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                                   

 

"Cukuplah Allah bagiku; tidak ada Tuhan selain Dia. Hanya kepada-Nya aku 

bertawakkal dan Dia adalah Tuhan yang memiliki 'Arsy yang agung". (QS. At-

Taubah: 129) 

 

 

Jika masa lalumu tak berhak untuk diceritakan, buatlah masa depan yang layak 

untuk dikisahkan. Jika masa lalumu tak layak untuk disesali, ciptakanlah masa 

depan yang layak untuk diteladani. Lakukanlah yang terbaik sekarang karena akan 

lebih buruk bila menyesali yang sudah berlalu dan mengkhawatirkan yang akan 

datang. Tetaplah berjalan, teruslah melangkah ke arah kebaikan. 

(Sabarlah Diriku) 

 

 

 

Masa depan tergantung pada apa yang anda lakukan hari ini. 

(Mahatma Gandhi) 
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ABSTRAK 

 

Muhammad Ikhwal, (2023): Analisis Faktor-Faktor Penentu Keputusan 

Pembelian Konsumen Produk Smartphone 

Iphone Apple Inc di Ps Store Tampan 

Pekanbaru Ditinjau Dari Perspektif 

Ekonomi Syariah 

 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh banyaknya faktor-faktor penentu 

keputusan pembelian smartphone iphone, hal ini merupakan smartphone iphone 

banyak diminati oleh konsumen. Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini 

adalah, apakah faktor-faktor penentu keputusan pembelian konsumen produk 

smartphone iphone apple inc di PS Store Tampan Pekanbaru, dan bagaimana 

tinjauan Ekonomi Syariah terhadap analisis keputusan pembelian konsumen 

produk smartphone iphone apple inc di PS Store Tampan Pekanbaru. Tujuan 

dilakukan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah faktor-faktor penentu 

keputusan pembelian konsumen produk smartphone iphone apple inc di PS Store 

Tampan Pekanbaru dan untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah terhadap 

analisis keputusan pembelian konsumen produk smartphone iphone apple inc di 

PS Store Tampan Pekanbaru. 

Penelitian ini adalah penelitian lapangan (Filed Research). Yang berlokasi 

di PS Store Tampan Pekanbaru Jalan Suka Karya No.3. Populasi dalam penelitian 

ini adalah sebanyak 20 orang konsumen selama 1 bulan terakhir, sedangkan 

sampel dalam penelitian ini berjumlah 8 orang konsumen metode pengambilan 

sampel yaitu Random Sampling. Sebagai data primer yang di himpun dari 

konsumen. Sedangkan data skunder adalah data yang diperoleh dari buku-buku, 

jurnal serta skripsi yang berhubungan dengan penelitian. Dalam pengumpulan 

data yang dilakukan melalui teknik, observasi, teknik wawancara dan teknik 

dokumentasi, dalam menganalisis data  peneliti menggunakan deskriptif kualitatif. 

Hasil penelitian ini adalah (1) analisis faktor-faktor penentu keputusan 

pembelian konsumen produk smartphone iphone apple inc di ps store tampan 

pekanbaru, hal ini menunjukkan ada beberapa faktor-faktor penentu keputusan 

pembelian konsumen produk smartphone iphone yaitu faktor merek, faktor gaya 

hidup dan faktor kualitas produk. (2) Tinjauan ekonomi syariah terhadap analisis 

keputusan pembelian konsumen produk smartphone iphone apple inc di ps store 

tampan pekanbaru, bahwa faktor merek dan faktor kualitas produk sudah sesuai 

dengan prinsip-prinsip syariah. Sedangkan faktor gaya hidup belum sesuai dengan 

prinsip-prinsip syariah, karena gaya hidup menurut ajaran islam adalah tidak 

berlebih-lebihan ketika membeli sesuatu serta memberikan sedikit harta untuk 

yang membutuhkan dan tidak mengedepankan hawa nafsu dalam segala hal. 

 

Kata Kunci : Merek, Gaya Hidup, Kualitas Produk, dan Keputusan Pembelian 
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BAB I  

PENDAHULAUN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

Kegiatan pemasaran sangat penting dilakukan dalam sebuah 

perusahaan untuk mencapai tujuan dari perusahaan tersebut. Keberhasilan 

perusahaan dalam memasarkan suatu produk tidak hanya dilihat dari seberapa 

banyak konsumen yang diperoleh, lebih dari pada itu, yaitu untuk memastikan 

bagaimana caranya mempertahankan konsumen tersebut agar mereka tetap 

bertahan dengan produk yang dipasarkan. Untuk masalah tersebut, diperlukan 

konsep pemasaran yang baik kemudian disertai dengan strategi yang 

menunjang keberhasilan suatu perusahaan. 

Pemasaran merupakan aktivitas manusia yang diarahkan untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Jadi, 

pemasaran lebih mengarah pada proses untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan manusia. Untuk memuaskan konsumen, perusahaan harus jeli 

melihat dan mencermati kebutuhan dan keinginan konsumen dalam memilih 

suatu produk. Jangan sampai produk yang dipasarkan tidak diterima 

konsumen di masa yang akan datang sehingga dapat merugikan pihak yang 

terkait, terutama perusahaan yang memproduksi barang. Oleh karena itu, 

perusahaan harus bersiap siaga menghadapi segala kemungkinan resiko yang 

terjadi dalam proses pemasaran. 
1
 

                                                                   
1
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran. (Jakarta: Rajawali Press, 2004), h. 5. 
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Karena setiap manusia memiliki kebutuhan yang berbeda dalam 

memenuhi kebutuhannya, baik itu kebutuhan dalam sandang, pangan maupun 

papan, maka perlu untuk mengatur kegiatan konsumsi menjadi lebih terarah. 

Konsumsi adalah inti utama dan tujuan akhir dari seluruh kegiatan ekonomi 

masyarakat.
2
 Sedangkan konsumsi adalah tindakan manusia secara langsung 

maupun tak langsung dalam mengurangi atau menghabiskan manfaat suatu 

benda pada pemuasan terakhir dari kebutuhannya.  

Dalam upaya mengarahkan kegiatan konsumsi tersebut, maka 

diperlukan konsep perilaku konsumen.
3
 Perilaku konsumen adalah aktivitas 

konsumen yang ditunjukkan melalui pencarian, pembelian, penggunaan, 

pengevaluasian dan penentuan produk atau jasa yang diharapkan dapat 

memuaskan kebutuhan konsumen itu sendiri.
4
  Bahwa perilaku konsumen 

merupakan gambaran dari cara individu dalam mengambil keputusan untuk 

memanfaatkan sumber daya yang tersedia, baik dalam bentuk waktu, uang 

maupun usaha guna membeli barang yang berkaitan dengan konsumsi.
5
 

Perilaku konsumen menunjukkan betapa pentingnya konsumen 

memutuskan untuk membeli suatu barang yang diinginkan. Untuk membeli 

suatu produk, konsumen harus benar-benar mendapatkan informasi yang 

bermanfaat dan pasti akan kebenaran informasi yang diperoleh tersebut untuk 

menghindari terjadinya penipuan. Dalam Islam, perilaku konsumen telah 

                                                                   
2
 T Gilarso, Pengantar Ilmu Ekonomi Mikro (Edisi Revisi). (Yogyakarta: Kanisius,2003), 

h. 89. 
3
 Sigit Winarno dan Sujaya Ismaya, Kamus Besar Ekonomi. (Bandung: Pustaka Grafika, 

2007), h. 115. 
4
 Pandji Anoraga,  Manajemen Bisnis. (Jakarta: Rineka Cipta, 2004), Cet. Ke-3, h. 224. 

5
 Kanuk dan Schifman, Perilaku Konsumen. ( Jakarta: Indeks,2008), Edisi 7, h. 6. 
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diatur berdasarkan konsep al-qur’an dan hadits. Batasan dalam mengkonsumsi 

tidak hanya melihat pada konsep kepuasan saja. Lebih dari pada itu, yang 

harus diperhatikan adalah konsep halal dan haram, bermanfaat, cocok, baik, 

dan bersih. Salah satu prinsip mengkonsumsi dalam Islam adalah bebas dari 

israf (pemborosan) atau tabzir (menghambur-hamburkan harta tanpa manfaat).  

 Allah sungguh tidak menyukai sifat yang berlebih-lebihan, karena merupakan 

pangkal kerusakan di muka bumi. Berlebih-lebihan yang dimaksud 

mengandung makna melebihi kebutuhan yang wajar dan memperturutkan 

hawa nafsu ataupun terlalu kikir, sehingga dapat merusak diri sendiri. Dalam 

Al-Qur’an Surah Al-A’raf ayat 31 Allah SWT berfirman:  

                             

         

Artinya:  “wahai anak cucu Adam! Pakailah pakaianmu yang bagus pada 

setiap (memasuki) masjid, makan dan minumlah, tetapi jangan 

berlebihan. Sungguh Allah tidak menyukai orang yang berlebih-

lebihan’’.(Qs. Surah Al-A’raf Ayat 31)
6
   

 

Ayat di atas menerangkan jelasnya larangan Allah untuk tidak 

berlebih-lebihan, utamanya dalam hal mengkonsumsi. Oleh karena itu, perlu 

diterapkan prinsip kesederhanaan dan sifat qana’ah dalam kehidupan, 

sehingga membuat kita selalu bersyukur terhadap karunia yang diberikan 

Allah terhadap makhluknya. Adapun salah satu prinsip yang terdapat dalam 

perilaku konsumen adalah prinsip syari’ah. Prinsip ini merupakan aturan dasar 

dalam melakukan kegiatan konsumsi. 

