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Sebagai bahan pembelajaran dan introspeksi terhadap produk yang di gunakan. 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Uraian Teori 

1. Pengertian Keputusan Pembelian Konsumen 

Menurut Setiadi (2008:415) berpendapat bahwa pengambilan keputusan 

konsumen, adalah proses pengintergasian yang mengkombinasikan pengetahuan 

untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu 

diantaranya. Sedangkan Menurut Shiffman dan Kanuk (2006:485) keputusan 

pembelian adalah seleksi terhadap dua pilihan atau lebih. Dengan kata lain, 

pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. 

Jadi keputusan pembelian konsumen berdasarkan pendapat para ahli, dapat 

disimpulkan, proses pengintegrasian dan pengkombinasian pengetahuan untuk 

menyeleksi terhadap dua atau lebih pilihan, untuk mendapatkan solusi dari 

masalah yang dihadapinya. 

2. Tahap- Tahap Keputusan Pembelian Konsumen 

Menurut Kotler dan Armstrong (2010:170) tahap-tahap proses keputusan 

pembelian konsumen adalah sebagai berikut : 
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Pengenalan masalah, proses pembelian di awali dengan adanya masalah atau 

kebutuhan yang belum terpuaskan dan dapat dirasakan oleh konsumen. Konsumen 

mempersiapkan perbedaan antara yang diinginkan dengan situasi saat ini guna 

membangkitkan dan mengaktifkan proses keputusan. Kebutuhan itu mungkin 

sudah dikenal dan dirasakan konsumen jauh-jauh dari sebelumnya.  

Pencarian informasi, setelah konsumen menyadai adanya kebutuhan suatu 

barang atau jasa, selanjutnya konsumen mencari informasi, baik yang disimpan 

dalam ingatan maupun informasi yang di dapat dari lingkungan luar. Sumber 

informasi konsumen digolongkan ke dalam empat kelompok, yaitu : 

1. Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, kenalan 

2. Sumber komersial : iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan 

3. Sumber publik : media massa, organisasi penentu peningkat konsumen. 

4. Sumber pengalaman : penganangan, pengkajian, pemakaian produk 

Evaluasi alternatif, setelah informasi diperoleh, konsumen mengevaluasi 

berbagai alternatif pilihan dalam memenuhi kebutuhan tersebut, seperti : susu di 

nilai dari pribadi, rasa,kemasan. Minuman di nilai dari pribadi,rasa,kemasan dan 

rokok di nilai pribadi, kemasan. 

Pengenalan 
Masalah Pencarian Evaluasi 

Alternatif Keputusan 
Perilaku 

Pasca 
Pembelian 
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Keputusan pembelian, apabila tidak ada faktor lain yang mengganggu setelah 

konsumen menentukan pilihan yang telah ditetapkan, pembelian yang aktual 

adalah hasil akhir dari pencarian dan evaluasi.  

Perilaku pasca pembelian, secara umum, apabila individu merasakan 

ketertarikan yang sangat atau kepuasan dalam memenuhi kebutuhan, biasanya 

akan terus mengingat hal tersebut. Perilaku pasca pembelian meliputi kepuasan 

pasca pembelian, tindakan pasca pembelian dan pemakaian produk. 

3. Tingkat Keputusan Pembelian Konsumen 

Menurut Shiffman dan Kanuk (2006:487) membesarkan tingkat pengambilan 

keputusan konsumen yang spesifik, yaitu : 

a. Pemecahan masalah yang luas 

Pada tingkat ini, konsumen membutuhkan berbagai informasi untuk 

menetapkan serangkaian kriteria guna menilai merek-merek tertentu dan 

banyak informasi yang sesuai mengenai setiap merek yang 

dipertimbangkan. Pemecahan masalah luas biasanya dilakukan pada 

barang yang tahan lama dan barang mewah. 

b. Pemecahan masalah yang terbatas 

Pada tingkat ini, konsumen telah menetapkan kriteria dasar untuk menilai 

kategori produk dan berbagai merek dalam kategori tersebut. Namun, 

konsumen belum memiliki preferensi tentang merek tertentu. Mereka 

membutuhkan informasi tambahan untuk melihat perbedaan diantara 

berbagai merek. 
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c. Pemecahan masalah yang rutin 

Pada tingkat ini, konsumen sudah mempunyai beberapa pengalaman 

mengenai kategori produk dan serangkaian kriteria yang ditetapkan 

dengan baik untuk menilai berbagai merek yang sedang mereka 

pertimbangkan. Konsumen mungkin mencari informasi tambahan, tetapi 

hanya untuk meninjau kemabli apa yang sudah mereka ketahui.  

