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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Di era globalisasi ini, komunikasi menjadi salah satu hal penting
dimana komunikasi antar individu merupakan bagian dari kehidupan.
Perkembangan dibidang teknologi komunikasi dari tahun ke tahun
semakin meningkat dan berkembang karena produk yang selalu up to date.
Pada smartphone perkembangan yang sangat menonjol vyaitu layar,
kamera, fingerprint, dan kecerdasan dalam bentuk buatan. Pada awal
munculnya alat komunikasi berupa handphone yang memiliki fungsi
utama hanya untuk telepon dan mengirim pesan saja. Sedangkan untuk
keperluan lain seperti internet, foto, membuka dokumen, email, dilakukan
dengan komputer. Handphone yang pada awal masa diciptakan hanya
untuk keperluan tertentu kini sudah bertransformasi menjadi smartphone
yang serba guna tanpa harus melalui komputer.

Smartphone dengan sistem yang semakin canggih mampu
membantu memenuhi kebutuhan manusia. Di era modern ini smartphone
mampu membantu aktivitas manusia seperti mengirim kabar, mengambil
dokumen, serta dapat digunakan sebagai alat bantu berkomunkasi dengan
efektif serta menunjang penampilan sehari-hari. Ponsel dikenal sebagai
alat yang serba bisa dengan keutamaan berbagi informasi dan pengolahan

data. Selain manfaat yang ada, ponsel juga mudah dibawa kemana-mana.



Penyimpanan dan perawatan yang mudah dilakukan menjadikan
konsumen banyak tertarik menggunakan ponsel.

Perkembangan smartphone yang dinamis, membawa berbagai
dampak. Berbagai perusahaan ponsel berlomba-lomba untuk
menghadirkan produk beragam smartphone android dengan fitur dan
spesifikasi yang mampu menunjang keinginan dan kebutuhan konsumen
dengan harga yang terjangkau. Hal ini menjadi semangat bagi para
produsen smartphone karena dengan kesempatan ini mereka bersaing
memunculkan berbagai produk smartphone. Sehingga menimbulkan
persaingan penjualan smartphone yang semakin semakin ketat. Menurut
(IDC) International Data Corporation pangsa pasar global mengalami
penurunan dari tahun 2022 pada kuartal 2. Adapun data tersebut sebagai
berikut:

Data penjualan Smartphone secara global

Dari Tahun 2022 Sampai dengan Kuartal 1 2023

Gambar 1. 1 TOP BRAND AWARD SMARTPHONE

MEREK | Q1 2022 Q2 2022 Q32022 | Q42022 | Q12023
Samsung 21 % 20,2% 21,6% 19,4% 19%
Opppo 18% 20,6% 22,9% 8,4% 18%
Vivo 5% 17,8% 18,8% 7,6% 13%
Xiaomi 13% 15,6% 13,6% 11% 11%
Others 43% 25,5% 23,1% 53,6% 39%

Sumber: IDC (International Data Corporation)




PT. Samsung Eletronik Indonesia, produsen berbagai produk
elektronik Samsung telah menguasai pasar penjualan ponsel android baik
dipasar nasional maupun internasional. Menurut laporan yang belum lama
dirilis leh IDC (International Data Corporation) bahwa Samsung
menempati peringkat pertama pangsa pasar global hingga kuartal 1 tahun
2023 sebesar 19%. Namun angka tersebut mengalami penurunan dari
tahun lalu mencapai 21%. Hal tersebut boleh jadi karena pada tahun 2022,
pemerintah mencabut pembatasan COVID-19 yang memungkinkan orang
menggunakan uangnya untuk lembali ke kampung halaman untuk pertama
kalinya dalam dua tahun selama covid-19. Sehingga masyarakat
menghabiskan lebih sedikit untuk gadget dibanding tahun lalu. Faktor lain
yang menyebabkan penurunan Samsung boleh jadi karena adanya android
merek lain yang memiliki harga lebih murah dan memiliki spesifikasiyang
mumpuni. Konsumen pada saat ini lebih selektif dalam memilih produk
dengan mempertimbangkan kualitas, fungsi serta kelebihan yang dimiliki
produk. Setiap konsumen akan melakukan keputusan pembelian yang pasti
dipengaruhi oleh perilaku konsumen.

Menurut (Kotler, P. & Armstrong G, 2018) keputusan pembelian
adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana
konsumen benar-benar membeli. Pengambilan keputusan merupakan
suatu kegiatan individu dalam memilih barang yang akan ia beli.
Sedangkan menurut (Tjiptono, 2012) keputusan pembelian adalah sebuah

proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi



mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi secara baik
masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalah yang
kemudian mengarah pada keputusan pembelian. Pengertian tersebut dapat
disimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan suatu proses
pengambilan  keputusan oleh  konsumen dengan  mengenali
permasalahnnya, mencari informasi, serta mengevaluasi produk yang
paling sesuai dengan kebutuhannya.

Kualitas merupakan persepsi seseorang terhadap produk yang akan
ia beli, apakah produk yang akan dibeli baik berdasarkan kualitas, harga,
bentuk dan manfaat sebelum melakukan keputusan pembelian. Adanya
persepsi menjadi salah satu penentu keputusan pembelian oleh konsumen.
Menurut penelitian oleh Dinata & Khasanah, n.d, (2022) bahwa variabel
persepsi kualitas berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Penelitian oleh Saputra et al, (2019) bahwa persepsi kualitas
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputuan pembelian.
Sedangkan penelitian ini yang dilakukan oleh Putri & Fadilla (2022)
bahwa variabel persepsi kualitas tidak terdapat pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian

Brand Image / Citramerek merupakan tanda yang berupa gambar,
nama, huruf-huruf, angka-angka, susuna warna, atau kombinasi dari
unsur-unsur tersebut yang memiliki gaya pembeda dan digunakan dalam
kegiatan perdagangan barang atau jasa Agustinaet al., (2018) .Citramerek

merupakan suatu hasil pandangan atau persepsi konsumen terhadap suatu



merek tertentu, yang didasarkaan atas pertimbangan dan perbandingan
dengan beberapa merek lainnya, pada jenis produk yang sama, Bastian,
Danny Alexander, (2014). Citra merek memperlihatkan persepsi yang
akurat dari suatu merek itu sendiri. Penelitian oleh Firmansyah & Jarror,
(2021) bahwa variabel citra merek berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian oleh Indra dan Rindi
(2019) bahwa variabel citra merek berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Sedangkan penelitian oleh Tumbel &
Djemly, (2021) bahwa variabel citra merek berpengaruh negative dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Promosi merupakan komunikasi informasi antara penjual dan
pembeli yang tujuan untuk merubah sikap dan tingkah lakipembeli, yang
tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan
tetap mengenal produk tersebut, Djaslim dalam Setiawan, (2020). Menurut
Mulyana M, (2019) tujuan adanya promosi yaitu untuk membantu
tercapainya tujuan pemasaran dan tujuan perusahaan secara lebih luas,
Promosi adalah suatu aktivitas komunikasi dalam pemasaran. Jika suatu
perusahaan tanpa adanya komunikasi dalam penjualan produk maka
pembeli tidak mendapatkan informasi mengenai produk sehingga sulit
dalam menciptakan minat beli konsumen. Menurut penelitian Andis et al.,
(2019) bahwa variabel promosi berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Dalam penelitian Rahmad Setiawan (2020) bahwa promosi

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.



