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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Dalam ipenelitian iini idigunakan ibeberapa ipenelitian iterlebih idahulu 

sebagai ipedoman idalam imemberikan iarahan iyang isesuai idengan itopik 

penelitian iyang idilakukan. iBerikut ipenelitian iterdahulu iyang idigunakan 

sebagai ibahan ipembahasan idari ipenelitian iini. 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

Nama dan Judul 

Penelitian 
Metode Hasil iPenelitian 

Analisis Faktor Yang 

Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian Konsumen 

Terhadap Produk Rabbani 

Di Bunker Rabbani 

Pucang Surabaya 

(Paramitha & Hasib, 

2014) 

Penelitian yang 

digunakan 

adalah pendekatan 

kuantitatif. Strategi 

analisis yang 

digunakan adalah 

analisis faktor 

eksploratori. 

Hasil analisis penelitian, menemukan tiga 

faktor yang mempengaruhi 

keputusanipemebelian konsumen terhadap 

produk iRabbani di Bunker Rabbani Pucang 

Surabaya, yaitu faktor produk, faktor harga 

dan tempat serta faktor store promotion. 

Dapat disimpulkan bahwa marketing mix 

Bunker Rabbani Pucang Surabaya berhasil, 

karena mampu mempengaruhi konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian 

terhadap produk Rabbani. 

Analisis Faktor-Faktor 

Yang Dipertimbangkan 

Konsumen Dalam 

Keputusan Pembelian 

Produk Kek Pisang Villa 

Kota Batam  

(Rini Mayangsari, 

Rusda Irawati, 2018) 

 

Metode analisis 

data yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

adalah analisis 

deskriptif dan 

analisis faktor  

konfirmatori 

(CFA). 

Hasil penelitian menunjukkan dari 20 

indikator yang dianalisis, dapat terbentuk 6 

faktor baru yaitu faktor Kualitas Produk, 

Brand Image, Harga Produk, Bentuk 

Kemasan, Competitor/Pesaing dan Mutu 

Kemasan. Sedangkan faktor yang paling 

dominan dipertimbangkan konsumen dalam 

keputusan pembelian produk Kek Pisang 

Villa adalah faktor Kualitas Produk dengan 

nilai varians sebesar 24.322%. 

Analisis Faktor-Faktor 

yang Memengaruhi 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan di Kober Bar 

Malang 

(Bernadeta Wahyu Astri 

Pratita, Heri Pratikto, 

Sutrisno, 2018). 

Penelitian ini 

menggunakan  

pendekatan 

kuantitatif, dengan 

teknik purposive 

sampling. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dari 11 

faktor yang digunakan dalam penelitian, 

terbentuk enam faktor yaitu faktor produk, 

faktor budaya, faktor layanan karyawan, 

faktor sub budaya, faktor psikologis, dan 

faktor harga. aktor dominan yang 

memengaruhi keputusan pembelian 

pelanggan di Kober Bar Malang adalah faktor 

produk. 

Sumber : Jurnal Terdahulu 
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2.2 Tinjauan Teori 

2.2.1 Perilaku Konsumen 

Dengan memahami iperilaku konsumen, perusahaan dapat imenentukan harga, 

memberikan pelayanan, mempromosikan iproduk dengan lebih baik,  serta 

menyediakan fasilitas yang memuaskan dan dapat menentukan lokasi. Di samping 

itu perusahaan juga dapat memahami tentang ada tidaknya peluang baru untuk 

pemenuhan kebutuhan konsumen, yang selanjutnya memudahkan pihak perusahaan 

untuk mengidentifikasi carai mengetahui segmentasii pasar. 

Karena salah satu tujuan dari kegiatan pemasaran ialah mempengaruhi 

konsumen untuk bersedia membeli barang dan jasa perusahaan pada saat imereka 

membutuhkan. Hal ini sangat penting bagi seorang pemasar untuk imemahami 

tentang perilaku konsumen. 

Konsumen isangat iheterogen idilihat idari iusia, ijenis ipekerjaan, itingkat 

pendidikan, itingkat ipendapatan ijuga iselera. iSehingga ipemasar iperlu 

membeda-bedakan konsumen menjadi kelompok-kelompok dan imengembangkan 

produk iatau ijasa isesuai idengan ikebutuhan imereka. 