                                                                   
6
Departemen Agama RI, Al-Hikmah Al-Qur'an dan Terjemahnya. (Bandung: Diponegoro, 

2010), h. 154. 
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Di dalam prinsip syari’ah terdapat prinsip akidah yang bermakna 

bahwa konsumsi merupakan suatu perwujudan bentuk ibadah dan ketaatan 

pada Allah. Maka dari itu, seharusnya kita sebagai umat manusia dapat 

memanfaatkan produk yang dikonsumsi sebaik mungkin sebagai sarana 

penyempurna ibadah kita kepada Allah. Adapun salah satu produk yang bisa 

dimanfaatkan adalah seperti handphone, atau bahasa keren sekarang adalah 

smartphone.  

Semakin berkembangnya zaman, teknologi komunikasi juga semakin 

maju pesat. Dahulu konsumen menganggap smartphone hanya sebagai alat 

komunikasi yang kegunaannya tidak lebih dari telepon atau sms. Namun 

sekarang, smartphone bukan lagi dianggap hanya sebagai kebutuhan sekunder 

melainkan kebutuhan primer yang digunakan oleh berbagai kalangan, mulai 

dari pelajar, mahasiswa, guru, pengusaha dan masyarakat lainnya yang 

memiliki berbagai jenis pekerjaan.  

Kegunaannya juga menjadi multifungsi, seperti untuk aktivitas 

pekerjaan, pendidikan, hiburan, bisnis dan lain sebagainya. Karena kebutuhan 

dan keinginan manusia yang semakin lengkap dan nyata, maka semakin 

menuntut dunia teknologi untuk membuat fitur dan multifungsi yang serba 

canggih Semakin canggih alat yang diciptakan, akan semakin menunjang 

kepuasan konsumen. Konsumen memiliki hak penuh untuk memutuskan 

membeli suatu produk yang diinginkannya ataupun membatalkan untuk 

membelinya.   

Permintaan konsumen terhadap smartphone dari tahun ke tahun selalu 

meningkat. Demikian juga di Indonesia, berbagai merek smartphone mulai 
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melekat di hati konsumen. Beberapa produk smartphone dari banyak 

perusahaan muncul satu persatu seperti Apple, Vivo, Huawei, Oppo dan masih 

banyak lagi produk-produk yang menurut sebagian masyarakat memiliki daya 

tarik tersendiri sehingga menurut mereka layak untuk dibeli. Termasuk salah 

satu produk smartphone yang terkenal adalah Iphone. 

IPhone adalah jajaran telepon pintar yang dirancang dan dipasarkan 

oleh perusahan Apple Inc. IPhone menggunakan sistem operasi telepon 

genggam iOS iPhone yang dikenal dengan nama “iPhone OS”. 

Kemunculannya yang pertama kali di tahun 2007 telah menggemparkan dunia 

karena iPhone memiliki desain yang minimalis dan sederhana, hanya memiliki 

layar sentuh dan satu tombol “home”. Penyempurnaan-penyempurnaan terus 

dilakukan oleh Apple untuk menghasilkan smartphone terbaik dengan fitur 

terlengkap.
7
 

             

                                                                   
7

  Siti Rohmah Fitriah, dkk, Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku 

Konsumen Dalam Membeli Smartphone Iphone (Studi Kasus Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Pakuan), Jurnal, h. 3. 
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Dari data diatas menunjukkan bahwa iphone menduduki posisi kedua 

setalah Samsung, dan hasil penjualan smartphone iphone juga mengalami 

penuruan.  suatu perusahaan perlu menciptakan berbagai model pemasaran 

dan strategi yang mendukung. Untuk melaksanankannya, diperlukan 

pengambilan keputusan yang tepat agar hasil yang didapatkan lebih maksimal 

dan menguntungkan perusahaan.
8
 

Salah satunya perusahaan PS Store. PS Store merupakan perusahaan 

yang dimiliki oleh Putra Siregar yang bergerak pada bisnis jual beli ponsel 

smartphone iphone serta banyak memiliki cabang di berbagai kota besar yang 

berada di Indonesia salah satunya di Cabang Pekanbaru Jalan Suka Karya 

NO.3, yang mana dikatahui bahwa smartphone iphone memiliki harga yang 

sangat mahal dari smartphone lain. 

Table 1.1 

Daftar Harga Produk Smartphone Iphone 

 

Produk  Harga 

Iphone 14 Pro Max Rp20.999.000 

Iphone 13 Pro Max Rp19.499.000 

Iphone 12 Pro Max Rp18.999.000 

Iphone 12 Pro Rp13.950.000 

Iphone 11 Pro Max Rp9.250.000 

Iphone 11 Pro Rp7.899.000 

Iphone XS Max Rp5.100.000 

Iphone XR Rp4.900.000 

Iphone XS Rp4.550.000 

Iphone X Rp4.550.000 

Iphone 8+ Rp3.900.000 

      Sumber: PS Store Tampan Pekanbaru 

Berdasarkan table diatas bahwa harga smartphone iphone yang 

tertinggi adalah smartphone iphone 14 Pro Max dengan harga Rp20.999.000, 

                                                                   
8
 https://www.idc.com/, di akses pada tanggal 09 Juni 2022. 

https://www.idc.com/
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sedangkan smartphone iphone yang terrendah adalah smartphone iphone 8+ 

Rp3.900.000. Hal menunjukkan bahwa harga smartphone iphone di PS Store 

Tampan Pekanbaru bisa dikatakan mahal dari harga smartphone lain. 

Kemudian berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan bersama 

kepala toko PS Store Tampan Pekanbaru yaitu Bapak Purnomo bahwa 

“Konsumen yang sering melakukan keputusan pembelian di PS Store Tampan 

Pekanbaru adalah pelajar/mahasiswa, meskipun ada juga konsumen yang 

berlatar  belakang pekerjaan seperti: pegawai negeri sipil, karyawan dan 

wiraswasta”.
9
 

Berdasarkan wawancara diatas menunjukka bahwa yang sering 

melakukan keputusan pembelian smartphone iphone di PS Store Tampan 

Pekanbaru adalah pelajar/mahasiswa. 

Pengambilan keputusan adalah suatu proses penilaian dan pemilihan 

dari berbagai alternatif sesuai dengan kepentingan-kepentingan tertentu 

dengan menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling menguntungkan. 

Konsumen yang cerdas adalah konsumen yang dapat memilih produk yang 

bermanfaat dan berkualitas yang akan dibelinya. Karena pada dasarnya 

kepuasanlah yang menjadi tujuan akhir dari mengkonsumsi.
10

 

Dalam hubungannya dengan keputusan pembelian, produk merupakan 

salah satu aspek yang penting untuk mendorong konsumen melakukan 

pembelian. Apabila produk yang dipasarkan perusahaan baik dan memuaskan, 

maka keputusan konsumen untuk membeli juga akan meningkat. Begitu juga 

                                                                   
9
 Purnomo, Wawancara, 06 Januari 2023 

10
 Amirullah, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2000), Cet. Ke-1, h. 61. 
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sebaliknya. Jika produk yang dipasarkan memiliki kualitas yang buruk maka 

keputusan konsumen untuk membeli produk tersebut juga akan berkurang.
11

 

Berdasarkan uraian di atas, ada beberapa konsumen yang berlatar 

belakang pekerjaan seperti Pelajar/Mahsiswa, PNS, Wiraswasta, dan 

Karyawan sehingga layak untuk dianalisis lebih lanjut. Hal disebabkan karena 

banyaknya Pelajar/Mahasiswa yang sering melakukan keputusan pembelian 

smartphone iphone di PS Store Tampan Pekanbaru, maka faktor-faktor 

penentu apa saja yang mendorong konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian di PS Store Tampan Pekanbaru. 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul :’’Analisis Faktor-Faktor 

Penentu Keputusan Pembelian Konsumen Produk Smartphone Iphone 

Apple Inc di PS Store Tampan Pekanbaru Ditinjau Dari Perspektif 

Ekonomi Syariah”. 

 

B. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah serta menghindari 

kesimpangsiuran dan kesalah pahaman terhadap peneliti yang diteliti, maka 

perlu adanya batasan masalah untuk memberikan batasan dan arahan pada 

pembahasan ini. Adapun batasan masalah yang akan diteliti difokuskan pada 

Analisis faktor-faktor penentu keputusan pembelian konsumen produk 

smartphone iphone apple inc di ps store tampan pekanbaru ditinjau dari 

perspektif ekonomi syariah.  

                                                                   
11

 August Ferdinand, Manajemen Pemasaran: Sebuah Pendekatan Strategik, (Semarang: 

research paper series, BP UNDIP, 2000), h. 69. 
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C. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang yang telah penulis paparkan diatas,maka penulis 

mengambil beberapa rumusan masalah yang akan dibahas dalam penelitian 

yaitu : 

1. Apakah faktor-faktor penentu keputusan pembelian konsumen produk 

smartphone iphone apple inc di ps store tampan pekanbaru? 