4. Indikator Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian yang diambil dalam penelitian ini, menurut Astuti dan 

Cahyadi (2007)yang memiliki indikator sebagai berikut : 

1. Kemantapan membeli yaitu sikap konsumen yang membeli suatu produk 

berdasarkan keinginan mereka. 

2. Pertimbangan dalam membeli yaitu sikap seorang konsumen sebelum 

membeli suatu produk, mempertimbangkan mengenai produk yang akan 

mereka beli. 

3. Tujuan dalam memilih produk yaitu keinginan seseorang konsumen 

sebelum membeli suatu produk yang mana konsumen mengetahui apa 

penyebab mereka membeli produk tersebut, dan memahami semua 

manfaat dan kegunaan produk tersebut. 

 

5. Pengertian Perilaku Konsumen  
 

Perilaku konsumen pada hakikatnya untuk memahami “Mengapa konsumen 

melakukan dan apa yang mereka lakukan”. Schiffman dan Kanuk (2008:6) 

mengemukakan bahwa studi perilaku konsumen adalah suatu studi mengenai 

bagaimana seorang individu membuat keputusan untuk mengalokasikan sumber 

daya yang tersedia (waktu, uang, usaha, dan energi). Konsumen memiliki 
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keragaman yang menarik untuk dipelajari karena ia meliputi seluruh individu dari 

berbagai usia, latar belakang budaya, pendidikan, dan keadaan sosial ekonomi 

lainnya. Oleh karena itu, sangatlah penting untuk mempelajari bagaimana 

konsumen berperilaku dan faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi perilaku 

tersebut. 

Definisikan perilaku konsumen menurut Kotler dan Keller (2008:214): 

Perilaku konsumen adalah studi bagaimana individu, kelompok dan organisasi 

memilih, membeli, menggunakan dan menempatkan barang, jasa, ide atau 

pengalaman untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan mereka. 

Menurut Schiffman dan Kanuk (2008:6): Perilaku konsumen menggambarkan 

cara individu mengambil keputusan untuk memanfaatkan sumber daya mereka 

yang tersedia (waktu, uang, usaha) guna membeli barang-barang yang 

berhubungan dengan konsumsi. 

Dari dua pengertian tentang perilaku konsumen di atas dapat diperoleh dua 

hal yang penting, yaitu: (1) sebagai kegiatan fisik dan (2) sebagai proses 

pengambilan keputusan. Berdasarkan beberapa definisi yang telah disebutkan di 

atas dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah semua kegiatan, 

tindakan, serta proses psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada saat, 

sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan jasa 

setelah melakukan hal-hal di atas atau kegiatan mengevaluasi. 

6. Model Perilaku Konsumen 
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Pemahaman terhadap perilaku konsumen bukanlah suatu hal yang mudah 

