan regresi berganda untuk 

pada variabel Kualitas Produk dan Gaya Hidup terhadap Keputusan 

Pembelian di E-Commerce pada mahasiswa UMSU 

Tabel IV.9 
Regresi Linear Berganda  

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -11.356 12.715  -.893 .374 

Kualitas Produk .439 .147 .287 2.991 .004 

Gaya Hidup .661 .180 .353 3.657 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 
 

Berdasarkan data tabel Coefficients di atas (pada kolom Unstandardized 

Coefficients) dapat dilihat persamaan regresi ganda untuk dua prediktor pada 

variabel Kualitas Produk (X1) dan Gaya Hidup (X2) adalah : 

Maka diperoleh nilai Y = - 11,356+ 0,439 X1 + 0,661 X2 

  Perolehan ini dari persamaan nilai regresi di atas menunjukan bahwa : 

1) Nilai konstan memperlihatkan -11,356 bila variabel Kualitas Produk 

dan Gaya Hidup bernilai tetap menunjukan bahwa Keputusan 

Pembelian berkurang.  

2) Jika Kualitas Produk ditingkatkan sebesar 100% maka Keputusan 

Pembelian akan meningkat sebesar 0,439. 
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3) Gaya Hidup ditingkatkan 100% maka Keputusan Pembelian akan 

meningkat sebesar 0,661 yang berarti  jika Gaya Hidup ditingkatkan, 

dengan asumsi nilai pada variabel lain tetap, maka variabel Keputusan 

Pembelian juga akan mengalami peningkatan. 

2. Uji Hipotesis 
 

  Pengujian hipotesis pada uji statistik uji t pada dasarnya bertujuan 

untuk menunjukan seberapa jauh tingkat hubungan dan pengaruh satu variabel 

bebas secara individual dalam menerangkan variabel terikat dalam penelitian 

ini. Pengujian hipotesis tersebut dengan bantuan program Statistical For Social 

Sciences (SPSS) dapat dilihat pada tabel berikut di bawah ini: 

1) Pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Tabel IV.10 
Uji T (hipotesis 1) 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -11.356 12.715  -.893 .374 

Kualitas Produk .439 .147 .287 2.991 .004 
Gaya Hidup .661 .180 .353 3.675 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  
 Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 
 

Berdasarkan data tabel uji t di atas dapat diketahui nilai perolehan 

coefficients: 

thitung        = 2.991 

ttabel = 1.984 

Dengan Kriteria Keputusan Pembelian 

Ho ditolak bila : Bila thitung > ttabel atau – thitung < - ttabel pada α = 5% 

Ha diterima bila : Bila thitung ≤ ttabel atau – thitung ≥ - ttabel 

Kriteria Pengujian Hipotesis : 
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Gambar IV-3 

Kriteria Pengujian uji t Hipotesis 1 
 

Berdasarkan hasil pengujian di atas pengaruh antara variabel 

Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian di peroleh ttabel sebesar 

1.984 (data ttabel terlampir),  dan perolehan nilai thitung sebesar 2,991 

dengan artian bahwa thitung 2,991> 1,984 ttabel  dengan nilai signifikan 

sebesar 0,004 < 0,05. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Ho 

ditolak.Hal ini menunjukkan bahwa adanya pengaruh signifikan antara 

variabel Kualitas Produk terhadap variabel Keputusan Pembelian pada 

mahasiswa UMSU.  

2) Pengaruh gaya Hidup (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Tabel IV. 11 
Uji t (hipotesis2)  

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -11.356 12.715  -.893 .375 
Kualitas Produk .439 .147 .287 2.991 .004 

Gaya Hidup .661 .180 .353 3.675 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  

 Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 
 

Berdasarkan data tabel uji t di atas dapat diketahui nilai perolehan 

coefficients: 

thitung = 3,675 

ttabel = 1.984  

Dengan kriteria keputusan pembelian : 

- 1,984             2,991                                                                         2,991 
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H0 ditolak bila   : Bila thitung > ttabel  atau – thitung  < - ttabel pada α = 5% 

Ha diterima bila : Bila thitung ≤ ttabel  atau – thitung  ≥  - ttabel 

Kriteria Pengujian Hipotesis : 

Ha diterima bila : Bila thitung ≤ ttabel  atau – thitung  ≥  - ttabel 

Kriteria Pengujian Hipotesis : 

 

 

 

 
Gambar IV-4  

Kriteria Pengujian uji t Hipotesis 2 
 

Berdasarkan hasil pengujian di atas pengaruh antara variable Gaya 

Hidup terhadap Keputusan Pembelian di peroleh ttabel sebesar 1.984 (data 

ttabel terlampir), dan perolehan nilai thitung sebesar 3,675 dengan artian 

bahwa thitung 3,675>1,984 ttabel dengan nilai signifikan sebesar 0,000 < 

0,05. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak. Hal ini 

menunjukkan bahwaadanya pengaruh signifikan antara variabel Gaya 

Hidup terhadap variabel Keputusan Pembelian  di E-Commerce pada 

mahasiswa UMSU. 

