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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Landasan Teori 

1. Manajemen Pemasaran 

a. Pengertian Manajemen 

Manajemen merupakan suatu proses merancang, memelihara 

lingkungan baik individu maupun bekerja sama dengan kelompok secara 

efisien untuk mencapai suatu tujuan yang ditentukan (Kotler & Keller, 

2016). Sedangkan menurut Lupiyoadi, R (2013) menyatakan bahwa 

manajemen merupakan proses perencanaan, pengorganisasian, 

kepemimpinan dan pengendalian suatu anggota organisasi serta proses 

semua pemakaian sumber daya alam dalam organisasi tersebut guna 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan.  

Berdasarkan definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa 

manajemen merupakan suatu ilmu dan seni yang memiliki fungsi 

perencanaan, pengorganisasian, pengawasan serta pengontrolan yang 

bertujuan untuk mencapai sebuah tujuan yang telah ditetapkan. 

b. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran adalah suatu proses sosial dimana individu atau 

kelompok memperoleh apa yang mereka inginkan serta mereka butuhkan 

dengan menciptakan serta mempertukarkan produk dan nilai dengan 

individu atau kelompok lainnya (Kotler P. , 2014). Pemasaran merupakan 

suatu sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan 
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barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli 

yang ada ataupun pembeli potensial (Dharmmesta & Handoko, 2014).  

Berdasarkan beberapa definisi tersebut maka dapat disimpulkan 

bahwa pemasaran adalah serangkaian kegiatan perusahaan untuk 

mengenalkan produk perusahaan kepada konsumen dengan tujuan untuk 

menjalin hubungan yang baik dengan konsumen, sehingga produk yang 

dimiliki mendapat posisi yang baik dibenak konsumen dan memperoleh 

keuntungan untuk perusahaan. 

c. Pengertian Manajemen Pemasaran 

Manajemen Pemasaran adalah kegiatan penganalisisan, 

pelaksanaan serta pengawasan program-program yang bertujuan untuk 

mengadakan pertukaran dengan pasar untuk mencapai suatu tujuan 

organisasi (Kotler & Keller, 2012). Manajemen pemasaran merupakan 

rangkaian proses yang dilaksanakan oleh perusahaan untuk menciptakan 

suatu nilai untuk para pelanggan serta membangun hubungan yang erat 

dengan pelanggan agar tercipta suatu nilai dari para pelanggan tersebut 

(Kotler & Amstrong, 2012).  

Berdasarkan beberapa definisi tersebut maka dapat disimpulkan 

bahwa manajemen pemasaran adalah suatu proses mulai dari 

penganalisisan sampai dengan pengawasan yang dilaksanakan oleh 

perusahaan dengan tujuan untuk membangun hubungan yang erat dengan 

pelanggan agar mencapai tujuan dari perusahaan tersebut. 

 



 

10 
 

2. Bauran Pemasaran 

a. Pengertian Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran adalah kumpulan alat pemasaran yang 

digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam 

membidik target pasar (Kotler & Amstrong, 2014). 

b. Unsur-Unsur Bauran Pemasaran 

Menurut Kotler dan Keller (2016) ada empat unsur-unsur bauran 

pemasaran produk, sebagai berikut : 

1) Produk (Product) 

Produk merupakan sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, diperoleh, dikonsumsi serta dapat memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen. 

2) Harga (Price) 

Harga adalah sejumlah nilai yang ditukar oleh konsumen untuk 

memperoleh produk atau jasa dimana nilai tersebut ditetapkan oleh 

penjual dan pembeli melalui proses tawar menawar. 

3) Tempat (Place) 

Tempat adalah saluran distribusi yang meliputi lokasi, transportasi, 

pergudangan dan lain-lain serta digunakan untuk mencapai targer 

perusahaan. 

4) Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan suatu kegiatan untuk mengkomunikasikan 

informasi mengenai produk atau jasa, serta sarana untuk membujuk 

serta mempengaruhi konsumen. 
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3. Perilaku Konsumen 

a. Pengertian Perilaku konsumen 

  Perilaku konsumen adalah suatu studi tentang bagaimana 

individu, kelompok, dan organisasi itu memilih, membeli, menggunakan 

barang, jasa dan ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan 

keinginana mereka (Kotler & Keller, 2012). Perilaku konsumen adalah 

perilaku tentang individu, organisasi ataupun kelompok dan proses yang 

mereka pakai untuk memilah, menggunakan, mengamankan serta 

membuang suatu produk, jasa, pengalaman untuk kepuasaan (Malau, 

2016). Dari definisi yang dijelaskan maka dapat disimpulkan bahwa 

perilaku konsumen yaitu tingkah laku konsumen baik individu maupun 

kelompok dalam proses memilih dan menggunakan barang maupun jasa 

untuk memenuhi serta mencapai kepuasaan. 

b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Faktor –faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen (Kotler & 

Keller, 2012) yaitu  sebagai berikut: 

1) Faktor Budaya  

Budaya  adalah suatu penentu keinginan serta perilaku yang 

mendasar dalam perilaku konsumen. Budaya, sub-budaya serta kelas 

sosial merupakan suatu hal yang penting dalam suatu perilaku 

pembelian. Sub-budaya terdiri dari kebangsaan, kelompok ras, 

agama dan daerah geografis. Sedangkan dalam kelas sosial 

menunjukkan preferensi produk serta merek yang tidak sama dalam 

banyak hal, seperti pakaian, mobil, perabotan rumah tangga. 
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2) Faktor Sosial / sosiologis 

Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor sosial yang 

terdiri dari kelompok acuan, keluarga serta peran dan status sosial 

konsumen. 

a) Kelompok Referensi 

Kelompok referensi merupakan kumpulan beberapa orang yang 

mengelompok dan memiliki pengaruh baik pengaruh secara 

langsung maupun tidak langsung terhadap perilaku konsumen. 

b) Keluarga 

Anggota keluarga adalah kelompok acuan primer yang sangat 

berpengaruh terhadap perilaku konsumen. Orang tua yang 

memberikan orientasi atas agama, ekonomi, politik dan juga 

ambisi pribadi. 

c) Peran dan Status 

Peran dan status ini menentukan kedudukan dari masing-

masing kelompok. Dari masing-masing peran akan 

menghasilkan sebuah status, konsumen memilih produk 

didasarkan pada peran dan status mereka di masyarakat. 

3) Faktor Pribadi 

Faktor pribadi juga merupakan faktor yang mempengaruhi 

perilaku konsumen, ada beberapa karakteristik probadi yaitu : 

a) Usia dan Tahap Siklus Hidup 

Seseorang dalam melakukan pembelian baik produk maupun 

jasa tentunya akan berbeda-beda sepanjang hidupnya, serta 
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selera yang dibelinya juga tergantung seseuai dengan usianya 

seperti pembelian pakaian dan perabotan rumah. 

b) Pekerjaan dan Keadaan Ekonomi 

Pola belanja seesorang  sangat dipengaruhi oleh pekerjaan 

seseorang tersebut,  seperti halnya pemilihan produk ataupun 

jasa tentunya juga disesuaikan dengan penghasilan yang dapat 

dibelanjakan serta keadaan ekonomi. 

c) Gaya Hidup 

Gaya hidup merupakan suatu pola hidup seesorang yang 

digambarkan melalui sebuah aktivitas, minat dan juga opininya. 

Gaya hidup menggambarkan bagaimana interaksi seseorang 

terhadap lingkungannya. 

d) Kepribadian dan Konsep Diri 

Kepribadian dapat dijelaskan menggunakan ciri-ciri kepercayan 

diri, otonomi, dominasi, kemmapuan dalam bersosialisasi, 

kehormatan, pertahanan diri dan juga kemampuan dalam 

beradaptasi. 

4) Faktor Psikologis 

Ada 4 fator psikologi yang mempengaruhi seesorang yaitu : 

a) Motivasi 

Seseorang memiliki kebutuhan diwaktu tertentu, seperti 

kebutuhan yang bersifat biogenis, yang dimana kebutuhan ini 

muncul dari tekanan biologis seperti halnya lapar, haus dan 

juga perasaan tidak nyaman. 
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b) Persepsi 

Suatu proses yang digunakan seorang individu untuk memilih 

meninterprestasikan dan mengorganisasikan masukan-masukan 

informasi yang berguna untuk menciptakan gambaran. 

c) Pembelajaran 

Perilaku konsumen sebagian besar berasal dari sebuah 

pembelajaran. Pembelajaran ini meliputi perubahan yang ada 

pada sikap seseorang yang timbul dan berasal dari 

pengalamannya. 

d) Keyakinan dan Sikap 

Perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh keyakinan dan 

sikap konsumen melaui suatu tindakan dan belajar. 