untuk dilakukan, karena terdapat banyak faktor yang berpengaruh dan saling 

interaksi satu sama lainnya, sehingga pendekatan pemasaran yang dilakukan oleh 

suatu perusahaan harus benar-benar dirancang sebaik mungkin dengan 

memperhatikan faktor-faktor tersebut. Selain itu, para pemasar harus mampu 

memahami konsumen, dan berusaha mempelajari bagaimana mereka berperilaku, 

bertindak dan berpikir. Walaupun konsumen memiliki berbagai macam perbedaan 

namun mereka juga memiliki banyak kesamaan. Para pemasar wajib memahami 

keragaman dan kesamaan konsumen atau perilaku konsumen agar mereka mampu 

memasarkan produknya dengan baik. Para pemasar harus memahami mengapa 

dan bagaimana konsumen mengambil keputusan konsumsi, sehingga pemasar 

dapat merancang strategi pemasaran dengan lebih baik. Pemasar yang mengerti 

perilaku konsumen akan mampu memperkirakan bagaimana kecenderungan 

konsumen untuk bereaksi terhadap informasi yang diterimanya, sehingga pemasar 

dapat menyusun strategi pemasaran yang sesuai. Tidak dapat diragukan lagi 

bahwa pemasar yang memahami konsumen akan memiliki kemampuan bersaing 

yang lebih baik.  

Menurut kotler (2008) model prilaku konsumen di gambarkan sebagai berikut  

Gambar 2.1 
Model perilaku konsumen 
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Sumber: Kotler (2008) 

Berdasarkan model perilaku konsumen, maka terlihat bahwa ada beberapa 

tahapan konsumen dalam mencapai keputusan pembelian diatas terdiri dari tiga 

tahapan. Model tahap awal di atas menjelaskan tentang rangsangan pemasaran dan 

rangsangan latin. 

Pertama rangsangan pemasaran dan rangsangan latin yang mana rangsangan 

pemasaran tersebut meliputi : produk, pribadi, saluran, pemasaran, promosi. 

Rangsangan pemasaran merupakan rangsangan inti pada pemasaran suatu produk 

karena dengan memahami dan menetapkan rangsangan pemasaran dengan tepat 

maka konsumen akan dengan mudah membeli suatu produk berdasarkan yang 

mereka butuhkan. Berikutnya adalah rangsangan latin, rangsangan pada tahap ini 

merupaka suatu komponen yang mendukung rangsangan pemasaran, rangsangan 

latin ini meliputi : ekonomi, politik, tekhnologii dan budaya. 
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Model tahapan prilaku konsumen yang kedua yaitu ciri-ciri pembeli dan 

proses keputusan pembelian. Pada tahap kedua ini input penting yang sangat 

mempengaruhi keputusan pembelian pada model prilaku konsumen adalah ciri-

ciri pembeli yang meliputi : budaya, sosial, pribadi dan psiologi. Keempat faktor 

tersebut adalah merupakan faktor-faktor yang mempengaruhi prilaku konsumen 

dalam membeli suatu produk, karena seorang konsumen akan membeli suatu 

produk sangat di pengaruhi oleh budaya atau kebiasan konsumen, lingungan 

sosial yang membentuk kepribadian konsumen dan psikologi konsumen itu 

sendiri. Dan selanjutnya ialah tahapan mengenai tentang proses keputusan 

pembelian, tahapan ini adalah tahapan untuk mengevaluasi konsumen terhadap 

pemilihihan alternatif sebelum memilih produk,tahapan proses keputusan 

pembelian meliputi : pemahaman masalah, pencarian informasi, pemilihan 

alternati, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. 

Tahap ketiga pada model perilaku konsumen menjelaskan tentang pemilihan 

produk, pemilihan merek, pemilihan saluran, pembelian, penentuan waktu, 

pembelian jumlah pembelian. Pada tahap terakhir ini, maka menjelaskan tentang 

suatu koordinasi yang saling berkaitan mulai dari rangsangan pemasaran, 

rangsangan latin, ciri-ciri pembeli dan proses keputusan pembelian dan keputusan 

pembelian. 

Tujuan suatu perusahaan adalah memenuhi, melayani dan memuaskan 

kebutuhan serta keinginan konsumennya secara efisien dan efektif dibandingkan 

dengan pesaingnya. Tetapi, mengenal konsumen tidaklah mudah karena tingkah 

laku atau perilaku tiap konsumen sangat beragam dari segi usia, pendapatan, 
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tingkat pendidikan, gaya hidup, dan selera. Mempelajari dan memahami perilaku 

konsumen akan memberikan petunjuk bagi para pemasar dalam mengembangkan 

produk baru, keistimewaan produk, pribadi, saluran pemasaran, dan elemen 

bauran pemasaran lainnya. Perilaku konsumen menggambarkan bagaimana 

konsumen membuat keputusan-keputusan pembelian dan bagaimana mereka 

menggunakan dan mengatur pembelian barang dan jasa.  