Sedangkan Nasution et al., (2019) menyatakan bahwa variabel promosi
tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Gaya hidup adalah bagian dari kebutuhan orang dalam kebutuhan
sekunder yang dapat berubah seiring waktu atau keinginan seseorang untuk
mengubah gaya mereka dalam kehidupannya. Gaya hidup ditentukan oleh
cara seseorang menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang mereka
anggap penting di lingkungan mereka (hobi), dan apa yang mereka pikirkan
tentang diri mereka sendiri dan dunia di sekitar mereka (opini). Pada
dasarnya, perilakulah yang mencerminkan masalah nyata yang ada dalam
pikiran. Pada penelitian oleh Wullur & Sumarauw, (2022) bahwa gaya
hidup berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian
oleh Solihin et al., (2020) bahwa variabel gaya hidup berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Pada penelitian oleh Wolff,
(2021) menyatakan bahwa variabel gaya hidup berpengaruh negatif dan
tidak berpengaruh sifnifikan terhadap keputusan pembelian.

Menindaklanjuti penelitian yang lalu dengan penelitian sekarang
yaitu dengan beberapa perbedaan. Perbedaan pertama, menambahkan
variabel promosi dan gaya hidup sebagai variabel independen, mengacu
pada penelitian yang dilakukan oleh Rachmawati & Andjarwati, (2019)
sedangkan penelitian terdahulu tidak ada variabel tersebut. Perbedaan
kedua, pada penelitian sekarang obyek penelitian olen masyarakat di

Magelang. Sementara penelitian sebelumnya di Universitas Islam Malang.



Perbedaan ketiga, pada penelitian terdahulu dan sekarang terletak pada
rentan waktu yaitu pada penelitian terdahulu menggunakan tahun 2016-
2019, sedangkan penelitian sekarang menggunakan tahun 2019-2023.
Penelitian ini mengacu pada penelitian yang dilakukan oleh
Anggraini, (2020) dalam penelitian yang berjudul Pengaruh Persepsi
Kualitas dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian. Berdasarkan gap
tersebut peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul
“Pengaruh Kualitas, Brand Image Promosi dan Gaya Hidup Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Smartphone Merek Samsung”. Pentingnya
penelitian di wilayah magelang karena strategi pemasaran merupakan suatu
yang perlu diperhatikan oleh perusahaan maupun produsen agar dapat
menarik minat beli konsumen yang menjadikan konsumen memutuskan
pembelian. Sehingga para pembaca dapat memanfaatkan informasi dari
penelitian untuk pengusaha di wilayah Magelang.
B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut, dirumuskan suatu pertanyaan

permasalahan diatas sebagai berikut:

1. Apakah ada pengaruh simultan antara persepsi kualitas, brand image,

promosi dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian?
2. Apakah ada pengaruh kualitas terhadap keputusan pembelian produk
smartphone merek Samsung oleh masyarakat di magelang?
3. Apakah ada pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian

produk smartphone merek Samsung oleh masyarakat di magelang?



4. Apakah ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian produk
smartphone merek Samsung oleh masyarakat di magelang?
5. Apakah ada pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian

produk smartphone merek Samsung oleh masyarakat di magelang?

C. Tujuan Penelitian
Berdaskan perumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang
hendak dicapai adalah sebagai berikut:
1. Menguji dan menganalisis pengaruh kualitas, brand image, promosi
dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian.
2. Menguji dan menganalisis pengaruh kualitas terhadap keputusan
pembelian.
3. Menguji dan menganalisis pengaruh citra merek terhadap keputusan
pembelian.
4. Menguji dan menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian.
5. Menguji dan menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap keputusan
pembelian.
D. Kontribusi Penelitian
Berdasarkan hasil penelitian maka diharapkan penelitian ini bermanfaat
terhadap pihak-pihak tertentu sebagai berikut:
1. Kontribusi Praktisi
Selain manfaat praktisi diharapkan hasil penelitian ini

bermanfaat untuk menambah wawasan serta pengetahuan mengenai



faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, dan

diharapkan sebagai referensi maupun masukan bagi perkembangan
ilmu ekonomi pemasaran terutama mengenai faktor psikologis yang

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

2. Kontribusi Teoritis

Diharapkan dengan penelitian ini dapat membantu para

mahasiswa untuk dijadikan acuan dalam menyusun topik skripsi yang

serupa. Selain hal tersebut diharapkan mampu sebagai pertimbangan

bagi para pembaca dalam pengambilan keputusan pembelian suatu

produk sesuai kriteria kebutuhan dan keinginan pembeli.

E. Sistematika Penulisan

BAB |
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BAB III

PENDAHULUAN

Pada bab ini bersi uraian tetang pendahuluan yang
meliputi judul penelitian berdasarkan fenomena yang terjadi,
rumusan masalah, tujuan dilakukannya penelitian, mmanfaat serta
sistematika pembahasan dari penelitian.
TINJAUAN PUSTAKA DAN PERUMUSAN HIPOTESIS

Pada bab ini berisi uraian mengenai landasan yang
dijadikan dasar penlitian dalam menganalis permasalahan
penelitian berupa kajian teori, penelitian sebelumnya, kerangka
piker,serta perumusan sebuah hipotesis.
METODE PENELITIAN

Pada bab ini berisi uraian mengenai bagaimana gambaran

umum dalam melakukan tahap penelitian secara deskriptif yang
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berdasarkan populasi dan sampel, informasi penelitian,
pengukuran variabel serta eknik analisis dalam uji hipotesis.
HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini berisi uraian mengenai hasil analisis data
yang dilakukan dengan bantuuan program SPSS berupa statistik
deskriptif, persamaan regresi linier berganda, hasil hipotesis, dan
pembahasan dari statistik yang dijabarkan.
KESIMPULAN

Berisi penutupan dari abstrak berupa sebuah kesimpulan
dari analisis data penelitian, keterbatasan dari penelitian serta

saran terhadap penelitian selanjutnya.
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TINJAUAN PUSTAKA DAN PERUMUSAN HIPOTESIS

A. Landasan Teori
a. Theory of Reasoned Action (Teori Aksi Beralasan)

Hartono yang bersumber dari Kayati (2018) menjelaskan bahwa
TRA merupakan gabungan dari keyakinan dan keinginan perilaku.
Asumsi dasar teori ini adalah bahwa manusia berperilaku secara sadar
dan mempertimbangkan semua informasi yang tersedia. Sikap itu
sendiri dipengaruhi oleh keyakinan tentang hasil tindakan masa lalu,
dan norma subjektif dipengaruhi oleh keyakinan tentang pendapat
orang lain dan motivasi untuk menyesuaikan diri dengan pendapat
tersebut. Dalam istilah yang lebih sederhana, teori ini menyatakan
bahwa seseorang akan melakukan suatu tindakan jika mereka
memandang tindakan tersebut secara positif dan percaya bahwa orang
lain ingin mereka membelinya. Teori TRA vyaitu teori yang
menghubungkan sikap (attitude) dan perilaku (behavior) yang dimiliki
konsumen, pelanggan, maupun seseorang pada umumnya.

Teori yang dicetuskan oleh Icek Ajzen dan Martin Fishbein
pada tahun 1980 dimana teori ini disusun dengan berasumsikan bahwa
manusia berperilaku secara sadar dengan mempertimbangkan segala
informasi. TRA atau teori beraksi beralasan mengatakan bahwa sikap

mempengaruhi perilaku melalui suatu proses pengambilan keputusan

11
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yang teliti dan beralasan, dan dampaknya terbatas hanya pada tiga hal.
Pertama, perilaku tidak hanya ditentukan oleh sikap umum tetapi oleh
sikap yang spesifik terhadap sesuatu. Kedua, perilaku tidak hanya
dipengaruhi oleh sikap tetati juga oleh norma subyektif yaitu keyakinan
mengenai apa yang orang lain inginkan agar kita lakukan. Ketiga, sikap
terhadap suatu perilaku yang membentuk niat untuk berperilaku
tertentu.

