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Abstrak The purchasing decision is a stage of the buyer's decision process, namely,
when consumers buy the product. When consumers recognize the problem,
look for information about a particular product or brand, and convey it as best
as possible, each alternative can solve the problem, leading to a purchasing
decision. This research aims to determine the influence of word of mouth and
product quality on purchasing decisions for Ms. Glow, with lifestyle as an
intervening variable, both directly and indirectly. The approach in this
research is to use an associative approach, with data collection techniques
using a questionnaire with a Likert scale. The data analysis technique for this
research uses statistical analysis, namely the partial least squares—structural
equation model (PLS-SEM). Word of mouth and lifestyle influence purchasing
decisions; product quality does not influence purchasing decisions; word of
mouth and lifestyle influence lifestyle. Furthermore, Word of Mouth influences
purchasing decisions through lifestyle. Moreover, product quality influences
purchasing decisions through lifestyle.
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I. PENDAHULUAN

Perkembangan ekonomi, teknologi dan budaya pada era globalisasi seperti
saat ini menimbulkan kebutuhan manusia semakin berkembang, tidak hanya
terbatas pada kebutuhan pokok, tetapi juga pada kebutuhan pribadi. Pemenuhan
kebutuhan pribadi ini menjadi kebutuhan penting bagi beberapa kalangan tertentu
sehingga menempati tempat yang sama dengan kebutuhan pokok dalam hal
pemenuhannya. Kebutuhan pribadi yang sering dituntut pemenuhannya oleh kaum
wanita adalah menjaga penampilan melalui perawatan kesehatan dan kecantikan
(Purbarani, 2013).

Pada saat ini kecantikan merupakan hal yang sering di bicarakan oleh kaum hawa,
karena cantik merupakan hal yang diidam-idamkan dan diharapakan oleh kaum hawa agar
bisa tampil percaya diri di depan umum. Oleh sebab itu banyak cara yang dilakukan oleh
kaum hawa agar bisa terlihat cantik seperti melakukan perawatan kulit dan wajah, karena
pada saat ini kecantikan merupakan tuntutan yang harus dimiliki oleh setiap wanita.
Kecantikan dipandang sebagai kebutuhan pokok yang pada saat tertentu harus dipenuhi
oleh para wanita, hal tersebut menyebabkan kebutuhan akan kecantikan semakin meluas
dikalangan masyarakat sehingga banyak bermunculan jasa klinik kecantikan yang
menawarkan berbagai macam perawatan wajah, kulit, dan rambut, (Saputra, 2016)
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Gaya hidup masyarakat yang semakin peduli akan penampilan terutama
dalam merawat kesehatan kulit menjadi peluang usaha bagi perusahaan bidang
kecantikan dalam mengembangkan usahanya di Indonesia. Setidaknya terdapat
beberapa jenis Kklinik kecantikan mulai membuka cabang baru yang tersebar
diseluruh kota- kota besar di Indonesia seperti Natasha Skin Care, Bening’s Clinic,
MS.Glow dan lain-lainnya. Semakin banyaknya klinik kecantikan di Indonesia yang
menawarkan produk dan perawatan serupa membuat persaingan di antara brand-brand
kecantikan tersebut semakin meningkat, maka MS Glow harus menciptakan sesuatu yang
baik dimata masyarakat, (Eliyana, 2018)

Ms Glow merupakan salah satu produk skincare dan kosmetik, dimana
produk lokal ini sangat diminati oleh setiap kalangan, dikarenakan Ms Glow sendiri sudah
memiliki Aesthetic Clinic dibeberapa kota besar di Indonesia, melihat tidak banyaknya
produk skincare yang beredar memliki klinik sendiri yang dimana factor tersebut
membuat Ms Glow semakin diminati. Tak hanya itu saja Ms Glow juga sudah memiliki
ijin BPOM dan juga sudah bersertifikasi halal. (Marketshare Klinik Kecantikan, 2021).

Berbagai macam produk kosmetik di Indonesia menambah variasi pilihan kosmetik
untuk konsumen wanita maupun pria antara lain seperti Wardah, MS. Glow, Personal
Beauty, Beleysia Skincare, DRW Skincare Paradiskin Glow, Alfabelenskin, Whitening
Glossy Skin, Scarlet, dan Theraskin. Berikut adalah daftar top brand kosmetik dan
skincare tingkat nasional dalam kurun waktu 2 tahun terakhir sejak tahun 2020-2022
dapat dilihat pada tabel 3.