Perilaku konsumen sebagai kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung 

terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, 

termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan 

penentuan kegiatan-kegiatan tersebut.  

Bilson Simamora (2008 : 2) berpendapat bahwa : "Perilaku konsumen sebagai 

perilaku pembelian konsumen akhir, baik individu maupun rumah tangga, yang 

membeli produk untuk konsumsi personal."  

Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan dalam 

pembelian. Proses tersebut merupakan sebuah pendekatan penyelesaian masalah 

pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa akan memenuhi 

keinginan dan kebutuhannya. Perilaku konsumen yang loyal terhadap suatu produk 

tentu saja menguntungkan bagi produsennya karena konsumen akan terus 

berusaha mencari produk yang diinginkannya. Namun demikian, jika konsumen 

terus menerus kesulitan mencari produk yang diinginkannya, maka lama-lama 

konsumen akan mencoba merek yang lain.Sementara itu perilaku konsumen yang 

tidak loyal atau dengan perkataan lain membeli suatu produk hanya karena 
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kebebasan saja, perlu memperhatikan aspek-aspek lain secara lebih serius. Bilson 

Simamora (2008 : 7). 

7. Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen sangat dipengaruhi oleh keadaan dan situasi lapisan 

masyarakat dimana ia dilahirkan dan berkembang. Ini berarti konsumen berasal 

dari lapisan masyarakat atau lingkungan yang berbeda akan mempunyai penilaian, 

kebutuhan, pendapat, sikap, dan selera yang berbeda-beda, sehingga pengambilan 

keputusan dalam tahap pembelian akan dipengaruhi oleh beberapa faktor. Faktor 

yang mempengaruhi perilaku konsumen menurut Kotler (2008:25) terdiri dari: 

1. Faktor Kebudayaan. Faktor kebudayaan berpengaruh luas dan mendalam 

terhadap perilaku konsumen. Faktor kebudayaan terdiri dari: budaya, 

subbudaya,kelas sosial, 

2. Faktor Sosial. Selain faktor budaya, perilaku seorang konsumen 

dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga 

serta status sosial. 

3. Faktor Pribadi. Faktor pribadi yang memberikan kontribusi terhadap 

perilaku konsumen terdiri dari: usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan 

danlingkungan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri. 

4. Faktor Psikologis. Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat 

faktor psikologi utama yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran, 

sertakeyakinan dan pendirianlainnya. Kelas sosial memperlihatkan 

preferensi produk dan merek yang berbeda. 
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        Menurut bilson simamora (2008: 7) faktor –faktor yang mempengaruhi 

prilaku konsumen yaitu :  

1. Faktor kebudayaan  

Faktor kebudayaan mempunyai yang paling luas dan paling dalam terhadap 

perilaku konsumen. Pemasar harus memahami peran yang dimainkan oleh :  

a. Budaya, adalah faktor paling pokok dari keinginan dan perilaku seseorang. 

Makhluk yang lebih rendah umumnya dituntut oleh naluri. Sedangkan 

manusia, perilakunya biasanya dipelajari dari lingkungan sekitarnya. 

Sehingga nilai, persepsi, preferensi, dan perilaku antara seorang yang 

tinggal pada daerah tertentu dapat berbeda dengan orang lain yang berada 

di lingkungan yang lain pula. Sehingga pemasar sangat berkepentingan 

untuk melihat pergeseran kultur tersebut agar dapat menyediakan produk-

produk baru yang diinginkan konsumen.  

b. Sub budaya, tiap kultur mempunyai mempunyai sub budaya yang lebih 

kecil, atau kelompok orang dengan sistem nilai yang sama berdasarkan 

pengalaman dari situasi hidup yang sama. Seperti kelompok kebangsaan 

yang bertempat tinggal pada suatu daerah mempunyai citarasa dan minat 

etnik yang khas. Demikian pula halnya dengan kelompok keagamaan.  

