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ABSTRACT

This study aims to determine "The Influence of Consumer Behavior and Digital
Marketing on Purchasing Decisions (Case Study on Shabbypinkstore Consumers
in the medan city)". Consumer behavior is defined as the dynamics of interaction
between influence and awareness of behavior and the environment where humans
exchange aspects of life. And Purchase Decisions are actions taken by consumers
who want to make a choice to buy one or more alternative products. This research
uses a type of associative quantitative research. The samples in this study are
respondents who have purchased products at Shabbypinkstore with a total sample
of 103 respondents using a non-prob sampling technique. Sampling ability with
purposive sampling approach and consumer criteria must buy at least 2x at
shabbypinkstore.Data collection was carried out by distributing questionnaires
via Google Form.Based on the results of the T-test it was found that Tiktok
Affiliate Marketing Promotion had a positive and significant effect on purchasing
decisions. In the Coefficient of Determination Test (R2) it can be seen that the
Adjusted R Square value obtained is 0.753 (75.3%). This shows that the
independent variable has a high ability to explain variations in the dependent
variable (Purchase Decision) in this study. The remaining 24.7% will be affected
by other factors that cannot be explained in this study.

Keywords: Consumer Behavior, Digital Marketing, and Purchasing Decisions
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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui “Pengaruh Perilaku Konsumen dan
Digital Marketing terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen
Shabbypinkstore Di Kota Medan”. Yang mana perilaku konsumen diartikan
sebagai dinamika interaksi antara pengaruh dan kesadaran perilaku dan
lingkungan tempat manusia melakukan pertukaran aspek- aspek kehidupan. Dan
Keputusan Pembelian merupakan tindakan yang dilakukan oleh konsumen yang
ingin melakukan sebuah pilihan untuk membeli produk satu atau lebih alternative.
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif assosiatif. Sampel dalam
penelitian ini merupakan responden yang pernah mmebeli produk di
Shabbypinkstore dengan total sampel yang digunakan sebanyak 103 responden
dengan teknik sampling menggunakan Non Probability Sampling dengan
pendekatan purposive sampling dan kriteria konsumen harus membeli minimal 2x
di shabbypinkstore. Pengumpulan data dilakukan dengan penyebaran kuisioner
melalui Google Form. Berdasarkan hasil Uji T didapati bahwa Promosi Affiliate
Marketing Tiktok berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Pada Uji Koefisien Determinasi (R?) terlihat bahwa nilai Adjusted R
Square yang diperoleh yaitu sebesar 0,753 (75,3%). Hal ini menunjukan bahwa
variabel independen memiliki kemampuan yang tinggi dalam menjelaskan variasi
pada variabel dependen (Keputusan Pembelian) pada penelitian ini. Sisanya
24,7% yang akan terpengaruh oleh faktor-faktor lainnya yang tidak dapat

dijelaskan pada penelitian ini.

Kata Kunci: Perilaku Konsumen, Digital Marketing, dan Keputusan
Pembelian
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Teknologi internet menggeser pola belanja masyarakat dunia dan tidak
terkecuali Indonesia. Perdagangan elektronik ataupun e-commerce belakangan
menjadi tempat belanja idola konsumen. Efisien dengan harga yang kompetitif
menjadikan alasan bagi e-commerce berkembang pesat di Indonesia. Indonesia
memiliki pangsa pasar yang menarik bagi para pelaku bisnis online baik itu
didalam negeri maupun mancanegara. Penggunaan teknologi dalam berbagai
kegiatan jual beli berkembang sangat pesat, pelaku e-commerce dalam
memasarkan produk atau jasa dapat memanfaatkan e-marketing melalui media
sosial seperti Line, Twitter, Facebook, Whatsapp situs jual beli online khususnya
Instagram.

Pada awal perkembangannya, sistem jual beli online dikenal dengan
istilah e-commerce kepanjangan dari electronic dan commerce. Menurut Adi
Sulistyo (2016:8) jadi secara garis besar e-commerce adalah transaksi
perdagangan melalui media elektronik yang terhubung dengan internet hal ini
mengacu pada jaringan internet untuk melakukan belanja online dan
jangkauannya lebih sempit, dan cara transaksinya melalui transfer secara digital.

Perdagangan elektronik atau juga e-commerce merupakan aktivitas yang
berkaitan dengan penjualan, pemasaran, pembelian, dan pembayaran produk atau
jasa yang memanfaatkan sistem elektronik seperti internet atau jaringan komputer.

Munculnya internet telah mengubah manusia dalam cara bertransaksi dan
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berkomunikasi, dengan mudahnya mengakses internet ini berdampak langsung
terhadap pertumbuhan penggunaan media sosial. Hal tersebut dibuktikan dengan
pertumbuhan e-commerce yang sangat pesat dan diperkirakan akan terus
meningkat sejalan dengan bertambahnya pelaku usaha mikro kecil dan menengah

di Indonesia.

Gambar 1.1 Jumlah pengguna Internet di Indonesia

Melalui pemaparan tersebut perkembangan e-commerce di Indonesia
tercatat mengalami pertumbuhan sangat pesat, dan diperkirakan akan terus
meningkat seiring bertambahnya pelaku usaha mikro kecil dan menengah. Potensi
e-commerce di Indonesia juga dapat dipengaruhi oleh gaya belanja online,
terutama oleh para generasi milenial. Jumlah pengguna internet tersebut
meningkat signifikan setiap tahunnya mencapai angka 215,63 juta pengguna
internet dengan persentasi 64,8% ‘“Persentasi pengguna internet di Indonesia naik
8,9% atau 25,5 juta pengguna dibandingkan dengan pengguna internet tahun

2021-2022.
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Menurut Bukhari Alma (2016: 96) berpendapat bahwa Keputusan Pembelian
adalah keputusan konsumen yang terpengaruh secara finansial keuangan,
teknologi, politic, budaya, product, Price, tempat, iklan, fisik Bukti, Orang,
Proces. untuk membentuk sikap konsumen memproses semua informasi dan
menarik kesimpulan berupa jawaban yang tepat.

