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Abstrak 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh word of mouth, kelompok acuan, dan life style 

terhadap keputusan pembelian studi pada konsumen burung perkutut di Kecamatan Alian, Kabupaten 

Kebumen. Metode pengambilan sampel yang digunakan di penelitian ini adalah nonprobability sampling 

dengan teknik purposive sampling. Total sampel dalam penelitian ini adalah 100 responden. Metode 

pengumpulan data menggunakan kuesioner. Analisis data yang digunakan yaitu uji instrument validitas 

dan reliabilitas, uji asumsi klasik dan uji hipotesis dengan menggunakan program SPSS 24.0  for 

windows.Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa semua item pernyataan setiap variabel valid dan 

reliable. Model penelitian memenuhi kriteria uji asumsi klasik tidak terdapat multikolonieritas, 

heterokedastisitas, dan memenuhi asumsi normalitas. Berdasarkan hasil uji parsial (uji t) diperoleh hasil 

bahwa variabel word of mouth dan life styleberpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Sedangkan variabel kelompok acuan tidakberpengaruh secara signifikan keputusan pembelian. 

 

Kata kunci: word of mouth, kelompok acuan, life style dan keputusan pembelian. 

  

Abstract 

The purpose of this study was to determine the effect of word of mouth, reference group, and life style on 

study purchasing decisions of turtledove bird consumers in Alian District, Kebumen Regency. The 

sampling method used in this study is nonprobability sampling with purposive sampling technique. The 

total sample in this study was 100 respondents. The method of collecting data using a questionnaire. The 

data analysis used was the validity and reliability instrument test, the classical assumption test and the 

hypothesis test using the SPSS 24.0 for windows program. The results of this study indicate that all 

statement items for each variable are valid and reliable. The research model meets the criteria of the 

classical assumption test, there is no multicolonierity, heteroscedasticity, and meets the assumption of 

normality. Based on the results of the partial test (t test), it was found that the variable word of mouth and 

life style had a significant effect on purchasing decisions. Meanwhile, the reference group variable does 

not significantly influence purchasing decisions 

 

Keywords: word of mouth, reference group, life style and purchasing decisions 

 

 

 

PENDAHULUAN  

Indonesia merupakan negara yang mempunyai 

kelestarian alam fauna dengan beragam jenis salah 

satunya yaitu burung. Banyak dari jenis burung yang 

memiliki daya tarik tersendiri, sehingga mampu memikat 

orang untuk sekedar memelihara ataupun berwirausaha. 

Pada mulanya memelihara burung hanya sekedar hobi, 

namun pada saat ini memelihara burung dianggap mampu 

memberikan daya tarik tersendiri, entah itu dari segi 

bulunya yang menarik atau keindahan suaranya. 

Burung perkutut hanya salah satu dari jenis burung 

yang ada di dunia. Diperkirakan terdapat sekitar 8.800 – 

10.200 spesies burung di dunia, dan 1.500 diantaranya 

ditemukan di Indonesia. Banyaknya jenis burung yang ada 

akan mempengaruhi orang dalam memilih burung apa 

yang akan di beli ataudi pelihara. Keputusan pembelian 

dari pecinta burung ini dipengaruhi oleh banyak hal 

seperti, motif burung, suara, dan sebagainya. 

Kecintaan terhadap burung tidak melihat usia dan 

kalangan. Mereka bisa saja memiliki hobi ternak burung 

hingga mendatangkan pundi-pundi rupiah. Seperti halnya 

yang terjadi di Kecamatan Alian. Kecintaan terhadap 

burung perkutut ini membuat warga Alian mendirikan 

penangkaran perkutut demi memuaskan hobi yang 

sekaligus bisa menambah pundi pundi rupiah untuk 

menunjang perekonomian warga Alian. Burung perkutut 

memiliki keunikan tersendiri dibandingkan dengan jenis 

burung lainnya, dari suara perkutut yang merdu memang 

tidak sekadar membuat pemiliknya merasa damai di 

rumah bahkan, ada yang percaya perkutut bisa 

mendatangkan rezeki atau kehokian bagi sang pemilik dan 

suara setiap burung perkutut memiliki karakter yang 

berbeda masing-masing burung memiliki suara yang 

berbeda-beda dan memiliki karakter tersendiri 

Peluang untuk melakukan ternak perkutut dapat 

dikatakan merupakan bisnis yang memiliki peluang yang 
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bagus dan cerah, bisnis ternak burung perkutut juga 

merupakan bisnis yang menjanjikan untuk ditekuni 

sehingga banyak masyarakat alain tertarik untuk 

menekuni bisnis tersebut, peluang untuk melakukan bisnis 

perkutut masih terbuka sangat lebar dan memiliki nilai 

keuntungan yang lumaya besar. Faktor psikologis dari 

pembeli juga turut mempengaruhi dalam melakukan 

keputusan pembelian. 