Penggunaan teori TRA dalam keputusan pembelian karena
dalam memutuskan pembelian ditentukan berdasarkan oleh perilaku
konsumen. Dimana perilaku konsumen berdasarkan teori TRA bahwa
semakin baik informasi yang didapat dan pengalaman yang dimiliki
pada masa lalunya akan menciptakan tindakan dalam mengambil
keputusan berdasarkan keinginan dan dapat mendukung kebutuhannya.
. Keputusan pembelian

Menurut Kotler & Armstrong, (2018) mendefinisikan
keputusan pembelian merupakan keputusan untuk membeli merek yang
paling disukai, tetapi dua faktor dapat muncul antara niat membeli dan
keputusan membeli. Keputusan pembelian adalah sebuah keputusan
koknnsumen tentang apa yang akan dibeli, berapa banyak yang akan
dibeli dan bagaimana cara melakukan pembelian yang akan dilakukan,
Bafadhal samira Aniesa, (2020). Sehingga sebelum melakukan suatu
pembelian konsumen mengevaluasi terlebih dahuli kebutuhannya, dan

melakukan pemilihan produk sesuai kebutuhannya tersebut. Menurut
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Firmansyah & Jarror, (2021) keputusan sebagai pemilihan suatu
tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif seorang konsumen yang
hendak melakukan pilihan maka ia harus memiliki pilihan alternatif.
Dalam menentukan barang atau jasa yang akan dibeli konsumen harus
dapat menentukan langkah-langkah dalam sebelum mengambil
keputusan agar barang maupun jasa yang dipilih sesuai dengan
kebutuhan dan keinginan. Sedangkan menurut Yusuf, (2021) adalah
suatu pemikiran dimana individu mengevaluasi berbagai pilihan dan
membuat pilihan pada suatu produk dari banyak pilihan. Dapat
disimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan suatu tahap dari
perilaku yang mendasari konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian sebelum perilaku pasca pembelian dan bagaimana individu,
kelompok, organisasi dalam memilih, membeli, menggunakan dan
bagaimana barang atau jasa memuaskan kebutuhan dan keinginan
mereka. Menurut Kotler dan Amstrong (2018) bahwa proses
keputusan pembelian terdiri dari lima tahap sebagai berikut:
1) Pengenalan Masalah
Proses pembelian produk dimulai Ketika pembeli menyadari suatu

masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal atau

eksternal
2) Pencarian Informasi (Information Search)

Pencarian informasi merupkan suatu langkah dalam mencari

informasi berdasarkan suatu tepat atau kelompok tertentu.



3)

4)

5)
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Sumber informasi utama dimana konsumen dibagi menjadi empat
kelompok:

I. Pribadi, keluarga, teman, tetangga, rekan.

Il. Komersial, iklan, situs web, wiraniaga, penyalur, kemasan,
tampilan.
I11. Publik, media massa, organisasi pemeringat konsumen.
IV. Eksperimental, penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk.
Evaluasi Alternatif (Alternative Evaluation)

Merupakan proses evaluasi pilihan produk dan merek sesuai
keinginan konsumen. Pada tahap ini konsumen akan melakukan
perbandingan berbagai merek yang dipilih yang dapat memberikan
manfaat serta mampu menunjang masalah yang dihadapi.
Keputusan Pembelian (Purchase Decision)

Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan final yang
dilakukan konsumen berdasarkan pertimbangan-pertimbangan
mengenai produk atau jasa yang akan dibeli. Keputusan ini dapat
menggambarkan seberapa jauh pemasar dapat memberikan informasi
merek pada produk yang dimiliki.

Perilaku Pasca Pembelian (Postpurchase Behavior)

Merupakan tahap proses keputusan pembeli yang mana konsumen
mengambil tindakan setelah pembelian berdasarkan kepuasan atau
ketidakpuasan konsumen.

Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan



C.
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pembelian seperti: harga, desain, keamanan, kecepatan, ketepatan,

kepraktisan, informasi, kemudahan, kualitas, promosi, brand image

dan gaya hidup. Namun dalam penelitian ini faktor-faktor yang

mempengaruhi keputusan pembelian smartphone Samsung yaitu:

kualitas, brand image, promosi dan gaya hidup.
Kualitas

Kualitas menurut Kotler, P, (2018) merupakan sebagai bentuk
persepsi konsumen terhadap keseluruhan kualitas atau keunggulan
suatu produk atau jasa terhadap alternatif-alternatif yang ada sesuai
dengan tujuan yang diinginkan. Suatu proses yang timbul adanya
perasaan atau penyebab keadaan emosi yang menyenangkan. Persepsi
kualitas menggambarkan perasaan konsumen terhadap suatu produk.
Sedangkan menurut Tjiptono (2017) menyatakan bahwa persepsi
kualitas adalah penilaian konsumen terhadap keunggulan keseluruhan
suatu produk atau jasa layanan ditinjau dari fungsinya secara relatif
dengan produk-produk lain. Untuk memahami persepsi kualitas atau
merek perlu memahami dimensi yang digunakan sebagai karakteristik
produk
Menurut Kotler, P, (2018) terdapat sepuluh dimensi kualitas prouk,
sebagai berikut:
1) Bentuk (form)
Bentuk sebuah produk dapat meliputi ukuran bentuk, atau struktur

fisik produk.



2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)
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Fitur (feature)

Fitur produk yang melengkapi fungsi dasar suatu produk tertentu.
Penyesuaian (Customization)

Pemasar dapat mendefinisikan produk dengan menyesuaikan
produk tersebut dengan keinginan perorangan.

Kualitas Kinerja (Performance Quality)

Tingkat dimana karakteristik produk beroperasi. Kualitas menjadi
dimensi yang semakin penting untuk diferensiasi Ketika
perusahaan menerapkan sebuah model nilai dan memberikan
kualitas yang lebih tinggi dengan uang yang lebih rendah.
Kualitas Kesesuaian (Conformnce Quality)

Tingkat dimana semua unit yang diproduksi identik dan memenuhi
spesifikasi yang dijanjikan.

Ketahanan (Durability)

Merupakan ukuran umur operasi harapan produk dalam kondisi
biasa atau penuh tekanan, merupakan atribut berharga untuk
produk-produk tertentu.

Keandalan (Relliability)

Ukuran kemungkinan produk tidak akan mengalami kerusakan
atau kegagalan dalam periode waktu tertentu.

Kemudahan Perbaikan (Repairability)

Ukuran kemudahan perbaikan produk ketika produk itu tidak

berfungsi atau gagal.
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9) Gaya (Style)
Menggambarkan penampilan dan rasa produk kepada pembeli.
10) Desain (Design)
Totalitas fitur yang mempengaruhi tampilan, rasa dan fungsi
produk berdasarkan kebutuhan pelanggan.

Brand Image (Citra Merek)

Menurut Firmansyah, (2019) citra merek (brand image)
merupakan representasi dari keseluruhan persepsi terhadap merek dan
bentuk dari informasi dan pengalaman masa lampau terhadap merek itu.
Sedangkan menurut Sutiyono & Brata, (2020) citra merek merupakan
bentuk identitas merek terhadap suatu produk yang ditawarkan kepada
pelanggan yang dapat membedakan suatu produk dengan produk
pesaing. Dapat disimpulkan bahwa citra merek merupakan persepsi
konsumen tentang baik buruknya suatu produk.