Karena semakin banyaknya produk yang beredar membutuhkan
pertimbangan dan keputusan yang berbeda dalam memutuskan pembelian pada
masyarakat, pada variabel keputusan pembelian ini sangat masih layak untuk
diteliti. Sebagian besar konsumen, baik konsumen individu maupun pembeli
institusional, melalui proces mental yang hampir sama ketika memutuskan produk
atau brand mana yang akan dibeli.

Konsumen lebih cenderung mempercayai merek favorit atau terkenal
mereka jika mereka tidak memiliki pengalaman dengan produk tersebut. Untuk itu
perusahaan perlu memperkuat posisi mereknya dan menciptakan citra merek yang
positif. Citra merek yang tertanam kuat di benak konsumen memungkinkan
mereka mengenali produk, menghargai kualitas, mengurangi risiko pembelian,

dan mengalami kepuasan melalui diferensiasi produk tertentu

Perilaku konsumen diartikan sebagai cara konsumen mengeluarkan
sumber dayanya yang terbatas, misalnya uang, waktu dan tenaga untuk
mendapatkan suatu barang atau jasa yang mereka inginkan demi untuk kepuasan.
Namun, konsumsi tidak hanya dipandang sekedar pemenuh kebutuhan yang
bersifat fisik dan biologis manusia, tetapi juga berkaitan dengan aspek-aspek
sosial budaya Dalam hal ini para konsumen tidak akan pernah merasa puas dan

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 17/11/23

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.ac.id)17/11/23



Sarah Melinda Sihombing - Pengaruh Perilaku Konsumen dan Marketing Mix Berbasis....

tidak mampu untuk memuaskan kebutuhan konsumsi mereka, semata dengan satu
perbedaan, sehingga kecenderungan semacam ini perlahan namun pasti akan
melahirkan masyarakat yang mengkonsumsi barang atau jasa secara berlebihan
dan merasakan tidak ada rasa puas yang tidak pernah berhenti atau berakhir.
Konsumsi yang dijalankan oleh masyarakat sekarang ini bukan lagi bertujuan
untuk mencari kepuasan dan manfaatnya, akan tetapi bertujuan agar
terlihatberbeda dengan orang lain. Karena, dengan perbedaan tersebut masyarakat

memiliki status sosial dan makna sosial.

Digital Marketing merupakan sebuah bagian daripada internet, yaitu media
yang memungkinkan manusia untuk saling berinteraksi tanpa dibatasi ruang dan
waktu. Pada awalnya media sosial diperuntukan sebagai ruang atau tempat untuk
berkomunikasi dan juga informasi, seiring perkembangnya zaman media sosial
banyak sekali mengambil peran dalam kehidupan sehari-hari dari hal-hal yang
berbau positif hingga sesuatu yang bermanfaat sampai sesuatu yang bermaslahat
hingga berbuat jahat. Salah satu media sosial yang banyak digemari dan paling

banyak digunakan oleh orang Indonesia yaitu Instagram.

Instagram sebagai media sosial saat ini tidak hanya dipergunakan untuk
bersosialisasi dan mengekspresikan diri di dunia maya saja, melainkan
dimanfaatkan oleh sebagian e-commerce untuk memasarkan produk atau jasa dan
transaksi jual beli. Dalam mengembangkan bisnisnya, perusahaan atau pengusaha
harus dapat menciptakan ide inovatif dan kreatif agar dapat bertahan dan bersaing
dengan pesaing yang terus menerus berdatangan untuk memperkenalkan
produknya.
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Gambar 1.2 Statistik Pengguna Media Sosial Indonesia 2022

Peran media sosial Instagram berhasil mempengaruhi perkembangan
online shop di Indonesia. Instagram banyak diminati hampir semua kalangan
mulai dari orang biasa, ulama, publik figur atau artis, pejabat bahkan presiden.
Indonesia menjadi negara dengan penggunaan instagram terbanyak ke-4 di dunia
setelah Amerika, Brasil, dan India. Adapun total pengguna di Indonesia mencapai
80 persen dari total populasi di Indonesia.

Toko online Shabby Pink dalam mengembangkan bisnisnya

memanfaatkan dan menggunakan sosial media instagram untuk memasarkan dan

menjual produknya.

Gambar 1.3 Instagram ShabbyPinkStore
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ShabbyPinkStore merupakan bisnis yang bergerak pada bidang fashion
khususnya menawarkan produk baju untuk wanita, Shabbypinkstore juga tidak
terlepas dari persaingan yang tajam karena banyaknya perusahaan yang
menghasilkan produk sejenis. Banyak faktor yang dapat mempengaruhi perilaku
konsumen dalam memutuskan untuk membeli suatu produk. Salah satunya adalah
media sosial. Dampak social media berbeda-beda, akan tetapi yang umumnya
terjadi adalah informasi dan komunikasi yang berasal dari social media akan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian yang akan dipertimbangkan
konsumen. Toko online shabbypinkstore menggunakan media sosial berupa

Instagram sebagai salah satu media pemasarannya.