3. Uji F  

Pengujian statistik uji F (simultan) dilakukan untuk mengetahui 

apakah variabel bebas secara bersama-sama memiliki pengaruh secara 

signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. Maka hipotesis tersebut 

dikonversi kedalam hipotesis statistik sebagai berikut : 

H0 :  ρ = 0 (Tidak ada pengaruh Kualitas Produk (X1) dan Gaya Hidup 

(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

- 1,984             -3,675                                                               3.675                1.984 
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H0 :  ρ ≠ 0 (Ada pengaruh Kualitas Produk (X1) dan Gaya Hidup (X2) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Kriteria Hipotesis : 

- Tolak H0 jika nilai Fhitung  ≥ Ftabel taraf signifikan sebesar 0,05. 

- Terima H0 jika nilai Fhitung  < Ftabel taraf signifikan sebesar 0,05. 

Tabel IV.12 
Uji F 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1453.889 2 726.944 9.116 .000a 

Residual 7734.861 97 79.761   
Total 9188.750 99    

a. Predictors: (Constant), Gaya Hidup, Kualitas Produk   
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian   

        Sumber : Hasil Penelitian Data Diolah SPSS (2019) 
 

Berdasarkan data tabel uji F dengan kriteria di atas diperoleh nilai 

Fhitung sebesar 9.116 sedangkan nilai Ftabel 3,675 atau dengan nilai 

signifikan Fhitung 0.000a< 0.05 sehingga dapat dipahami bahwa nilai 

tersebut menunjukkan adanya pengaruh signifikan antara variabel bebas 

(X) terhadap variabel terikat (Y). 

Kriteria penilaian hipotesis:  

a. Fhitung  > Ftabel = H0 ditolak, taraf signifikan sebesar 0,05 (sig.2-tailed ≤ 

0,05). 

b. Fhitung< Ftabel = Ha diterima, taraf signifikan sebesar 0,05 (sig.2-tailed ≥ 

0,05). 
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Gambar IV-5. 

Kriteria Pengujian uji F Hipotesis ke-3 
  

 Berdasarkan kriteria pengujian uji F di atas dapat diketahui bahwa 

nilai Fhitung adalah sebesar 9,116 sedangkan Ftabel sebesar 3,675 (data Ftabel 

terlampir) dengan tingkat signifikan 0,05. Berdasarkan hasil pengujian uji 

F dengan nilai kurva tersebut di atas dapat dipahami bahwa terdapat 

pengaruh yang signifikan antara variabel Kualitas Produk  dan Gaya Hidup 

terhadap Keputusan Pembelian di E-Commerce pada mahasiswa UMSU 

4.  Koefisien Determinasi 

Pengujian koefisien determinasi dilakukan untuk mengetahui 

besaran nilai coeficient yang menunjukkan besarnya variasi variabel 

dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel independennya. Dengan 

kata lain, koefisien determinasi ini digunakan untuk mengukur seberapa 

jauh variabel variabel bebas yang digunakan dalam penelitian ini dalam 

menerangkan variabel terikatnya. Nilai koefisien determinasi ditentukan 

dengan nilai R square sebagaimana dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 

 
 
 
 
 
 
 

0          3,675        9,116  

Ho diterima 

Ho ditolak 
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Tabel IV.13 
Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .398a .158 .141 8.930 
a. Predictors: (Constant), Gaya Hidup, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

       Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

Berdasarkan hasil pengujian regresi koefisien determinasi model 

summary pada tabel di atas dapat diketahui bahwa koefisien determinasi (R 

square) yang diperoleh dalam penelitian ini sebesar 0,158. Hal ini memiliki 

arti bahwa 15.80% variabel Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh 

variabel independent yaitu Kualitas Produk (X1) dan Gaya Hidup (X2). 