Menurut peneltian Firmansyah & Jarror, (2021) disebutkan
bahwa faktor-faktor pembentuk citra merek adalah sebagai berikut:

1) Kualitas atau mutu berkaitan dengan kualitas produk barang atau jasa
yang ditawarkan oleh produsen dengan merek tertentu.

2) Dapat dipercaya atau diandalkan, bekaitan dengan pendapat atau
kesepakatan yang dibentuk oleh masyarakat tentang suatu produk
yang dikonsumsi.

3) Kegunaan atau manfaat, yang terkait dengan fungsi dari suatu barang

atau jasa yang bisa dimanfaatkan oleh konsumen.
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4) Pelayanan, yang berkaitan dengan tugas produsen dalam melayani.
5) Resiko, berkaitan dengan besar kecilnya akibat atau untung-rugi yang

mungkin dialami oleh konsumen.

. Promosi

Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan
produk atau jasa dengan tujuan untuk menarik calon konsumen untuk
membeli atau mengkonsumsinya, Ariyanto et al, (2020). Kegiatan
promosi erat hubungannya dengan usaha dari suatu perusahaan dalam
rangka memasarkan produk yang dihasilkan dengan harapan agar dapat
dicapai tingkat volume penjualan tertentu dan dapat memberikan
keuntungan yang diharapkan , Nuzleha et al., (2019).

Adapun tujuan promosi menurut D. Solihin, (2020) yaitu sebagai
berikut:

1. Mendorong pembelian pelanggan jangka pendek atau
meningkatkan hubungan pelanggan jangka panjang.

2. Mendorong pengecer menjual barang baru dan menyediakan lebih
banyak persediaan.

3. Mengiklankan produk perusahaan dan memberikan ruang rak yang
lebih banyak.

4.  Untuk tenaga penjualan, berguna untuk mendapatkan lebih banyak.

5. Dukungan tenaga penjualan bagi produk lama atau baru atau
mendorong wiraniaga mendapatkan pelanggan baru.

Dalam promosi terdapat indikator yang dapat mempengaruhi
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pemahaman mengenai promaosi.

Menurut Kotler, P, (2018) indikator tersebut sebagai berikut:

1. Advertising
Advertising adalah  presentasi berbayar untuk menyampaikan
informasi produk serta menumbuhkan minat konsumen.

2. Sales promotion
Sales promotion merupakan insentif jangka pendek yang dilakukan
pemasar untuk menarik agar segera melakukan pembelian.

3. Public relations and publicity
Merupakan suatu proses pertahanan citra baik dan membantu
membangun hubungan yang menguntungkan antara perusahaan
dengan pelangan.

4. Personal selling
Personal selling merupakan strategi promosi perusahaan dimana
pemasar yang mendatangi dan berinteraksi langsung dengan
pelanggan.

5. Direct marketing
Merupakan strategi promosi dimana perusahaan akan menjangkau
pelanggan secara langsung.

Gaya hidup

Gaya hidup merupakan pola hidup seseorang di dunia yang

tercermin dalam kegiatan (activities), minat (interest), dan pendapat

(opinions), Kotler, P, (2020). Sedangkan menurut Al Shabiyah, (2019)
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gaya hidup adalah bagaimana seseorang dalam menjalani hidupnya
termasuk dari produk apa yang mereka beli, bagaimana menggunakan
produk tersebut atau gaya hidup berhubungan dengan reaksi
sesungguhnya atas pembelian yang konsumen lakukan. Menurut Kotler,
P, (2018) faktor-faktor yang mempengaruhi gaya hidup ada 2 yaitu faktor
yang berasal dari dalam diri individu (internal) dan faktor (eksternal).
Faktor internal yaitu sikap, pengalaman, dam pengamatan, kepribadian,
konsep diri, motif serta persepsi. Gaya hiidup yaitu gambaran tingkah
laku seseorang, pola atau cara hidup yang akan ditunjukkan, bagaimana
aktivitas seseorang, minat atau ketertarikan serta apa yang mereka akan
pikirkan tentang dirinya sendiri sehingga dapat membedakan dirinya
dengan orang lain.
Menurut Kotler, P, (2018) faktor yang mempengaruhi gaya hidup

yaitu sebagai berikut:
1. Pengalaman atau Pengamatan

Pengalaman dapat mempengaruhi pengamatan sosial dalam segala

tingkah laku, pengalaman yang dapat kita peroleh dari semua

tindakannya di masa lalu atau dapat dipelajari, melalui belajar orang

akan dapat memperoleh pengalaman akan tetapi, Hasil dari

pengalaman sosial akan dapat membentuk pandangan terhadap

suatu objek.
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2. Kepribadian
Kepribadian merupakan konfigurasi karakteristik individu & cara
yang berperilaku yang akan menentukan perbedaan perilaku dari

setiap individu.

3. Konsep Diri
Konsep diri sudah menjadi pendekatan yang sangat dikenal amat
luas untuk menggambarkan hubungan diantaranya konsep diri

konsumen dengan merek.

B. Penelitian Terdahulu

Pada telaah ini berisikan penelitian yang dilakukan sebelumnya yang
berkaitan dengan penelitian yang akan datang. Dibawah ini merupakan hasil
dari penelitian sebelumnya mengenai kualitas, brand image, promosi dan
gaya hidup. Penelitian oleh Wullur & Sumarauw, (2022) dengan judul
Analisis Pengaruh Produk, Harga dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan
Pembelian Smartphone Samsung. Jumlah sampel dalam penelitian ini
sebanyak 44 sampel yang diambil dari 10% total populasi. Alat analisisyang
digunakan yaitu analisis regresi linier berganda dengan metode kuantitatif.
Hasil penelitian bahwa variabel Pengaruh Produk secara parsial tidak
berpengaruh positif, harga secara parsial tidak berpengaruh positif, dan gaya
hidup secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.
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Penelitian oleh Firmansyah & Jarror, (2021) dengan judul Pengaruh
Citra Merek Dan Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian
Smartphone Vivo. Jumlah sampel yang digunakan sebanyak 90 sampel.
Penelitian tersebut menggunakan metode pengambilan sampel dengan
Purposive Sampling dengan teknik Accidential Sampling. Alat analisis yang
digunakan vyaitu dengan analisis regresi berganda. Uji instrumen
menggunakan uji validitas, uji reliabilitas dan uji asumsi Kklasik. Hasil
penelitian menunjukan secara simultan bahwa antara variabel citra merek
dan variabel kelompok referensi secara bersama-sama berpengaruh positif
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Penelitian yang dilakukan oleh Solihin et al., (2020) dengan judul
Pengaruh Sikap Konsumen dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan
Pembelian Smartphone. Jumlah sampel sebanyak 100 sampel. Alat analisis
yang digunakan yaitu analisis deskriptif kuantitatif. pengambilan sampel
menggunakan teknik pengambilan sampel Purposive Sampling. Uji
instrumen yang digunakan yaitu uji validitas, uji reliabilitas dan uji
Heteroskedastisitas. Hasil penelitian menunjukkan bahwa sikap konsumen
dan gaya hidup secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian smartphone.

Penelitian dilakukan oleh Anggraini, (2020) dengan judul Pengaruh
Persepsi Kualitas dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian
Smartphone Samsung. Jumalah sampel penelitian ini sebanyak 75 sampel.