4.   Budaya 

a. Pengertian Budaya 

Budaya adalah determinasi dasar keinginan dan perilaku 

seseorang baik melalui keluarga dan institusi utama lainnya (Kotler & 

Keller, 2012). Setiap budaya memiliki beberapa subbudaya yang lebih 

kecil yang memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifikasi 

untuk anggota. Menurut Sumarwan (2011) budaya yaitu semua 

pemikiran, nilai dan juga symbol yang mempengaruhi perilaku, 

kebiasaan, sikap serta kepercayaan seorang konsumen. Budaya ini akan 

mempengaruhi perilaku, sikap serta persepsi seorang konsumen. Budaya 

tidak bersifat tetap akan tetapi budaya akan berubah dari waktu ke 

waktu. Kebudayaan adalah seperangkat nilai-nilai kepercayaan, perilaku 
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serta keinginan konsumen yang dipelajari dari keluarga, teman ataupun 

instansi lainnya yang kemudian dijadikan sebagai pedoman perilaku 

konsumen (Kotler & Amstrong, 2012).  

Dari definisi yang dijelaskan maka disimpulkan bahwa budaya 

adalah sebuah keyakinan yang sekaligus digunakan oleh masyarakat 

sebagai jalan hidupnya. 

b. Indikator Budaya 

Indikator budaya menurut Setiadi (2010) adalah sebagai berikut:  

1) Kelompok terdekat dalam membeli produk 

2) Kebiasaan mendengar tentang produk 

Sedangkan indikator budaya menurut Kalfaris (2018) adalah 

sebagai berikut : 

1) Kepercayaan terhadap user generated content  

2) Wajib mempunyai media sosial 

3) Kurang tertarik membaca buku secara konvensional 

4) Cenderung tidak loyal dan bekerja efektif 

5) Cenderung melakukan transaksi secara cashless 

6) Pengetahuan teknologi lebih maju 

7) Memanfaatkan teknologi dan informasi 

8) Cenderung konsumtif 
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5. Gaya Hidup 

a. Pengertian Gaya Hidup 

Gaya Hidup adalah pola hidup seseorang di dunia yang dilakukan 

dalam kehidupan sehari-hari dan digambarkan dalam sebuah aktivitas, 

minat dan pendapat. Gaya hidup menggambarkan interaksi “seseorang 

secara utuh” terhadap lingkungannya (Kotlet & Keller, 2012).  Gaya hidup 

dapat diartikan sebagai suatu sikap terhadap perilaku dan pandangan 

seseorang terhadap sesuatu. Gaya hidup yang ada pada diri seseorang tidak 

permanen atau akan berubah-ubah yang digambarkan dengan kegiatan, 

minat serta opini (Surmawan, 2014).  

Berdasarkan definisi yang dijelaskan maka dapat disimpulkan 

bahwa gaya hidup adalah seluruh gambaran dari diri seseorang yang 

digambarkan melalui aktivitas, minat serta opini. 

b.     Indikator Gaya Hidup 

 Terdapat empat indikator yang digunakan untuk mengukur gaya 

hidup (Surmawan, 2014), adapun indikator tersebut yaitu : 

1) Aktivitas  

2) Minat  

3) Pendapat  

 

Gaya hidup akan berkembang pada masing-masing dimensi 

seperti yang diidentifikasi oleh Setiadi (2010)  yaitu sebagai berikut : 
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Tabel 2.1. Dimensi Gaya Hidup 

Aktivitas Minat Pendapat 

1. Bekerja 

2. Belanja 

3. Hobi 

4. Kegiatan Sosial 

5. Liburann 

6. Komunitas 

7. Olahraga 

8. Hang Out 

1. Trend 

2. Fashion 

3. Media Eloktronik 

4. Sosial Media 

1. Pendapat Pribadi 

2. Pengetahuan 

3. Kualitas Produk 

4. Citra Diri 

 

