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2.1 Penelitian terdahulu

Ini adalah penelitian terdahulu berserta persamaan dan perbedaan
yang mendukung, jadi penelitian ini mengacu kepada penelitian terdahalu yang
mengarah pada “Pengaruh Atribut Produk dan Komunikasi Dari Mulut Ke Mulut
(WOM) Terhadapniat Pembelian ulangdi toko online Shopee”. Pada penelitian
sebelum nya agar dapat referensi terhadap penelitian sekarang, ada 3 penelitian
terdahulu yang dapat menjadi acuan dalam melaksanakam penelitian yang akan di
lakukan oleh peneliti, yaitu sebagai berikut :

2.1.1 Muhammad Irfan Tariq, Muhammad Rafay Nawaz, Muhammad
Musarat Nawaz, Hasim Awais Butt (2013)

Penelitian  terdahulu yang di teliti oleh Muhammad Irfan Tariqg,
Muhammad Rafay Nawaz, Muhammad Musarat Nawaz, Hasim Awais Butt
(2013) dengan judul “Customer Perception About Branding And Purchase
Intention” A Study of FMCG In A Emergening Market. Dalam tujuan ini untuk
mengetaui bagaimana cara konsumen untuk bisa tertarik melakukan pembelian
produk yang bermerek, dan menunjukan aspek aspek penting yang perlu
dilakukan untuk menghadapi niat pembelian konsumen. Dalam penelitian ini bisa
mengetahui bahwa aspek aspek tersebut ada faktor yang berpengaruh signifikan
terhadap niat pembelian konsumen. Penelitian ini menunjukan bahwa Citra
Merek, Kualitas Produk, Pengetahuan Produk, Keterlibatan Produk, Atribut

Produk
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Brand Image
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Product
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Purchase Intention
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Product Attributes

Brand Loyalty

Sumber: Muhammad Irfan Tarig, Muhammad Rafay Nawaz, Muhammad Musarat
Nawaz, Hasim Awais Butt (2013)

Gambar 2. 1
KERANGKA PEMIKIRAN MUHAMMAD IRFAN TARIQ, MUHAMMAD
RAFAY NAWAZ, MUHAMMAD MUSARAT NAWAZ, HASIM AWAIS
BUTT (2013)

Persamaan dan perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian saat ini
adalah sama sama menggunakan variabel Kualitas Produk, Atribut Produk dengan
Niat Pembelian. Pada penelitian terdahulu menggunakan semua variabel,Citra
Merek, Kualitas Produk, Pengetahuan Produk, Keterlibatan Produk, Atribut
Produk, Kesetian Merek, Niat Pembelian, dalam pengumpulan data juga sama
menggunakan kuisoner dan SPSS sebagai alat bantu untuk mengelola/
menghitung data. Perbedaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang

sekarang yaitu terletak pada objek yang di teliti,Atribut Produk,Kualitas Produk,

Niat Pembelian
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2.1.2 Relationship And Impact Of E-WOM And Brand Image Towards

Purchase Intention Of Smartphone(2016)

Peneliti terdahulu yang di lakukan oleh Irwan Shahrinaz, Jati Kasuma,
Yusman Yacob, Dayung Hummida Abang Rahman, Ahmad Faisal Mahdi (2016)
yang berjudulRelationship and impact of e-WOM and brand image towards
purchase intention of smartphone (2016). Penelitian ini mempunyai tujuan untuk
mengetaui Pengaruh Antara Hubungan dan dampak Electronic Word Of Mouth
(E-WOM) Dan Citra Merek Terhadap Niat Pembelian Smart phone, pengujian ini
menggunakan analisis validitas, analisis regeresi dan analisis rata-rata, dari hasil
penelitian ini menunjukan bahwa semua faktor mempunyai hubungan positif

kepada niat belikonsumen.