c. Kelas sosial, adalah susunan yang relatif permanen dan teratur dalam suatu 

masyarakat yang anggotanya mempunyai nilai, minat, dan perilaku yang 

sama. Kelas sosial ditentukan oleh faktor tunggal seperti pendapatan tetapi 

diukur sebagai kombinasi pekerjaan, pendapatan, kekayaan dan variabel 
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2. Faktor sosial  

Perilaku konsumen juga akan dipengaruhi oleh faktor sosial, seperti : 

kelompok kecil, keluarga, peran dan status sosial dari konsumen. Faktor-faktor ini 

sangat mempengaruhi tanggapan konsumen, oleh karena itu pemasar harus benar-

benar memperhitungkannya untuk menyusun strategi pemasaran.  

a. Kelompok, perilaku seseorang dipengaruhi oleh banyak kelompok kecil. 

Anggotanya disebut kelompok keanggotaan. Ada yang disebut dengan 

kelompok primer, di mana anggotanya berinteraksi secara tidak formal 

seperti keluarga, teman dan sebagainya. Ada pula yang disebut dengan 

kelompok sekunder, yaitu seseorang berinteraksi secara formal tetapi tidak 

reguler. Kelompok rujukan adalah kelompok yang merupakan titik 

perbandingan atau tatap muka atau tak langsung dalam pembentukan sikap 

seseorang. Orang sering dipengaruhi oleh kelompok rujukan dimana ia 

tidak menjadi anggotanya.  

b. Keluarga, anggota keluarga pembeli dapat memberikan pengaruh yang 

kuat terhadap perilaku pembeli. Keluarga orientasi adalah keluarga yang 

terdiri dari orang tua yang memberikan arah dalam hal tuntutan agama, 

politik, ekonomi dan pribadi diri. Bahkan jika pembeli sudah tidak 

berhubungan lagi dengan orang tua, pengaruh terhadap perilaku tetap ada. 

Sedangkan pada keluarga prokreasi, yaitu keluarga yang tediri atas suami-

istri dan anak pengaruh pembelian itu akan sangat terasa.  

UNIVERSITAS MEDAN AREA



17 
 

 
 

c. Peran dan status, posisi seorang dalam tiap kelompok dapat ditentukan 

dari segi peran dan status. Tiap peran membawa status yang 

mencerminkan pengpribadian umum oleh masyarakat.  

3. Faktor pribadi  

Kepribadian seorang konsumen dalam memilih produk yang di inginkan tidak 

terlepas dari faktor penting yang mempengaruhi pribadi konsumen tersebut, 

sehingga faktor pribadi didefinisikan sebagai karakteristik psikologis seseorang 

yang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan tanggapan yang relatif 

konsisten dan bertahan lama terhadap lingkunganKeputusan seorang pembeli juga 

dipengaruhi oleh karakteristik pribadi seperti :  

a. Usia dan tahap daur hidup, orang akan mengubah barang dan jasa yang 

mereka beli sepanjang kehidupan mereka. Kebutuhan dan selera seseorang 

akan berubah sesuai dengan usia. Pembelian dibentuk oleh tahap daur 

hidup keluarga. Sehingga pemasar hendaknya memperhatikan perubahan 

minat pembelian yang terjadi yang berhubungan dengan daur hidup 

manusia.  

b. Pekerjaan, pekerjaan seseorang mempengaruhi barang dan jasa yang 

dibelinya dengan jabatan yang mempunyai minat diatas rata-rata terhadap 

produk mereka. 

c. Keadaan ekonomi, keadaan ekonomi sangat mempengaruhi pilihan 

produk. Pemasar yang produknya peka terhadap pendapatan dapat dengan 

seksama memperhatikan kecenderungan dalam pendapatan pribadi, 

tabungan dan tingkat bunga. Jadi indikator-indikator ekonomi tersebut 
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menunjukkan adanya resesi, pemasar dapat mencari jalan untuk 

menetepkan posisi produknya.  