Alat analisis yang digunakan dengan analisis regresi berganda. Pengambilan
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sampel menggunakan teknik Purposive Sampling (judgemental) dan non-
probabilistic sampling. Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi
kualitas dan citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Rachmawati & Andjarwati,
(2019) dengan judul penelitian Pengaruh Gaya Hidup Konsumen dan
Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian. Jumlah sampel dalam
penelitian ini sebanyak 220 sampel. Alat analisis yah digunakan dengan
analisis regresi linier berganda. Pengambilan sampel menggunakan teknik
Purposive Sampling (Judgement) dan Non Probability Sampling. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup dan iklan berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian. Namun promosi memiliki dampak yang
lebih besar daripada gaya hidup.

Penelitian Indra Masrin, Rindi, dan Yanto (2019) berjudul Dampak
Promosi, Harga dan Merek Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone
Oppo. Jumlah sampel sebanyak 60 sampel. Alat analisis penelitian dengan
regresi berganda dan pengujian hipotesis. Alat analisis data yang digunakan
peneliti tersebut dengan uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji
heteroskedastisitas, serta analisis tingkat capaian responden. Metode
pengumpulan data yang dilakukan oleh lembaga Mail Research dan
pengumpulan data secara langsung menggunakan kuesioner. Hasil yang
diperoleh adalah variabel promosi, harga dan citra merek berpengaruh

positif terhadap keputusan pembelian.
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Penelitian yang dilakukan oleh Saputra et al., (2019) dengan judul
Negara Asal Produk, Persepsi Kualitas dan Merek: Pengaruhnya terhadap
keputusan Pembelian Smartphone. Jumlah sampel sebanyak 125 sampel.
Alat analisis yang digunakan yaitu analisis regresi linier berganda dengan
pengumpulan data penelitian menggunakan analisis deskriptif. Teknik
pengumpulan sampel menggunakan purposive sampling. Hasil yang
diperoleh dalam penelitia tersebut yaitu dari ketiga variabel Negara asal
produk, Persepsi Kualitas dan Merek berpengaruh positif terhadap keputsan
pembelian.

Penelinitian oleh Andis et al., (2019) dengan judul penelitian
Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Handphone Samsung. Jumlah sampel yang digunakan
sebanyak 56 sampel. Alat analisis yang digunakan denga analisis regresi
linier berganda. Metode pengambilan sampel dengan purposive sampling
dan non probability sampling. Uji instrument dengan menggunakan uji
validitas dan uji reliabilitas. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
variabel kualitas produk, harga dan promosi berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Pengembangan dan Perumusan Hipotesis

Menurut Sugiyono, (2018) perumusan hipotesis merupakan langkah
ketiga dalam penelitian setelah mengemukakan kerangka berpikir dan
landasan teori. Maka dari itu rumusan masalah terbentuk pernyataan dan

diperoleh hipotesis sebagai berikut ini:
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a. Pengaruh kualitas, brand image, promosi dan gaya hidup terhadap

keputusan pembelian
Pada dasarnya kualitas produk, citramerek, promosi dan gaya hidup

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Konsumen dalam
pembelian suatu produk pasti akan memperhatikan beberapa hal mulai dari
kualitas produk yang diberikan, citra merek yang dirasakan, promosi yang
disajikan dan gaya hidup yang menentukan pilihan yang akan dibuat
mengenai hal yang dia inginkan dan yang dia beli. Dalam melakukan
pembelian, konsumen akan memperhatikan kualitas produknya apakah
sesuai atau tidak dalam memberikan kepuasan terhadap konsumen apabila
digunakan oleh konsumen. Citra merek yang baik akan mempengaruhi
konsumen dalam memutuskan pembelian, jika produk tersebut dapat
memberikan atribut yang menjadikan produk lebih dikenal dan benefit yang
dapat dirasakan sehingga konsumen dapat merasakan manfaat produk serta
merasa puas. Promosi apabila dilakukan dengan memberikan informasi
yang penting dalam produk serta dengan program yang baik maka dapat
menarik minat seseorang yang pada akhirnya akan memutuskan pembelian
konsumen. Gaya hidup mempengaruhi perilaku seseorang yang pada
akhirnya menentukan pola konsumsi seseorang. Apabila gaya hidup
seseorang meningkat akan meningkatkan keputusan
pembelian. Hal ini karena adanya suatu trend yang mengakibatkan gaya
hidup konsumen berubah sehingga akan memutuskan pembelian.

Ajzen & Fishbein (1980) menjelaskan bahwa salah satu yang dapat
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mempengaruhi perilaku manusia adalah sikap. Sikap merupakan perasaan
positif dan negatif yang dirasakan individu untuk melakukan perilaku atau
reaksi tertentu. Hal ini jika dikaitkan dengan kualitas, citra merek, promosi
dan gaya hidup dapat menciptakan perasaan positif ketika konsumen
merasakan reaksi yang bagus dari aksi. Hal ini sejalan dengan teori bahwa
semakin tinggi kualitas yang diberikan, citra merek yang dirasakan, promosi
yang diberikan dan produk yang dapat menyesuaikan dengan gaya hidup
konsumen maka semakin meningkat minat konsumen dan memutuskan
melakukan pembelian yang akan membentuk perasaan positif.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Anggraini, (2020) dan
Rachmawati & Andjarwati, (2019) menunjukkan bahwa kualitas, citra
merek, promosi dan gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Maka diajukan hipotesis sebagai berikut:
H1: Kualitas, brand image, promosi dan gaya hidup secara simultan
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
. Pengaruh kualitas terhadap keputusan pembelian

Produk yang akan dikonsumsi merupakan obyek utama yang menjadi
perhatian dari konsumen, dimana persepsi dari konsumen mengenai suatu
produk akan membentuk kemauan konsumen untuk melakukan pembelian
produk. (Abdurrahman, 2015) produk merupakan unsur pertama dalam
bauran pemasaran. Karena produk merupakan kombinasi barang dan jasa
yang ditawarkan seseorang atau lembaga untuk memenuhi kebutuhan dan

keinginan pasar. Kualitas produk adalah suatu kondisi dinamis yang
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berhubungan dengan produk, manusia/tenaga kerja, proses dan tugas, serta
lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan konsumen, (Nasution,
M. N., 2015). Oleh karenanya semakin baik kualitas dan keunggulan
produk, baik dari segi fungsi maupun barang seperti bentuk, fitur,
penyesuaian, ketahanan, kesesuaian, keandalan, gaya, desain serta
kemudahan perbaikan, sehingga konsumen mampu beranggapan baik
terhadap produk dan memutuskan pembelian.

Theory of Reasoned Action (TRA) mengasumsikan bahwa keinginan
seseorang untuk berperilaku ataupun tidak dalam suatu aksi adalah didasari
keyakinan orang tersebut dan juga evaluasi dari hasil yang ditimbulkan atas
periaku trersebut. Ketika seseorang yakin suatu produk mampu
menghasilkan spesifikasi yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya,
maka akan timbul suatu aksi oleh calon konsumen. Kualitas yang dihasilkan
suatu produk semakin baik, maka akan memberikan kesempatan kepada
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian, Kotler, P, (2018).

