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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi telah mempermudah banyak hal diberbagai 

bidang salah satunya pada bidang ekonomi. Dalam bidang ekonomi internet 

menjadi salah satu media transaksi yang mempermudah pelaku ekonomi 

dalam menjalankan bisnis mereka sehingga faktor jarak dan waktu tidak lagi 

menjadi suatu permasalahan. Hal tersebut membuat banyak pelaku ekonomi 

mulai gencar menjadikan internet sebagai salah satu penunjang kegiatan 

bisnis mereka. Selain dapat menjalin hubungan bisnis dengan pelanggan 

secara lebih luas dan efisien, pelaku ekonomi juga dapat memangkas biaya-

biaya yang seharusnya dikeluarkan. Hal inilah yang menjadikan sebagai 

peluang yang baik dalam menawarkan barang dan jasa kepada para konsumen 

melalui internet dalam aksesnya.  

Perkembangan teknologi internet mempermudah masyarakat untuk 

berbelanja. Konsumen tidak perlu lagi untuk mendatangi pusat perbelanjaan 

atau toko untuk berbelanja, namun cukup menggunakan media sosial 

konsumen bisa berbelanja dengan mengunjungi berbagai situs web yang 

sering disebut dengan online shopping. Online shopping membuat kita 

semakin mudah berbelanja tanpa menghabiskan waktu dan tenaga karena 

kemudahan inilah membuat pengguna media sosial semakin banyak. Melalui 

media sosial pembeli dapat berbagai produk yang ditawarkan melalui online 

shopping yang dipromosikan oleh penjual.  
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Beberapa toko kecil dan departemen store banyak yang menutup 

gerainya seperti Ramayana, Hypermart, hingga Matahari yang menutup 

gerainya pada tahun 2017 (www.indtime.com). Dapat dilihat dari banyaknya 

departemen store yang tutup diakibatkan oleh banyaknya konsumen yang 

menyerbu toko-toko online yang dirasa lebih praktis dan barang yang dijual 

lebih banyak variasinya. Dengan zaman yang semakin modern inilah 

konsumen tidak harus datang ke toko offline untuk membeli produk, sehingga 

dengan adanya layanan via media sosial ini konsumen dapat mengakses dan 

melakukan pembelian produk dengan mudah. Hal tersebut sangat cocok bagi 

konsumen yang sibuk dengan memiliki kegiatan sangat padat. 

Belanja online adalah salah satu bentuk perdagangan elektronik yang 

digunakan untuk kegiatan transaksi penjual ke penjual ataupun ke konsumen. 

Kegiatan belanja ini telah mengubah cara manusia dalam berkomunikasi. 

Selain merubah perilaku manusia dalam berkomunikasi, internet juga 

memberikan perubahan berarti dalam upaya pemasaran. Dalam berbagai 

praktik pembelian secara online konsumen merasa nyaman saat pelayanan 

dan pemberian informasi tentang produk yang diinginkan disampaikan 

dengan baik oleh penjual. Pada akhirnya kenyamanan dapat mengurangi 

kekhawatiran konsumen terhadap produk yang akan dibeli.  

Aktivitas yang dilakukan penjual online dengan memberikan sebuah 

layanan yang paling sering diminati karena internet mempunyai kelebihan 

yaitu kenyamanan dalam berbelanja. Konsumen hanya perlu mengakses 

internet dan melakukan pembelian di sosial media dengan sangat mudah. 
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Konsumen melakukan transaksi, market place dalam sosial media menjadi 

pihak penengah atau pihak ketiga antara penjual dan pembeli. Fungsi dari 

pihak ketiga ini adalah menerima pembayaran dan menjaga nya sampai 

produk diterima konsumen dengan baik dan sesuai dengan harapan.  

Pemahaman perilaku konsumen dalam membeli suatu produk akan 

sangat bermanfaat bagi perusahaan dalam menentukan dan mengembangkan 

produk yang akan dibuat. 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 (Kotler & Keller, 2009:166) 

Keputusan pembelian sebagai tahap keputusan dimana konsumen 

secara aktual melakukan pembelian suatu produk (Kotler dan Keller 

2012:193). Dalam hal ini seseorang dalam melakukan keputusan untuk 

memilih suatu produk baik dari sisi jenis maupun kuantitas produk itu sendiri.  

Gaya hidup adalah pola hidup seseorang didunia yang tercermin 

dalam kegiatan, minat dan pendapatan (Kotler & Keller 2009:175). Gaya 

hidup adalah bagian dari kebutuhan sekunder manusia yang bisa berubah 

tergantung jaman atau keinginan seseorang untuk mengubah gaya hidupnya. 

Semakin berkembangnya jaman maka semakin membuat para konsumen 

berkeinginan untuk meningkatkan gaya hidupnya terutama dalam memilih 

barang yang akan dikonsumsinya (Ekasari & Hartono, 2015). Gaya hidup 

juga akan didominasi oleh perkembangan teknologi, teknologi yang semakin 

berkembang menyebabkan seseorang akan terjebak pada rutinitas dengan 
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teknologi tersebut, hal ini akan semakin mendukung masyarakat melakukan 

pembelian secara online (Nasution & Putri, 2018). 