Menurut iDharmmesta idan iHandoko i(2000) “perilaku ikonsumen iadalah 

kegiatan-kegiatan iindividu iyang isecara ilangsung iterlibat idalam imendapatkan 

dan imenggunakan ibarang idan ijasa, itermasuk idi idalamnya iproses pengambilan 

ikeputusan ipada ipersiapan idan ipenentuan ikegiatan-kegiatan tersebut.” 

“Perilaku ikonsumen isebagai isuatu itindakan iyang ilangsung idalam 

mendapatkan, imengkonsumsi iserta imenghabiskan iproduk idan ijasa itermasuk 

proses ikeputusan iyang imendahului idan ipenyusuli itindakan itersebut” (Umar, 

2002). 
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Menurut iKotler i(2007) “perilaku ikonsumen imerupakan istudi itentang cara 

individu, ikelompok, idan iorganisasi imenyeleksi, imembeli, imenggunakan, idan 

mendisposisikan ibarang, ijasa, igagasan iatau ipengalaman iuntuk imemuaskan 

kebutuhan idan ikeinginan imereka.” 

Studi ikonsumen imemberikan ipetunjuk iuntuk imemperbaiki idan 

memperkenalkan iproduk iatau ijasa, imenetapkan iharga, imerencanakan saluran, 

menyusun ipesan, idan imengembangkan ikegiatan ipemasaran ilain. Oleh isebab 

itulah imemahami iperilaku ikonsumen idan imengenal ikebutuhan dan keinginan 

konsumen itidak pernah sederhana. iDari idefinisi idiatas, idapat diambil 

kesimpulan ibahwa ipemasar iharus imengetahui ikebutuhan idan keinginan 

konsumennya. iDengan imengetahui ikebutuhan idan ikeinginan konsumen 

terhadap isebuah iproduk, imaka ipemasar idapat imempengaruhi konsumen iagar 

mereka idapat imembeli iproduknya, ipada isaat imereka membutuhkannya. 

2.2.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Menurut iKotler idan iKeller i(2009) “faktor iyang imempengaruhi iperlaku 

konsumen iitu isendiri iadalah ibudaya, isosial, ipribadi,dan ipsikologi.” 

Sumber: Eunike Verin, 2014 

Gambar 2.1 

Faktor-Faktor Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
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Faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen menurut gambar diatas dapat 

idisimpulkan bahwa pemilihan produk oleh konsumen memiliki beberapa ifaktor 

iyaitu, sebagai berikut : 

1. Faktor Budaya, dalam faktor ini terbagi-bagi lagi budaya itu sendiri menjadi 

beberapa sub variabel, penjelasan mengenai sub-sub bagian tersebut adalah 

berikut ini : 

a) Budaya, merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar. 

“Meliputi kumpulan berbagai pengetahuan, nilai, keyakinan, kebiasaan dan 

perilaku” (Suryani, 2008).  

b) Sub-budaya, masing-masing dari budaya terdiri dari sub-sub budaya yang lebih 

kecil lagi. Dimana memberikan ciri lebih banyak dan sosialisasi khusus bagi 

para anggotanya. Sub budaya meliputi: kebangsaan, agama, kelompok ras dan 

daerah geografis. 

c) Kelas Sosial, pembagian masyarakat yang relatif homogen dan permanen, yang 

hierarkis dan yang anggotanya menganut nilai-nilai, minat, perilaku yang 

serupa. 

2. Faktor Sosial, merupakan faktor yang timbul dari lingkungan sosial konsumen 

tersebut. Faktor-faktor sosial meliputi, sebagai berikut: 

a) Kelompok Referensi, merupakan sebuah kelompok yang memiliki pengaruh 

langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang, yang 

meliputi: rekan kerja, teman dekat, teman sekomunitas, kelompok keagamaan, 

dan sebagainya. 
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b) Keluarga, merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting 

dalam mayarakat. Disebabkan keluarga merupakan kumpulan orang-orang 

terdekat konsumen tersebut. 

c) Peran dan Status, peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan dilakukan oleh 

seseorang. Sedangkan status adalah kedudukan seseorang dalam sebuah 

lingkungan. 

3. Faktor iPribadi, iperilaku ipembeli ijuga idipengaruhi ioleh ikarakteristik pribadi. 

iKarateristik itersebut imeliputi isebagai iberikut: 

a) Usia dan Siklus Hidup, perilaku konsumen juga dapat dipengaruhi oleh usia 

konsumen tersebut, dan juga kebutuhan juga dipengaruhi oleh usia konsumen. 