d. Gaya hidup, orang yang berasal dari subkultur, kelas sosial dan pekerjaan 

yang sama dapat mempunyai gaya hidup yang berbeda. Gaya hidup 

seseorang menunjukkan pola kehidupan orang yang bersangkutan yang 

tercermin dalam kegiatan, minat, dan pendapatnya. Konsep gaya hidup 

apabila digunakan oleh pemasar secara cermat, dapat membantu untuk 

memahami nilai-nilai konsumen yang terus berubah dan bagimana nilai-

nilai tersebut mempengaruhi perilaku konsumen.  

e. Kepribadian dan konsep diri, tiap orang mempunyai kepribadian yang 

khas dan ini akan mempengaruhi perilaku pembeliannya. Kepribadian 

mengacu pada karakteristik psikologi yang unik yang menimbulkan 

tanggapan relatif konstan terhadap lingkungannya sendiri. Kepribadian 

sangat bermanfaat untuk menganalisis perilaku konsumen bagi beberapa 

pilihan produk atau merek.  

4. Faktor psikologis  

Pada suatu saat tertentu seseorang mempunyai banyak kebutuhan baik yang 

bersifat biologis. Kebutuhan ini timbul dari suatu keadaan fisiologi tertentu seperti 

rasa lapar, haus, dan sebagainya. Sedangkan kebutuhan yang bersifat psikologis 

adalah kebutuhan yang timbul dari keadaan fisiologi tertentu seperti kebutuhan 

untuk diakui, pribadi diri, atau kebutuhan untuk diterima oleh lingkungannya. 
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Pihak pembelian seseorang juga dipengaruhi oleh faktor psikologi yang utama, 

yaitu:  

a. Motivasi, kebanyakan dari kebutuhan yang ada tidak cukup kuat untuk 

memotivasi seseorang untuk bertindak pada suatu saat tertentu. Suatu 

kebutuhan akan berubah menjadi motif apabila kebutuhan itu telah 

mencapai tingkat tertentu. Motif adalah suatu kebutuhan yang cukup 

menekan seseorang untuk mengejar kepuasan.  

b. Persepsi, seseorang yang termotivasi akan siap bereaksi. Bagaimana orang 

itu bertindak dipengaruhi oleh persepsi mengenai situasi. Dua orang dalam 

kondisi motivasi yang sama dan tujuan situasi yang sama mungkin 

bertindak secara berbeda karena perbedaan persepsi mereka terhadap 

situasi itu. Persepsi sebagai proses di mana individu memilih, merumuskan 

dan menafsirkan masukan informasi untuk menciptakan suatu gambaran 

yang berarti mengenai dunia.  

c. Proses belajar (learning), proses belajar menjelaskan perubahan dalam 

perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman dan kebanyakan perilaku 

manusia adalah hasil proses belajar. Secara teori, pembelajaran seseorang 

dihasilkan melalui dorongan, rangsangan, isyarat, tanggapan, dan 

penguatan. Para pemasar dapat membangun permintaan akan produk 

dengan menghubungkannya dengan dorongan yang kuat, dengan 

menggunakan isyarat motivasi, dan dengan memberikan penguatan yang 

posiitif.  
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d. Kepercayaan dan sikap, melalui tindakan dan proses belajar, orang akan 

mendapatkan kepercayaan dan sikap yang kemudian mempengaruhi 

perilaku pembeli. Kepercayaan adalah suatu pemikiran deskriptif yang 

dimiliki seseorang tentang sesuatu. Sedangkan sikap adalah organisasi dan 

motivasi, perasaan emosional, persepsi, dan proses kognitif kepada suatu 

aspek.  

B. Peneliti Terdahulu 

Tabel 2.1 
Penelitian terdahulu 

No  

 

Nama 
Peneliti 

Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian 

1. 