2. Bagaimana tinjauan Ekonomi Syariah terhadap analisis keputusan 

pembelian konsumen produk smartphone iphone apple inc di ps store 

tampan pekanbaru? 

 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan Penelitian  

a. Untuk menjelaskan apakah faktor-faktor penentu keputusan pembelian 

konsumen  produk smartphone iphone apple inc di ps store tampan 

pekanbaru. 

b. Untuk menjelaskan tinjauan ekonomi syariah terhadap analisis 

keputusan pembelian konsumen produk smartphone iphone apple inc 

di ps store tampan pekanbaru.  

2. Manfaat Penelitian  

a. Sebagai bahan untuk menambah ilmu pengatahuan khususnya tentang 

analisis faktor-faktor penentu keputusan pembelian konsumen produk 

smartphone iphone apple inc di ps store tampan pekanbaru . 

b. Sebagai bahan masukan bagi penulis sendiri dalam penerapan disiplin 

ilmu yang diterima selama berada dibangku kuliah dan menambah 

ilmu pengatuhuan dalam membuat karya ilmiah. 
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c. Sebagai salah satu syarat penulis untuk meraih gelar serjana ekonomi 

syariah (SE) pada Fakultas Syariah dan Hukum di Universitas Islam 

Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 

 

E. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan skripsi ini disajikan dalam lima bab yang 

mana setiap babnya akan dibagi menjadi beberapa sub bab.  

BAB I :  PENDAHULUAN 

                   Pada bab ini merupakan garis-garis besar pembahasan isi pokok                

penelitian yang meliputi latar belakang masalah, batasan masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 

sistematika pembahasan. 

BAB II :  LANDASAN TEORETIS 

                   Pada bab ini merupakan kajian teoritis yang Terdiri dari dari 

prilaku konsumen, keputusan pembelian, konsep merek, konsep 

harga, konsep kualitas produk, dan keputusan pembelian dalam 

prespektif ekonomi syariah serta penelitian terdahulu. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

                   Pada bab ini berisikan jenis penelitian, lokasi penelitian, subjek 

dan objek penelitian, populasi dan sampel, sumber data, teknik 

pengumpulan data, teknik analisis data, dan teknik penulisan data. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

        Pada bab ini berisikan hasil penelitian yang berisi temuan umum 

penelitian   dan temuan khusus penelitian. 
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BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN 

  Bab ini merupakan penutup, yaitu kesimpulan dari masalah-

masalah yang dibahas pada penelitian dan saran yang ditunjukan  

dari berbagai pihak. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

 

A. Perilaku Konsumen 

1. Pengertian Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen adalah perilaku yang ditunjukkan konsumen 

dalam memilih dan memutuskan beberapa alternatif produk barang atau 

jasa untuk selanjutnya dibeli dan dimiliki. Perilaku konsumen meliputi 

keputusan konsumen mengenai apa yang dibeli, jadi membeli atau tidak, 

kapan membeli, dimana membeli dan bagaimana cara membeli, cara 

mendapatkan barang dan cara membayarnya (cash atau kredit). 

Perilaku konsumen merupakan proses yang dilalui oleh seseorang 

dalam mencari, membeli, menggunakan mengevaluasi dan bertindak pasca 

konsumsi produk, jasa maupun ide yang diharapkan bisa memenuhi 

kebutuhannya.
12

 

Dalam buku perilaku konsumen milik Danang Sunyoto, 

mendefinisikan perilaku konsumen sebagai tindakan yang langsung 

terlibat dalam mendapatkan, mengonsumsi, dan menghabiskan produk dan 

jasa termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan 

ini.
13

 

Sedangkan perilaku konsumen merupakan tindakan seseorang atau 

individu yang langsung menyangkut pencapaian dan penggunaan produk 

                                                                   
12

 Ristiayanti Prasetijo dan John J.O.I Ihalauw, Perilaku Konsumen, ANDI, Yogyakarta, 

2004, h. 9. 
13

 Danang Sunyoto, Perikau Konsumen (Panduan Riset Sederhana Untuk Mengenali 

Konsumen), CAPS, Cet. Ke-1, Yogyakarta, 2013, h. 3. 
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(barang atau jasa) termasuk proses keputusan yang mendahului dan 

menentukan tindakan tersebut. Teori perilaku konsumen dalam pembelian 

atas dasar pertimbangan ekonomi, menyatakan bahwa keputusan 

seseorang untuk melaksanakan pembelian merupakan hasil perhitungan 

ekonomis rasional yang sadar, sehingga mereka akan memilih produk 

yang dapat memberikan kegunaan yang paling besar, sesuai dengan selera 

dan biaya secara relatif.
14

  

Dari beberapa pengertian atas, maka dapat peneliti simpulkan 

bahwa perilaku konsumen adalah semua tindakan yang dilakukan oleh 

konsumen baik konsumen individu maupun organisasi mulai dari proses 

mencari, memilih, mendapatkan, mengkonsumsi, menghabiskan dan 

mengevaluasi produk barang atau jasa yang diharapkan bisa memenuhi 

kebutuhan.   

2. Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen, 

berikut adalah : 

a. Faktor Budaya  

Faktor-faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas 

dan mendalam terhadap perilaku konsumen. Pemasar harus memahami 

peran yang dimainkan oleh kultur, sub-kultur, dan kelas sosial 

pembeli.  

b. Faktor Sosial  

Perilaku seorang konsumen yang dipengaruhi oleh faktor-

faktor sosial seperti perilaku kelompok acuan (kelompok referensi), 

keluarga, serta peran dan status sosial dari konsumen.  
                                                                   

14
 Sofjan Assauri, Op. Cit., h. 134. 
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c. Faktor Personal   

Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik 

pribadi, yaitu usia pembeli dan tahap siklus hidup pembeli, pekerjaan, 

kondisi ekonomi. Gaya hidup, serta kepribadian dan kondisi ekonomi, 

gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri pembeli.  

d. Faktor Psikologis  

Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi pula oleh empat faktor 

psikologis utama, yaitu motivasi, persepsi, pengetahuan (learning), 

serta keyakinan dan sikap.
15

 

 

B. Keputusan Pembelian 

1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan merupakan suatu pemecahan masalah sebagai suatu 

hukum situasi yang dilakukan melalui pemilihan satu alternatif dari 

beberapa alternatif.
16

 Sedangkan Menurut John C. Mowen Pembelian 

adalah hasil dimana konsumen merasa mengalami masalah dan kemudian 

melalui proses rasional menyelesaikan masalah tersebut.
17

Menurut Ujang 

Sumarwan Pembelian adalah keputusan konsumen mengenai apa yang 

dibeli, apakah membeli atau tidak, kapan membeli, dimana membeli, dan 

bagaimana cara membayarnya.
18

  

Dari definisi diatas dapat disimpulkan pembelian adalah keputusan 

konsumen mengenai apa yang dibeli, apakah membeli atau tidak, kapan 

                                                                   
15

 Harman Malau, Manajemen Pemasaran, Bandung : Alfabeta, 2017, h. 225. 
16

 http://Whatisiqeqsq.blogspot.com/, di akses pada tanggal 10 Juni 2022. 
17

 Jhon C.Mowen,Prilaku Konsumen. (Jakarta; Erlangga,2002,), h. 11. 
18

 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen. ( Bogor; Ghalia Indonesia), h.310. 

http://whatisiqeqsq.blogspot.com/,%20di
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membeli, dimana membeli, dan bagaimana cara membayarnya dan hasil 

dimana konsumen merasa mengalami masalah dan kemudian melalui 

proses rasional menyelesaikan masalah tersebut.  

Sedangkan Keputusan pembelian adalah salah satu bentuk perilaku 

konsumen dalam menggunakan atau mengkonsumsi suatu produk. 

Konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli atau memakai 

suatu produk akan melalui proses dimana proses tersebut merupakan 

gambaran dari bagaimana konsumen menganalisis berbagai macam 

masukan untuk mengambil keputusan dalam melakukan pembelian. 