Berdasarkan penelitian yang dilakukan Dinata & Khasanah, n.d., (2022)
serta Saputra et al., (2019) bahwa persepsi kualitas berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputuan pembelian, dan Putri & Fadila (2022) bahwa
variabel kualitas tidak terdapat pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Maka diajukan hipotesis seperti berikut:

H2: Kualitas berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
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Pengaruh brand image terhadap keputusan pembelian masih sitik

Citra merek (brand image) Firmansyah, (2019) citra merek
merupakan representasi dari keseluruhan persepsi terhadap merek, dan
dibentuk dari informasi dan pengalaman masa lalu terhadap merek itu.
Dengan citramerek akan menimbulkan pernyataan berupa apa yang mereka
rasakan dan pikirkan ketika mendengar merek. Adapun menurut Hartono,
(2017) merupakan sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan oleh konsumen
terhadap merek tertentu.

Theory of Reasoned Action (TRA) mengasumsikan sikap
merupakan perasaan positif atau negatif yang dirasakan individu untuk
melakukan perilaku atau reaksi tertentu. Citra merek berhubungan dengan
sikap, keyakinan, serta preferensi akan merek tertentu. Hal tersebut sesuai
teori bahwa merek yang kuat dapat menarik konsumen untuk
menggunakannya sebagai faktor penentu dalam pemilihan keputusan
pembelian, Priansa, J. D, (2017).

Menurut hasil pengujian yang dilakukan oleh Firmansyah & Jarror,
(2021) serta Indra dan Rindi (2019) bahwa variabel brand image
berpengaruh positif dan signifikan ternadap keputusan pembelian. Maka
diajukan hipotesis sebagai berikut:

H3: Brand image berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian
Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan

produk atau jasa dengan tujuan untuk menarik calon konsumen untuk
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membeli atau mengkonsumsinya, menurut Ariyanto et al, (2020). Promosi
merupakan tempat dimana konsumen dapat mengenal suatu produk dan
manfaat suatu produk. Keberhasilan suatu promosi tergantung program
promosi yang dilakukan sehingga konsumen dapat tertarik dan memutuskan
pembelian.

Theory of Reasoned Action (TRA) mengasumsikan perilaku
konsumen yang didasari keinginan akan ketertarikan suatu produk
berdasarkan promosi yang dilakukan suatu perusahaan yang menimbulkan
keputusan pembelian. Asumsi tersebut sejalan dengan teori bahwa semakin
menarik promosi yang dilakukan akan meningkatkan keputusan pembelian,
Assauari, (2017).

Berdasarkan hasil penelitian Andis et al., (2019) dan Rahmad
Setiawan (2020) bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, maka diajukan hipotesis sebagai berikut:
H4: Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian

Produk yang disesuaikan dengan gaya hidup dapat meningkatkan
keputusan pembelian. Kotler, P, (2018) menyebutkan gaya hidup
menangkap sesuatu yang lebih dari sekedar kelas sosial atau kepribadian
seseorang. Gaya hidup menampilkan seluruh aktivitas seseorang. Gaya
hidup merupakan sikap seseorang dalam menggambarkan suatu masalah
sebenarnya yang ada didalam pikiran seseorang tersebut serta cenderung

bergabung dengan berbagai hal terikat dengan masalahh psikologis dan
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emosi atau bisa juga dilihat dari apa yang diminati dan pendapatnya tentang
suatu objek, Laksono, (2019). Gaya hidup mempengaruhi perilaku
seseorang karena pada dasarnya yaitu pola seseorang dalam mengelola
waktu dan uangnya yang pada akhirnya dapat menentukan pola konsumsi
seseorang. Dengan gaya hidup keingininan seseorang dan hal hal yang akan
dia beli sesuai dengan trend. Oleh karena itu dengan menyesuaikan trend
yang dapat berubah dan memasarkan produk dengan baik maka dapat
menarik minat konsumen.

Theory Reasoned of Action (TRA) menjelaskan tentang ide, sikap
dan perilaku, jika seseorang ingin memutuskan pembelian menyesuaikan
pola hidup dalam kesehariannya. Teori dari Kotler, P, (2018) mengatakan
keputusan pembelian dipengaruhi oleh karakteristik pribadi yaitu usia dan
siklus hidup yang melipuyi pembeli, pekerja dan keadaan ekonomi,
kepribadian dan konsep serta gaya hidup dan nilai-nilai tertentu.

Berdasarkan penelitian oleh Solihin et al., (2020) dan Wullur &
Sumarauw, (2022) bahwa gaya hidup berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian. Maka diajukan hipotesis sebagai berikut:

H5: Gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
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1. Model Penelitian
Model penelitian ini menunjukkan kerangka berfikir yang akan

diteliti berdasarkan fenomena yang terjadi. Adapun model kerangka berfikir

tersebut:
T H1 [
Kualitas :
i (X1) ~ :
e [ i
Brand Image : :
(X2) \ H3 \ Keputusan
> Pembelian
Promosi f— H4 (¥)
| (X3) i
i | I
! Gaya Hidup !
e (o —
Gambar 2. 1 Kerangka Konseptual Penelitian
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A. Metode Penelitian
1. Populasi

Populasi merupakan wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulan Sugiyono, (2018). Populasi penelitian ini adalah seluruh

masyarakat di Magelang yang menggunakan smartphone Samsung.

2. Sampel dan Pengambilan Sampel
Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang
dimiliki oleh populasi tersebut Sugiyono, (2018). Sampel yang dipilih
dalam penelitian yaitu konsumen dan pengguna smartphone samsung.
Metode pengambilan sampel dengan menggunakan Purposive
Sampling (Judgmental). Adapun kriteria yang ditetapkan dalam
pengambilan sampel yaitu konsumen yang membeli dan menggunakan
Smartphone Samsung, dengan karakteristik usia 17-54 tahun. Maka
digunakan sampel dengan rumus Ferdinand, (2014) yang menyebutkan
jumlah sampel yang digunakan minimal 4 ataupun 5 kali dari jumlah
item pertanyaan yang disajikan. Maka penelitian ini akan menggunakan
110 responden yang dideporeh:
n =5 x (jumlah indikator yang digunakan)
=5 x 22 item pertanyaan

=110 responden

32
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B. Metode Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini peneliti memerlukan data yang relevan dan data
yang berasal dari sumber yang jelas, akurat, dan dipercaya. Jenis data dan
sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
a. Jenis dan Sumber Data
Penelitian ini  menggunakan metode kuantitatif dengan
menggunakan data primer dan data sekunder yaitu:
1.) Data primer
Data primer yang dibutuhkan dalam penelitian ini yaitu
jawaban responden atas pertanyaan mengenai pengaruh persepsi
kualitas, citra merek, promosi dan gaya hidup terhadap keputusan
pembelian. Data primer yaitu data yang diperoleh secara langsung
dari sumber aslinya vyaitu konsumen yang menggunakan
smartphone. Data primer yang dibutuhkan dalam penelitian ini
adalah konsumen vyang pernah membeli dan menggunakan
Smartphone Samsung.
2.) Data Sekunder
Menurut Sugiyono, (2018) data sekunder merupakan sumber
data yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul
data. Data sekunder ini sifatnya mendukung keperluan data primer.
Sumber data sekunder pada penelitian ini diperoleh dari beberapa
sumber seperti buku-buku yang mengenai variabel penelitian ini,

pedoman skripsi dan ditambah dengan beberapa jurnal pendukung
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yang terkait pada variabel penelitian ini, serta artikel yang terkait
dengan gaya hidup konsumtif tentang persepsi kualitas, citra
merek, promosi, dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian,
sehingga data sekunder dalam penelitian ini didapat dengan cara
mengkayji informasi data dari berbagai study literatur dan penelitian
yang relevan.
b. Teknik Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu dengan
menggunakan kuesioner. Menurut Sugiyono, (2018) kuesioner
merupakan sebuah teknik pengumpulan data dengan memberikan
pertannyaan atau pernyataan tertulis kepada responden. Kuesioner
dapat diberikan secara langsung atau secara online kepada responden
dengan cara mengirimkan google form yang disebarkan kepada

pengguna Smartphone.