Tabel 1.1
Jumlah Followers Intagram
No Nama Toko Online Akun Instagram Jumlah Folowers
1. | Leviora @leviora 667Rb
2. | Daily Wear local Brand | @brillianscarft 373 Rb
3. | Tidar.co (@tigar.co 270Rb
4. | Sweater/hoodie @good.dei 126 Rb
5. | Goodsien (@goodsien 146Rb
6 Shabbypinkstore @Shabbypinkstore 77,3Rb

Sumber; www.instagram.co.id

Dari data perbandingan followers yang telah diolah tersebut dapat dilihat
bahwa pendekatan social media marketing yang telah dilakukan oleh
shabbypinkstore sudah bersaing dengan para pesaingnya di bidang fashion
wanita. Dengan melakukan pendekatan sosial media marketing diharapkan
perusahaan dapat terus survive dari persaingan bisnis ini. Dalam mengembangkan
bisnis perusahaan tidak cukup hanya dengan mengandalkan barang dan mutu

produk yang dijual. Penggunaan sosial media marketing merupakan suatu bentuk
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pemasaran yang diharapkan mampu menciptakan keputusan pembelian dan
kepuasan konsumen dalam membeli suatu produk.

Demi menunjang kepuasan konsumen, Shabbypinkstore konsisten
membuat inovasi produk pada setiap periode produksinya. Hal ini jelas akan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Menurut data penjualan
Shabbypinkstore selama tahun 2020 sampai 2021 ini mengalami kenaikan
penjualan yang signifikan tetapi pada tahun 2021 sampai 2022 mengalami

penurunan penjualan. Berikut adalah data penjualan Shabbypinkstore:

Penjualan shabbypinkstore dari tahun
2019-2022

2022
37%
2020
24%
2021
22%

Sumber: olahan data (2023)
Gambar 1.4 Penjualan Shabbypinkstore 2019-2022
Dapat dilihat pada Pie diatas bahwa penjualan cenderung mengalami
penurunan. Hal ini dikarenakan sosial media marketing belum konsisten serta
perilaku konsumen pada media sosial Instagram belum tepat sasaran dan produk
shabbypinkstore belum begitu kuat dibenak konsumen. Selain itu, persaingan

yang sangat ketat dibidang fashion terutama produk pakaian wanita
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memungkinkan konsumen memiliki alternatif pilihan untuk membeli produk yang
sejenis.

Digital marketing toko online shabbypinkstore belum dapat mendorong
para konsumen untuk memutuskan membeli produk nya. Selain itu, persaingan
yang terjadi semakin ketat dibidang produk pakaian wanita yang memungkinkan
konsumen memiliki banyak alternatif pilihan produk untuk membeli produk
sejenis dengan pesaing. Hal tersebut jelas akan berdampak terhadap keputusan
pembelian konsumen, diharapkan konsumen dapat membeli produk
Shabbypinkstore meskipun banyak produk sejenis dipasaran dan dilain pihak
Shabbypinkstore dapat memperkuat digital marketing serta perilaku konsumen
nya.

Dan berdasarkan hasil observasi, dimana peneliti menemukan beberapa
konsumen yang melakukan pembelian suatu produk fashion secara berulang
karena adanya trend atau model terbaru. Hal tersebut diperkuat dengan wawancara
bersama salah satu konsumen yaitu Liya Murtina yang menyatakan bahwa sering
membeli produk-produk di Shabbypinkstore karena harga yang ditawarkan
cenderung lebih murah sehingga muncul keinginan untuk selalu membeli produk-
produk tersebut walaupun belum terlalu membutuhkannya. Lain halnya dengan
konsumen yang bernama Arikurnia yang mengatakan bahwa dirinya sering
membeli produk fashion karena sering melihat trend di Instagram dan jika produk
tersebut ada di Shabbypinkstore ia akan segera membelinya jika harganya lebih
murah, karena ia adalah tipe orang yang ingin selalu mengikuti. Dari pemaparan

diatas dapat disimpulkan bahwa konsumen belum bisa mengendalikan dirinya
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dalam membeli sesuatu, dari pemaparan diatas beberapa konsumen masih
mengutamakan barang berdasarkan keinginan bukan kebutuhan dan kebayakan
barang yang dibeli karena keinginan akan cepat menimbulkan rasa bosan pada diri
konsumen.

Berdasarkan fenomena tersebut, inilah yang melatar belakangi penulis
tertarik untuk melakukan penelitian tentang “Pengaruh Perilaku Konsumen dan
Marketing Mix Berbasi Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian
(Studi Kasus Konsumen Shabbypinkstore Di Kota Medan)”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan penjabaran latar belakang masalah di atas dapat diambil
rumusan masalah bahwa Digital marketing toko online shabbypinkstore belum
dapat mendorong para konsumen untuk memutuskan membeli produk nya. Selain
itu, persaingan yang terjadi semakin ketat dibidang produk pakaian wanita yang
memungkinkan konsumen memiliki banyak alternatif pilihan produk untuk
membeli produk sejenis dengan pesaing. Hal tersebut jelas akan berdampak
terhadap keputusan pembelian konsumen, diharapkan konsumen dapat membeli
produk Shabbypinkstore meskipun banyak produk sejenis dipasaran dan dilain
pihak Shabbypinkstore dapat memperkuat digital marketing serta perilaku
konsumen nya.

1.3 Pertanyaan Penelitian
Berdasarkan penjabaran perumusan masalah di atas dapat diambil

pertanyaan penelitian sebagai berikut:
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1.4

10

Apakah Perilaku Konsumen berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian pada studi kasus konsumen
Shabbypinkstore Di Kota Medan?