Sedangkan sisanya sebesar 84.20% dapat dijelaskan oleh 

 
 

5. Temuan Hasil Penelitian 

 Pembahasan dalam penelitian ini akan dijabarkan melalui hipotesis 

dari penelitian sesuai dengan analisis data yang sudah dilakukan sebelumnya, 

untuk lebih jelasnya pembahasan dalam penelitian ini dapat diuraikan sebagai 

berikut : 

1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian  

Kualitas Produk merupakan faktor dalam menetukan keputusan 

pembelian seseorang dalam menntukan sebuah produk, kebanyakan dari 

faktor-faktor yang menjadi bahan pertimbangan bagi konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian pun beragam antara lain konsumen 

mempertahankan kualitas produk, model bervariasi, kemasan dari suatu 
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produk, lokasi untuk membeli, harga yang ditawarkan, dan faktor yang dapat 

menambah prestige sesorang. 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis penelitian tentang pengaruh 

antara variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian di peroleh ttabel 

sebesar 2.991  dan perolehan nilai thitung sebesar 3,675 dengan artian bahwa 

thitung> ttabel dengan nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,04. Dari hasil tersebut 

dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak.Hal ini menunjukkan bahwa adanya 

pengaruh signifikan antara variabel Kualitas Produk terhadap variable 

Keputusan Pembelian di E-Commerce pada mahasiswa UMSU. Hasil 

penelitian ini dilakukan oleh Suharni Raharyu dan Joko Haryanto (2017) 

bahwa variabel kualitas produk terhadap mempunyai hubungan positif 

terhadap keputusan pembelian di Majalah Medi asuransi. 

2.  Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 

Gaya Hidup merupakan kebutuhan dan sikap individu dan 

mempengaruhi aktivitas penggunaan produk sehingga mendorong konsumen  

terhadap keputusan pembelian.  

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis penelitian tentang pengaruh 

antara variabel Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian di peroleh ttabel 

sebesar 1.984,  dan perolehan nilai thitung sebesar 3.675 dengan artian bahwa 

thitung> ttabel dengan nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,000. Dari hasil tersebut 

dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak. Hal ini menunjukkan bahwa adanya 

pengaruh signifikan antara variabel Gaya Hidup terhadap variable Keputusan 

Pembelian di E-Commmerce pada mahasiswa UMSU. 
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Hasil penelitian ini dilakukan oleh Syafrida Hafni Sahir, Atika 

Ramadhani, Eka Dewi Setia Tarigan (2016) bahwa variabel gaya hidup 

mempunyai ubungan positif dan signifikan terhadp keputusan pembelian di 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Medan Area Medan. 

3. Pengaruh Kualitas Produk dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Kualitas Produk dan Gaya Hidup memberikan pengaruh langsung 

terhadap keputusan pembelian sehingga memberikan sebuah pandangan 

sederhana mengenai kualitas produk namun banayak perusahaan 

memproduksi sebuah produk yang lebih dari pandangan terebut. Sehingga 

variabel variabel ini dapat menjadi faktor pendorong tercapainya target 

perusahaan. 

Berdasarkan hasil penelitian melalui pengujian hipotesis tentang 

pengaruh Kualitas Produk dan Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian 

secara simultan melalui uji F di atas dapat diketahui bahwa nilai fhitung adalah 

sebesar 9.116, sedangkan ftabel sebesar 3,090 dengan tingkat signifikan 0,00. 

Berdasarkan hasil pengujian tersebut dapat dipahami bahwa terdapat 

pengaruh yang signifikan antara variabel Kualitas Produk dan Gaya Hidup 

terhadap Keputusan Pembelian di E-Commerce Pada Mahasiswa UMSU. 

Hasil penelitian ini dilakukan oleh Charles Victor B.Saragih (2013) 

bahwa variabel kualitas produk dan gaya hidup terhadap keputusan 

pembelian mempunyai hubungan signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk lulur mandi sumber ayu di Jakarta. 

 



BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang citra merek dan 

inovasi produk terhadap keputusan pembelian di E-Commerce (studi kasus pada 

mahasiswa UMSU), dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di E-

Commerce. 

2. Gaya Hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di E-

Commerce. 

3. Kualitas Produk dan Gaya Hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian di E-Commerce. 

 
B. Saran 

Berdasarkan penelitian di atas, maka dalam hal ini penulis dapat 

menyarankan hal-hal sebagai berikut : 

1. Ketika kualitas produk ditingkatkan dan gaya hidup masyarakat semakin 

tinggi maka keputusan seseorang dalam melakukan pembelian semakin 

meningkat. 

2. Jika perusahaan mengikuti gaya hidup masyarakat disuatu wilayah maka  

kegiatan pembelian akan terjadi terhadap produk tersebut. 

3.  Untuk memaksimalkan keputusan pembelian e-commerce harus dapat 

memperbaiki kualitas produk dan kemudahan pelayanan.  
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