Menurut S.P Siagian, pengambilan keputusan merupakan suatu 

pendekatan yang sistematis terhadap hakikat alternatif yang dihadapi dan 

mengambil tindakan yang tepat.
19

 

2. Faktor yang Mempengaruhi Prilaku Konsumen terhadap Keputusan 

Pembelian yaitu :  

a. Faktor Internal 

1. Motif dan Motivasi  

Motif adalah suatu kebutuhan yang cukup kuat mendesak 

untuk mengarahkan sesorang agar dapat mencari pemuasan 

kebutuhan itu.
20

 Suatu kebutuhan harus diciptakan atau didorong 

sebelum memenuhi suatu motif. Sedangkan motivasi adalah 

keadaan yang digerakkan dimana seseorang mengarahkan perilaku 

berdasarkan tujuan.Hal ini termasuk “dorongan, keinginan, 

                                                                   
19

 http://www.academia.edu/8524389/analisis_pengambilan_keputusan, Di akses pada 

tanggal 10 Juni 2022. 
20

 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan, Pengendalian Prentice 

Hall”.  (Jakarta: Salemba Empat 2003), Edisi  Bahasa Indonesia, h. 248. 
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harapan, hasrat”. Motivasi dimulai dengan timbulnya rangsangan 

yang memacu pengenalan kebutuhan. Rangsangan ini berasal dari 

diri konsumen. Perasaan lapar dan keinginan untuk mengubah 

suasana adalah contoh rangsangan internal, sedangkan rangsangan 

eksternal seperti iklan/ komentar teman tentang suatu produk.
21

 

2. Persepsi  

Persepsi merupakan proses individu memilih, 

mengorganisasikan dan menafsirkan masukan-masukan informasi 

untuk menciptakan sebuah gambaran yang berarti di dunia ini.
22

 

3. Kepribadian dan Konsep diri 

 Kepribadian adalah karakteristik psikologis yang berbeda 

dari setiap orang yang memandang responnya terhadap lingkungan 

yang relatif konsisten.
23

 

 Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh 

karekteristik pribadi diantaranya Umur, tahap siklus hidup, 

pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup serta kepribadian dan 

konsep diri pembeli.
24

 

4. Sikap  

Sikap menempatkan mereka dalam suatu kerangka pikir, 

menyukai atau tidak menyukai suatu objek/ide.25 

                                                                   
21

 John C. Mowen dan Michael Minor, Prilaku Konsumen, ( Jakarta: Erlangga, 2002), h. 

205-206. 
22

 Nugroho j.Setiadi, Prilaku Konsumen, Edisi Revisi, ( Jakarta: Kencana Prenada Media 

2013),h. 15. 
23

 Ibid,h. 13. 
24

 Kotler, Manajeman Pemasaran, Edisi 11, (Jakarta;  Indeks Kelompok Gramedia 2003), 

h. 210. 
25

 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan, Pengendalian Prentice 

Hall”.  (Jakarta: Salemba Empat 2003), Edisi  Bahasa Indonesia, h. 251. 
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b. Faktor Ekstarnal 

1. Keluarga  

Keluarga merupakan suatu komunitas masyarakat terkecil 

yang prilakunya sangat mempengaruhi dan mentukan dalam 

pengambilan keputusan. 

2. Kebudayaan  

Kebudayaan adalah hasil kreatifitas manusia dari satu 

generasi ke generasi berikutnya yang sangat mentukan bentuk 

prilaku dalam kehidupan sebagai anggota masyarakat 

3. Kelas Sosial 

Kelas Sosial adalah sebuah kelompok yang relative 

homogen dan bertahan lama dalam sebuah masyarakat yang 

tersusun secara hierarki dan keanggotaanya mempunyai nilai, 

minat dan prilaku yang serupa. 

3.  Tahapan-Tahapan Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 

Pengambilan keputusan adalah proses pengintegrasian yang 

mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih 

prilaku alternatif dan memilih satu diantaranya.
26

 Adapun tahapan-tahapan 

proses pengambilan keputusan pembelian yaitu: 

a. Pengenalan Masalah 

Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali sebuah 

masalah atau kebutuhan, sehingga kebutuhan tersebut mendorong 

minat konsumen untuk melakukan pembelian. 

                                                                   
26

 Philip Kotler,”Manajeman Pemasaran Jilib II Eidisi Milenium, Alih bahasa oleh Teguh 

dan Rusli Molan.  ( Jakarta; Prenhalindo, 2004) , h. 204. 
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b. Pencarian Informasi  

Setelah menganalisis masalah-masalah yang dihadapi, 

konsumen akan mencari informasi lebih lanjut mengenai barang yang 

dibutuhkan. Jika dorongan dari diri konsumen kuat maka proses 

pembelian akan dilakukannya, tetapi jika tidak maka keinginan 

tersebut akan disimpan dalam ingatannya.  

Kotler berpendapat sumber informasi konsumen digolongkan 

kedalam empak kelompok : 

1. Sumber pribadi: keluarga, temen, tetangga, kenalan.  

2. Sumber komersial: iklan, pajangan ditoko, kemasan, penyalur. 

3. Sumber publik: media masa, organisasi penentu peringkat 

Konsumen. 

4. Sumber pengalaman: penanganan, pengkajian, dan pemakaian 

produk.  

c. Evaluasi alternatif  

Setelah dilakukan pencarian informasi mengenai barang yang 

dibutuhkan maka konsumen akan mengidentifkasi dan mengevaluasi 

cara-cara untuk memenuhi kebutuhan dirinya maupun organisasinya, 

mencari pilihan yang terbaik menyangkut kualitas, harga, waktu, 

pengiriman, dan faktor-faktor lain yang dianggap penting. Dalam tahap 

ini seruan-seruan periklanan yang rasioanal dan emosional memainkan 

peran penting. 
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d. Keputusan Pembelian  

Dalam melaksanakan niat pembelian konsumen dapat membuat 

suatu keputusan pembelian: keputusan merek, pemasok, kuantitas, 

waktu, metode pembayaran. 

e. Perilaku Pasca Pembayaran 

Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami level 

kepuasan atau ketidak puasan tertentu. Dan para pemasar harus 

memantau kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca pembelian, dan 

pemakaian produk pasca pembelian.
27

 

 

C. Konsep Merek  

1. Pengertian Merek 

Buchari Alma mengatakan bahwa merek merupakan suatu tanda 

atau simbol untuk memberikan identitas suatu barang/jasa tertentu berupa 

kata-kata, gambar atau gabungan keduanya.
28

 Menurut Rangkuti merek 

adalah sekumpulan pemikiran tentang suatu produk yang terbentuk dan 

melekat di benak konsumen. Dari pengertian para ahli tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa merek adalah simbolis suatu produk yang melekat 

dalam pikiran konsumen.
29

 

Adanya merek suatu produk memungkinkan konsumen untuk 

mengatur pengalaman tempat belanja dengan lebih baik dan dapat 

                                                                   
27

 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran. (Jakarta; Erlangga, 

2008), h.179-181 
28

 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 

2007), h. 147. 
29

 Freddy Rangkuti, The Power Of Brands, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2002), h. 

244. 
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membantu konsumen untuk mencari dan menemukan keterangan produk. 

Informasi tentang produk dapat diperoleh melalui berbagai sumber seperti 

pemasangan iklan, pemberitaan, penjualan, maupun sumber informasi 

lainnya. Apalagi di jaman yang serba teknologi pada saat ini 

memungkinkan konsumen untuk menemukan produk yang diinginkannya 

melalui media sosial tanpa perlu keluar rumah, seperti e-commerse, 

facebook, whatsapp, dan sebagainya. 

2. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Citra Merek 

Ada beberapa faktor-faktor yang mempengaruhi citra merek yaitu 

sebagai berikut: 

a. Kualitas atau mutu, berkaitan dengan kualitas produk yang ditawarkan 

oleh  produsen dengan merek tertentu. 

b. Dapat dipercaya atau diandalkan, berkaitan dengan pendapat dan 

kesepakatan   yang di bentuk oleh masyarakat tentang suatu produk. 

c. Kegunaan atau manfaat, yang berkaitan dengan fungsi dari suatu 

produk yang bisa dimanfaatkan oleh konsumen. 

d. Resiko berkaitan dengan untung rugi yang dialami oleh konsumen. 

e. Harga, dalam hal ini yang dikeluarkan konsumen untuk mempengaruhi 

suatu produk.
30

 

3. Tujuan Pemberian Merek 

Merek membuat konsumen mudah dalam mengidentifikasi suatu 

produk yang diinginkan dan yang tidak diinginkan. Secara logika, 

                                                                   
30

 Kotler, Manajemen Pemasaran, Jilib Kedua, (Jakarta: Erlanga, 2013), h. 240. 
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memunculkan merek bertujuan untuk mengenalkan kepada masyarakat 

produk suatu perusahaan agar lebih dikenal masyarakat luas sehingga 

dapat meningkatkan citra perusahaan tersebut. Ada beberapa  tujuan merek 

yaitu: 

a. Sebagai identitas, untuk membedakan produk perusahaan dengan 

produk pesaing.  

b. Alat promosi, yaitu daya tarik produk.  

c. Untuk membina citra, yaitu memberikan keyakinan, jaminan kualitas, 

dan prestise tertentu kepada konsumen. 

d. Untuk mengendalikan pasar.
31

 

 

D. Konsep Gaya Hidup 

1. Pengertian Gaya Hidup 

Menurut Kotler dan Keller gaya hidup adalah pola hidup seseorang 

di dunia yang diekspresikan dalam aktifitas, minat dan opininya. Gaya 

hidup menunjukan keseluruhan diri seseorang dalam berinteraksi dengan 

lingkungannya. Gaya hidup menggambarkan seluruh pola seseorang dalam 

beraksi dan berinteraksi di dunia.
32

 Sedangkan menurut Setiadi gaya hidup 

adalah secara luas diidentifikasikan 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 sekitarnya (pendapat).
33

 