C.Definisi Operasional Variabel dan Pengukuran Variabel
Definisi operasional variabel merupakan definisi mengenai variabel yang
digunakan dalam penelitian dan dirumuskan berdasarkan karakteristik yang
dapat diamati Wardhana et. Al, (2022). Definisi operasional variabel
memberikan penjelasan dari masing-masing variabel mengenai indikator
pembentuknya. Adapun avriabel-variabel yang digunakan adalah kualitas,
brand image, promosi dan gaya hidup dengan definisi operasional sebagai

berikut:
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a. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah persepsi konsumen terhadap keputusan
pembelian dalam memilih, mengorganisasi, serta menginterpretasikan
informasi tentang produk yang memiliki arti baginya sebagai acuan
untuk melakukan keputusan pembelian. Indikator keputusan pembelian
menurut Tjiptono, (2012) sebagai berikut:
1. Pemilihan Produk
2. Pemilihan Merek
3. Pemilihan Saluran Pembelian
4.  Waktu Pembelian
5. Jumlah Pembelian
6. Metode Pembayaran

b. Kualitas

Kualitas merupakan persepsi konsumen terhadap kualitas produk
yang dipercaya memiliki keunggulan sehingga konsumen memiliki
keinginan untuk melakukan pembelian smartphone Samsung. Persepsi
konsumen terhadap kualitas produk merupakan penilaian produk
berdasarkan pengalaman serta informasi tentang keungulan produk yang
diyakini mampu untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
Adapun indikator menurut Durianto yang bersumber dari Suprapto &
Setyawardani, (2022) sebagai berikut:
1. Kualitas Produk

2. Reputasi Produk
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3. Karakteristik Produk
4. Kinerja Produk
c. Brand Image
Brand image atau citra merek merupakan persepsi konsumen
tentang kepercayaan, pemikiran dan perasaan konsumen terhadap
smartphone Samsung, bahwa produk tersebut sesuai dengan keinginan
dan harapan konsumen. Persepsi konsumen terhadap citra merek
merupakan anggapan konsumen bahwa suatu produk dapat menciptakan
sikap yang baik yang ditunjukkan dengan ciri-ciri positif sehingga
mempengaruhi perasaan dan emosional. Penelitian ini menggunakan
indikator menurut Larika & Ekowati, (2022) yaitu:
1. Recognition (Pengenalan)
2. Reputation (Reputasi)
3. Affinity (Daya Tarik)
4. Loyality (Kesetiaan)
d. Promosi
Promosi adalah persepsi konsumen dalam bidang komunikasi
konsumen yang dilakukan oleh Samsung. Penelitian ini menggunakan
indikator menurut Kotler dan Armstrong, yang bersumber dari D. Solihin,
(2020) sebagai berikut:
1. Advertising
2. Sales promotion

3. Public relations and publicity
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4. Personal selling
5. Direct marketing
e. GayaHidup
Gaya hidup adalah pola hidup seseorang di dunia yang diekspresikan
dalam aktivitas, minat, dan pendapatnya. Persepsi konsumen terhadap
gaya hidup yaitu menggambarkan keseluruhan orang yang berinteraksi
dengan lingkungannya. Adapun indikator menurut Kotler, P. &
Armstrong, G. yang bersumber dari Mardiani et al., (2020) sebagali
berikut:
1. Kegiatan
2. Minat

3. Opini

D. Metode Pengukuran Variabel
Kuesioner dalam penelitian ini menggunakan penilaian skala likert.

Skala likert merupakan skala yang digunakan untuk mengukur persepsi, sikap
atau pendapat seseorang atau kelompok mengenai sebuauh peristiwa atau
fenomena. Dalam skala likert yang digunakan skor penilaian (bobot nilai)
yang diberikan kepada jawaban yang telah ditetapkan, menggunakan
alternatif jawaban yang disediakan, jawaban dari setiap responden dibagi
menjadi 5 kategori dengan menggunakan skala 1-5 yaitu:

1. Sangat tidak setuju (STS) dengan nilai skor 1

2. Tidak setuju (TS) dengan skala skor 2

3. Netral (N) dengan nilai skor 3
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4. Setuju (S) dengan nilai skor 4
5. Sangat setuju (SS) dengan nilai skor 5
Angka satu menunjukkan responden memberikan respon yang bersifat
negatif (sangat tidak setuju), sedangkan angka lima menunjukkan respon
yang bersifat positif (sangat setuju).
E. Uji Instrumen Penelitian
1. Uji Validitas
Uji validitas atau kesalahan merupakan uji yang digunakan untuk
menunjukkan valid atau tidaknya hasil dari suatu kuesioner yang telah
disebarkan (Sugiyono, 2019:175). Uji ini digunakan oleh peneliti yang
bertujuan untuk mengetahui sejaunh mana jawaban responden dalam
jawaban kuisioner penelitian. Metode uji validitas penelitian ini
menggunakan pearson crellation dengan taraf signifikansi 0,05.
Kriteria pengambilan keputusannya sebagai berikut:
1) Jikar hitung > r tabel maka dikatakan valid
2) Jikar hitung < r tabel maka dikatakan tidak valid
2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas atau keandalan adalah alat untuk mengukur suatu
kuesioner yang mempunyai indikator dari variabel atau konstruk,
Ghozali, (2018) Uji reliabilitas merupakan uji yang dilakukan untuk
menguji reliabel atau tidaknya suatu data. Pengukuran reliabilitas
dilakukan sekali saja dengan menggunakan uji statistik Cronbach

Alpha dengan menggunakan software SPSS. Suatu variabel dikatakan
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reliabel atau dapat diterima apabila memiliki nilai Cronbach Alpha >

0,70 Ghozali, (2018)

F. Metode Analisis Data

1. Analisis Regresi Berganda

Pengujian data dalam penelitian ini menggunakan analisis model
regresi linier berganda yang akan dilakukan melalui software
SPSS.  Analisis regresi linier berganda digunakan untuk
mengetahui arah dan seberapa besar pengaruh variabel independen
yaitu kualitas, brand image, promosi dan gaya hidup terhadap
variabel dependen yaitu keputusan pembelian 70 Ghozali, (2018).
Analisis linier berganda adalah model regresi dengan melibatkan
lebih dari satu variabel bebas. Penelitian ini menggunakan R
Square karena jumlah variabel independen lebih dari dua. Adapun
persamaan regresi dalam model penelitian ini adalah:

Y =a+blX1l+ b2X2+b3X3 +bdX4 +e

Keterangan :
Y = Variabel dependen
a = Konstanta
b = Koefisien Regresi
X1 = Variabel Persepsi Kualitas
X2 = Variabel Brand Image
X3 = Variabel Promosi
X4 = Variabel Gaya Hidup
e = Standart Error (tingkat kesalahan)
b1, b2, b3, b4 = besaran koefisien dari masing-masing

variabel
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G. Uji Hipotesis
1. Koefisien Determinan (R ?)