Tabel 1. Data Top Brand Kosmetik & Skincare Nasional 2020-2022

Tahun
No Merek 2021 2022 Keterangan
1 Wardah 26% 28% Top
2 MS Glow 16% 16% Top
3 Personal Beauty 14% 14% Top
4 Beleysia Skincare 11% 10% -
5 DRW Skincare 9% 9% -
6 Paradiskin Glow 8% 8% -
7 Alfabelenskin 7% 7% -
8 Whitening Glossy Skin 3% 3% -
9 Scarlett 3% 3% -
10  Theraskin 3% 2% -

Sumber : www.topbrandkosmetikskincare-award.com

Berdasarkan tabel 2 dapat dilihat top brand kosmetik & yang paling banyak
digemari oleh masyarakat Indonesia. Merek produk yang masih meyandang predikat
sebagai top brand sejak tahun 2021 hingga 2022 adalah produk merek Wardah, MS.
Glow, dan Personal Beauty yang secara berturut-turut menempati dalam posisi 3 besar di
Indonesia. Merek kosmetik buatan lokal yang tidak kalah bagusnya dengan merek
kosmetik luar negeri diantaranya yaitu Wardah, Purbasari, Safi, Emina, Ms Glow, dengan
perbandingan jumlah followers (pengikut) di sosial media instagram sebagai berikut :
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Penggemar Kosmetik Lokal di Social Media
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Gambar 1. Penggemar Kosmetik Lokal di Social Media Instagram
Sumber : Data diolah oleh peneliti (2023)

Melihat pada gambar 2, MS Glow merupakan salah satu brand kosmetik lokal yang
memiliki banyak peminat (sebesar 915 ribu followers) meskipun baru diterbitkan.
Kosmetik dari Ms Glow Beauty ini diresmikan pada tahun 2013 yang didirikan oleh
Shandy Purnamasari dan Maharani Kemala dengan visi memudahkan setiap orang dalam
melakukan perawatan dan kesehatan kulit baik wajah ataupun tubuh. Produk Ms Glow
ini pertama kali berproduksi di Malang sebelum akhirnya mampu menciptakan pabrik
besar dan berkembang di Jakarta. Ms Glow merupakan brand kosmetik yang merupakan
singkatan dari Magic Skin for Glowing (msglowid.com)

Dalam penelitian ini mengangkat produk kosmetik kecantikan yaitu MS Glow
Beauty. Walaupun terbilang baru dibandingkan dengan produk yang sudah terlebih
dahulu ada dipasaran, namun produk dari MS Glow Beauty sudah banyak dikenal di
kalangan masyarakat. Dan setiap para pelaku usaha harus berusaha lebih keras agar tetap
dapat bertahan dan perkembangan dalam dunia bisnis yang semakin global dan
perkembangan perekonomian yang bergerak sangat cepat akan memberikan dampak
terhadap strategi yang akan diterapkan oleh perusahaan, (Tjiptono, 2019).

Word of mouth adalah salah satu strategi pemasaran yang penting dan dapat
dipengaruhi oleh kepuasan pelanggan yang didapat berdasarkan nilai yang dirasakan pada
konsumen dan citra merek suatu perusahaan, Saat ini, berbagai cara dilakukan oleh
perusahaan untuk memasarkan produk mereka. Salah satunya adalah dengan cara Word
of mouth (WOM), (Thamrin, 2016).

Word of mouth memang memiliki dampak besar terhadap perusahaan.
Terutama jika produk yang dihasilkan berhasil di-review oleh para influencer atau
public figure dengan pengaruh yang lumayan besar di masyarakat. Semakin
terkenal orang tersebut, maka akan semakin luas pula produk perusahaan
diperbincangkan. Teknik Word of mouth tidak dibatasi oleh ruang dan waktu.
teknik ini bisa dilakukan secara langsung dari mulut ke mulut, hingga melalui cara
tak langsung yaitu dengan perantara media elektronik. Kapanpun dan dimanapun,
produk perusahaan berpeluang untuk terus diperbincangkan. Kita juga mengetahui
begitu pentingnya peran Word of mouth bagi branding perusahaan. Sehingga mau
tidak mau perusahaan harus menampilkan performa terbaiknya kapanpun proses
produksi berlanjut, (Ekowati, & Ningsi, 2021). Adanya temuan skin care yang
mengandung bahan berbahaya tersebut dapat menurunkan kepercayaan konsumen
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terhadap kualitas produk skin care luar ataupun dalam negeri. Kualitas produk memiliki
peran penting terhadap keputusan pembelian yang dilakukan konsumen, sebab kualitas
produk yang baik membawa dampak yang baik untuk perusahaan (Saputra, 2016). Hal
ini memicu perusahaan dibidang kecantikan khususnya Ms Glow untuk selalu berinovasi
dan meningkatkan kualitas produk dan layanan sesuai permintaan pasar yang di inginkan.
Persaingan dan variasi produk yang ditawarkan dalam pemasaran memberikan
kemudahan calon pembeli untuk memilih produk sesuai kebutuhan dan keinginan calon
pembeli tersebut.