[ BRAND IMAGE ]\’
PURCHASE
INTENTION
[ e-WOM ]/

Sumber: IrwanShahrinaz, JatiKasuma, YusmanYacob, DayungHummidaAbang
Rahman, Ahmad Faisal Mahdi (2016)

Gambar 2.2
KERANGKA PEMIKIRANIRWANSHAHRINAZ, JATIKASUMA,
YUSMANYACOB, DAYUNGHUMMIDAABANG RAHMAN, AHMAD
FAISAL MAHDI (2016)

Persamaan dan perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian saat ini
adalah sama sama menggunakan variable Word Of Mouth (WOM) dan niat
pembelian. Pada penelitian terdahulu menggunakan semua variable Brand Image,
Electronic Word Of Mouth (e-WOM), Niat Pembelian. Metode pengumpulan data

yang digunanakan sama-sama menggunakan kuisoner dan SPSS sebagai alat

bantu untuk mengelola/menghitung data. Pada penelitan terdahulu menggunakan
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objek smart phone, dan penelitan sekarang menggunakan objek pembelian ulang
di toko online di Shopee.
2.1.3 Effect Among Product Attributes, Involvement, Word Of Mouth, And

Purchase Intentiion In Online Shopping (2017)

Peneliti terdahulu yang di lakukan oleh Wan-1.Lee, Shan Yin Cheng,Yu-
Ta-Shih (2017) yang berjudul : Effect Among Product Attributes, Involvement,
Word Of Mouth, And Purchase Intention In Online Shopping (2017). Penelitian
ini mempunyai_tujuan untuk mengetaui Pengaruh Antara Atribut Produk,
Keterlibatan Produk, Word Of Mouth (WOM), dan Niat Pembelian peralatan
medis online, pengujian ini menggunakan uji validitas, analisis varians satu arah,
independen sampel t-test dan analisis regeresi untuk analisis statistik, dari hasil
penelitian ini. menunjukan bahwa semua faktor mempunyai hubungan positif
kepada niat pembelian konsumen, dan hasil seperti Word Of Mouth WOM tidak
positif signifikan mempengaruhi Niat Pembelian

4 N

Product Attributes

1. Product Information
2. Product Quality
3. Product Price

- / R [ Purchase }

Intention

Product Involvement >

\ ———

[ Word-of-mouth ]

Sumber: Wan-I. Lee, Shan Yin Cheng,Yu-Ta-Shih (2017)

Gambar 2. 3
KERANGKA PEMIKIRAN WAN-I. LEE, SHAN YIN CHENG,YU-TA-
SHIH (2017)
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Persamaan dan perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian saat ini

adalah sama sama menggunakan variabel Atribut Produk,Word Of Mouth

(WOM), dan Niat Pembelian. Penelitian terdahulu menggunakan semua variabel

Atribut Produk, Keterlibatan Produk, Word Of Mouth(WOM), Niat Pembelian.

dalam pengumpulan data juga sama menggunakan kuisoner dan SPSS sebagai alat

bantu untuk mengelola dan menghitung data.

Untuk penelitian terdahulu-menggunakan objek penelitian medis online,

dan penelitan sekarang menggunakan objek pembelian online.

Berikut ini terdapat persamaan, perbedan antara penelitian terdahulu dan

penelitian yang di lakukan sekarang

Tabel 2. 1

Perbandingan, Persamaandan Perbedaan
Antara Peneliti Terdahulu dan Sekarang

Peneliti Muhammad | IrwanShahrinaz, JatiKasuma, | S wan-i leg, Andri Mastra
Irfan Tariq, YusmanYacob, shan yin Yuwono
Muhammad DayungHummidaAbang cheng yu-ta
Rafay Rahman, Ahmad Faisal shih
Nawaz, Mahdi 2017
Muhammad
Musarat
Nawas,
Haasim
Awais Butt
2013
Judul Persepsi Pengaruh Antara Hubungan Pengaruh Pengaruh Atribut
pelanggan Dan Dampak E-WOM Dan atribut Produk dan
tentang Citra produk word | komunikasi dari
merek dan | MerekTerhadapNiatPembelia of mouth Mulut Ke Mulut
niat n Smartphone terhadap niat | (Wom) Terhadap
pembelian pembelian Niat Pembelian
studi online ulang di
FMCG di tokoOnlineShope
pasar e
berkemban
9
Variabel Kesadaran citra merek Sikap iklan, Atribut Produk,
Eksogen merek, citra sikap merek | Word Of Mouth,
merek, Niat Pembelian
persepsi ulang
kualitas,