Pada intinya uji R? digunakan sebagai alau ukur untuk
mengetahui seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan
variabel dependen . Nilai koefisien determinasi yaitu antara nol dan
satu Ghozali, (2018). Uji R Square yang kecil menunjukkan potensi
pengaruh semua variabel independen yaitu persepsi kualitas, citra
merek, promosi, dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian. Jika
R2 kecil atau semakin mendekati nol maka kemampuan variabel
independen dalam menjelaskan variabel dependen terbatas dan jika
nilai R2 mendekati satu maka variabel independen mampu
menjelaskn variabel dependen dengan informasi yang dibutuhkan
untuk memprediksi variasi variabel dependen, Ghozali, (2018).

2. UjiF

Menurut Sugiyono, (2014), uji F bertujuan untuk mengetahui
pengaruh variabel independen secara simultan. Uji F digunakan
untuk mengetahui apakah semua variabel independen, mempunyai
pengaruh yang sama terhadap variabel dependen. Model dikatakan
layak apabila dapat digunakan untuk mengestimasi populasi yang
telah ditentukan. Alasan peneliti menggunakan uji F adalah untuk
menguji apakah variabel independen dan variabel dependen yang
peneliti pilih telah berpengaruh secara signifikan ataukah tidak, jika

pengujian ini dilakukan secara bersama-sama. Uji F dikatakan
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signifikan dengan tingkat signifikansinya adalah 5% dengan

membandingkan nilai F hitung dengan F tabel dengan rumus sebagai

berikut:

a. Ha: Bl #B2+# B3 #p4 #0, artinya ada pengaruh antara variabel
independen dengan variabel dependen.

b. Ho: Bl = p2 = B3 = p4 = 0, artinya tidak ada pengaruh antara

variabel independen terhadap variabel dependen.

Langkah selanjutnya menentukan daerah keputusan. Uji F dilakukan
dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel dengan cara
melihat nilai signifikansi 0,05 dan derajat kebebasan (o : k —1, n —
k), dimana k adalah jumlah variabel dan n adalah jumlah sampel.
Dasar pengambilan keputusannya sebagai berikut:

Ha, Jika Fhitung > Ftabel< nilai signifikan < 0,05, maka Ha diterima
dan Ho ditolak. Artinya variabel independen secara bersama-sama
mempengaruhi variabel dependen.

Ho, Jika Fhitung < Ftabel > nilai signifikan > 0,05, maka Ha ditolak
dan Ho diterima. Artinya variabel independen secara bersama-sama

tidak mempengaruhi variabel dependen.
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Lo Ho ditolak
Ho diterima

N\

Ftabel Fhitung
Gambar 3. 1 Kurva Uji F

3. Uji t (Uji Parsial)

Uji t adalah salah satu uji statistik yang dipergunakan untuk
menguji kebenaran atau kepalsuan hipotesis yang menyatakan
bahwa diantara dua buah mean sampel yang diambil secara random
dari populasi yang sama tidak terdapat perbedaan yang signifikan.
Alasan penggunaan Uji t karena untuk mengetahui pengaruh
masing-masing variabel bebas dalam penelitian ini yaitu variabel
persepsi kualitas, brand image, promosi, dan gaya hidup terhadap
keputusan pembelian. Uji statistik t ini digunakan untuk
membuktikan signifikan atau tidaknya suatu variabel bebas terhadap
variabel terikat secara individu. Langkah pertama untuk mennetukan
uji t yaitu dengan menentukan hipotesis. Hipotesisnya yaitu:

a. Ha: Bl # 0, artinya dikatakan masih ada pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen.

b. Ho: Bl = 0, artinya tidak ada pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen.
Penentuan nilai signifikansi dalam uji t (a) = 5% atau 0,05

dengan derajat kebebasan (o —2 ; n—k-1).
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Kriteria pengambilan keputusannya yaitu :

a. Ha; Jika t hitung > t tabel, maka Ha diterima dan Ho ditolak.

Artinya,ada pengaruh secara parsial variabel independent

tehadap variabel dependen.

b. Ho: Jika t hitung <t tabel, maka Ha ditolak dan Ho diterima.

Artinya, tidak ada pengaruh secara parsial variabel independen

terhadap variabel dependen.

Ho
Ho ditola

Hiterima

Ttabel

Lhitung Ltabel

Gambar 3. 2 Kurva Uj



BAB V
KESIMPULAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka
dapat disimpulkan sebagai berikut ini:

1. Kualitas, brand image, promosi dan gaya hidup secara simultan
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Artinya, semakin
tinggi kualitas, brand image, promosi dan gaya hidup, maka semakin
tinggi keputusan pembelian.

2. Kualitas berpengaruh positif dan signifikan. Artinya, semakin tinggi
kualitas yang diberikan produk Samsung, maka smakin tinggi pula
keputusan konsumen untuk membeli smartphone Samsung.

3. Brand image berpengaruh negatif dan tidak signifikan. Artinya,
semakin tinggi brand image yang diberikan produk Samsung, maka
keputusan pembelian smartphone Samsung akan menurun.

4. Promosi berpengaruh negatif dan tidak signifikan. Artinya, semakin
meningkat promosi yang disajikan, maka keputusan pembelian
smartphone Samsung akan menurun.

5. Gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan. Artinya, semakin
tinggi perusahaan dalm menciptakan produk sesuai kebutuhan gaya
hidup konsumen, maka semakin tinggi konsumen dalam melakukan

keputusan pembelian smartphone Samsung.

64
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B. Keterbatasan
Keterbatasan dalam penelitian ini karena menggunakna empat
variabel saja. Tentunya masih terdapat variabel-variabel yang dapat
mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk Samsung.
C. SARAN
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang diperoleh, maka
saran yang diberikan sebagai berikut:
1. Praktisi
Untuk usaha yang sama dengan smartphone Samsung agar dapat
memperhatikan faktor-faktoryang mempengaruhi keputusan pembelian.
Dimanadalam smartphone Samsung harus meningkatkan kualitas, brand
image, promosi dan gaya hidup secara bersamaan karena variabel
tersebut berpengaruh secara bersamaan terhadap keputusan pembelian.
Karena kualitas berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian Samsung, maka peneliti menyarankan bahwa Samsung harus
mencipatakan kualitas yang baik dan menguntungkan agar selalu banyak
diminati konsumen dan diterima masyarakat dengan baik. Karena brand
image tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Samsung, maka peneliti menyarankan agar Samsung mempertahankan
brand image yang dimiliki karena untuk saat ini konsumen memiliki
reputasi yang baik mengenai smartphone android merek Samsung
dibandingkan merek yang lainnya. Samsung serta usaha yang serupa

dapat menciptakan produk baru dalam melindungi dirinya dari produk
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lain/para pesaingnya. Karena promosi tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Samsung, maka saran peneliti Samsung
harus mempertahankan kualitas produk. Walaupun tanpa adanya
promosi produk dapat laku dipasaran, namun harus menciptakan produk
baru serta mempromosikan dengan baik produk tersebut agar tidak
menurunkan pangsa pasarnya. Karena gaya hidup berpengaruh
positifdan signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga perubahan
keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh gaya hidup. Apabila produk
yang ditawarkan sesuai dengan gaya hidup konsumen maka konsumen
akan memutuskan pembelian dan begitu pula sebaliknya. Sehingga
peneliti menyarankan agar perusahaan melihat kebutuhan gaya hidup
kaum milenial, tidak hanya fokus memperhatikan kualitas produk

Samsung saja.

2. Teoritis

Penelitian yang akan dilakukan selanjutnya agar dapat memperluas
penelitian dengan menambahkan faktor-faktor lain yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian yang belum diteliti dalam penelitian ini

sehingga hasil penelitian dapat lebih luas.
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