Apakah Marketing Mix Berbasis Digital Marketing berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada studi kasus
konsumen Shabbypinkstore Di Kota Medan?

Apakah Perilaku Konsumen dan Marketing Mix Berbasis Digital
Marketing secara simultan berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian pada studi kasus konsumen

Shabbypinkstore Di Kota Medan?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan pertanyaan penelitian yang sudah ditetapkan maka tujuan

dari penelitian ini adalah:

1. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh secara positif dan signifikan
Perilaku Konsumen terhadap Keputusan Pembelian.

2. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh secara positif dan signifikan
Marketing Mix Berbasis Digital Marketing terhadap Keputusan
Pembelian.

3. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh secara positif dan signifikan
Perilaku Konsumen dan Marketing Mix Berbasis Digital Marketing
terhadap Keputusan Pembelian.
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1.5 Manfaat Penelitian

1.5.1 Manfaat Teoritis

11

Diharapkan penelitian ini dapat menambah pemahaman dan pengetahuan

kita tentang dampak Pengaruh Perilaku Konsumen Dan Marketing Mix Berbasis

Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Serta menjadi referensi dan

informasi tambahan untuk penelitian selanjutnya.

1.5.2 Manfaat Praktis

Bagi Penulis

Hasil penelitian ini akan dijadikan sebagai acuan atau alat yang
memungkinkan penulis mempraktikkan teori yang penulis pelajari di
kelas dan menambah pengetahuan praktis tentang masalah
perusahaan. khususnya yang berkepentingan dengan perilaku

konsumen dan digital marketing terhadap keputusan pembelian.

2. Bagi Fakultas Ekonomi & Bisnis Universitas Medan Area

Hasil penelitian ini akan ditambahkan ke dalam koleksi perpustakaan,
dan diharapkan tersedia untuk penambahan dan penyebaran lebih
lanjut. kontribusi terhadap perkembangan studi mahasiswa khususnya
di bidang pemasaran. Selain itu, penelitian ini dapat menjadi referensi

lain untuk penelitian selanjutnya dengan topik yang sama.

3. Bagi Perusahaan

Sebagai bahan pertimbangan dalam pengambilan suatu kebijakan

dalam hal membuat strategi pemasaran pada sebuah produk sehingga
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12

terbentuknya keputusan pembelian yang baik serta menambah ekuitas
produk nya.

4. Bagi Konsumen
Sebagai bahan perbandingan dalam memilih sebuah produk, Serta
memberi informasi lebih dalam agar lebih memahami Aistory sebuah

produk.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Landasan Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Keller (2016:194) disebutkan dalam keputusan
Pembelian konsumen merupakan bagian dari perilaku konsumen yang dipelajari
Bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, dan
menggunakan dan menyukai barang, jasa, ide, atau pengalaman memenuhi
kebutuhan dan keinginan mereka. nomor keputusan pembelian tidak dapat
dipisahkan dari sifat konsumen (consumer behavior) Oleh karena itu, setiap
konsumen memiliki kebiasaan yang berbeda-beda dalam berbelaja.

Menurut Tjiptono (2015:21) mendefinisikan keputusan pembelian
konsumen sebagai proses dimana konsumen melihat masalah dan meneliti produk
atau merek tertentu. Perilaku konsumen berusaha memahami bagaimana
konsumen mencari, membeli, dan menggunakan produk tersebut. Berdasarkan
pendapat ahli di atas, Keputusan Pembelian adalah keputusan seseorang untuk
memilih salah satu alternatifnya, mengevaluasi dua atau lebih alternatif tindakan
dan memilih salah satunya. Dapat dikatakan bahwa itu adalah proses terpadu yang
menggabungkan 2 alternatif atau lebih dalam mengambil keputusan.

Keputusan pembelian dari seorang konsumen merupakan kumpulan dari
keputusan pembelian. Yang terpenting, setiap keputusan pembelian memiliki

tujuh struktur komponen yang berbeda Nugraha, dkk (2015)
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1. Keputusan tentang jenis produk
Konsumen dapat memilih untuk membeli produk atau menghabiskan uang
mereka di tempat lain.

2. Keputusan tentang bentuk produk
Konsumen dapat membuat keputusan untuk membeli produk dalam bentuk
tertentu.

3. Keputusan tentang merek
Konsumen harus memutuskan merek mana yang akan dibeli.

4. Keputusan tentang penjualan
Konsumen harus memutuskan di mana akan membeli produk mereka.

5. Keputusan tentang jumlah produk
Konsumen dapat memutuskan berapa banyak produk yang akan dibeli
dalam satu waktu.

6. Keputusan tentang waktu pembelian
Konsumen dapat memilih kapan akan membeli.

7. Keputusan tentang cara pembelian
Konsumen harus mengambil keputusan tentang cara pembayaran produk
yang dibeli, apakah secara tunai atau kredit. Kaitannya dengan hal ini
perusahaan harus mengetahui keinginan pembeli terhadap cara
pembayarannya.