Pada dasarnya keputusan pembelian adalah 

pemikiran dimana individu mengevaluasi berbagai pilihan 

dan memutuskan pilihan pada suatu produk dari sekian 

banyak pilihan. Sependapat dengan Kotler (2008) dalam 

Wijayaningrum, dkk, (2018) keputusan pembelian adalah 

sikap seseorang untuk membeli atau menggunakan suatu 

produk baik barang atau jasa yang telah diyakini dapat 

memuaskan diri sendiri dan kesediaan untuk menanggung 

resiko yang mungkin timbul. Dalam hal ini, konsumen 

akan mempertimbangkan terlebih dahulu bagaimana 

produk yang akan dibeli sebelum melakukan keputusan 

pembelian. 

Salah satu faktor yang mempengaruhi konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian terhadap burung 

perkutut yaitu adanya interaksi antara produsen dengan 

konsumen yang akan melakukan pembelian burung 

perkutut atau biasa disebut dengan  word of mouth. 

Konsumen yang pernah melakukan keputusan pembelian 

pada produk burung perkutut ini turut memiliki peran 

pada calon konsumen lain untuk melakukan keputusan 

pembelian pula. Konsumen yang telah memakai suatu 

produk dan merasa puas akan produk tersebut, secara 

otomatis akan menceritakan dan merekomendasikan 

kepada orang lain, sehingga dapat menciptakan pembelian 

individu yang mendengarnya.  

Word of mouth marketing is people to people oral, 

written, or electronic communications that relate to the 

merits or experiences of purchasing or using product 

service (Kotler dan Keller, 2009:512), dengan kata lain 

word of mouth adalah orang ke orang secara lisan, 

komunikasi tertulis, atau elektronik yang berhubungan 

dengan manfaat atau pengalaman pembelian atau 

penggunaan layanan produk. Konsumen yang telah 

melakukan pembelian cenderung akan merekomendasikan 

kepada orang lain jika produk yang dibeli memuaskan. 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada beberapa 

konsumen yang pernah membeli burung perkutut di 

Kecamatan Alian, mereka melakukan keputusan 

pembelian atas dasar rekomendasi kerabat. 

Di Kecamatan Alian banyak dari masyarakatnya 

yang memelihara ataupun beternak burung perkutut. Hal 

ini menjadikan orang lain ingin pula memelihara ataupun 

membeli burung perkutut, sehingga orang lain akan ikut 

tertarik untuk memelihara. Sumarwan (2011), reference 

group didefiisikan sebagai orang yang mempengaruhi 

secara bermakna perilaku individu dan memberikan 

standar (norma) dan nilai yang dapat menjadi persektif 

penentu mengenai bagaimana seorang berpikir dan 

berperilaku. Berdasarkan wawancara dengan beberapa 

konsumen yang membeli burung perkutut diperoleh hasil 

bahwa mereka membeli burung perkutut dikarenakan 

tertarik oleh orang lain yang memelihara. Oleh karena itu 

mereka memutuskan untuk melakukan keputusan 

pembelian karena orang lain dianggap dapat dijadikan 

evaluasi lebih lanjut tentang perawatan ataupun cara 

memelihara burung perkutut. Dengan demikian komunitas 

berperan penting dalam keputusan pembelian karena 

komunitas digunakan oleh konsumen sebagai dasar dalam 

evaluasi produk. Dari kelompok acuan tersebut, tidak 

jarang seseorang menjadikan faktor kelompok acuan 

sebagai faktor dalam keputusan pembelian burung 

perkutut. 