Variasi produk mendefinisikan bahwa sebagai unit  tersendiri dalam 

suatu merek atau lini produk yang dibedakan berdasarkan ukuran, harga, 

penampilan atau ciri-cirinya (Kotler 2009:72). Perusahaan harus mempelajari 

perilaku konsumen dari target pasar yang dituju sehingga produk yang 

dihasilkan mendapat respons efektif dari konsumen. Penelitian tentang siapa 

yang ada di pasar konsumen, apa yang dibeli konsumen, ketika mereka 

membeli, siapa yang terlibat dalam pembelian, mengapa konsumen membeli 

dan bagaimana mereka membeli adalah analisis pasar yang terkait erat 

dengan konsumen. Konsumen akan menuntut berbagai produk sehingga akan 

ada banyak pilihan bagi konsumen untuk menentukan produk yang akan 

dibeli. Bagi konsumen, variasi produk akan menentukan keputusan mereka 

untuk membeli produk (Wahyuningsih, 2019).  

Selain faktor varian produk, kenyamanan juga menjadi faktor 

seseorang melakukan pembelian secara online dimana terdapat beberapa hal 

yang bisa dikaitkan dengan perasaan seseorang tersebut. Kenyamanan yang 

dimaksud yaitu keyakinan akan kemudahan penggunaan, yaitu pembeli 

percaya bahwa teknologi tersebut dapat digunakan dengan nyaman dan bebas 

dari kesulitan. Kenyamanan yang telah diidetifikasi sebagai penentu penting 

mengapa konsumen memutuskan untuk membeli. mengidentifikasi fantasi, 

perasaan dan kesenangan sebagai motivasi untuk berbelanja. Kenyamanan 

berarti bahwa sejauh mana individu melakukan aktivitas menggunakan suatu 
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teknologi yang dianggap menyenangkan dirinya sendiri. Hal ini dapat 

dikatakan bahwa kenyamanan dapat meningkatkan kesenangan pada proses 

belanja online. (Mahkota, Suyadi, & Riyadi, 2014).  

Menurut penelitian yang dilakukan  Wardoyo & Andini (2017), Al-

Dmour dkk (2017) Lifestyle berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Namun dalam penelitian yang dilakukan Maharani dan Sevriana  

(2017) menyatakan lifestyle tidak perperangaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Karena terdapat kesenjangan dari hasil penelitian 

terdahulu, maka dari itu peneliti tertarik untuk meneliti variabel ini.  

Berdasarkan pada uraian latar belakang diatas maka penelitian ini diberi judul 

“ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI 

KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK VIA MEDIA SOSIAL DI 

SOLORAYA” 

 

B. Rumusan Masalah 

Bedasarkan latar belakang diatas, maka perumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Apakah ada pengaruh lifestyle terhadap keputusan pembelian produk via 

media sosial? 

2. Apakah ada pengaruh variasi produk terhadap keputusan pembelian 

produk via media sosial? 

3. Apakah ada pengaruh kenyamanan terhadap keputusan pembelian 

produk via media sosial? 
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C. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini 

adalah: 

1. Untuk menganalisis dan membahas pengaruh lifestyle terhadap 

keputusan pembelian produk via media sosial di Soloraya. 

2. Untuk menganalisis dan membahas pengaruh variasi produk terhadap 

keputusan pembelian produk via media sosial di Soloraya. 

3. Untuk menganalisis dan membahas pengaruh kenyamanan terhadap 

keputusan pembelian produk via media sosial di Soloraya.  

 

D. Manfaat penelitian 

Adapun manfaat yang dapat diambil dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Manfaat teoritis  

Penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi pengemban ilmu 

khususnya di bidang manajemen pemasaran dan dapat dijadikan sebagai 

referensi bagi penelitian lain yang akan melakukan penelitian yang serupa 

sehingga mampu memperbaiki dan menyempurnakan kelemahan dalam 

penelitian ini, serta saran guna mencapai hasil yang memuaskan. 

2. Manfaat praktis 

Penelitian ini diharapkan menjadi faktor-faktor yang dipertimbangkan 

oleh perusahaan berbasis online untuk mengetahui bahwa lifestyle, variasi 

produk dan kenyamanan menjadi faktor yang dapat dipertimbangkan dan 
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juga dalam mentukan kebijakan untuk meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen.  

 

E. Sistematika Penulisan Skripsi  

Sistematika penulisan skripsi ini bertujuan agar pembaca lebih mudah 

mengerti tentang alur pemikiran dalam skripsi ini agar lebih terarah, jelas, 

dan logis. Selain itu penelitian ini dimaksudkan agar penulis lebih mudah 

mengartikan bab demi babnya sehingga menjadi satu kesatuan yang utuh. 

Secara garis besar sistematika penulisan skripsi ini adalah sebagai berikut.  

BAB 1 PENDAHULUAN 

Bab I menjelaskan mengenai latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistematika 

penulisan skripsi.  

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bab II menjelaskan mengenai uraian mengenai tinjauan teori yang 

melandasi pemikiran, penelitian terdahulu, hubungan antar 

variabel, kerangka pemikiran dan hipotesis.  

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab III menjelaskan mengenai jenis penelitian, definisi 

operasional, dan pengukuran variabel, data dan sumber data, 

metode pengumpulan data, desain pengambilan sampel dan 

metode analisis data yang digunakan.  

BAB IV HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Bab IV menjelaskan mengenai karakteristik responden, analisis 

data dan pembahasan.  
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BAB V PENUTUP 

Bab V menjelaskan mengenai kesimpulan, keterbatasan penelitian 

dan saran.  

 


