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Pendahuluan

Keputusan pembelian menjadi suatu hal yang sangat penting untuk diperhatikan karena hal ini tentu akan menjadi suatu
pertimbangan bagaimana suatu strategi pemasaran yang akan dilakukan oleh perusahaan berikutnya. Salah satu yang perlu diperlihatkan
oleh perusahaan dalam melakukan pemasaran produk yang akan dijual adalah dengan memahami kebutuhan konsumen, keinginan
konsumen dan selerah dari pada konsumen. Keberhasilan suatu perusahaan dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen sangat
didukung melalui upaya dalam membangun komunikasi yang baik kepada konsumen dengan memberikan inovasi-inovasi baru pada
suatu produk yang di produksi dengan mengikuti trendy yang ada pada saat ini. Hal ini dilakukan karena sikap konsumen yang cendrung
selalu mengikuti perkembangan zaman dan sikap seseorang dapat menggambarkan gaya hidupnya. Pembelian dan pelaku konsumsi dari
masa ke masa gaya hidup suatu individu mempunyai dampak yang utama dalam melakukan pembelian dan masyarakat tertentu akan
bergerak dinamis.

Perilaku konsumen disebabkan oleh beberapa faktor, karena setiap orang memiliki sikap dan preferensi yang berbeda-beda sehingga apa
yang diinginkan dan dibutuhkan juga akan berbeda. Proses pengambilan keputusan pada setiap orang pada dasarnya sama, namun proses
pengambilan keputusan akan diwarnai oleh ciri kepribadian, usia, pendapatan dan gaya hidup. Perilaku konsumen erat hubungannya
dengan proses pengambilan keputusan, apabila suatu produk dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen maka konsumen
akan melakukan pembelian ulang terhadap produk dari perusahaan tersebut dengan membuat keputusan akhir yang melibatkan suatu
pilihan diantara dua atau lebih alternatif tindakan apakah akan membeli atau tidak dan apakah membeli secara berulang atau tidak.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Merujuk pada paparan dalam latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah penelitian

Ini yaitu :

1. Apakah social media berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Embuncraft?
2. Apakah gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Embuncraft?

3. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Embuncraft?
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Metode

®  Jenis Penelitian
Penelitian ini merupakan jenis kuantitatif dekriptif, atau bisa disebut penelitian statistik deskripsi .
Lokasi penelitian ini dilakukan pada customer Embuncraft yang ada di Sidoarjo. Dalam penulisan Skripsi ini, penelitian di lakukan di JI.
KH. Samanhudi RT 02/ RW 04 No. 19, Tulangan Sidoarjo.

([ J

Populasi dan Sampel
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh customer Embuncraft dimana jumlah populasinya tidak di ketahui. Jumlah sampel dari
perhitungan ialah 96 responden konsumen embun craft.

Teknik Analisis Data
®  Uji Vvaliditas
®  Uji Reliabelitas
®  Uji Asumsi Klasik

Analisis Linier Berganda

Pengujian Hipotesis
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Hasil

. Uji Reliabilitas

Analisis Data dan Hasil Penelitian: Tabel 2. Uji Reliabilitas
Pengujian Kualitas Data Dari tabel terlihat Cronbach’s Alpha pada variabel social media sebesar 0,776, variabel

+  Uji validitas gaya hidup sebesar 0,884, variabel word of mouth sebesar 0,887, dan keputusan pembelian
Tabel 1. Uji Validitas sebesar 0,913. Dari seluruh variabel tersebut diketahui nilai koefisien reabilitas Cronbach’s
Berdasarkan hasil pengujian, seluruh item pernyataan variabel social media (X1), gaya Alpha >0,6 maka dapat dikatakan instrumen kuisioner yang digunakan dikatakan reliabel atau

hidup (X2), word of mouth (X3) dan keputusan pembelian (Y) memiliki nilai r hitung > 0,1654. memiliki reliabilitas..