 

Azwita 
Arifuddin  
Universitas 
Hasanuddin  
2012  

 

Faktor-Faktor 
Yang 
Mempengaruhi 
Perilaku 
Konsumen 
Dalam 
Keputusan 
Membeli 
Komputer Di 
Lingkungan 
Mahasiswa 
Fakultas 
Ekonomi Dan 
Bisnis 
Universitas 
Hasanuddin 

 

Kebudayaan 

Sosial  

Pribadi 

Psikologi 

Keputusan 
pembelian 

Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
faktor kebudayaan 
(X1),sosial (X2), 
pribadi (X3), dan 
psikologi (X4) secara 
bersama-sama 
berpengaruh positif 
dan signifikan 
terhadap keputusan 
konsumen dalam 
membeli produk 
komputer laptop 
maupun notebook 
dengan variabel 
pribadi yang paling 
dominan  
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2. Pratiwi 
syamsumarli 

Universitas 
hasanudin 

Makasar 

2013 

Faktor-Faktor 
yang 
Mempengaruhi 
Prilaku 
Konsumen 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian Speedy 
Di Makassar 

Kebudayaan 

Sosial  

Pribadi 

Psikologi 

Keputusan 
pembelian 

 Hasil menunjukan 
bahwa faktor-faktor 
yang mempengaruhi 
prilaku konsumen 
seperti kebudayaan, 
Sosial, Pribadi 

Psikologi berpengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap keputusan 
Pembelian Speedy Di 
Makassar 

 

 

 

C. Kerangka Konseptual 

Perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan,serta proses psikologis 

yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli di dalam prilaku 

konsumen terdapat beberapa Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen menurut Kotler (2008:25) Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen adalah kebudayaan, faktor sosial, pribadi, psikologis. Sebagian faktor-

faktor tersebut tidak diperhatikan oleh pemasar tetapi sebenarnya harus 

diperhitungkan untuk mengetahui seberapa jauh faktor-faktor perilaku konsumen 

tersebut mempengaruhi keputusan pembembelian konsumen faktor kebudayaan 

merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar untuk 

mendapatkan nilai, persepsi, preferensi dan perilaku dari lembaga-lembaga 

penting lainnya, faktor sosial merupakan pembagian masyarakat yang relatif 

homogen dan permanen yang tersusun secara hierarkis dan yang anggotanya 

menganut nilai-nilai, minat, dan perilaku yang serupa. Kemudian faktor pribadi 
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didefinisikan sebagai karakteristik psikologis seseorang yang berbeda dengan 

orang lain yang menyebabkan tanggapan yang relatif konsisten dan bertahan lama 

terhadap lingkungan. Dan faktor psikologis sebagai bagian dari pengaruh 

lingkungan dimana ia tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa mengabaikan 

pengaruh dimasa lampau atau antisipasinya pada waktu yang akan datang. 

Berdasarkan rumusan masalah dan landasan teori yang telah di uraikan di 

atas, maka kerangka konseptual dalam penelitian ini adalah : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Gambar 2.2 Kerangka Konseptual 

 

D.  Hipotesis 

Dalam kaitannya dengan permasalahan yang telah dikemukakan 

sebelumnya, maka dikemukakan hipotesis penelitian : 

Sosial (X1) 

Pribadi (X2) 
Keputusan Pembelian 

(Y) 

Psikologi (X3) 
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1. Sosial, pribadi, dan psikologi secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen smartphone samsungpada mahasiswafakultas ekonomi 

Universitas Medan Area. 

2. Faktor sosial merupakan faktor  yang paling dominan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen smartphone samsungpada mahasiswafakultas 

ekonomi Universitas Medan Area. 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A.  Jenis, Lokasi dan Waktu Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

 Jenis penelitian ini adalah merupakan penelitian deskriptif kuantitatif yaitu 

penelitian yang brtujuan untuk mengungkapkan suatu penomena keadaan atau 

kejaidian sesuai dengan kejadian yang sebenarnya yang dapat di ukur atau di nilai 

dengan angka. Adapun pendeskripsian yang di ungkapkan dalam penelitian ini 

adalah mendeskripsikan tentang faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen terhadap keputusan pembelian handphone samsung berbasis android 

pada mahasiswa Universitas Medan Area. 

 
2. Lokasi penelitian 

Penelitian dilakukan di Universitas Medan Area Jalan Sei Serayu No.70A/ 

Jalan Setia Budi No.79B . 

3. Waktu penelitian 
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