Semakin tua makan kebutuhan akan semakin besar. Sedangkan tahap siklus 

hidup merupakan pembagian dari periode hidupnya. 

b) Pekerjaan, jenis pekerjaan sangat mempengaruhi pola kebutuhan, semakin baik 

jenis pekerjaan konsumen, maka tingkat kebutuhan dan keinginannya akan 

semakin besar. Lingkungan ekonomi juga berpengaruh terhadap perilaku 

konsumen hal ini berkaitan dengan penghasilan, semakin besar penghasilan 

maka akan semakin besar pula kebutuhan. 

c) Situasi Ekonomi, mempengaruhi pemilihan pembelanjaan. Maksudnya adalah 

ekonomi seseorang terdiri dari pendapatan Misalnya, konsumen akan 

berbelanja hanya untuk memenuhi kebutuhan saja karena pendapatannya 

terbatas. 
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d) Gaya iHidup, imerupakan ipola ihidup iseseorang iyang idi iekspresikan dalam 

iaktivitas, iminat, idan iopininya. iGaya ihidup ijuga imenggambarkan 

keseluruhan idiri iseseorang iyang iberinteraksi idengan ilingkunganya. 

e) Kepribadian dan Konsep diri, kepribadian merupakan karakteristik psikologis 

seseorang yang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan itanggapan 

relatif ikonsisten idan ibertahan ilama iterhadap lingkunganya. 

4. Faktor iPsikologis 

a) Motivasi, merupakan dorongan dari diri sendiri untuk melakukan sebuah 

aktivitas. Dalam hal ini adalah dorongan untuk melakukan pembelian. 

b) Persepsi, merupakan proses yang digunakan seorang individu untuk memilih, 

mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan-masukan informasi guna 

menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. 

c) Pembelajaran, meliputi perubahan perilaku yang terjadi pada diri seseorang 

yang didasarkan pada pengalaman. 

d) Kepercayaan dan Sikap, keyakinan merupakan gambaran pemikiran yang 

dianut seseorang tentang suatu hal. Sedangkan sikap merupakan evaluasi, 

perasaan emosional, dan kecenderungan tindakan yang menguntungkan atau 

merugikan dan bertahan lama dari seseorang terhadap suatu obyek atau 

gagasan. 

2.2.3 Keputusan Pembelian 

Sebelum imerencanakan ipemasaran, isuatu iperusahaan iperlu 

mengidentifikasi ikonsumen, isasarannya idan iproses ikeputusannya. iWalaupun 

banyak ikeputusan ipembelian imelibatkan ihanya isatu ipengambilan ikeputusan, 

keputusan iyang ilain imungkin imelibatkan ibeberapa iorang ilain iyang 
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memerankan iperan, ipencetus iide, ipemberi ipengaruh, ipengambil ikeputusan, 

pembeli idan ipemakai. iTugas ipemasar iadalah imengidentifikasi ipembelian lain, 

kriteria ipembelian imereka idan ipengaruh imereka iterhadap ipembeli. iProgram 

pemasaran iharus idirancang iuntuk imenarik idan imencapai ikunci iseperti halnya 

ipembelian. 

Menurut iSchiffman, iKanuk i(2004), I“keputusan ipembelian iadalah 

pemilihan idari idua iatau ilebih ialternatif ipilihan ikeputusan ipembelian, iartinya 

bahwa iseseorang idapat imembuat ikeputusan, iharus itersedia ibeberapa alternatif 

ipilihan.” iKeputusan iuntuk imembeli idapat imengarah ipada bagaimana proses 

idalam ipengambilan ikeputusan itersebut iitu idilakukan. i 

Assauri dalam (Sahetapy, i2013) “keputusan ipembelian imerupakan isuatu 

proses ipengambilan ikeputusan iakan ipembelian iyang imencakup ipenentuan apa 

iyang iakan idibeli iatau itidak imelakukan ipembelian idan ikeputusan iitu 

diperoleh idari ikegiatan-kegiatan isebelumnya.” 