6.  Word Of Mouth 

a. Pengertian Word Of Mouth 

Word Of Mouth (WOM) atau yang biasa disebut dengan 

komunikasi dari mulut ke mulut adalah suatu proses komunikasi berupa 

rekomendasi yang dilakukan baik secara individu ataupun kelompok 

terhadap suatu produk maupun jasa dengan tujuan untuk memberikan 

informasi secara personal (Kotler & Keller, 2012). Word of mouth adalah 

komunikasi yang dilakukan antara orang ke orang sebagai sumber pesan 

dan penerima mengenai suatu produk, pelayanan atau merek secara tidak 

komersial dan word of mouth ini dapat dilakukan secara sengaja dan tidak 

sengaja. Word of mouth merupakan suatu pujian, rekomendasi ataupun 

komentar positif maupun negative dari konsumen mengenai pengalaman 

mereka mengenai pelayanan jasa atau suatu produk yang mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen (Hasan, 2010).  
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Berdasarkan beberapa pengertian word of mouth yang dijelaskan 

maka dapat diambil kesimpulan bahwa word of mouth adalah suatu 

komunikasi berupa riview atau rekomendasi seseorang kepada orang lain 

mengenai suatu produk mulai dari atribut sampai cara penggunaan suatu 

produk atau jasa dengan atas dasar pengalamannya dan nantinya akan 

berpengaruh pada keputusan pembelian. 

b. Indikator Word of mouth 

Ada tiga indikator yang dapat digunakan untuk mengukur word of 

mouth (Lupiyoadi, 2013), indikator tersebut adalah sebagai berikut : 

1) Konsumen terdorong untuk melakukan pembelian dikarena motivasi 

dari orang lain (menumbuh motivasi) 

2) Mendapatkan rekomendasi dari orang lain. 

Sedangkan indikator word of mouth menurut Senorvitz (2012) adalah : 

1) Talkers, kepercayaan konsumen terhadap orang yang membicarakan 

suatu produk 

2) Topic, apa yang dibicarakan oleh seseorang mengenai suatu produk 

3) Tool, alat atau media yang digunakan oleh orang yang berbicara 

4) Talking Part, kepercayaan konsumen terhadap merek produk atas 

informasi yang disampaikan 

5) Tracking, dampak dari word of mouth yang terjadi dan usaha 

menyesuaikan diri 
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7.  Keputusan Pembelian 

a. Pengertian Keputusan Pembelian 

 Keputusan pembelian adalah suatu tahap proses pengambilan 

keputusan konsumen untuk benar-benar melakukan pembelian. 

Pengambilan keputusan pembelian suatu kegiatan individu secara langsung 

terlibat dalam memperoleh dan memanfaatkan barang atau jasa yang telah 

ditawarkan (Kotler & Amstrong, 2012). Keputusan pembelian adalah suatu 

proses dimana konsumen mulai mengenal masalahnya yang kemudian 

konsumen mulai mencari informasi mengenai produk dan mengevaluasi 

seberapa baik dari masing-masing aternatif  untuk memecahkan 

masalahnya yang kemudian akan mengarah pada keputusan pembelian 

(Tjiptono 2014).  

 Berdasarkan definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa 

keputusan pembelian adalah suatu proses dimana konsumen menyeleksi 

diantara beberapa pilihan dari berbagai alternative baik barang maupun 

jasa yang sesuai dengan kebutuhannya dan kemudian mengarah pada 

keputusan pembelian. 

b. Tahap-Tahap Pengambilan Keputusan 

Ada lima tahapan dalam proses keputusan pembelian  (Kotler & 

Keller, 2012). Lima tahapan-tahapan tersebut yaitu : 

1) Pengenalan Masalah 

  Pembeli mengenali terdapatnya kebutuhan serta keinginan yang 

dipengaruhi rangsangan baik dari dalam maupun dari luar. 
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2) Pencarian Informasi 

Waktu dimana pembeli sadar akan kebutugan yang belum 

terpenuhi dan pembeli akan cenderung mencari informasi tentang 

barang atau jasa yang akan dibelinya. 

3) Evaluasi Alternatif 

Konsumen menggunakan informasi yang diperoleh untuk 

mengevaluasi merek ataupun atribut dari beberapa pilihan produk 

yang tersedia. 

4) Keputusan pembelian 

Konsumen memutuskan untuk memilih dan membeli salah 

satu produk atau jasa yang diminati 

5) Perilaku Pasca Pembelian 

Tahap yang terakhir yaitu perilaku pasca pembelian 

konsumen, dimana konsumen mengambil sebuah tindakan dari 

proses keputusan pembelian berdasarkan dari kepuasaan atau 

ketidakpuasaan konsumen terhadap suatu barang yang dibelinya. 

c. Indikator Keputusan Pembelian 

Ada beberapa indikator keputusan pembelian yang digunakan oleh 

konsumen (Kotler & Keller, 2012) , yaitu sebagai berikut : 