kesetian
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merek
Variabel Niat Niat pembelian Niat Niat pembelian
Endogen pembelian pembelian ulang
Objek Produk Smart phone Peralatan Toko
Penelitian yang medis onlineShopee
bermerek
Lokasi Labore, Kota samarahan Cina daran Indonesia
Pakistan dan taiwan
Populasi Mahasiswa Masyarakat samarahan Populasi Surabaya
tahun 2014 kesehatan
dan
kesejahteraa
n pada
taiwan 2014
Jumlahsampe di ambil Terdiri dari 380 reponden Terdiri dari 100 reponden
I dari 500 411
reponden reponden
Metode Kuisoner Kuisoner Kuisoner Kuisoner
Pengumpulan
Data
Teknik Simple Purposive-sampling Purposive Purposive
pengambilan random sampling sampling
sampel sampling
Teknikanalisi SPSS SPSS SPSS Regeresi linier
S berganda
Hasil Bahwa Penelitianinimenunjukan Memberikan | Bahwa informasi
menunjuka bahwa semua faktor hasil bahwa produk,kualitas
n citra mempunyai hubungan positif | WOM tidak produk, harga
merek, kepada niat belian konsumen | berpengaruh produk, dan
kualitas signifikan memberikan hasil
produk, positif dalam | yang berpengaruh
pengetauan niat signifikan
produk, pembelian terhadap niat
keterlibatan online pembelian ulang
produk, di tokoonline
atribut Shopee
produk dan
kesetian
merek
berpengaru
h terhadap
niat
pembelian

Sumber: Muhammad Irfan Tarig, Muhammad Rafay Nawaz, Muhammad Musarat
Nawas, Haasim Awais Butt (2013),IrwanShahrinaz, JatiKasuma, YusmanYacob,
DayungHummidaAbang Rahman, Ahmad Faisal Mahdi(2016), S wan-i lee, shan
yin cheng yu-ta shih (2017)
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2.2 Landasan Teori

2.2.1 Atribut Produk
Menurut parah ahli Kotler dan Armstrong (2004:347) menyatakan bahwa

Atribut Produk adalah pengembangan suatu produk atau jasa melibatkan
penentuan manfaat yang akan di berikan. Pengertian dari Atribut Produk menurut
fandy tjiptono (2001:103) adalah “unsur unsur” produk yang meliputi merek,
kemasan, jaminan garansi pelayanan dan  sebagainya.Pendekatan pertama
menunjukan bahwa perilaku pembelian terhadap semua merek, dan pendekatan
kedua menunjukan preferensi relative pada merek tertentu saja
1. Informasi Produk

pendapat responden terhadap pengetauan produk obyektif yang memunculkan
kepentingan konsumen untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan, informasi
Produk sudah termasuk dalam sikap dan gaya hidup. Perilaku membeli melalui
internet (online shoping) adalah proses membeli produk atau jasa melalui media
internet. Jadi sudah bisa terbilang budaya karena dari proses membeli melalui
media internet adalah ketika konsumen-yang tidak ingin melakukan pembelianan
offline maka berpotensi menggunakan internet dan mencari cari informasi produk
yang berkaitan dengan barang atau jasa yang mereka butuhkan.
2. Kualitas Produk

menjelaskan dalam hal Kualitas Produk pengetauan ini dapat bervariasi dari
konsumen ke konsumen hingga tingkat sensitivitas yang berbeda dari pemikiran

mereka. Disini fokusnya terutama pada Niat Pembelian ulang sehingga
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pengetauan kualitas produk akan memiliki banyak dampak pada perilaku
pembelian ulang.