Gaya hidup modern adalah pola tingkah seseorang dalam kehidupan sehari-hari
yang menuntut seseorang untuk selalu mengikuti perkembangan yang ada. Gaya hidup
modern diantaranya yaitu mementingkan penampilan dan status. Pemilihan skincare Ms
Glow merupakan salah satu sikap dari gaya hidup seseorang. Gaya hidup ini membuat
konsumen selalu mengikuti perkembangan zaman yang ada dan merubah tingkah laku
konsumen. Bukan hanya budaya dan gaya hidup yang menjadi alasan dalam melakukan
pembelian skincare Ms glow, Word of mouth (WOM) juga menjadi alasan dalam
memutuskan pembelian skincare Ms glow, (Dhani, 2022)

Il. LANDASAN TEORI
Keputusan Pembelian

Keputusan Pembelian merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan
individu dalam pemilihan alternatif perilaku yang sesuai dari dua alternatif perilaku atau
lebih dan dianggap sebagai tindakan yang paling tepat dalam membeli dengan terlebih
dahulu melalui tahapan proses pengambilan keputusan, (Setiadi, 2015).
Keputusan Pembelian adalah tahap selanjutnya setelah adanya niat atau keinginan
membeli namun keputusan pembelian tersebut tidak sama dengan pembelian yang
sebenarnya, (Morrison, 2015).

Gaya Hidup

Gaya Hidup dapat diidentifikasikan bagaimana pola kehidupan seseorang dalam
menghabiskan waktunya (aktivitas), minat (ketertarikan) dan perilakunya pada kegiatan
sehari-hari (pendapat). Gaya Hidup sering digambarkan dengan kegiatan, minat dan opini
dari seseorang (activities, interests, and opinions) (Sumarwan, 2011). Gaya hidup
seseorang biasanya tidak permanen dan cepat berubah. Seseorang mungkin dengan cepat
mengganti model dan merek pakaiannya karena menyesuakan dengan perubahan
hidupnya (Sutisna, 2014).

Word of Mouth

(Hasan. 2013) word of mouth merupakan pujian, rekomendasi dan komentar
pelanggan sekitar pengalaman mereka atas layanan jasa dan produk yang betul - betul
mempengaruhi keputusan pelanggan atau perilaku pembelian mereka. Word of mouth
dapat membentuk kepercayaan para pelanggan. Word of mouth adalah pembicaraan yang
secara alami terjadi antara orang-orang. Word of mouth adalah pembicaraan konsumen
asli (Andy, 2019).
Word of mouth dapat memasarkan suatu produk dan jasa dengan virus marketing melalui
pembicaraan, promosi, rekomendasi dari pelanggan tentang produk dan jasa kepada orang
lain secara antusias dan sukarela (Rangkuti, 2013)
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Kualitas Produk

Kualitas produk adalah kemampuan produk dalam memperagakan fungsinya,
hal ini termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan
pengoperasian, dan reparasi produk, juga atribut lainnya. Dari defenisi diatas adalah
kualitas produk sangat berperan penting untuk memperkuat perusahaan yang akan
menyaingi perusahaan lain (Kotler. & Armstrong, 2012).

I1l. METODE PENELITIAN

Penelitian yang dilakukan terdiri dari empat variabel yaitu word of mouth (X1)
dan kualitas produk (X2), sebagai variabel bebas, gaya hidup (Z) sebagai variabel
intervening dan keputusan pembelian (Y) sebagai variabel terikat. Pendekatan dalam
penelitian ini adalah dengan menggunakan pendekatan asosiatif. Pendekatan asosiatif
adalah suatu pendekatan penelitian dimana peneliti tersebut bertujuan untuk menganalisis
permasalahan bahwa adanya hubungan suatu variabel dengan variabel lainnya. Penelitian
ini jJuga menggunakan pendekatan kuantitatif yang menggambarkan dan meringkaskan
berbagai kondisi, situasi dan variabel. Analisis data bersifat kuantitatif/statistik bertujuan
untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Dalam penelitian ini populasi adalah
seluruh mahasiswa yang terdapat pada Fakultas Ekonomi Dan Bisnis UMSU Sebanyak
3637 orang mahasiswa. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan skala
Likert. Data ini akan dianalisis dengan pendekatan kuantitatif menggunakan analisis
statistik yakni partial least square — structural equestion model (PLS-SEM) yang
bertujuan untuk melakukan analisis jalur (path) dengan variabel laten. Analisis ini sering
disebut sebagai generasi kedua dari analisis multivariate (Ghozali & Latan, 2012).
Analisis persamaan struktural (SEM) berbasis varian yang secara simultan dapat
melakukan pengujian model pengukuran sekaligus pengujian model struktural. Model
pengukuran digunakan untuk uji validitas dan reliabilitas, sedangkan model struktural
digunakan untuk uji kausalitas (pengujian hipotesis dengan model prediksi)

IV.HASIL DAN PEMBAHASAN PENELITIAN
Analisis Data

Berdasarkan data hasil kuesioner yang telah disajikan maka data kualitatif
kuesioner tersebut dijadikan data bentuk kuantitatif berdasarkan kriteria yang sudah
ditetapkan sebelumnya. Adapun data kuantitatif tersebut merupakan data mentah dari
masing-masing variabel dalam penelitan ini. Dalam bagian ini, data-data yang telah
dideskripsikan dari data-data sebelumnya yang merupakan deskripsi data akan dianalisis.
Berikut adalah hasil model struktural yang dibentuk dari perumusan masalah:

Analisis Model Pengukuran/Measurement Model Analysis (Outer Model)

Outer model sering juga disebut (outer relation atau measurement model) yang
mendefinisikan bagaimana setiap blok indikator berhubungan dengan variabel latennya.
Model pengukuran (outer model) digunakan untuk menilai validitas dan realibilitas
model. Cooper dan Schindler (Abdillah & Jogiyanto, 2015 Hal 32) menjelaskan bahwa
uji validitas dilakukan untuk mengetahui kemampuan instrument penelitian mengukur
apa yang seharusnya diukur dan uji reliablitas digunakan untuk mengukur konsistensi alat
ukur dalam mengukur suatu konsep atau dapat juga digunakan untuk mengukur
konsistensi responden dalam menjawab item pernyataan dalam kuesioner atau instrument
penelitian. Analisis model pengukuran measurement model analysis menggunakan 2
pengujian, yaitu : realibilitas dan validitas konstruk (construct reliability and validity)
dan validitas diskriminan (discriminant validity).
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Construct Reliability and Validity

Validitas dan reliabilitas konstruk adalah pengujian untuk mengukur kehandalan
suantu konstruk. Kehandalan skor konstruk harus cukup tinggi. Uji validitas dilakukan
untuk mengetahui kemampuan instrumen penelitian mengukur apa yang seharusnya
diukur (Abdillah & Jogiyanto, 2015). Indikator dianggap valid jika memiliki nilai outer
loading dimensi variabel memiliki nilai loading > 0,6 sehingga dapat disimpulkan bahwa
pengukuran tersebut memenuhi kriteria validitas.

Berdasarkan hasil perhitungan dan pengujian validitas outer loading di atas
diperoleh hasil bahwa dari pengujian item penelitian yang dilakukan kepada 100 orang
responden diperoleh hasil bahwa seluruh item pertanyaan pada variabel Word of Mouth,
Kualitas Produk, Gaya Hidup dan Keputusan Pembelian memenuhi standar validitas
dengan nilai di atas 0.6 untuk setiap item pertanyaan dalam penelitian.

Uji reliablitas konstruk dapat dilihat dari nilai Cronbach’s alpha dan nilai
composite reliability. Untuk dapat dikatakan suatu item pernyataan reliabel, maka nilai
Cronbach’s alpha dan composite reliability harus > 0,6. Berikut ini hasil pengujian
Cronbach’s alpha.

Tabel 2. Hasil Cronbach’s Alpha

Variabel Penelitian Cronbach’s Alpha
Word of Mouth (X1) 0.769
Kualitas Produk (X2) 0.858
Gaya Hidup (2) 0.867
Keputusan Pembelian (YY) 0.654

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa konstruk reliabilitas pada Cronbach
Alpha telah memenuhi kriteria yang nilainya diatas 0,6. Berdasarkan hal tersebut
disimpulkan bahwa semua konstruk memiliki reliabilitas yang baik dan variabel Word of
Mouth, Kualitas Produk, Gaya Hidup dan Keputusan Pembelian memenuhi asumsi
pengujian reliabilitas. Berikut ini hasil pengujian composite reliability.
Tabel 3. Hasil Composite Reliability

Variabel Penelitian Composite Reliability
Word of Mouth (X1) 0.946
Kualitas Produk (X2) 0.955
Gaya Hidup (2) 0.934
Keputusan Pembelian (YY) 0.911

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa konstruk reliabilitas pada
Composite Reliability telah memenuhi kriteria yang nilainya diatas 0,6. Berdasarkan hal
tersebut disimpulkan bahwa semua konstruk memiliki reliabilitas yang baik dan variabel
Word of Mouth, Kualitas Produk, Gaya Hidup dan Keputusan Pembelian memenuhi
asumsi pengujian reliabilitas.

Discriminant Validity

Ghozali (2013 Hal 212) menyatakan bahwa validitas diskriminan adalah sebagai
suatu ujian dapat melakukan untuk diukur perbedaan dari dua variabel yang kemiripan
dengan konseptual. Validitas diskriminan di nilai berdasarkan nilai AVE dengan korelasi
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antar konstruk atau variable laten. Variabel laten dikatakan memiliki validitas
diskriminan yang tinggi jika nilai AVE (Average Variance Extracted) direkomendasikan
>0,5.

Tabel 4. Hasil Pengujian Average Variance Extracted

Variabel Average Variance Extracted
Word of Mouth (X1) 0,639
Kualitas Produk (X2) 0.681
Gaya Hidup (2) 0.703
Keputusan Pembelian (YY) 0.564

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa nilai Average Variance Extracted
telah memenuhi kriteria yang nilainya lebih dari 0,5. Berdasarkan hal tersebut dapat
disimpulkan bahwa variabel penelitian memenuhi kriteria pengujian validitas diskriminan
dan variabel Word of Mouth, Kualitas Produk, Gaya Hidup dan Keputusan Pembelian
telah memenuhi asumsi pengujian validitas diskriminan.