                                                                   
31 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi 1, (Yogyakarta: Andi Ofset, 2008), h. 104. 
32 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi 12 (Jakarta: Erlangga, 2012), h. 192. 
33 J. Setiadi, Nugroho, Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT Kencana, 2008), h. 148. 
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 Gaya hidup suatu masyarakat akan berbeda dengan masyarakat 

yang lainnya. Bahkan dari masa ke masa gaya hidup suatu individu dan 

kelompok masyarakat tertentu akan bergerak dinamis. Gaya hidup pada 

dasarnya merupakan suatu perilaku yang mencerminkan masalah apa yang 

sebenarnya ada di dalam alam pikir pelanggan yang cenderung berbaur 

dengan berbagai hal yang terkait dengan masalah emosi dan psikologis 

konsumen.
34

  

Gaya hidup hanyalah salah satu cara untuk mengelompokkan 

konsumen secara psikografis. Gaya hidup (Life style) pada prinsipnya 

adalah bagaimana seseorang menghabiskan waktu dan uangnya. Ada 

orang yang senang mencari hiburan bersama kawan-kawannya, ada yang 

senang menyendiri, ada yang bepergian bersama keluarga, berbelanja, 

melakukan aktivitas yang dinamis, dan ada pula yang memiliki dan waktu 

luang dan uang berlebih untuk kegiatan sosial-keagamaan. Gaya hidup 

dapat mempengaruhi perilaku seseorang dan akhirnya menentukan 

pilihan-pilihan konsumsi seseorang. Memahami kepribadian tidaklah 

lengkap jika tidak memahami konsep gaya hidup. Gaya hidup adalah 

konsep yang lebih baru dan lebih mudah terukur dibandingkan 

kepribadian. Gaya hidup didefinisikan sebagai pola di mana orang hidup 

dan menggunakan uang dan waktunya.  

Gaya hidup mencerminkan pola konsumsi yang menggambarkan 

pilihan seseorang bagaimana ia menggunakan waktu dan uangnya. Dari 

                                                                   
34 James F. Engel, et. al., Perilaku Konsumen, (Jakarta: Binarupa Aksara, 1994), h. 383. 
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beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa gaya hidup lebih 

menggambarkan perilaku seseorang, yaitu bagaimana ia hidup, 

menggunakan uangnya dan memanfaatkan waktu yang dimilikinya. Gaya 

hidup berbeda dengan kepribadian. Kepribadian lebih menggambarkan 

karakteristik terdalam yang ada pada diri manusia. Sering disebut juga 

sebagai cara seseorang berfikir, merasa dan berpersepsi. Walaupun kedua 

konsep tersebut berbeda, namun gaya hidup dan kepribadian saling 

berhubungan. Kepribadian merefleksi karakteristik internal dari 

konsumen, gaya hidup menggambarkan manifestasi eksternal dari 

karakteristik tersebut, yaitu perilaku seseorang.
35

  

Gaya hidup konsumen adalah ekspresi ke luar dari nilai-nilai dan 

kebutuhan-kebutuhan konsumen. Dalam menggambarkan gaya hidup 

konsumen, dapat dilihat bagaimana mereka hidup dan mengekspresikan 

nilai-nilai yang dianutnya untuk memuaskan kebutuhannya.  

Gaya hidup konsumen dapat berubah, akan tetapi perubahan ini 

bukan disebabkan oleh berubahnya kebutuhan. Kebutuhan pada umumnya, 

tetap seumur hidup, setelah sebelumnya dibentuk di masa kecil. Perubahan 

itu terjadi karena nilai-nilai yang dianut konsumen dapat berubah akibat 

pengaruh lingkungan.
36

 Konsep gaya hidup konsumen cukup berbeda 

dengan kepribadian. Gaya hidup (life style) menunjukkan bagaimana 

orang hidup, bagaimana mereka membelanjakan uangnya, dan bagaimana 

                                                                   
35 Ekawati Rahayu Ningsih, Perilaku Konsumen, Pengembangan Konsep, dan Praktek 

Dalam Pemasaran, (Kudus: Nora Media Enterprise, 2010), h. 64-66. 
36

 Ristiyanti Prasetijo dan John J.O.I Ihalauw, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: Andi, 

2005), h. 56. 
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mereka mengalokasikan waktu mereka. Oleh karenanya, hal ini 

berhubungan dengan tindakan dan perilaku sejak lahir, berbeda dengan 

kepribadian, yang menggambarkan konsumen dari perspektif yang lebih 

internal yaitu, “karakteristik pola berpikir, perasaan, dan memandang 

konsumen”. 

Gaya hidup dan kepribadian memiliki hubungan yang sangat erat. 

Konsumen yang dikategotikan memiliki kepribadian yang berisiko rendah 

tidak mungkin mempunyai gaya hidup seperti berspekulasi di pasar modal 

atau melakukan aktivitas-aktivitas kesenangan seperti mendaki gunung, 

terbang laying, dan menjelajah hutan.  

Akan tetapi, jika dihubungkan dengan setiap diri pribadi gaya 

hidup dan kepribadian perlu dibedakan dengan dua alasan penting. 

Pertama secara konseptual keduanya berbeda. Kepribadain merujuk pada 

karakteristik internal seseorang, sedangkan gaya hidup merujuk pada 

manifestasi eksternal dari karakteristik tersebut atau bagaimana seseorang 

hidup. Walaupun kedua konsep ini menguraikan individu, namun 

keduanya menguraikan aspek individu yang berbeda.  

Kedua, gaya hidup dan kepribadian memiliki implikasi manajerial 

yang berbeda. Beberapa penulis telah merekomendasikan bahwa manajer 

pemasaran yang secara bertahap harus mensegmen pasar dengan 

pertamatama mengidentifikasi segmen gaya hidup dan kemudian 

menganalisis segmen ini pada kepribadian yang berbeda. Dengan pertama-

tama mengidentifikasi orang-orang yang menunjukkan pola perilaku 

pembelian produk yang konsisten, pengguna waktu mereka, dan terlibat 
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dalam berbagai aktivitas, para pemasar dapat mendefinisikan sejumlah 

besar individu dengan gaya hidup yang serupa.
37

 

2. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Gaya Hidup 

Gaya hidup merupakan identitas kelompok. Gaya hidup setiap 

kelompok mempunyai ciri tersendiri. Ada dua faktor yang mempengaruhi 

perubahan gaya hidup yaitu: 

a. Kecendrungan yang luas dari gaya hidup, yaitu perubahan peren 

pembelian dari pria ke wanita. Hal tersebut dapat mengubah kebiasaan, 

selera, dan prilaku pembelian. Perubahan gaya hidup suatu kelompok 

akan mempunyai dampak yang luas pada berbagai aspek konsumen. 

b. Meningkatnya keinginan untuk menikmati hidup, yaitu dengan tingkat 

kesibukan yang tinggi menyebabkan kurangnya waktu untuk 

menikmati hidup. Persoalan ini menimbulkan pola konsumen yang 

berbeda.
38

 

 

E. Konsep Kualitas Produk  

1. Pengertian Kualitas Produk 

Kualitas produk merupakan kemampuan dari suatu produk dalam 

menjalankan fungsinya yang mencakup daya tahan, kehandalan atau 

kemajuan, kekuatan, kemudahan dalam pengemasan dan perbaikan produk 

serta ciri-ciri lainnya.
39

 Sedangkan kualitas produk menurut Mowen dan 

                                                                   
37 Jhon C. Mowen dan Michael Mino, Perilaku Konsumen, Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 

2002), h. 282. 
38

 Setiadi, N.J., Perilaku Konsumen, (Jakarta: Kencana, 2003), h. 149. 
39  Luthfia, Widha Emil, Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan dan 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Coffee Shop Kofisyop Tembalang, Skripsi, 

(Semarang: Universitas Diponegoro, 2012), h. 41. 
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Minor adalah “proses evaluasi secara keseluruhan kepada pelanggan atas 

perbaikan kinerja suatu barang atau jasa.” Jadi kesimpulannya kualitas 

produk merupakan kelebihan yang dimiliki suatu produk yang menjadi 

daya tarik bagi konsumen untuk membelinya.
40

 

Kualitas produk merupakan hal yang harus mendapat perhatian 

utama dari produsen/perusahaan. Hal ini disebabkan karena kualitas 

produk berkaitan erat dengan kepuasan konsumen yang merupakan tujuan 

dari kegiatan pemasaran. Dari sudut pandang pemasaran, kualitas produk 

diukur melalui persepsi pembeli tentang mutu atau kualitas produk 

tersebut. 

Produk yang memiliki kualitas tinggi akan lebih mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian, sehingga akan meningkatkan 

volume penjualan. Lebih daripada itu, produk yang berkualitas memiliki 

aspek penting lain yaitu konsumen yang membeli produk berdasarkan 

mutu umumnya mempunyai loyalitas/ kesetiaan yang lebih besar daripada 

konsumen yang membeli produk berdasarkan tingkat harganya.
41

  

2. Klasifikasi Produk 

Dalam memasarkan suatu produk, perusahaan perlu 

memperhatikan klasifikasi barang yang akan dipasarkan. Salah satu 

tujuannya adalah agar dapat mengendalikan bauran pemasaran, sehingga 

sasaran dan target sesuai dengan yang direncanakan. Menurut Tjiptono, 

klasifikasi produk dapat dilakukan dengan berbagai macam sudut 

                                                                   
40

 John C. Mowen dan Michael Minor, Op. Cit, h. 6. 
41

 Suyadi Prawirosentono, Manajemen Mutu Terpadu Total Quality Manajemen Abad 21, 

(Jakarta: Bumi Aksara, 2004), h. 2 
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pandang. Berdasarkan berwujud dan tidaknya, klasifikasi produk dapat 

dibagi menjadi tiga, antara lain:   

1. Barang tidak tahan lama (nondurable goods), yaitu barang berwujud 

yang biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali 

pemakaian. Contoh: makanan  

2. Barang tahan lama (durable goods), yaitu barang berwujud yang 

biasanya bisa bertahan dengan banyak pemakaian. Contoh: pakaian  

3. Jasa, yaitu aktivitas atau manfaat yang ditawarkan untuk dijual.
42

  

Klasifikasi produk berdasarkan kebiasaan konsumen dibagi 

menjadi empat kelompok, yaitu:  

1) Convenience goods, yaitu barang-barang yang biasanya sering dibeli 

konsumen dengan harga yang relative murah dan hanya membutukan 

sedikit upaya untuk mendapatkannya. Contoh: sabun, permen, obat, 

dan lain-lain.  