perilaku membeli melalui internet seperti (online shoping) adalah proses
membeli produk atau jasa melalui media internet. Pengaruh lingkungan yang kita
jumpai bisa mempengaruhi keinginan masyarakat untuk melakukan pembelian
tidak hanya pengaruh lingkungan saja pengaruuh dari teman atau saudara bisa
juga untuk melakukan pembelian, selain itu pengetahuan sumber daya konsumen
terhadap Informasi Produk sudah termasuk dalam sikap dan-gaya hidup yang turut
mempengaruhi nya
3. Harga Produk

Menurut Kotler Amstrong (2001:339) mengatahkan ‘bahwa harga adalah
jumlah uang yang di bebankan untuk sebuah produk atau jasa yang lebih luas lagi,
harga adalah jumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk mendapatkan manfaat
dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa. Terkadang para konsumen
untuk mencari atau-membeli sebuah produk harus menentukan apa yang di
butuhan kan sekarang ini konsumen perlu melakukan informasi dulu sebelum
melakukan pembelian, terkadang harga produk bisa membuat orang ragu membeli
dan tidak ragu membeli tetapi jika harga tersebut cocok dengan yang kita butuh
kan sekarang maka konsumen akan langsung membeli nya
4. Word Of Mouth (WOM)

Salah satu strategi pemasaran yang cukup efektif yang sering di gunakan oleh
strategi pemasaran Word Of Mouth (WOM) walaupun di anggap sebagai strategi

pemasaran Yyang tradisional, namun cara ini cukup ampuh untuk membuat
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konsumen yakin. Fenomena Word Of Mouth (WOM) diyakini bisa mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian ulang dan bisa mempengaruhi,Word Of
Mouth (WOM) sangat efisien karena tidak memerlukan modal biaya yang sangat
besar untuk memasarkan produk nya, dan juga bisa menciptakan image yang
positif bagi produk. Sehingga konsumen akan menjadi lebih jelas dengan ada nya
Word Of Mouth (WOM).
5. Niat PembelianUlang

Niat ~Pembelian ulang menunjukan - bahwa _konsumen akan mengikuti
pengalaman, - preferensi ~dan dari lingkungan eksternal ‘mereka untuk
mengumpulkan informasi, mengevaluasi niat pembelian ulang untuk sebuah suatu
merek. -Hal ini menunjukan bahwa factor eksternal memiliki pengaruh terhadap
niat pembelian ulang. Niat pembelian ulang dapat didefinisikan sebagai niat
sesorang untuk membeli produk terhadap merek tertentu yang telah mereka pilih
dan di rasah sangat baikuntuk diri mereka sendiri setelah mengevaluasi dan

senang dengan produk tersebut maka seorang pembili akan sangat puas.

2.3 Hubungan Antar Variabel

2.3.1 Hubungan Informasi Produk dengan Niat Pembelianulang

Pengaruh lingkungan yang kita jumpai bisa mempengaruhi ke inginan
masyarakat untuk melakukan pembelian tidak hanya pengaruh lingkungan saja
pengaruh dari teman atau saudara bisa juga untuk melakukan pembelian, selain itu
pengetahuan sumber daya konsumen terhadap Informasi Produk sudah termasuk
dalam sikap dan gaya hidup yang turut mempengaruhi nya. Perilaku membeli

melalui internet (online shoping) adalah proses membeli produk atau jasa melalui
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media internet. Jadi sudah bisa terbilang budaya karena dari proses membeli
melalui media internet adalah ketika konsumen yang tidak ingin melakukan
pembelianan offline maka berpotensi menggunakan internet dan mencari cari
informasi produk yang berkaitan dengan barang atau jasa yang mereka butuhkan.
2.3.2 Hubungan Kualitas Produk Dengan Niat Pembelian ulang