Analisis Model Struktural / Structural Model Analysis (Inner Model)
Analisis model structural menggunakan 3 pengujian, antara lain: R- Square;
F-Square dan Hypothesis Test: Berikut ini hasil pengujiannya:
Hasil R-Square
Kriteria dari R-Square adalah:
1. Jika nilai (adjusted) = 0.75 — model adalah substansial (kuat);
2. Jika nilai (adjusted) = 0.50 — model adalah moderate (sedang);
3. Jika nilai (adjusted) = 0.25 — model adalah lemah (buruk) (Juliandi, 2018).
4.

Tabel 5. Hasil Uji R-Square

R-Square R-Square Adjusted
Gaya Hidup (2) 0.543 0.532
Keputusan Pembelian (Y) 0.631 0.617

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023

Berdasarkan tabel diatas mengenai hasil pengujian nilai R-Square diperoleh hasil
bahwa model jalur yang menggunakan variabel intervening adalah 0,543 dan 0,631.
Dengan kata lain kemampuan variabel X yaitu Word of Mouth dan Kualitas Produk dalam
menjelaskan vaiabel Z yaitu Gaya Hidup adalah sebesar 54,3% dengan demikian model
tergolong moderate (sedang) dan kemampuan variabel X yaitu Word of Mouth dan
Kualitas Produk dalam menjelaskan vaiabel Y yaitu Keputusan Pembelian adalah sebesar
63,1 % dengan demikian model tergolong moderate (sedang).

Hasil Uji F-Square

Pengukuran F-Square atau effect size adalah ukuran yang digunakan untuk
menilai dampak relative dari suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) terhadap
variabel yang dipengaruhi (endogen). Pengukuran (F-square) disebut juga efek
perubahan, perubahan nilai saat variabel eksogen tertentu dihilangkan dari model, akan
dapat digunakkan untuk mengevaluasi apakah variabel yang dihilangkan memiliki
dampak substansif pada konstruk endogen (Juliandi, Manurung, & Sastriawan, 2016).
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Tabel 6. Hasil F-Square

Variabel Word of Gaya Kualitas Produk Keputusan
Mouth (X1)  Hidup (2) (YY) Pembelian ()
Word of Mouth (X1) 0,129 0,131
Gaya Hidup (2) 0,073
Keputusan Pembeliann
(Y)
Kualitas Produk (X2) 0,137 0,066

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023

Berdasarkan tabel diatas mengenai nilai F-Square diperoleh hasil sebagai
berikut:
1. Variabel Word of Mouth (X1) terhadap Keputusan Pembelian (YY) memiliki nilai
0,131, maka efek yang sedang atau moderat dari variabel eksogen terhadap endogen.
2. Variabel Word of Mouth (X1) terhadap Gaya Hidup (Z) memiliki nilai 0,129, maka
efek yang rendah dari variabel eksogen terhadap endogen.
3. Variabel Kualitas Produk (X2) terhadap Gaya Hidup (Z) memiliki nilai 0,137, maka
efek yang sedang dari variabel eksogen terhadap endogen.
4. Variabel Kualitas Produk (X2) terhadap Keputusan Pembelian (YY) memiliki nilai
0.066, maka efek yang rendah dari variabel eksogen terhadap endogen.
5. Variabel Gaya Hidup (Z) terhadap Keputusan Pembelian (Y) memiliki nilai 0073,
maka efek yang rendah dari variabel eksogen terhadap endogen.
6.
Pengujian Hipotesis
Pengujian ini adalah untuk menentukan koefisien jalur dari model struktural.
Tujuannya adalah menguji signifikansi semua hubungan atau pengujian hipotesis.
Pengujian Hipotesis mengandung tiga analisis, antara lain: direct effect, indirect effect
dan total effect.

Pengaruh Langsung (Direct Effect)

Tujuan analisis direct effect (pengaruh langsung) berguna untuk menguji hipotesis
pengaruh langsung suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) terhadap variabel yang
dipengaruhi (endogen) (Juliandi, 2018).

Tabel 8. Hasil Koefisien Jalur (Hipotesis)

Hipotesis T-Statistics P-Values
Word of Mouth (X1) -> Keputusan Pembelian (Y) 2,736 0.006
Kualitas Produk (X2) -> Keputusan Pembelian () 1,759 0.079
Gaya Hidup (2) -> Keputusan Pembelian (Y) 1,972 0,049
Word of Mouth (X1) -> Gaya Hidup (2) 2,670 0.008
Kualitas Produk (X2) -> Gaya Hidup (Z) 2,613 0,009

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023

Berdasarkan tabel diatas mengenai hasil koefisien jalur (path coefficient)
diperoleh hasil bahwa seluruh nilai koefisien jalur adalah positif (dilihat pada T-
statistic), antara lain:

1. Pengaruh Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian mempunyai koefisien jalur
sebesar 2,736. Hasil ini menunjukkan bahwa jika semakin tinggi Word of Mouth
seorang terhadap suatu produk, maka semakin tinggi pula Keputusan Pembelian.
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Pengaruh tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0,006 < 0,05,
dengan demikian Word of Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.

2. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian mempunyai koefisien jalur
sebesar 1,759. Hasil ini menunjukkan bahwa jika semakin baik Kualitas Produk, maka
semakin tinggi pula Keputusan Pembelian. Pengaruh tersebut mempunyai nilai
probabilitas (p-values) sebesar 0,079 > 0,05, dengan demikian Kualitas Produk tidak
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian

3. Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian mempunyai koefisien jalur
sebesar 1,972. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik Gaya Hidup yang dimiliki
seorang karyawan, maka semakin tinggi pula Keputusan Pembelian tersebut.
Pengaruh tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0,049 < 0,05,
dengan demikian Gaya Hidup berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

4. Pengaruh Word of Mouth terhadap Gaya Hidup mempunyai koefisien jalur sebesar
2,670. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin tinggi Word of Mouth seorang maka
semakin tinggi pula Gaya Hidup. Pengaruh tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-
values) sebesar 0,008 < 0,05, dengan demikian Word of Mouth berpengaruh
signifikan terhadap Gaya Hidup.

5. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Gaya Hidup mempunyai koefisien jalur sebesar
2,613. Hasil ini menunjukkan bahwa Kualitas Produk memberi pengaruh pada Gaya
Hidup. Pengaruh tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0,009 <
0,05, dengan demikian Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Gaya Hidup.

il
L7/
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EHERdEE G

VTR

Gambar 3. Hasil Path Analysis
Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023

Pengaruh Tidak Langsung (Indirect Effect)
Tujuan analisis indirect effect berguna untuk menguji hipotesis pengaruh tidak
langsung suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) terhadap variabel yang
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dipengaruhi (endogen) yang diantarai/dimediasi oleh suatu variabel intervening (variabel
mediator) (Juliandi, 2018).
Tabel 9. Hasil Pengaruh Tidak Langsung
T-Statistics  P-Values

Word of Mouth (X1) -> Gaya Hidup (Z) -> Keputusan 2.735 0.006
Pembelian (Y)
Kualitas Produk (X2) -> Gaya Hidup (Z) -> Keputusan 6,568 0,000

Pembelian (Y)
Sumber : Hasil Olahan PLS, 2023
Berdasarkan hasil pengujian efek tidak langsung (pengaruh tidak langsung)
diperoleh hasil sebagai berikut:

1. Pengaruh Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian dengan variabel Gaya
Hidup sebagai variabel intervening diperoleh hasil sebesar 2.735 dan p-values
sebesar 0,006 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa Gaya Hidup sebagai
variabel intervening mampu memediasi pengaruh Word of Mouth terhadap
Keputusan Pembelian.

2. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian dengan variabel Gaya
Hidup sebagai variabel intervening diperoleh hasil sebesar 6,568 dan p-values
sebesar 0,000 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa Gaya Hidup sebagai
variabel intervening mampu memediasi pengaruh Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian.