8. Proses Keputusan Pembelian
Proses pengambilan keputusan konsumen tidak berakhir dengan

pembelian, tetapi berlanjut melalui penggunaan produk yang dibeli hingga
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pembelian tersebut menjadi pengalaman bagi konsumen. Pengalaman ini
akan diperhitungkan dalam keputusan pembelian di masa mendatang.
Ada 5 proses keputusan pembelian Kotler & Amstrong, (2014) sebagai

berikut ini :

1. Pengenalan Masalah.
Proses pembelian dimulai ketika seorang pembeli mengidentifikasi
masalah atau kebutuhan yang disebabkan oleh faktor infernal atau
eksternal. Stimulus internal memuncak padanya salah satu kebutuhan
normal seseorang, haus, lapar, dan menjadi dorongan atau kebutuhan yang
timbul dari stimulus eksternal. Pemasar perlu mengumpulkan informasi
dari berbagai konsumen untuk mengidentifikasi keadaan yang memicu
kebutuhan khusus mereka. Kemudian dapat membuat strategi pemasaran
yang menarik bagi konsumen. Khususnya dalam hal pembelian fleksibel
seperti barang mewah, paket liburan, dan pilihan liburan, pemasar
mungkin  perlu  memotivasi konsumen untuk secara  serius
mempertimbangkan pembelian potensial.

2. Pencarian Informasi
Konsumen sering mencari jumlah informasi yang terbatas. Keadaan
pencarian yang lebih rendah disebut perhatian tajam. Pada tingkat ini

sesorang hanya menjadi lebih reseptif terhadap informasi.
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3. Evaluasi alternative
Beberapa konsep dasar yang membantu memahami proses evalusai.
Pertama, konsumen berusaha memuaskan sebuah kebutuhan. Kedua,
konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk.

4. Keputusan pembelian
Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi antar merek
dalam kumpulan pilihan. Konsumen mungkin juga membentuk maksud
untuk membeli merek yang paling disukai sementara sumber pribadi
melaksanakan legitimasi atau evaluasi. Menurut Sangadji & Sopiah,
(2013:37) keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses
pengambilan keputusan pembelian sampai konsumen benar — benar
membeli produk. Biasanya keputusan pembelian konsumen adalah
pembelian merek yang paling disukai.

5. Perilaku pasca pembelian
Setelah pembelian, konsumen mungkin mengalami konfik dikarenakan
melihat fitur mengkhawatirkan tertentu atau mendengar hal-hal
menyenangkan tentang merek lain dan waspada terhadap informasi yang
mendukung keputusannya. Komunikasi pemasaran seharusnya memasok
keyakinan dan evaluasi yang memperkuat pilihan konsumen dan
membantunya merasa nyaman tentang merek tersebut.
Faktor — faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian menurut

Tjiptono (2017), faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian

pelanggan terkait dengan ikatan emosional antara pelanggan dan produsen setelah
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pelanggan menggunakan produk dan temukan layanan dan produk atau layanan

perusahaan Nilai tambah. Dimensi nilai terdiri dari 4, yaitu:

1. Nilai emosional, kegunaan yang berasal dari perasaan atau emosi atau Emosi
positif dihasilkan dengan mengkonsumsi produk. Jika pada saat ini konsumen
mengalami emosi positif (Positive Feeling). Beli atau gunakan merek, lalu
merek itu menawarkan nilai menarik. nilai emosional intrinsic emosi positif
apa yang terkait dengan emosi pengalaman konsumen saat membeli produk.

2. Nilai sosial, utilitas yang didapat dari kemampuan produk untuk
meningkatkan konsep diri-sosial konsumen. Nilai sosial merupakan
nilai yang dianut oleh suatu konsumen, mengenai apa yang
dianggap baik dan apa yang dianggap buruk oleh konsumen.

3. Nilai kualitas, utilitas yang didapat dari produk karena reduksi
biaya jangka pendek dan biaya jangka panjang.

4. Nilai fungsional adalah nilai yang diperoleh dari atribut produk
yang memberikan kegunaan (utility) fungsional kepada konsumen nilai ini
berkaitan langsung dengan fungsi yang diberikan oleh
produk atau layanan kepada konsumen.

Peran dalam keputusan pembelian faktor pendorong yang sangat kuat
dalam pengambil keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh sejumlah
orang memiliki keterlibatan dalam pengambilan keputusan pembelian. Dan orang
yang memiliki keterlibatan dalam keputusan pembelian adalah sebagai berikut:

1. Intitator adalah orang yang menyadari pertama kali adanya kebutuhan yang

belum terpenuhi dan mengusulkan untuk membeli produk tertentu.
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2. Influencer adalah orang yang sering berperan sebagai pemberi pengaruh yang
karena pandangan nasihat atau pendapatnya mempengaruhi keputusan
pembelian.

3. Decider adalah orang beperan sebagai pengambil keputusan dalam
menentukan apakah produk jadi dibeli, produk apa yang beli, bagaimana cara
membeli, dan dimana produk itu dibeli.

4. Buyer adalah orang yang melakukan pembelian aktual.

5. User adalah orang yang mengonsumsi atau menggunakan produk yang dibeli.

2.1.2 Indikator Keputusan Pembelian

Indikator keputusan pembelian menurut Kotler & Armstrong

(2016:188) mengemukakan  keputusan  pembelian  memiliki  dimensi

sebagai berikut:

1. Pilihan produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau
menggunakan uang nya untuk tujuan yang lain. Dalam hal ini perusahaan
harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli
sebuah produk serta alternatif yang mereka pertimbangkan.

2. Pilihan merek
Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan dibeli
setiap merek memiliki perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus

mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.
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3. Pilihan penyalur
Konsumen harus mengambil keputusan tentang penyalur mana yang akan
dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam hal menentukan
penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat,harga yang murah,
persediaan barang yang lengkap, kenyamanan dalam belanja, keluasan
tempat dan lain-lain.

4. Waktu pembelian
Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda-
beda misalnya ada yang membeli setiap hari, satu minggu sekali, dua
minggu sekali dan lain sebagainya .