Dengan demikian semua pernyataan mengenai variabel tersebut dinyatakan valid dan dapat
digunakan untuk mengukur variabel yang telah diteliti.

tailed Cronbach
o Xy, 0,000 Valid 0,776 Valid, Reliabel
X, 0000 Valid 0,884 Valid, Reliabel
. Xis 0000 Valid 0,887 Valid, Reliabel
X, 0000 Valid 0,913 Valid, Reliabel
CXe T 0000 Ve
G 0000 VElls
EXea  oo0 Ve
DG oc0 Ve
EXi o0 vald
EXe oo valc
BXe  oo0  Vaid
BRVG o0 vad
Yo o0 vald
Ve oo vaid
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Lanjutan

Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas

Uji ini menggunakan metode uji One-Sample Kolmogorov Smirnov (KS). Jika nilai signifikansi lebih besar dari
0,05 maka data terdistribusi normal. Sebaliknya jika nilai signifikansi kurang dari 0,05 maka data tidak terdistribusi
normal. Hasil uji normalitas penelitian ini disajikan pada tabel berikut :

Tabel Uji Normalitas 2. Uji Heterokedastisitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test Gambar 1. Uji Heterokedastisitas
Unstandardiz Est6at
od Residual Emss.m,,umsan Pembelian
N 100 : . —
Normal Mean .0000000 } A B R A
ParametersaP Std. Deviation ~ 1.59855847 g . PRIy
Most Extreme Absolute 102 g . L B A
Differences Positive .080 : R I
Negative -.142 ) ’
Test Statistic 142 E 2 E C : :
Asymp. Sig. (2-tailed) .200°

Berdasarkan gambar di atas diketahui bahwa tidak ada pola tertentu karena

L ) S ) ) ) ) titik meyebar tidak beraturan di atas dan di bawah sumbu 0 pada sumbu Y. Maka
Hasil uji Kolmogorov-Smirnov Z memiliki nilai Asymp. Sig. (2-tailed) 0,200 yang lebih besar dari 0,05 dapat disimpulkan tidak terdapat gejala heteroskedastisitas.

sehingga dapat dinyatakan bahwa sebaran residual terdistribusi normal.
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Lanjutan

. Uji Multikolinieritas
Tabel 4. Uji Multikolinieritas
Coefficients?

[ Collinearity Statistic [ |

Tolerance VIF

‘Socialmedia(X1)"®% o717  >01 1395 <10
‘Gayahidup(X2) " 0648  >01 1544 <10

0.763 >01 1.310 <10
Sumber : Perhitungan SPSS

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa besarnya Variance
Influence Factor (VIF) untuk variabel social media sebesar 1,395 (< 10),
variabel gaya hidup sebesar 1,544 (<10) dan variabel word of mouth sebesar
1,310 (<10). Berdasarkan hasil yang diperoleh maka dapat dinyatakan bahwa
regresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian ini bebas dari
multikolinieritas. Artinya bahwa diantara variabel bebas (social media, gaya
hidup, dan word of mouth) tidak saling mempengaruhi.

X
UmsiDA’
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Analisa Regresi Linier berganda
Tabel Regresi Linier Berganda
Model persamaan regresi dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

_
B Std. Error
4.098 2.012
381 134
737 168
102 103

Model persamaan regresi dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

Y= +ﬁj_;fl+ ﬁz;fz‘l'ﬁ:i;fa"'s

Berdasarkan tabel diatas, maka persamaan dapat ditulis berikut :

Y =4,098 + 0,381 + 0,737+ 0,102 + e

sidoarjo
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Lanjutan

Uji Hipotesis
Uji Parsial (Uji t) Koefisien Determinasi (R?)
Tabel Uji t (parsial) Tabel Uji (R?)

__Variabel | thitung | ttabel | Sig._| _a | R | RSquare [ Ajusted R Suare
21 402

4.385 1,66088 000 0,05 , . ) , .
' : Berdasarkan hasil pengujian diatas diketahui Adjusted R square (R2) sebesar

_ 3991 000 0,402. Hal ini berarti naik turunnya variabel terikat yaitu keputusan pembelian ()
’ 1,66088 ’ 0,05 dipengaruhi oleh variabel bebas yaitu social media (X1), gaya hidup (X2), dan word of

mouth (X3) sebesar 40,2%.