2) Shopping goods, yaitu barang-barang yang dalam proses pemilihannya 

dengan membanding-bandingkan terlebih dahulu oleh konsumen 

dengan alternatif barang yang tersedia. Karakteristik pembandingnya 

biasanya didasarkan pada harga, merek, kualitas, ukuran maupun 

manfaat yang didapatkan. Contoh: kulkas, televisi, pakaian, dan 

sebagainya.  

3) Speciality goods, yaitu barang-barang yang memiliki karakteristik 

tertentu atau unik yang membuat konsumen bersedia untuk melakukan 

                                                                   
42 Fandy Tjiptono, Op. Cit., h. 98. 
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usaha keras untuk mendapatkannya. Contoh: barang antik, barang 

limited edition, dan lain-lain. 

4) Unsought goods, yaitu barang-barang yang tidak diketahui konsumen, 

kalaupun diketahui tidak berminat untuk membelinya. Contoh: batu 

nisan, asuransi jiwa, dan lain-lain.
43

 

 

F. Keputusan Pembelian Dalam Perspektif Ekonomi Syariah 

Al-qur’an dan hadits telah memberikan petunjuk yang jelas mengenai 

konsumsi yang dilakukan manusia agar menjadi terarah. Konsumsi yang 

sesuai dengan tuntunan Allah dan sunnah rasulullah akan menjamin kehidupan 

manusia yang adil dan sejahtera dunia dan akhirat.
44

 

Islam menetapkan bahwa tujuan konsumsi bukan hanya untuk 

memenuhi kepuasan terhadap barang, namun utamanya adalah sebagai sarana 

untuk kepuasan sejati, yaitu untuk kehidupan dunia dan akhirat. Kepuasan 

bukan hanya dikaitkan dengan kebendaan, tapi juga dalam bentuk ruhiyah atau 

spiritual. Kepuasan spiritual dapat diraih hanya jika aktivitas yang dilakukan 

tidak bertentangan dengan nilai-nilai Islam. 

Dengan demikian, jika aktivitas yang dilakukan bertentangan dengan 

nilai-nilai Islam, maka sulit untuk mendapatkan kepuasan secara ruhiyah, yang 

ada hanyalah kegersangan dalam hati dan nafsu akan mendapatkan sesuatu 

yang tidak pernah terpuaskan. Oleh karenanya menurut Muhammad Hidayat,
45
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 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2000), 

h. 160-165.  
44

 Hidayat, Muhammad, An Introduction To The Syariah Economic: Pengantar Ekonomi 

Islam, (Jakarta: Zikrul Hakim 2010), Cet 1, h. 229. 
45

 Ibid, h. 243. 
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konsumen yang rasional adalah konsumen yang mampu mengarahkan dirinya 

untuk mencapai kepuasan maksimal dengan tetap pada norma-norma Islam 

yang disebut dalam lingkup ekonomi dengan maslahah. Jadi tujuan konsumen 

bukan untuk memaksimalkan kepuasan/utility, tapi memaksimalkan maslahah. 

Imam Shatibi dalam Hendra Riofita menyebutkan bahwa maslahah 

merupakan sifat atau kemampuan barang dan jasa dalam mendukung unsur-

unsur dan tujuan dasar kehidupan manusia di muka bumi ini. Ada lima unsur 

dasar menurut beliau, yakni  

1. Kehidupan atau jiwa (an-nafs)  

2. Properti atau harta benda (al-maal) 

3. Keyakinan (ad-diin)  

4. Intelektual (al-„aql) 

5. Keluarga atau keturunan (an-nasl)   

Semua barang dan jasa yang mendukung tercapai dan terpeliharanya 

kelima elemen/unsur dasar diatas pada setiap individu itulah yang disebut 

dengan maslahah.
46

 Dalam Islam, keputusan melakukan pembelian juga tidak 

hanya terkait dengan keinginan semata. Lebih dari pada itu, konsumen juga 

harus melihat dari segi kebutuhan. Apabila konsumen tidak terlalu mendesak 

untuk memiliki barang tersebut, maka dianjurkan untuk lebih memenuhi 

kebutuhan yang lain. Karena pada dasarnya Islam melarang untuk melakukan 

pemborosan alias mubazir. Hal ini tertera dalam firmannya surat Al- Furqan 

Ayat 67: 
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 Riofita, Hendra, Sistem Ekonomi Islam, (Pekan Baru: Sutra Benta Perkasa 2013), h. 23. 



 

 

30 

                             

Artinya:  “Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka 

tidak berlebihan, dan tidak (pula) kikir, namun diantara keduanya 

yang wajar.” (Q.S Al-Furqan 67)
47

 

 

Ayat diatas menjelaskan bahwa larangan untuk tidak melakukan 

pemborosan alias mubazir, dalam membelanjakan harta menurut ajaran islam 

tidak boleh berlebi-lebihan ketika membeli sesuatu barang atau jasa. 

 

G. Tinjaun Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu bertujuan untuk untuk mendapatkan perbandingan 

acuan. Kemudian untuk menghindari anggapan kesamaan dalam penelitian ini. 

Maka dalam tinjauan Pustaka ini peneliti mencantumkan hasil-hasil penelitian 

terdahulu sebagai berikut :  

                                                         Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama Judul Hasil Perbedaanya 

1. Alvi Khalid       

(2016) 

Analisis Faktor 

Yang 

Mendominasi 

Keputusan 

Konsumen Dalam 

Keputusan 
Pembelian Iphone 

6 Plus. 

Berdasarkan 

analisis dan 

pembahasan dari 

data faktor-faktor 

yang mendominasi 

konsumen dalam 
keputusan 

pembelian i-Phone 

6 plus, maka yang 

menghasilkan 

faktor 3 sebagai 

faktor yang 

mendominasi  

 

konsumen dalam 

keputusan 

Lokasi penelitian 

yang penulis 

lakukan berbeda 

dengan penelitian 

sebelumnya.  

Konsep 
operasional penulis 

berbeda dengan 

penelitian 

sebelumnya.  

Metedologi 

penelitian yang 

penulis lakukan 

 

 berbeda dengan 

penelitian 

                                                                   
47

 Depertemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya, (Jakarta: CV As-syifa, 1998), 

h. 365. 



 

 

31 

pembelian i-phone 

6 plus dimana 

faktor 3 tersebut 

terdiri atas 

Rreferensi dari 

jaringan sosial, 

referensi dari 

keluarga, dan peran 

dan status sosial 

dalam lingkungan. 

Hasil ini menjawab 

tujuan penelitian 

yaitu, untuk 

mengetahui faktor 

apa yang 

mendominasi 

konsumen dalam 

keputusan 

pembelian i-phone 

6 plus. 

sebelumnya 

2. Yunita dan 

Sudarno 

Analisis Faktor-

Faktor Yang 

Mempengaruhi 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Terhadap Produk 

Iphone ( Studi 

Kasus Pada Top 

Celluler Mall 

Pekanbaru). 

Dapat disimpulkan 

bahwa pengaruh 

perilaku konsumen 

(faktor budaya, 

faktor sosial, faktor 

pribadi, faktor 

psikologis) 

berpengaruh secara 

serentak/simultan 

dan parsial terhadap 

keputusan 

pembelian di Top 

Celluler Mall 

Pekanbaru. 

Lokasi penelitian 

yang penulis 

lakukan berbeda 

dengan penelitian 

sebelumnya.  

Konsep 

operasional penulis 

berbeda dengan 

penelitian 

sebelumnya.  

Metedologi 

penelitian yang 

penulis lakukan 

berbeda dengan 

penelitian 

sebelumnya 

3. Santi (2019) Analisis Faktor-

Faktor Yang 

Mempengaruhi 

Keputusan 

Pembelian 

Handphone 

Samsung: Kajian 

Teori Perilaku 

Konsumen Dalam 

Islam (Studi Kasus 

Berdasarkan hasil 

penelitian ada tiga 

faktor-faktor penetu 

keputusan 

pembelian 

handphone 

samsung. Pertama 

faktor merek, kedua 

faktor harga, dan 

faktor kualitas 

Lokasi penelitian 

yang penulis 

lakukan berbeda 

dengan penelitian 

sebelumnya.  