5. Jumlah pembelian
Konsumen dapat memilih berapa banyak produk yang akan dikonsumsi
dalam satu waktu. Pembelian mungkin banyak. Dalam hal ini, perusahaan
harus merakit sejumlah besar produk sesuai dengan permintaan yang
berbeda.

6. Metode pembayaran.
Konsumen dapat memilih metode pembayaran ketika memutuskan untuk
menggunakan produk dan layanan. Saat ini, keputusan pembelian tidak
dipengaruhi oleh siapapun. Keputusan pembelian dibuat hanya setelah
aspek lingkungan dan keluarga dipengaruhi oleh teknologi yang digunakan

dalam proses pembelian.
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2.1.3 Perilaku Konsumen

Engel et al dalam Sopiah dan Sangadji (2013:7), perilaku konsumen
adalah tindakan yang langsung terlibat dalam pemerolehan, pengonsumsian, dan
penghabisan produk atau jasa, termasuk proses yang mendahului dan menyusul
tindakan tersebut.

Menurut Sunyoto (2015:251), perilaku konsumen (consumer behavior)
dapat didefinisikan kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat
dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang atau jasa termasuk
didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dalam penentuan
kegiatan-kegiatan tersebut.

Menurut American Marketing Association atau disingkat AMA Sunyoto
(2013:2), mendefinisikan bahwa perilaku konsumen (consumer behavior) sebagai
interaksi dinamis antara pengaruh dan kognisi, perilaku, dan kejadian di sekitar
kita di mana manusia melakukan aspek dalam hidup mereka.

Menurut Kotler dan Keller (2019), Perilaku konsumen adalah studi tentang
bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan,
dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan
dan keinginan mereka. Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Sumarwan dkk
(2017) mendefinisikan perilaku konsumen sebagai tindakan yang langsung terlibat
dalam mendapatkan, mengonsumsi dan menghabiskan produk atau jasa, termasuk
proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan ini. Beberapa

keuntungan memahami perilaku konsumen, yaitu:

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 17/11/23

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.ac.id)17/11/23



Sarah Melinda Sihombing - Pengaruh Perilaku Konsumen dan Marketing Mix Berbasis....
21

1. Analisis konsumen menjadi dasar bagi manajemen pemasaran
untuk merancang strategi pemasaran.

2. Analisis konsumen membantu pengembangan kebijakan publik bagi
perusahaan.

3. Analisis konsumen berkontribusi dalam pemasaran altruistik. Pemasaran
altruistik adalah bidang studi yang meneliti penyebab kelalaian perilaku
konsumen dan mengaplikasikan penemuan untuk mengembangkan metode
pemeliharaan atau mencegah guna mengurangi tindakan konsumen yang
menyimpang.

4. Analisis konsumen membentuk konsumen yaang lebih
efektif dalam pembelian.

Faktor-faktor yang mempengaruhi perlaku konsumen tersebut tidak
seluruhnya mampu dikendalikan oleh peusahaan. Perilaku konsumen sangat
dipengaruhi oleh faktor-faktor yang ada di luar diri manusia (eksternal) dan
faktor yang ada di dalam diri manusia (internal). Faktor eksternal yang utama
adalah faktor kebudayaan dan sosial sedangkan faktor-faktor internal yang
utama adalah faktor pribadi dan psikologis. Berikut ini diurakan faktor-faktor
yang mempengaruhi perilaku konsumen tersebut:

1. Faktor Budaya

Faktor budaya terdiri dari beberapa sub yang berkaitan, antara lain dengan
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a. Budaya
Merupakan penentu kenginan dan perilaku yang mendasar yang terdiri dari
kumpulan nilai, preferensi dan perilaku yang memberikan pengaruh kepada
konsumen.
b. Sub Budaya
Banyak sub-budaya yang membentuk sekmen pasar yang penting, dan
perusahaan sering merancang produk dan program pemasaran yang
disesuaikan dengan mereka.
c. Kelas Sosial
Kelas sosial berkaitan dengan preferensi dan merek yang berbeda dalam
banyak hal.
2. Faktor Sosial
Selain faktor budaya, perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor
sosial, seperti kelompok acuan,serta peran dan status sosial.
a. Kelompok Acuan
Kelompok acuan terdiri dari semua kelompok yang memliki pengaruh
langsung (tatap muka) atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku
konsumen tersebut. Kelompok yang memilik pengaruh langsung terhadap
konsumen dinamakan kelompok keanggotaan. Beberapa kelompok
keanggotaan merupakan kelompok primer, seperti keluarga, teman,
tetangga, dan rekan kerja yang berinteraksi dengan konsumen secara teru-

menerus dan informal.
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b. Keluarga
Sebuah keluarga lazimnya terdiri dari seorang suami, seorang sitri dan satu
atau dua orang anak. Pada beberapa dekade sebelumnya sebuah keluarga
selain memiliki anggota seperti di atas masih terdapat lagi anggota lainnya
seperti kakek, nenek, keponakan, menantu dan anggota lainnya Mulyadi
(2013).
c. Peran dan Status
Konsumen berpartspasi dalam banyak kelompok sepanjang hidupnya,
misalanya keluarga, klub, organisai. Kedudukan konsumen dalam
kelompok tersebut ditentukan berdasarkan peran dan status. Peran meliput
kegiatan yang diharapkan akan dilakukan oleh pelanggan. Masing-masing
peran mengharapkan status
3. Faktor Pribadi
Keputusan pembeli juga dipengaruh oleh karakteristik pribadi.
Karakteristik tersebut meliputi usia dan siklus hidup, pekerjaan, keadaan
ekonomi, gaya hidup serta kepribadian, dan konsep diri pembeli Doni Juni
(2018).
a. Usia dan Tahap Siklus Hidup
Konsumen mengkonsumsi produk yang berbeda-beda sepanjang hidupnya.
Konsumsi juga dibentuk oleh siklus hidup keluarga. Perusahaan sering
memilih kelompok-kelompok berdasarkan siklus hidup sebagai pasar