Menurut hasil diatas dapat disimpulkan sebagai berikut :

* Social media

+Nilai thitung sebesar 2,852 sedangkan ttabel sebesar 1,66088. Maka thitung > ttabel (2,852 > 1,66088)
yang artinya ada alasan kuat pada Ha diterima HO ditolak. Hal ini diperkuat dengan nilai signifikan
(0,005) < (0,05), sehingga dapat diartikan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel
social media dengan keputusan pembelian

*Gaya hidup

+Nilai thitung sebesar 4,385 sedangkan ttabel sebesar 1,66088. Maka thitung > ttabel (4,385 > 1,66088)
yang artinya ada alasan kuat pada Ha diterima HO ditolak. Hal ini diperkuat dengan nilai signifikan
(0,000) < (0,05), sehingga dapat diartikan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel gaya
hidup dengan keputusan pembelian.

*Word of mouth

*Nilai thitung sebesar 3,991 sedangkan ttabel sebesar 1,66088. Maka thitung > ttabel (3,991 > 1,66088)
yang artinya ada alasan kuat pada Ha diterima HO ditolak. Hal ini diperkuat dengan nilai signifikan
(0,000) < (0,05), sehingga dapat diartikan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel word
of mouth dengan keputusan pembelian

,_\\:‘/. universitas
UMSID v @ www.umsida.ac.id umsida1912 , umsidal1912 f ;ri\éxc};:r%madiyah ° umsidal912 8




Pembahasan

Dalam pembahasan ini,
dibahas mengenai hasil penelitian yang dikaitkan dengan teori yang ada dan hasil penelitian terdahulu.

1. Hipotesis Pertama(H1): Pengaruh Social media Terhadap Keputusan pembelian Embuncraft di Sidoarjo.

Berdasarkan hasil analisis data membuktikan bahwa social media berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa penyampaian informasi
kepada konsumen Embuncraft melalui gambar/foto sangat menarik dan inovatif, informasi yang diberikan Embuncraft sangat jelas dan mudah dipahami kemudian
banyak konsumen yang memutuskan untuk berkunjung ke Embuncraft setelah membandingkan dengan Online Shop yang lainnya. Dan akun media sosial Embuncraft
memenuhi informasi yang dicari oleh konsumen. Bahwa social media secara baik mampu meningkatkan keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sesuai dengan teori
yang dikemukakan oleh Mendiberg, social media adaloh media yang mewadahi kerjasama antara pengguna yang menghasilkkan konten (user-generate content).
Sedangkan Shirky mendefinisikan media sosial dan perangkat lunak sebagai alata unfuk meningkatkan kemampuan pengguna untuk berbagi, bekerjsama diantara
pengguna dan melakukan tindakan secara kolektif yang semuanya berada di luar institusional maupun organisasi. Media sosial merupakan sarana bagi konsumen untuk
berbagi informasi teks, gambar, audio dan video dengan satu sama lain dan dengan perusahaan dan sebaliknya (Kotler & Armstrong, 2016). Hasil penelitian ini sesuai
dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Resa Nurlela Anwar & Aprillia (2018) dan Diany (2018) bahwa media sosial instagram berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian. Selain itu, dari hasil penelitian Anizir & Wahyuni (2017) bahwa sosial media berpengaruh positif terhadap brand image perguruan Tin%gi di kota
Serang. Hasil tersebut juga di perkuat oleh hasil penelition yang di lakukan oleh Pamungkas (2017) dan Alfian & Nilowardono (2019) yang menyatakan bahwa Sosial
Media Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian.