Sedangkan imenurut iKotler i(2005) “keputusan ipembelian iadalah isuatu 

proses ipenyelesaian imasalah iyang iterdiri idari imenganalisa ikebutuhan idan 

keinginan, ipencarian iinformasi, ipenilaian isumber-sumber iseleksi iterhadap 

alternatif ipembelian, ikeputusan ipembelian, idan iperilaku isetelah ipembelian.” 

“Suatu ipembelian itidak ilangsung iterjadi iterlebih idahulu idengan 

mengetahui, imengenal idan ikemudian imemiliki iproduk itersebut” iKoeswara 

dalam (Theofillus iKusuma iAdhi, 2006). iSeorang ipemasar iharus melihat ihal-

hal iyang iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian idan membuat isuatu 

ketetapan ikonsumen imembuat ikeputusan ipembeliannya. Kotler i(2002) 
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“mengemukakan iproses ipembelian itersebut imelalui ilima tahapan.” iTahapan 

pembelian ikonsumen itersebut iantara ilain iadalah: 

Sumber : www.ilmu-ekonomi-id.com 

Gambar 2.2 

Proses Keputusan Pembelian 
 

1. Pengenalan imasalah i(problem irecognition) 

Proses ipembelian idiawali idengan iadanya imasalah iatau ikebutuhan iyang 

dirasakan ioleh ikonsumen. iKonsumen imempersepsikan iperbedaan iantara 

keadaan iyang idiinginkan idengan isituasi isaat iini iguna imembangkitkan idan 

mengaktifkan iproses ikeputusan. 

2. Pencarian iinformasi i(information isearch) 

Setelah ikonsumen imerasakan iadanya ikebutuhan isuatu ibarang iatau ijasa, 

selanjutnya ikonsumen imencari iinformasi ibaik iyang idisimpan idalam ingatan 

i(internal) imaupun iinformasi iyang ididapat idari ilingkungan (eksternal). 

iSumber-sumber iinformasi ikonsumen iterdiri idari i: 

a)  Sumber ipribadi: ikeluarga, iteman, itetangga, ikenalan. 

b)  Sumber iniaga/komersial: iiklan, itenaga ipenjual, ikemasan, idan pemajangan 

c)  Sumber iumum: imedia imassa idan iorganisasi ikonsumen 

d)  Sumber ipengalaman: ipenanganan, ipemeriksaan, ipenggunaan iproduk 

3. Evaluasi ialternatif i(validation iof ialternativ) 

Setelah iinforasi idi iperoleh, ikonsumen imengevaluasi iberbagai ialternatif 

pilihan idalam imemenuhi ikebutuhan itersebut. iUntuk imenilai ialternatif 

pilihan ikonsumen iterdapat ilima ikonsep idasar iyang idapat idigunakan, yaitu: 

http://www.ilmu-ekonomi-id.com/
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a) Sifat-sifat iproduk, iapa iyang imenjadi iciri-ciri ikhusus idan iperhatian 

konsumen iterhadap iproduk iatau ijasa itersebut. 

b) Pemasar ihendaknya ilebih imemperhatikan ipentingnya iciri-ciri iproduk dari 

pada ipenonjolan iciri-ciri iproduk. 

c) Kepercayaan ikonsumen iterhadap iciri imerek iyang imenonjol. 

d) Fungsi ikemanfaatan, iyaitu ibagaimana ikonsumen imengharapkan kepuasan 

yang idiperoleh idengan itingkat ialternatif iyang iberbeda-beda isetiap ihari. 

e) Bagaimana iprosedur ipenilaian iyang idilakukan ikonsumen idari isekian 

banyak iciri-ciri ibarang. 

4. Keputusan iPembelian i(purchase idecision) 

Konsumen iyang itelah imelakukan ipilihan iterhadap iberbagai ialternatif 

biasanya imembeli iproduk iyang ipaling idisukai, iyang imembentuk isuatu 

keputusan iuntuk imembeli. iAda tiga faktor iyang imenyebabkan timbulnya 

keputusan iuntuk imembeli, iyaitu: 

a) Sikap iorang ilain: itetangga, iteman, iorang ikepercayaan, ikeluarga, idll. 