sasaran mereka.
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b. Pekerjaan dan Lingkungan Ekonomi
Pekerjaan konsumen juga mempengaruhi pola konsumsinya. Perusahaan
pada umumnya berusaha mengidentifikasi kelompok profesi yang
memiliki minat di atas rata-rata produk mereka. Perusahaaan bahkan dapat
mengkhususkan produknya untuk kelompok profesi tertentu.
c. Gaya Hidup
Konsumen yang berasal dari sub budaya, kelas sosial, dan pekerjaan yang
sama dapat memiliki gaya hidup yang berbeda. Gaya hidup adalah pola
seseorang di dunia yang terungkap pada aktivitas, minat, dan opininya.
Gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri konsumen yang berinteraksi
dengan lingkunganya. Perusahaan mencari hubungan antara produk
mereka dan kelompok gaya hidup. Dengan demikian, perusahaan dapat
dengan lebih jelas mengarahkan mereknya ke gaya hidup orang yang
berprestasi.
2.1.4 Indikator Perilaku Konsumen
Menurut Kotler (2018), indikator perilaku konsumen adalah sebagai
berikut:
1. Cognitive component
Kepercayaan konsumen dan presepsi tentang objek. Objek yang dimaksud
adalah atribut produk, semakin positif kepercayaan terhadap suatu merek atau
produk, maka keseluruhan komponen kognitif akan mendukung sikap secara

keseluruhan menekankan bahwa kognitif sebagai bentuk atas kepercayaan
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akan terbentuk melalui pengetahuan, karena akan melalui proses mengetahui
atribut dan manfaat yang mana mempengaruhi kepercayaan konsumen.
2. Affective component
Emosional yang merefleksikan perasaan seseorang terhadap suatu objek,
apakah objek tersebut diinginkan atau disukai. Afektif juga mencerminkan
motivasi yang mana seseorang akan mengalami dorongan emosi & fisiologis.
Dalam pembelian impulsif (impulse purchase), perasaan (afektif) yang kuat
akan diikuti dengan tindakan pembelian
3. Konatifn component
Merefleksikan kecenderungan dan perilaku aktual terhadap suatu objek, yang
mana komponen ini menunjukkan kecenderungan melakukan suatu tindakan,
tindakan pada komponen konatif adalah keinginan berperilaku (behavioral
intention), maka variabel tindakan pengunjung dalam penelitian ini bisa
diukur dengan indikator atas produk yang diinginkan atau dipilih konsumen.
2.1.5 Digital Marketing
Menurut Purwana, Rahmi, & Aditya (2017) digital marketing adalah
suatu aktivitas dimana penjual memanfaatkan dunia maya untuk melakukan
promosi untuk produknya. Dunia internet juga untuk saat ini sudah bisa
menghubungkan dengan orang lain di seluruh penjuru dunia. Digital marketing
menyediakan platform yang mempermudah hubungan antara produsen, agen, dan
calon pembeli yang potensial. Di satu sisi, digital marketing memudahkan
pengusaha untuk menyediakan apa saja yang diinginkan calon konsumen, di sisi

lain calon konsumen bisa mengetahui berbagai informasi produk di dunia maya
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yang membuat pembeli bisa mengevaluasi terlebih dahulu di dunia maya baru
membelinya.

Istilah Digital marketing yang dikutip dari American Marketing
Association (AMA) di jurnal Kannan & Li (2016) mengemukakan bahwa digital
marketing adalah suatu kegiatan, organisasi dan proses yang difaslitasi oleh
teknologi digital dalam menciptakan, sarana komunikasi dan menyampaikan
informasi yang penting kepada konsumen dan pihak yang bersangkutan. Diambil
dari pandangan yang lebih inklusif yang mengartikan digital marketing sebagai
sebuah proses yang adaptif dimana dengan menggunakan teknologi perusahaan
bisa bekerja sama dengan konsumen, mitra untuk menjalin hubungan yang lebih
baik.

Berdasarkan pendapat pakar di atas, dapat ditarik kesimpulan bahwa
digital marketing merupakan suatu platform dimana penjual dan pembeli bertemu
di dunia maya, dimana penjual bebas melakukan promosi dan pembeli bisa bebas
mencari informasi produk yang diinginkan.