Dilihat dari kenyataan bahwa masyarakat di 

Kecamatan Alian banyak yang memelihara burung 

perkutut, baik itu hanya sekedar memelihara ataupun 

berternak. Hal ini sesuai dengan gaya hidup masyarakat di 

Desa Kemangguan yang kebanyakan memiliki 

kepribadian yang hobi memelihara burung. Menurut 

Setiadi (2003), gaya hidup secara luas didefinisikan 

sebagai gaya hidup yang diidentifikasikan oleh bagaimana 

orang menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang 

mereka anggap penting dalam lingkungannya 

(ketertarikan), dan apa yang mereka pikirkan tentang diri 

mereka sendiri dan juga dunia disekitarnya (pendapat). 

Mereka beranggapan burung perkutut bukanlah soal 

memelihara hewan piaraan semata, bahkan lebih dari itu, 

karena memang banyak sekali petuah tentang kodrat 

manusia, terutama soal kedudukan dalam kekuasaan. 

Karena di Desa Kemangguan burung perkutut merupakan 

simbol dari kehidupan ningrat para bangsawan atau para 

darah biru. Hal tersebut menjadikan masyarakat Jawa 

masih memegang teguh gaya hidup dari leluhur untuk 

memelihara burung perkutut. 

Rumusan Masalah 

Pada tahun 2019, peternak burung perkutut 

mengalami kenaikan yang cukup signifikan. Peternakan 

burung perkutut yang menggunakan metode word of 

mouth dalam penjelasan pemasarannya serta dorongan 

untuk gaya hidup peternak itu tersendiri dan mengikuti 

komunitas yang ia ikuti sehingga mampu untuk 

mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian 

produk tersebut. Hal tersebut mendorong penulis untuk 

meneliti tentang pengaruh Word of Mouth, kelompok 

acuandan lifestyle terhadap keputusan pembelian burung 

perkutut Studi pada konsumen burung perkutut di 

Kecamatan Alian, kabupaten Kebumen. Sebagai 

penjabaran dalam rumusan masalah, maka dapat 

difokuskan permasalahan dalam penelitian ini yaitu 

sebagai berikut: 

1. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian burung perkutut di Kecamatan 

Alian? 
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2. Apakah pengaruh kelompok acuanterhadap keputusan 

pembelianburung perkutut di Kecamatan Alian? 

3. Apakah pengaruh life style terhadap keputusan 

pembelianburung  perkutut di Kecamatan Alian? 

4. Apakah pengaruh word of mouth, kelompok acuan, 

dan lifestyle terhadap keputusan pembelian burung 

perkutut di Kecamatan Alian? 

Kajian Pustaka 

1. Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler (2008) dalam Wijayaningrum, 

dkk. (2018), keputusan pembelian adalah sikap 

seseorang untuk membeli atau menggunakan suatu 

produk baik barang atau jasa yang telah diayakini 

dapat memuaskan diri sendiri dan kesediaan untuk 

menanggung resiko yang mungkin timbul. Hsu dan 

Chang (2003, dalam Setyaji, 2008) mengemukakan 

indikator untuk mengukur keputusan pembelian 

sebagai berikut: 

a. Keinginan untuk menggunakan produk; 

b. Keinginan untuk membeli produk; 

c. Memprioritaskan pembelian suatu produk; 

d. Kesediaan untuk berkorban (waktu, biaya, dan 

tenaga)  mendapatkan suatu produk. 

2. Word Of Mouth  

Menurut Kotler dan Keller (2009:512) 

pemasaran dari mulut ke mulut adalah orang ke orang 

secara lisan, komunikasi tertulis, atau elektronik yang 

berhubungan dengan manfaat atau pengalaman 

pembelian atau penggunaan layanan produk. 

Sedangkan menurut Sernovitz (2009:1), pemasaran 

dari mulut ke mulut adalah tentang orang-orang nyata 

berbicara satu sama lain dengan pelanggan, bukan 

pemasaran melakukan pembicaraan. Fakta bahwa 

telah terjadi proses komunikasi word of mouth diantara 

sesama konsumen yang saling mengenal. Menurut Sari 

dan Astuti (2012:4), indikator dari promosi dari mulut 

ke mulut yaitu sebagai berikut: 

a. Menceritakan hal-hal positif; 

b. Merekomendasikan kepada orang lain; 

c. Mengajak dan membujuk konsumen lain. 