1) Pengenalan Masalah 

2) Pencarian Informasi 

3) Evaluasi Alternative 

4) Keputusan Pembelian 
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B. Penelitian Terdahulu 

Beberapa penelitian terdahulu yang dijadikan referensi dalam penelitian ini 

adalah : 

Tabel 2.2 Penelitian Terdahulu 

No Peneliti Judul Hasil Sumber 

1 Denny 

Asmas, 

Ahmad 

Tarmizi 

(2019) 

Pengaruh 

Budaya 

Terhadap 

Keputusan 

Membeli 

Produk Mie 

Instant Indomie 

Hasil dari penelitian 

menunjukkan Budaya 

berpengaruh positif 

terhadap keputusan 

pembelian  

Jurnal 

Manajemen 

dan Sains 

Vol 4 No. 2 

Oktober 2019 

ISSN : 2541-

6234 

2 Khairul 

Anas, 

Muhajirin 

(2020) 

 

Pengaruh Gaya 

Hidup dan 

Harga Tehadap 

Keputusan 

Pembelian Pada 

Kantin Yuank 

Kota Bima 

Hasil dari penelitian 

menunjukkan Gaya 

Hidup, dan Harga  

berpengaruh positif 

terhadap keputusan 

pembelian Pada Kantin 

Yuank Kota Bima 

Jurnal of 

Bussiness and 

EconomisRes

earch (JBE) 

 

Vol. 1 No. 2 

June 2020 

ISSN : 271-

6128 

3 Fanny 

Puspita 

Sari 

(2016) 

Pengaruh 

Harga, Citra 

Merek dan 

Word of Mouth 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Hasil dari penelitian 

menunjukkan Harga, 

Citra Merek dan Word Of 

Mouth, berpengaruh 

positif terhadap 

keputusan pembelian 

Konsumen 

Jurnal Ilmu 

dan Riset 

Manajemen 

 

Vol. 5 No. 6 

Juni  2016 

ISSN : 2461-

0593 

4 Vera 

Santiana 

Br 

Ginting, 

Heru 

Irianto, 

Bekti 

Pengaruh Gaya 

Hidup, Word Of 

Mouth dan 

Kualitas Produk 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian pada 

Hasil dari penelitian 

menunjukkan Gaya 

Hidup,  Word Of Mouth, 

Kualitas Produk 

berpengaruh positif 

terhadap keputusan 

AGRISTA 

 

Vol. 5 No.1 

Maret 2017 
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Wahyu 

Utami 

(2017) 

Café Ngopi 

Serius di 

Surakarta 

pembelian 145- 154 

ISSN : 2302 – 

1713 

5 Keren dan 

Sulistiono 

(2019) 

Pengaruh 

Motivasi, 

Budaya dan 

Sikap 

Konsumen 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Indomie 

Hasil dari penelitian 

menunjukkan 

Motivasi,Budaya Dan 

Sikap Konsumen 

berpengaruh positif 

terhadap keputusan 

pembelian Produk 

Indomie 

Jurnal Ilmiah 

Manajemen 

Vol. 7, No. 3 

Desember 

2019 

 

ISSN :2337-

7860 

 
 

C. Kerangka Konseptual Penelitian 

Berdasarkan judul diatas maka kerangka konseptual penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

Gambar 2.1 Paradigma Penelitian 
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Keterangan : 

Y = Keputusan Pembelian 

X1 = Budaya 

X2 = Gaya Hidup 

X3 = Word Of Mouth 

Kerangka konseptual penelitian merupakan pola pikir yang 

menunujukkan hubungan antara variabel yang akan diteliti yang sekaigus 

mencerminkan jenis dan jumlah rumusan masalah yang perlu dijawab melalui 

penelitian, teori yang digunakan untuk merumuskan hipotesis, jenis dan jumlah 

hipotesis, dan teknik analisis statistik yang akan digunakan (Sugiyono, 2016). 

1) Budaya (X1) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

2) Gaya Hidup (X2) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

3) Word Of Mouth  (X3) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

4) Budaya (X1), Gaya Hidup (X2) dan Word Of Mouth  (X3)  berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
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D. Hipotesis 

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk 

kalimat pertanyaan, selain itu hipotesis juga dapat dinyatakan sebagai jawaban 

teoritis terhadap suatu rumusan penelitian dan belum merupakan jawaban yang 

empirik (Sugiyono, 2016).  