Produk adalah hal yang sangat penting bagi sebuah perusahaan karena
tidak ada nya produk maka perusahaan tidak dapat berbuat apa-apa. Konsumen
akan membeli sebuah produk kalau merasa kualitas produk tersebut sudah sangat
bagus dan baik, karena itu produk harus di sesuaikan dengan keinginan ataupun
kebutuhan pembeli agar pemasaran produk  bisa berhasil dan bisa juga
memberikan kepuasan, dengan kata lain pembuatan produk harus lebih baik
karena di oreintasikan kepada keinginan pasar atau selera konsumen..
2.3.3 Hubungan Harga Produk Dengan Niat Pembelianulang

Terkadang para konsumen untuk mencari atau -membeli sebuah produk
harus menentukan apa yang di butuhkan sekarang ini, konsumen perlu melakukan
informasi dulu sebelum melakukan pembelian. Terkadang harga produk bisa
membuat orang ragu membeli dan tidak ragu-membeli tetapi jika harga tersebut
cocok dengan yang kita butuh kan sekarang maka konsumen akan lansung
membeli nya. Menurut Kotler Amstrong (2001:339) mengatahkan bahwa harga
adalah jumlah uang yang di bebankan untuk sebuah produk atau jasa yang lebih
luas lagi, harga adalah jumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk mendapatkan
manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa. Sementara definisi

yang lain telah diberikan kepada istilah harga produk, penelitian ini mendefisikan
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sebagai derajat konsumen memfokuskan secara eksklusif pada membayar harga
rendah. Harga produk adalah alasan yang paling pentung untuk pembelian suatu
produk yang di inginkan. Jika harga produk tersebut terbilang rendah atau produk
tersebut mendapatkan diskon/promo apalagi produk tersebut itu berkualitas bagus
maka para konsumen akan membeli nya, jika sebalik nya harga produk tinggi dan
produk berkualitas maka hanya beberapa orang saja yang akan membeli nya.
2.3.4 Hubungan Word Of Mout (WOM) Dengan Niat Pembelian ulang
Meskipun Word Of Mouth di kalangan konsumen memegang perana
penting dalam situasi bisnis moderen ada perbedaan sedikit di antara pentingnya
konsumen online dan offline. Pelanggan online tidak bisa tatap muka dengan
penjual toko online,Word Of Mouth (WOM) bisa memberikan perang penting
bagi konsumen online dari konsumen offline. Dalam beberapa tahun terahkir
perkembagan -mengenai Word Of Mout (WOM) dalam pemasaran terutama telah
dianalisis dari perspektif kontak manusia, motivasi- bagi konsumen untuk
membahwa Word Of Mouth (WOM) yang berorientasi pada penyiaran pesan dan
pengaruh pada perilaku konsumen, sementara beberapa mengambil Word Of
Mouth (WOM) sebagai variabel moderator antara pengaruh kepercayaan pada niat

pembelian ulang.
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2.4 Kerangka Pemikiran

ﬁtribut Produk \
1

. Informasi
Produk
1
2. Kualitas Produk
H2 Niat Pembelian Ulang
3. Harga Produk
H
( - -
Komunikasi mulut ke Q4

mulut (WOM)

Sumber: Wan-1. Lee, Shan Yin Cheng,Yu-Ta-Shih (2017)

Gambar 2:4
KERANGKA PEMIKIRAN

25 Hipotesis Penelitian

H1: Informasi Produk mempunyai pengaruh signifikan positif terhadap Niat
Pembelian ulang di toko online Shopee

H2: Kualitas Produk mempunyai pengaruh signifikan positif terhadap Niat
Pembelian ulang di toko online Shopee

H3: Harga Produk mempunyai pengaruh signifikan positif terhadap Niat
Pembelian ulang di toko online Shopee

H4: Word Of Mouth mempunyai pengaruh signifikan positif terhadap Niat

Pembelian ulang di toko nline Shopee