Pembahasan
Pengaruh Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan tidak ada pengaruh Word of Mouth terhadap
Keputusan Pembelian, hal ini dibuktikan dengan hasil uji t sebesar 2,736 dengan angka
signifikan 0,006. Hal ini menunjukkan semakin tinggi Word of Mouth seseorang maka
akan semakin tinggi Keputusan Pembelian seseorang. Strategi promosi dalam kegiatan
pemasaran yang menggunakan “orang ke orang” yang puas untuk meningkatkan
kesadaran produk dan menghasilkan tingkat penjualan tertentu. Komunikasi dari mulut
ke mulut melalui jaringan bisnis, sosial dan masyarakat yang dianggap sangat
berpengaruh (Ali, 2013). Word of mouth adalah tindakan penyedia informasi oleh seorang
konsumen kepada konsumen lainnya (Sumardy et al, 2016). Komunikasi dari mulut ke
mulut atau Word of mouth Communication adalah tindakan konsumen memberikan
informasi kepada konsumen lain dari seseorang kepada orang lain (antar pribadi) non-
komersial baik merek, produk maupun jasa. WOM menjadi media yang paling kuat dalam
mengkomunikasikan produk atau jasa kepada dua atau lebih konsumen. Word of mouth
antar konsumen muncul secara alami dan jujur yang membuat pesan pemasaran yang
dihasilkan jauh lebih baik efektif dibanding dengan media lain (Ali, 2013). Word of mouth
merupakan komunikasi yang menghasilkan percakapan yang baik. Seseorang akan
bertanya kepada orang lain mengenai kualitas suatu barang atau jasa sebelum mereka
memutuskan untuk membeli atau mengkonsumsinya. Oleh karena itu Word of mouth
dapat mempengaruhi keputusan pembelian seseorang dalam melakukan pembelian
(Andy, 2019).Hasil penelitian (Arda, 2018), (Astuti & Hasbi, 2020), (Joesyiana, 2018)
menunjukkan bahwa: terdapat pengaruh yang signifikan antara Word of mouth terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen melalui Media Online Shop Shopee di Pekanbaru.
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Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan ada pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian, hal ini dibuktikan dengan hasil uji t sebesar 1,759 dengan angka signifikabn
0,079. Hal ini menunjukkan semakin rendah Kualitas Produk maka akan semakin
berkurang keputusan pembelian seseorang. Kualitas produk akan memepengarui terhadap
keputusan pembelian, dibutuhkan proses untuk pengambilan keputusan, tidak akan terjadi
dengan sendirinya. kualitas dalam suatu produk dapat dijadikan sebagai alasan proses
keputusan pembelian terhadap konsumen. konsumen akan cenderung melihat dan
memilih kualitas produk yang dibelinya sebelum memutuskan melakukan pembelian
produk tersebut. Hasil penelitian terdahulu (Anastasia et al, 2014) yang berjudul
“Pengaruh Kualitas Produk dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen”
bahwa variabel dari kualitas produk mempunyai pengaruh sisi negative atau tidak
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil dari penelitian terdahulu
(Gultom, 2017), (Arianty, 2015), (Tirtayasa & Ramadhani, 2023), (Daulay, 2012),
(Lubis, 2015), (Tirtayasa et, al, 2021), (Daulay et al, & Ninsgih, 2020), (Harahap &
Tirtayasa, 2020) (Farisi, 2018), (Purnama et al, 2021), bahwa kualitas produk
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan ada pengaruh gaya hidup terhadap Keputusan
Pembelian, hal ini dibuktikan dengan hasil uji t sebesar 1,972 dengan angka signifikabn
0,049. Hal ini menunjukkan semakin tinggi gaya hidup seseorang maka akan semakin
bertambah keputusan pembelian seseorang. Gaya Hidup (Lifestyle) merupakan konsep
yang sangat penting dalam menganalisis tingkah laku gaya hidup pasar sasaran. Gaya
hidup dimulai dengan mengidentifikasi tingkah laku (behavior) tentang minat, hasrta, dan
pendapat para pasar sasaran. (Reinhard, 2017) menyatakan bahwa “Gaya hidup akan
mempengaruhi keinginan seseorang untuk berperilaku dan akhirnya menentukan pilihan-
pilihan konsumsi seseorang”. Penelitian yang dilakukan (Gunawan et al,, 2023), (Jufrizen
et al, 2021), (Pulungan et al, 2018), (Gunawan & Carissa, 2021), (Pulungan & Febriaty,
2018) menyebutkan bahwa gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Word of Mouth terhadap Gaya Hidup

Hasil penelitian menunjukkan ada pengaruh Word of Mouth terhadap Gaya
Hidup, hal ini dibuktikan dengan hasil uji t sebesar 2,670 dengan angka signifikan 0,008.
Hal ini menunjukkan semakin tinggi Word of Mouth maka akan semakin tinggi Gaya
Hidup seseorang. word of mouth antarkonsumen yang muncul secara alami dan jujur
merupakan efek yang diinginkan oleh perusahaan, dan ini diakui oleh semua pakar
marketing bahwa pesan pemasaran yang dihasilkannya pun jauh lebih efektif dibanding
dengan media. Ketika isi pesan word of mouth itu jujur, maka setiap orang akab
menganggapnya sebagai sesuatu yang menyenangkan tidak akan menimbulkan kerugian,
mendorong diri mereka untuk layak menceritakan kepada orang lain. Bahkan, terkadang
mendesak orang lain yang mereka temui agar lebih cepat membeli produk — merek yang
secara nyata sangat bernilai- berharga. (Ali, 2013). Gaya hidup secara luas sebagai cara
hidup yang diidentifikasi oleh bagaimana orang menghabiskan waktu mereka (aktivitas)
apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya (ketertarikan) apa dan apa yang
mereka pikirkan tentang diri mereka sendiri dan dunia sekitarnya. Gaya hidup suatu
masyarakat akan berbeda dengan masyarakat lainnya, bahkan dari masa ke masa gaya
hidup suatu individu dan kelompok masyarakat (Setiadi, 2015). Dengan adanya word of
mouth membuat orang ingin meningkatkan gaya hidupnya dalam mencerminkan
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bagaimana seseorang dapat bertindak di lingkungannya. Hasil penelitian (Setiawan &
Handojo, 2019) menujukkan variabel word of mouth secara parsial berpengaruh terhadap
gaya hidup.