2. Hipotesis Kedua(H2) : Pengaruh Gaya hidup Terhadap Keputusan pembelian Embuncraft di Sidoarjo

Berdasarkan hasil analisis data membuktikan bahwa gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan penyebaran kuesioner, Embuncraft telah
memenuhi kebutuhan dalam menunjang penampilan konsumennya, Embuncraft menjadi e-commerce yang penting dalam menunjang penampilan konsumennya dan
dengan Embuncraft konsumennya menjadi lebih percaya diri dengan penampilanya. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen yang cenderung selalu mengikuti
perkembangan zaman dan sikap seseorang dapat menggambarkan gaya hidupnya. Pembelian dan pelaku konsumsi dari masa ke masa gaya hidup suatu individu
mempunyai dampak yang utama dalom melakukan pembelion dan masyarakat tertentu akan bergerak dinamis. Hasil penelitian ini sesual dengan teori (Pulri &
Permatasari, 2018) Gaya hidup mencerminkan pola konsumsi yang menggambarkan pilihan seseorang bagaimana ia menggunakan waktu dan uang. Gaya hidup
adalah pola hidup seseorang di dunia yang diekspresikan dalam akftivitas, minat, dan opininya (Solihin et al., 2020). Hasil penelitian ini sejalan hasil penelitian yang
dilakukan oleh Diany (2018) bahwa shopping lifestyle dan media sosial instagram berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Selain itu, Putri &
Permatasari (2018) bahwa gaya hidup dan harga baik secara parsial maupun simultan berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Elzatta
Hijab Kawi Malang. Hal ini juga di dukun? oleh Luthfianto & Suprihhadi (2017) yang menyatakan bahwa Kualitas Layanan Dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian
Cafe Jalan Korea. Rasyid, Yuliati, & Maulana, (2017) juga menyatakan bahwa Gaya Hidup Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian.
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Lanjutan Pembahasan

3. Hipotesis Ketiga(H3) : Pengaruh Word of mouth Terhadap Keputusan pembelian Embuncraft di Sidoarjo.

“Berdasarkan hasil analisis data membuktikan bahwa word of mouth mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil
menunjukkan bahwa hasil penyebaran kuesioner, konsumen Embuncraft membicarakan kepada orang lain mengenai apa saja yang
tersedia di Embuncraft, konsumen Embuncraft mempromosikan kepada kerabat dan keluarga mengenai apa saja yang diperolehnya
pada Embuncraft dan memberikan rekomendasi kepada teman-teman terdekat untuk membeli ke Embuncraft. Kemudian
konsumennya juga meyakinkan ke beberapa kerabat/teman yang memiliki persepsi negatif, untuk mencoba membeli ke Embuncraft.
Karena word of mouth yang baik akan berdampak pada keputusan pembelian

Hasil penelitian ini sesuai dengan teori (Kotler et al., 2016) yang mendefinisikan bahwa Word Of Mouth adalah komunikasi dari mulut ke
mulut tentang pandangan atau penilaian terhadap suatu produk atau jasa, baik secara individu maupun kelompok yang bertujuan
untuk memberikan informasi secara personal. Word Of Mouth menjadi salah satu strategi yang sangat efektif berpengaruh di dalam
keputusan konsumen dalam menggunakan produk atau jasa dan Word Of Mouth dapat membangun rasa kepercayaan para
pelanggan. Word Of Mouth adalah Kegiatan pemasaran melalui perantara orang ke orang baik secara lisan, tulisan, maupun lewat alat
komunikasi elektronik yang terhubung internet yang didasari oleh pengalaman atas produk atau jasa.

Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian Joesyiana (2018) hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Word of Mouth
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini juga diperkuat oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh Pamungkas dan
Zuhroh (2016) yang menyatakan bahwa Promosi menggunakan media sosial dan word of mouth secara parsial dan simultan memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian.

T A i s
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Temuan Penting Penelitian

Berdasarkan hasil penilitian yang dilakukan maka dapat disimpulkan sebagai berikut :

® Social media bepengaruh parsial terhadap keputusan pembelian Embuncraft di

Sidoarjo.

Gaya hidup bepengaruh parsial Terhadap Keputusan pembelian Embuncraft di
Sidoarjo.

Word of mouth bepengaruh parsial Terhadap Keputusan pembelian Embuncraft di
Sidoarjo.
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Manfaat Penelitian

1. Bagi peneliti

Untuk menambah wawasan dan kemampuan berpikir serta memperoleh gambaran

tentang pokok masalah yang ada di objek penelitian dan membandingkan dengan teori yang
diperoleh selama mengikuti perkuliahan.

2. Bagi perusahaan

Sebagai bahan masukan bagi perusahaan dalam mencari sebab masalah atau
kegagalan yang terjadi mengenai sosial media, gaya hidup, dan word of mouth terhadap
keputusan pembelian yang telah disesuaikan dengan teori yang ada.

3. Bagi alimamater

Sebagai bahan referensi bagi peneliti lain yang mengambil topik yang sama dan dapat
menambah hazanah perbendaharaan penelitian di Universitas Muhammadiyah Sidoarjo.
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