3. Kelompok Acuan 

Menurut Prasetijo dan Ihalauw (2005: 147) 

sebagai manusia, orang selalu berkelompok dalam 

bentuk pasangan, keluarga, teman, tetangga, bisnis, 

dan lain-lain. Kelompok tersebut dapat berpengaruh 

pada konsumen sebagai makhluk sosial. Dari beberapa 

dimensi variabel kelompok acuan telah diputuskan 

untuk menggunakan dimensi menurut Schiffman dan 

Kanuk (2007:293) karena sesuai dengan objek 

penelitian. Untuk mengukur kelompok acuan 

menggunakan tiga dimensi, yaitu:  

a. Informasi dan pengalaman 

b. Kredibilitas 

c. Sifat menonjol produk. 

4. Life Style 

Menurut Kotler dan Keller (2009:175), gaya 

hidup (lifestyle) adalah pola hidup seseorang di dunia 

yang tercermin dalam kegiatan, minat, dan pendapat. 

Gaya hidup adalah pola kehidupan seseorang yang 

diidentifikasikan oleh bagaimana seseorang 

menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang  

mereka anggap penting dalam lingkungannya (minat) 

dan apa yang mereka pikirkan tentang diri mereka 

sendiri dan juga dunia sekitarnya (opini). Gaya hidup 

mencakup sesuatu yang lebih dari sekedar kelas sosial 

ataupun kepribadian seseorang. Menurut Sunarto 

dalam Silvya (2009:93) indikator gaya hidup 

diantaranya:  

a. Aktivities (kegiatan); 

b. Interest (minat); 

c. Opinion (opini). 

Model Empiris 

Berikut moodel empiris dalam penelitian ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Model Empiris 

Hipotesis 

Hipotesis dalam penelitian ini adalah: 

H1   : Word of Mouth diduga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen Burung 

Perkutut. 

H2   : Kelompok Acuan diduga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen Burung 

Perkutut. 

H3   : Gaya Hidup diduga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen Burung 

Perkutut. 

H4   : Word of Mouth, Kelompok Acuan, dan Gaya 

Hidup diduga berpengaruh secara bersama-sama 

terhadap keputusan pembelian pada konsumen 

Burung Perkutut. 
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METODE 

1. Objek dan Subjek  

Objek dalam penelitian ini adalah variabel word of 

mouth, kelompok acuan, dan life style sebagai 

variabel bebas (independent) dan variabel keputusan 

pembelian sebagai variabel terikat (dependent), dan 

Subjek dalam penelitian ini adalah konsumen burung 

perkutut di Kecamatan Alian Kabupaten Kebumen 

yang membeli burung perkutut untuk diternakan. 

2. Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini yaitu orang yang pernah 

membeli burung perkutut di Kecamatan Alian, dan 

sampel pada penelitian ini adalah orang yang pernah 

membeli burung Perkutut yang berjumlah 100 orang. 

3. Teknik Pengambilan Sampel 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini 

adalah non-probability sampling dengan purposive 

sampling. Purposive sampling adalah teknik 

pemilihan anggota sampel dengan 

mempertimbangkan syarat-syarat yang telah 

ditetapkan. Sampel dalam penelitian ini adalah orang 

yang pernah membeli burung perkutut yang 

berjumlah 100 orang dalam jangka waktu 3 bulan 

terakhir  serta dengan usia minimal 15 tahun. 

Teknik Pengumpulan data 

Data yang ada dalam penelitian ini diperoleh melalui 

Kuesioner, observasi, wawancara, dan studi pustaka.  

Teknik Analisis Data 

1. Analisis Deskriptif 

Sugiyono (2014) mendefinisikan analisis deskriptif 

adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis 

data dengan cara mendeskripsikan atau 

menggambarkan data yang telah  terkumpul 

sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat 

kesimpulan yang berlaku untuk umum atau 

generalisasi untuk menggambarkan karakteristik 

individu, situasi atau kelompok tertentu. Penelitian 

ini menggunakan analisis deskriptif yang digunakan 

untuk mendeskripsikan data responden.  