Marketing mix atau bauran pemasaran adalah kombinasi dari empat
variabel yaitu produk, struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi
(Dharmesta dan Handoko, 2020). Keempat unsur bauran pemasaran tersebut
saling berhubungan dan berpenganruh satu sama lain, sehingga harus diupayakan
untuk menghasilkan suatu kebijakan pemasaran yang mengarah pada layanan
efektif dan kepuasan konsumen. Jadi didalam bauran pemasaran terdapat variabel-

variabel yang saling mendukung satu dengan yang lainnya, yang kemudian oleh
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perusahaan digabungkan untuk memperoleh tanggapan-tanggapan yang
diinginkan di dalam pasar sasaran.
1. Keuntungan Digital Marketing

Penggunaan digital marketing mempunyai beberapa kelebihan Purwana et

al.(2017) , antara lain :

a. Pencapaian bisa disesuaikan sesuai demografi, tempat tinggal, kebiasaan,
dan bahkan kerutinan.

b. Melakukan pergantian apabila tidak sesuai, hasil akan diselesaikan dengan
cepat menjalankan kegiatan perbaikan.

c. Anggaran menjadi lebih murah dibanding pemasaran tradisional

d. Cakupan yang lebih lebar dikarena tidak terbatas geografis.

e. Bisa dipakai kapanpun tanpa adanya batas waktu.

f. Hasil bisa diukur, contohnya kuantitas pengunjung website, besaran

pelanggan yang melakukan transaksi online.

g. Usaha bisa menyesuaikan layanan atau produk untuk mengakomodasi

individual tertentu.

h. Dapat melaksanakan keterikatan menarik atau pelanggan karena
komunikasi terbentuk secara spontan dan dua arah maka pelaksana usaha
membangun hubungan dan mendorong keyakinan konsumen.

2.1.6 Indikator Digital Marketing
Indikator pemasaran digital menurut Arifuddin, Kadir, & Kadir (2019)
adalah:

1. Accessibility (aksessibilitas).
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Accessibility adalah kemampuan pengguna untuk mengakses informasi
dan layanan yang disediakan secara online periklanan. Istilah Accessibility
umumnya terkait dengan cara pengguna dapat mengakses situs sosial
media.

2. Interactivity (interaktivitas).
Interactivity adalah tingkat komunikasi dua arah yang mengacu pada
kemampuan timbal balik komunikasi antara pengiklan dan konsumen, dan
menanggapi input yang mereka terima.

3. Entertainment (hiburan)
Entertainment adalah kemampuan beriklan untuk memberi kesenangan
atau hiburan kepada konsumen. Secara umum memang banyak iklan yang
memberikan hiburan sambil menyisipkan informasi-informasi.

4. Credibility (kepercayaan).
Credibility adalah bagaimana tingkat kepercayaan konsumen online iklan
yang muncul, atau sejauh mana iklan memberikan informasi tentang
mereka dapat dipercaya, tidak memihak, kompeten, kredibel dan spesifik.

5. [Irritation (kejengkelan).
Irritation adalah gangguan yang terjadi dalam iklan online, seperti
manipulasi iklan sehingga mengarah pada penipuan atau pengalaman
buruk konsumen tentang periklanan online.

6. Informativeness (informative).
Kemampuan iklan untuk menyuplai informasi kepada konsumen adalah

hakekat dari sebuah iklan. Iklan juga harus memberikan gambaran yang
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sebenarnya mengenai sebuah produk sehingga bisa memberikan
keuntungan ekonomis bagi konsumen.

2.2 Penelitian — PenelitianTerdahulu

Tabel 2.1
Penelitian-penelitian terdahulu

No Peneliti Judul Metode Hasil

1. | Pipih Pengaruh Deskriptif | The results show that there
Sofyan Digital & is significance influence
(2022) Marketing | Verifikatif | between service quality

dan variables (Tangible (X1I),

Kualitas Reliability (X2),

Pelayanan Responsiveness (X3),

Terhadap Assurance (X4) , and

Keputusan Empathy (X5) on member

Pembelian satisfaction and the effect
of member satisfaction on
member participation by
48.40%, while the
remaining  51.6% is
influenced by other
variables not examined in
this study.

2. | Wawan Pengaruh Deskriptif | Hasil penelitian ini
Ardani Digital menunjukkan digital
(2022) Marketing marketing menyebabkan

Terhadap migrasi perilaku konsumen

Perilaku dari offline (dimensi fisik)

Konsumen ke online (dimensi digital).
Perusahaan harus
beradaptasi dengan
perubahan perilaku
konsumen sebagai salah
satu kunci sukses dalam
mempertahankan
keberlangsungan hidup
perusahaan

3. | Didin Pengaruh Deskriptif | Hasil penelitian ini
Kartikasari, | Perilaku menunjukan bahwa
dkk (2017) | Konsumen Perilaku Konsumen yang

Terhadap terdiri dari variabel budaya
Keputusan dan pribadi secara parsial
Pembelian mempengaruhi  Keputusan
Pembelian (Y)
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No | Peneliti Judul Metode Hasil
4. | Adnan Pengaruh Perilaku | Deskriptif | Based on the research
(2018) Konsumen find that all of
terhadap variables, there are
Keputusan culture, social,personal
Pembelian ~ Susu and phycology have a
Morinaga significant influence to
di Kota consumenr behavior in
Lhokseumawe purchasing decision
product Morinaga di
Lhokseumawe. The
variable of personal
factor is the most
dominant factor
influencing  consumer
purchasing decisions
5. Siti Pengaruh Digital | Survei Hasil  penelitian  ini
Khozijah | Marketing menunjukkan ~ bahwa
(2021) Terhadap nilai koefisien Y =
Keputusan 6,037 + 0,840 X,
Pembelian dengan tingkat
Followers Online signifikansi 0,000 lebih
Shop Instagram kecil dari a = 0,05.
@Kpopconnection Nilai thitung lebih besar

dari pada ttabel yaitu
30,867 > 1,966, arti dari
perhitunganhipotesisnya
adalah Ha diterima dan
Ho ditolak. Terdapat
juga perhitungan
statistik yang diperoleh
didalam modelsummary
nilai Rsquare

sebesar 0,706 dan nilai
R sebesar 0,840, artinya
digital marketing secara
simultan  berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian

Sumber : Jurnal-Jurnal Umum
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