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Gaya Hidup

Hasil penelitian menunjukkan ada pengaruh Kualitas Produk terhadap Gaya
Hidup, hal ini dibuktikan dengan hasil uji t sebesar 2,613 dengan angka signifikan 0,009.
Hal ini menunjukkan semakin tinggi Kualitas Produk maka akan semakin tinggi Gaya
Hidup seseorang.Pelanggan potensial menginginkan agar produk harus dibuat
berkualitas, terutama dalam memenuhi harapan konsumen agar menjadi puas dan setia
pada perusahaan. (Kotler & Amstrong, 2014) mengemukakan bahwa kualitas produk
adalah kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya, meliputi kehandalan,
daya tahan, ketepatan, kemudahan operasi, dan perbaikan produk, serta atribut bernilai
lainnyaGaya hidup merupakan perilaku konsumen atas apa yang mereka lakuan
sehari-hari tentang hidup mereka. Gaya hidup setiap individu dapat berbeda sesuai
apa yang menjadi aktivitas maupun kemampuan yang dimiliki terhadap keinginan
akan produk. Gaya hidup melahirkan keinginan untuk membeli suatu barang. Dengan
adanya kualitas produk maka akan meningkatkan gaya hidup seseorang. Hasil peneltian
(Mokoagouw, 2016) menunjukkan menunjukkan gaya hidup, harga, dan kualitas produk
berpengaruh positif terhadap variabel dependen yaitu pembelian keputusan.

Pengaruh Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian dengan Gaya Hidup
sebagai Variabel Intervening

Hasil penelitian menunjukkan adanya pengaruh secara tidak langsung pengaruh
Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian dengan Gaya Hidup sebagai Variabel
Intervening, hal ini dibuktikan dengan uji statistik sebesar 2,735 dengan angka siginikan
0,006. Hal ini menjukkan hipotesis diterima bahwa ada pengaruh Word of Mouth
terhadap Keputusan Pembelian dengan Gaya Hidup sebagai Variabel Intervening.
Word of Mouth (WOM) merupakan proses komunikasi yang berupa pemberian
rekomendasi baik secara individu maupun ikelompok iterhadap isuatu ijasa iyang
bertujuan iuntuk imemberikan iinformasi secara personal (Kotler dan Keller, i2012).
Gaya hidup secara luas didefinisikan sebagai cara hidup yang diidentifikasikan oleh
bagaimana orang menghabiskan waktu mereka (aktifitas), apa yang mereka anggap
penting dalam lingkungannya (ketertarikan), dan apa yang mereka pikirkan tentang diri
mereka sendiri dan juga dunia di sekitarnya (pendapat) (Sutisna, 2014). Gaya hidup
didefinisikan sebagai pola di mana orang hidup dan menghabiskan waktu serta uangnya
(Engel, 1994). Dengan adanya word of mouth akan merubah gaya hidup seseorang,
karena seseorang akan mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan
mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan
masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian. Hasil penelitian
(Jayanti, 2020), (Arda, 2018), (Arif, 2021) hasil perhitungan uji simultan diperoleh bahwa
hipotesis variabel gaya hidup dan variabel word of mouth berpengaruh terhadap variable
keputusan pembelian.

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian dengan Gaya Hidup
sebagai Variabel Intervening

Hasil penlitian menunjukkan adanya pengaruh secara tidak langsung pengaruh
Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian dengan Gaya Hidup sebagai Variabel
Intervening, hal ini dibuktikan dengan uji statistik sebesar 6,568 dengan angka siginikan
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0,000. Hal ini menjukkan hipotesis diterima bahwa ada pengaruh Kualitas Produk
terhadap Keputusan Pembelian dengan Gaya Hidup sebagai Variabel Intervening.
Kualitas produk didefinisikan sebagai perpaduan antara sifat dan karakteristik yang
menentukan sejauh mana produk dapat memenuhi kebutuhan pelanggan atau menilai
sampai seberapa jauh sifat dan memahami kebutuhannya. Dari kualitas produk tersebut
memiliki hubungan yang erat dengan faktor keputusan pembelian pelanggan. Jika suatu
produk memiliki kualitas produk yang baik, maka dapat mempengaruhi serta
meningkatkan keputusan pembelian (Tjiptono, 2014). Gaya hidup mempengaruhi
seseorang, dan akhirnya menentukan pilihan-pilihan konsumsi seseorang. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa gaya hidup dapat mempengaruhi seseorang untuk menentukan
keputusan pembelian, pada penelitian terdahulu juga membuktikan bahwa gaya hidup
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, terdapat pada hasil
penelitian dari Ivan dan Yonathan (2019) dan Rasyid (2016). Hasil penelitian
menunjukan besaran pengaruh langsung kualitas produk dan promosi terhadap keputusan
pembelian pelanggan lebih besar dibandingkan besaran pengaruh tidak langsung kualitas
produk dan promosi terhadap keputusan pembelian pelanggan melalui gaya hidup di
Hammer Clothing Store Tunjungan Plaza 3 Surabaya (Agustina & Budiarti, 2022).

V. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan kesimpulan bahwa Word of Mouth
dan gaya hidup berterhadap keputusan pembelian pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan
Bisnis UMSU, Kualitas Produk tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU, Word of Mouth dan gaya hidup
berpengaruh terhadap Gaya Hidup pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
UMSU. Selanjutnya Word of Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian melalui
gaya hidup pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU. Dan terakhir Kualitas
Produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian melalui dengan Gaya Hidup pada
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnhis UMSU.
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