Berdasarkan paradigma penelitian pada gambar 1 maka hipotesis pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Pengaruh  Budaya terhadap Keputusan Pembelian 

Budaya sangat mempengaruhi perilaku seorang individu pada perilaku 

konsumen dalam proses pembelian (Kotler & Keller, 2012). Budaya dapat 

dilihat dari pandangan, kepercayaan serta kebiasaan konsumen terhadap 

suatu produk. Suharto (2016) menyatakan bahwa budaya merupakan suatu 

penyebab yang paling mendasar dari keinginan dan tingkah laku seseorang, 

tingkah laku seseorang dapat dipelajari dan tumbuh dalam masyarakat, 

sebagaimana seseorang mempelajari nilai-nilai dasar persepsi, keinginan 

serta tingkah laku dari keluarga serta lembaga-lembaga  penting didalam 

masyarakat. Semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen terhadap suatu 

produk maka akan semakin tinggi keputusan konsumen dalam melakukan 

pembelian. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Denny Asmas, 

Ahmad Tarmizi dengan judul Pengaruh Budaya Terhadap Keputusan 

Membeli Produk Mie Instant Indomie yang menyatakan bahwa variabel 

Budaya berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hipotesis pada penelitian ini adalah: 
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H1 : Budaya  berpengaruh terhadap keputusan pembelian Skincare Ms 

Glow 

2. Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian 

Kotler (2012) menyatakan bahwa gaya hidup berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian karena minat konsumen dalam berbagai produk 

dipengaruhi oleh gaya hidupnya dan barang yang mereka beli mencerminkan 

gaya hidup tersebut. Oleh sebab itu gaya hidup mempunyai peran yang 

sangat kuat dalam berbagai aspek atas proses keputusan pembelian 

konsumen, bahkan sampai tahap evaluasi setelah pembelian sebuah produk. 

Keputusan pembelian merupakan pemilihan diantara dua atau lebih 

alaternative pilihan, yang artinya seseorang dalam menentukan keputusan 

pembelian harus tersedia beberapa alternative pilihan. Konsumen pada saat 

menentukan keputusan pembelian akan mempertimbangan bagaimana gaya 

hidup yang diberikan. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Khairul 

Anas, Muhajirin (2020) dengan judul Pengaruh Gaya Hidup dan Harga 

Tehadap Keputusan Pembelian Pada Kantin Yuank Kota Bima yang 

menyatakan bahwa variabel Gaya Hidup berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Hipotesis pada penelitian ini adalah : 

H2 : Gaya Hidup  berpengaruh terhadap keputusan pembelian Skincare 

Ms Glow 

3. Pengaruh Word of mouth terhadap Keputusan Pembelian 

Penyebaran informasi melalui jaringan bisnis, sosial dan masyarakat dianggap 

terpengaruh akan hal tersebut yaitu yang disebabkan oleh word of mouth 
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(Hasan, 2010). Word of mouth dapat menghasilkan sebuah percakapan yang 

postif dan negatif. Seseorang pada saat proses sebelum memutuskan untuk 

membeli suatu produk biasanya seseorang tersebut bertanya kepada orang 

lain mengenai produk tersebut. Hal tersebut mengakibatkan word of mouth 

dapat mempengaruhi seseorang dalam proses melakukan sebuah keputusan 

pembelian (Senorvitz, 2012). Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh 

Indri Fanny Puspita Sari (2016) dengan judul Pengaruh Harga, Citra Merek 

dan Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen yang 

menyatakan bahwa variabel word of mouth berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Hipotesis pada penelitian ini adalah : 

H3 : Word Of Mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

Skincare Ms Glow. 

4. Pengaruh Budaya, Gaya Hidup dan Word Of Mouth terhadap Keputusan 

Pembelian : 

Kegiatan menggunakan skincare merupakan sebuah kegiatan yang sudah 

menjadi keyakinan bagi sebagian orang khusunya perempuan remaja. 

Konsumen meyakini kegiatan perawatan kulit mempunyai manfaat yang baik 

untuk kulit. Keyakinan tersebut diikuti oleh gaya hidup pada setiap individu 

dalam memilih merek alternative produk. Konsumen yang masih awam akan 

mencari informasi melalui konsumen lain dengan cara mendengarkan 

tanggapan dan reputasi yang disampaikan. 

Hipotesis pada penelitian ini adalah : 

H4 : Budaya, Gaya Hidup dan Word Of Mouth berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian Skincare Ms Glow. 
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