Konsep 

operasional penulis 

berbeda dengan 

penelitian 

sebelumnya.  
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Pada Mahasiswa 

Universitas Islam 

Negeri ArRaniry 

Banda Aceh) 

produk. Metedologi 

penelitian yang 

penulis lakukan 

berbeda dengan 

penelitian 

sebelumnya 

4. Yuga 

Pratama 

(2019) 

Analisa Penentu 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Terhadap Produk 

Online (Pada 

Masyarakat 

Jabodetabek)  

 

Berdasarkan 

penelitian pada 

faktor- faktor 

pengaruh bauran 

pemasaran yang 

meliputi faktor 

produk, harga, 

promosi, lokasi, 

manusia dan proses 

terhadap keputusan 

pembelian belanja 

online, hasilnya 

menunjukkan 

bahwa variabel 

proses dan promosi 

berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian belanja 

online. 

Lokasi penelitian 

yang penulis 

lakukan berbeda 

dengan penelitian 

sebelumnya.  

Konsep 

operasional penulis 

berbeda dengan 

penelitian 

sebelumnya.  

Metedologi 

penelitian yang 

penulis lakukan 

berbeda dengan 

penelitian 

sebelumnya 

5. Kurniawati, 

Ginanjar 

Wira 

Saputra, An 

Nisa Diana 

(2022) 

Analisis faktor 

penentu keputusan 

pembelian 

konsumen pada 

online shop: peran 

penggunaan media 

sosial dan perilaku 

hedonis konsumen. 

Berdasarkan hasil 

penelitian dan 

pembahasan yang 

telah dilakukan 

pada penelitian ini, 

maka dapat ditarik 

kesimpulan kedua 

variabel bebas yaitu 

Heavy social media 

use dan Hedonic 

life style memiliki 

pengaruh yang 

positif pada prilaku 

pembelian 

kompulsif. 

Lokasi penelitian 

yang penulis 

lakukan berbeda 

dengan penelitian 

sebelumnya.  

Konsep 

operasional penulis 

berbeda dengan 

penelitian 

sebelumnya.  

Metedologi 

penelitian yang 

penulis lakukan 

berbeda dengan 

penelitian 

sebelumnya 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian  

Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif kualitatif 

berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang atau perilaku yang 

diamati. Metode yang menggambarkan masalah yang sedang terjadi pada saat 

sekarang, karena pada penelitian ini penulis akan menyelidiki peristiwa yang 

terjadi secara alami bukan rekayasa.  

Penelitian deskriptif kualitatif adalah "Data yang dikumpulkan berupa 

kata-kata, dan gambar. Hal itu disebabkan oleh adanya penerapan metode 

kualitatif. Selain itu, semua yang di kumpulkan berkemungkinan menjadi 

kunci terhadap apa yang di teliti. Laporan penelitian akan berisi kutipan-

kutipan data untuk memberi gambaran penyajian laporan tersebut. Data 

tersebut mungkin berasal dari naskah wawancara, catatan lapangan, foto, 

dokumen pribadi, catatan atau memo dan dokumen resmi lainnya.
48

 

 

B. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (Field research), dengan 

mengambil lokasi pada salah satu toko distributor smartphone iphone ps store 

tampan Pekanbaru. Penelitian ini dilaksanakan secara langsung pada 

konsumen yang memiliki smartphone iphone. 

                                                                   
48

 Lexy J. Meleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Pt Remaja Rosdakarya, 

2008), h. 6. 
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C. Subjek dan Objek Penelitian 

1.  Subjek Penelitian 

Subjek penelitian adalah orang,tempat,atau benda yang diamati 

dalam rangka pembuatan sebagai sasaran. Yang menjadi subjek pada 

penilitian ini adalah konsumen yang memiliki smartphone iphone. 

2. Objek Penelitian  

Objek penelitian menurut Supranto adalah himpunan elemen yang 

dapat berupa uang orang,organisasi atau barang yang akan diteliti.Yang 

menjadi objek penelitian disini adalah analisis faktor-faktor penentu 

keputusan pembelian konsumen produk smartphone iphone apple inc di ps 

store tampan  pekanbaru ditinjau dari  perspektif ekonomi syariah. 

 

D. Populasi dan Sampel 

Populasi adalah wilayah yang terdiri atas obyek/subyek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
49

 Populasi dalam 

penelitian ini adalah konsumen yang memiliki smartphone iphone, 

diperkirakan dalam 1 bulan sejumlah 20 orang konsumen yang membeli 

smartphone iphone. 

Sampel  adalah  bagian  dari  jumlah  dan  karakteristik  yang  dimiliki  

oleh populasi.50 Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan 

dengan metode Random sampling. Yaitu pengambilan sampel secara acak 

yang mana semua individu dalam populasi mempunyai kesempatan yang sama 

                                                                   
49

Sugiono, Metode Penelitian Pendidikan (Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif dan 

R&D,(Bandung: ALfabeta, 2010)  h. 61. 
50

 Ibid., h. 62.  
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untuk dipilih menjadi sampel. Populasi yang dijadikan sebagai sampel yaitu 

terdiri dari 2 orang pegawai ps store, 2 orang dari pelajar/mahasiswa, 1 dari 

pegawai negeri sipil, 2 dari wiraswasta, dan 1 dari karyawan. Jumlah populasi 

dalam penelitian ini sebanyak 8 orang konsumen. 

 

E. Sumber Data  

1. Data primer  

Data primer merupakan data yang diperoleh langsung dilapangan 

oleh peneliti sebagai objek penulisan. Metode wawancara mendalam atau 

in-depth interview diperguakan untuk memperoleh data dengan metode 

wawancara dengan narasumber yang akan diwawancarai. 
51

 

2. Data sekunder 

Merupakan data yang diperoleh dari buku – buku, jurnal dan 

skripsi yang berhubungan dengan penelitian. 

 

F. Teknik Pengumpulan Data  

1. Observasi  

Observasi adalah kemampuan seseorang untuk penggunakan  

pengamatannya   melalui hasil kerja pancaindra mata serta dibantu dengan 

pancaindra lainnya.
52

  

2. Wawancara  

Wawancara adalah percakapan dengan tujuan tertentu. Percakapan 

itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara (yang mengajukan 

                                                                   
51

 Husein Umar, Metode Riset Perilaku Organisasi, (Jakarta: Gramedia, 2003), h. 84. 
52

 Bungin Burhan, Penelitian kualitatif. (Jakarta: Kencana. 2011), h. 142. 
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pertanyaan) dan diwawancari (yang memberikan jawaban atas pertanyaan 

itu).
53

  

3. Angket 

Angket yaitu menyebarkan sejumlah pertanyaan secara tertulis 

kepada responden yang dipilih untuk diisi sesuai dengan alternatif jawaban 

yang ada. 

4. Dokumentasi  

Metode dokumentasi adalah informasi yang berasal dari catatan 

penting baik dari individu maupun organisasi. Dokumentasi penelitian ini 

merupakan pengambilan gambar oleh peneliti untuk memperkuat hasil 

penelitian. 
54

 

 

G. Teknik Analisis Data  

Analisis data yang yang digunakan adalah analisis data deskriftif 

kualitatif yaitu data yang terkumpul lalu dikelompokkan berdasarkan ketegori-

kategori atas dasar persamaan jenis dari data-data tersebut diuraikan 

sedemikian rupa sehingga diperoleh gambaran yang utuh tentang masalah 

yang akan diteliti. 

 

H. Teknik Penulisan 

Penulisan dalam penelitian ini menggukan tiga metode yaitu: 

1. Induktif, yaitu penulisan dengan metode yang digunakan dalam berfikir 

dengan bertolak dari hal-hal khusus ke umum. 
                                                                   

53
 Lexy  J. Meleong, Op. Cit., h. 178. 

54
 Hamidi, Metode Penelitian Kualitatif: Aplikasi Praktis Pembuatan Proposal Laporan 

Penelitian. (Malang: UMM Press, 2004), h. 72. 
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2. Deduktif, yaitu uraian yang diawali dengan menggunakan kaedah-kaedah 

umum, dianalisis kemudian diambil kesimpulan secara khusus. 

3. Deskriftif, yaitu mengemukakan dan menggambarkan secara menyeluruh 

dan apa adanya terhadap masalah yang diteliti. 

                                                

I. Sejarah Lokasi Penelitian PS Store Tampan Pekanbaru 

PS Store merupakan bisnis yang dimilki oleh Putra Siregar. Putra 

Siregar merupakan selah seorang pengusaha yang menjual smartphone iphone, 

Putra Siregar merupakan seorang pria kelahiran Desa Gaharu, Kota Medan, 

Sumatra Utara pada 5 juni 1992. Putra Siregar adalah pasangan Bapak Imran 

Siregar dan Ibuk Epitamala, ia memulai bisnisnya dibidang jual beli ponsel 

pada tahun 2014 di Batam. Tak disangka pengusaha sukses ini hanya seorang 

lulusan Sekolah Menengah Atas (SMA). 

Awal mula ia merintis usaha di bidang ponsel saat salah satu rekannya 

mengajak untuk berjualan di Singapura. Ia pun akhirnya dapat melihat peluang 

dan memulai menjajakan ponselnya dari rumah ke rumah hingga akhirnya 

Putra Siregar berhasil menyewa toko untuk berjualan ponsel. Bisnisnya pun 

berkembang pesat dan mulai merekrut beberapa keryawan sebagai pekerja 

pemasaran. 