b) Situasi itak iterduga: iharga, ipendapatan ikeluarga, imanfaat iyang diharapkan 

c) Faktor iyang idapat ididuga: ifactor isituasional iyang idapat idiantisipasi oleh 

ikonsumen 

5. Perilaku ipasca ipembelian i(post ipurchase ibehavior) 

Kepuasan iatau iketidak ipuasan ikonsumen iterhadap isuatu iproduk iakan 

berpengaruh iterhadap iperilaku ipembelian iselanjutnya. iJika ikonsumen ipuas 

kemungkinan ibesar iakan imelakukan ipembelian iulang idan ibegitu ijuga 

sebaliknya. Ketidakpuasan konsumen akan terjadi jika konsumen mengalami 
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pengharapan iyang itak iterpenuhi. iKonsumen iyang imerasa itidak puas iakan 

menghentikan ipembelian iproduk iyang ibersangkutan idan kemungkinan iakan 

menyebarkan iberita iburuk itersebut ike itemanteman mereka. iOleh ikarena itu 

perusahaan iberusaha imemastikan itercapainya kepuasan ikonsumen ipada 

semua itingkat idalam iproses ipembelian. 

 

2.3 Hubungan Antar Faktor 

2.3.1 Analisis Faktor-Faktor Dalam Keputusan Pembelian 

Adapun penelitiani yang telah dilakukani oleh  (Paramitha dan Hasib, 2014). 

“Analisis Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen Terhadap 

Produk Rabbani Di Bunker Rabbani Pucang Surabaya” menunjukan ada 13 faktor 

yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian pada Bunker Rabbani 

Pucang Surabaya, yaitu  model produk sesuai syariah,  produk Rabbani memiliki 

beragam variasi warna, corak dan motif serta up to date,  logo Rabbani di setiap 

produknya,  variasi produk untuk usia anak remaja hingga dewasa, bahan produk 

berkualitas, promo diskon, harga terjangkau, lokasi stategis, fasilitas gerai, 

pelayanan yang ramah, menjadi member Rabbani, gerai yang bersih serta display 

produk yang menarik, dan rekomendasi dari teman. Dari 13 faktor tersebut adanya 

logo Rabbani pada setiap produknya mempunyai jawaban responden tertingg. 

Sedangkan penelitian menurut (Mayangsari dan Irawati, 2018) “Analisis Faktor-

Faktor Yang Dipertimbangkan Konsumen Dalam Keputusan pembelian Produk 

Kek Pisang Villa Kota Batam” menunjukkan terdapat 6 faktor yang mempengaruhi 

keputusan konsumen dalami memilih melakukan pembelian, yaitu faktor kualitas 

produk, faktor brand image, faktor harga produk, faktor bentuk kemasan, faktor 
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competior/ pesaing, faktor mutu kemasan. Maka, dapat disimpulkan bahwa faktor-

faktor yangi muncul akan mempengaruhi konsumen dalami menentukan keputusan 

pembelian yangi sesuaii dengani kebutuhan dan keinginan. 

 

2.4 Kerangka Konseptual 

Berdasarkan hasil wawancara dari lima konsumen Berkat Fashion Display 

Jombang, terdapat 15 faktor yang terindikasi yaitu faktor kualitas produk, faktor 

kelengkapan produk, faktor lokasi, faktor harga, faktor pelayanan yang ramah, 

faktor kecepatan pelayanan, faktor product knowledge, faktor atmosfer toko, faktor 

kebersihan, faktor parkir gratis, faktor pengiriman, faktor promosi, faktor word of 

mouth, faktor media sosial, faktor pengalaman. Dengan ditemukannya 15 faktor 

tersebut diharapkan dapat diidentifikasi faktor-faktor apa saja yang dapat 

mempengaruhi konsumen dalam memutuskan pembelian di Berkat Fashion Display 

Jombang. Dari uraian tersebuti maka dapat dibangun kerangka konseptual sebagai 

berikut : 
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Sumber : Data diolah oleh peneliti 2021 

Gambar 2.3 

Kerangka Konseptual 
 

 

Faktor-Faktor Yang Dipertimbangkan  

Dalam Keputusan Pembelian  

di Berkat Fashion Display Jombang 

 

1. Kualitas produk 

2. Kelengkapan produk 

3. Lokasi 

4. Harga 

5. Pelayanan yang ramah 

6. Kecepatan pelayanan 

7. Product knowledge karyawan 

8. Atmosfer toko 

9. Kebersihan 

10. Parkir gratis 

11. Bisa dikirim 

12. Promosi 

13. Word of mouth 

14. Media sosial 

15. Pengalaman 

Keputusan Pembelian 

di Berkat Fashion 

Display Jombang 
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