Bisnis PS Store milik Putra Siregar itu pun sudah memiliki banyak 

cabang di berbagai kota besar yang ada di Indonesia salah satunya yaitu di 

Pekanbaru. PS Store Tampan Pekanbaru berdiri pada tahun 2018 yang 

menjual smartphone canggih seperti iphone. Iphone merupakan jajaran 

telephon pintar yang dirancang dan dipasarkan oleh  perusahaan Aplle Inc. 
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Dengan berdirinya PS Store Tampan Pekanbaru konsumen merasa senang 

serta bisa melakukan pembelian smartphone iphone. 

1. Letak Geografis Lokasi Penelitian PS Store Tampan Pekanbaru 

PS Store Tampan Pekanbaru terletak di jalan Suka Karya No.3 

RT.01 RW.02, Tuah karya, Tampan, Pekanbaru, Riau. PS Store 

bersampingan dengan tokoh, Sebelah kirinya Bandoeng Refil Perfume, 

sebelah kanan PS Store adalah warnet, dan didepan PS Store adalah tokoh 

Caffe Kopi Rata Kiri. 

2. Visi dan Misi Serta Struktural Organisasi PS Store Tampan 

Pekanbaru  

a. Visi  

“Menyediakan HP Pejabat Harga Merakyat” 

b. Misi  

1) Menyediakan HP dengan Kualitas terbaik 

2) Pelayanan terbaik 

3) Kepuasaan pelanggan 

c. Struktural Organisasi  

Tabel 3.1 

Struktur Organisasi 

 

No Nama Jabatan 

1. Putra Siregar Pemilik PS Store 

2. Purnomo Kepala Toko 

3. Tama Karyawan 

4. Komor Karyawan 

Sumber: PS Store Tampan Pekanbaru 
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3. Jadwal Buka Tokoh PS Store Tampan Pekanbaru 

Tabel 3.2 

 Jadwal Buka Tokoh  

 

No Hari Jam Buka 

1. Senen 10.00-22.00 

2. Selasa 10.00-22.00 

3. Rabu 10.00-22.00 

4. Kamis 10.00-22.00 

5. Jumat 10.00-22.00 

6. Sabtu 10.00-22.00 

7. Minggu 10.00-22.00 

 Sumber: PS Store Tampan Pekanbaru 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A.  Kesimpulan 

Berdasarkan dari analisis dan pembahasan hasil penelitian di atas, 

tentang kajian analisis faktor-faktor penentu keputusan pembelian konsumen 

smartphone iphone apple inc di ps store tampan pekanbaru ditinjau dari 

perspektif ekonomi syariah, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Analisis faktor-faktor penentu yang menyebabkan konsumen membeli 

produk smartphone iphone apple inc di ps store tampan pekanbaru, hal ini 

menunjukkan ada beberapa faktor-faktor penentu yang menyebabkan 

konsumen melakukan keputusan pembelian produk smartphone iphone 

yang pertama yaitu faktor merek, bahwa merek mempunyai hungan positif 

terhadap keputusan pembelian, yang kedua yaitu faktor gaya hidup, bahwa 

gaya hidup mempunyai hungan positif terhadap keputusan pembelian, dan 

ketiga yaitu faktor kualitas produk, bahwa faktor kualitas produk 

mempunyai hungan positif terhadap keputusan pembelian. 

2. Tinjauan ekonomi syariah terhadap analisis keputusan pembelian 

konsumen produk smartphone iphone apple inc di ps store tampan 

pekanbaru, bahwa faktor merek dan faktor kualitas produk sudah sesuai 

dengan prinsip-prinsip syariah. Sedangkan faktor gaya hidup belum sesuai 

dengan prinsip-prinsip syariah, karena gaya hidup menurut ajaran islam 

adalah tidak berlebih-lebihan ketika membeli sesuatu serta memberikan 

sedikit harta untuk yang membutuhkan dan tidak mengedepankan hawa 

nafsu dalam segala hal. 



 

 

B.  Saran  

Berdasarkan hasil kesimpulan di atas, ada beberapa saran yang dapat 

dikemukakan peneliti antara lain sebagai berikut: 

1. Bagi konsumen agar pengetahuan dan pengalaman dapat dijadikan sebagai 

acuan untuk membeli suatu produk baik itu yang didapat secara langsung 

dari keluarga, kerabat maupun tidak langsung seperti media online, koran, 

televisi dan lain sebagainya serta sering mencari informasi terkait dengan 

produk yang akan dibeli terutama mempertimbangkan yang berkaitan 

dengan merek, harga, dan kualitas produk. 

2. Diharapkan kepada peneliti selanjutnya dapat meneliti faktor-faktor 

penentu lain yang dapat menyebabkan keputusan pembelian seperti  

promosi, budaya, status sosial dan faktor-faktor penentu lainnya sehingga 

dapat diperoleh informasi yang bervariasi tentang analisis faktor-faktor 

penentu yang menyebabkan konsumen melakukan  keputusan pembelian 

produk smartphone iphone apple inc.  

3. Diharapkan bagi konsumen untuk lebih menumbuhkan dan meningkatkan 

prinsip-prinsip dan nilai-nilai Islam terkait dengan perilaku konsumen 

dalam Islam. 
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Lampiran 1 

 

DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA 

 

1. Apakah ada ketentuan umur bagi konsumen ps store tampan pekanbaru ini? 

2. Apa saja jenis latar belakang konsumen ps store tampan pekenbaru ini? 

3. Berapakah pendapatan konsumen ps store tampan pekanbaru? 

4. Dari mana pendapatan pelajar/mahasiswa? 

5. Sudah berapah lama anda menggunakan smartphone iphone? 

6. Apakah faktor-faktor penentu keputusan pembelian produk smartphone 

iphone? 

7. Apakah anda merasa puas setelah menggunakan smartphone iphone? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Lampiran 2 

 

WAWANCARA PENELITIAN KEPADA KONSUMEN PRODUK 

SMARTPHONE IPHONE  

TENTANG 

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR PENENTU KEPUTUSAN PEMBELIAN 

KONSUMEN SMARTPHONE IPHONE APPLE INC DI PS 

STORE TAMPAN PEKANBARU DITINJAU DARI   

 PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH  

 

I. Identitas Peneliti 

Nama   : Muhammad Ikhwal 

Program Studi  : Ekonomi Syariah 

Jenjang Pendidikan : Strata Satu (S1) 

II. Petunjuk Pengisian 

1. Data responden mohon diisi sesuai dengan identitas Bapak/Ibu/Saudara/i 

2. Berilah jawaban sesuai dengan kenyataan dilapangan tentang  analisis 

faktor-faktor penentu keputusan pembelian kosnumen produk smartphone 

iphone apple inc di ps store tampan pekambaru ditinjau dari perspektif 

pkonomi syariah 

3. Pengisian wawancara ini semata-mata hanya untuk mendapat data 

penelitian yang akurat dan tidak berpengaruh terhadap jabatan ataupun 

posisi Bapak/Ibu/Saudara/I sekarang ini. 

4. Terima kasih kepada Bapak/Ibu/Saudara/I yang telah mengisi wawancara 

ini 

III. Data Rsponden 

1. Umur     :……………Tahun 

2. Jenis Kelamin   :Laki-laki     Perempuan 

3. Latar Belakang Pekerjaan  :………………………………….. 

 

 

 

  

  



 

 

ANGKET PENELITIAN 

 

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR PENENTU KEPUTUSAN PEMBELIAN 

KONSUMEN SMARTPHONE IPHONE APPLE INC DI PS 

STORE TAMPAN PEKANBARU DITINJAU DARI   

 PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH  

 

1. Berapa  usia anda pada saat membeli smartphone iphone. 

a. <20 Tahun 

b. 21-35 Tahun 

c. 36-50 Tahun 

d. > 51 Tahun 

2. Apakah latar belakang pekerjaan anda saat membeli smartphone iphone. 

a. Pelajar/Mahasiswa 

b. Pegawai Negeri Sipil 

c. Wiraswasta  

d. Karyawan  

3. Berapakah pendapatan konsumen smartphone iphone ps store tampan 

pekanbaru. 

      a. Rp 1.500.000 

      b. Rp 5.000.000 

      c. Rp 3.000.000 

      d. Rp 4.000.000 

4.   Sudah berapah lama anda menggunakan smartphone iphone. 

a. 1 Tahun 

b. 1-3 Tahun 

c. 3-6 Tahun 

d. 6 Tahun 

5. Apakah faktor merek menjadi penentu dalam melakukan keputusan 

pembelian smartphone iphone. 

a. Ya 

b. Tidak 



 

 

6. Apakah faktor gaya hidup menjadi penentu dalam melakukan keputusan 

pembelian smartphone iphone. 

a. Ya 

b. Tidak  

7. Apakah faktor kualitas produk menjadi penentu dalam melakukan keputusan 

pembelian smartphone iphone. 

a. Ya 

b. Tidak 

8. Apakah anda merasa puas setelah menggunakan smartphone iphone. 

a. Puas  

b. Tidak Puas 
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