2. Analisis Statistik 

 Analisis data kuantitatif digunakan untuk 

menganalisis data dari hasil dari jawaban kuesioner 

sebagai alat bantu analisis berasal dari sampel 

sebanyak 100 orang sebagai responden. Dalam 

pengolahan data, peneliti mempergunakan alat bantu 

yang berupa aplikasi yaitu SPSS for Windows versi 

24.0. Analisis yang ada pada penelitian ini meliputi, 

uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, 

Analisis regresi linear berganda, dan Uji Hipotesis.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

1. Uji Validitas 

Menurut Ghozali (2009:49) uji validitas digunakan 

untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 

kuesioner, suatu kuesioner dikatakan valid jika 

pertanyaan pada kuesioner mampu untuk 

mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut. Berdasarkan hasil uji validitas 

menunjukkan bahwa nilai korelasi pada kolom r 

hitung hasilnya lebih besar dari nilai r tabel (0,197) 

maka semua butir variabel word of mouth, kelompok 

acuan, dan life style dan keputusan dinyatakan valid. 

2. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu 

kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau 

konstruk suatu kuesioner dikatakan reliabel atau 

handal jika jawaban seseorang terhadap penyataan 

adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas menunjukan bahwa 

seluruh variabel yang dipakai dalam penelitian ini 

dinyatakan reliable karena nilai Alpha hasil 

perhitungan lebih dari 0,60. 

Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Uji Normalitas 

Sumber: Data diolah, 2020 

Hasil uji normalitas menunjukan titik-titik yang 

menyebar mengikuti garis diagonal dan berada tidak 

jauh dari garis diagonalnya, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa hasil pengujian ini dinyatakan 

memiliki distribusi normal dan model regresi dalam 

penelitian ini memenuhi asumsi normalitas. 
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2. Uji Multikolineritas 

Tabel 1. Uji Multikolineritas 

No Model 
Collinierity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Word of Mouth 0,181 5,537 

2 Kelompok Acuan 0,207 4,833 

3 LifeStyle 0,334 2,903 
Sumber: Data diolah, 2020 

Hasil uji menunjukkan bahwa kolom collinearity 

statistic pada nilai tolerance lebih besar dari 0,10 dan 

VIF tidak lebih besar dari 10. Berdasarkan hasil uji 

multikolinearitas tersebut dapat diketahui bahwa 

model regresi tidak terjadi multikolinearitas, sehingga 

model dapat dipakai. 

3. Uji Heterokedastisitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4. Uji Heterokedastisitas 

Sumber: Data diolah, 2020 

Berdasarkan gambar Scatterplot uji heterokedastisitas 

tersebut dapat diketahui bahwa tidak terdapat pola 

yang jelas, serta titik-titik pada grafik menyebar diatas 

dan dibawah angka 0 (nol) pada sumbu Y, maka tidak 

terjadi heterokedastisitas, sehingga model regresi 

tersebut dapat dipakai. 

Tabel 2. Hasil Uji Glejser 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .325 .298  1.090 .278 

X1 .009 .063 .034 .141 .888 

X2 -.037 .059 -.142 -.637 .526 

X3 .042 .054 .134 .774 .441 

Dependent Variable: Abs_RES 

Sumber: Data Primer Diolah, 2020 

Berdasarkan tabel IV-12 menunjukan bahwa nilai 

sighnifikan lebih dari 0,05 yang artinya bahwa tidak 

terjadi heterokedastisitas.  

 

 

Uji Regresi Linear Berganda 

Tabel 3. Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.958 .457  4.284 .000 

X1 .249 .097 .309 2.561 .012 

X2 .127 .090 .159 1.414 .161 

X3 .429 .083 .454 5.199 .000 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 

Sumber: Data diolah, 2020 

Berdasarkan data yang diolah, maka persamaan 

regresi variabel dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

Y = 1,958 +0,249x1+ 0,127x2 + 0,429x3 + e 

Nilai-nilai a, b1, b2 dan b3 dijelaskan sebagai berikut: 

1. Konstanta (a) = 1,958 

Menunjukan nilai konstanta atau nilai tetap yang 

tidak berpengaruh oleh variabel word of mouth (X1), 

kelompok acuan (X2) dan life style (X3) sama dengan 

nol (0), maka keputusan pembelian (Y) pada 

Konsumen burung Perkutut sebesar 1,958 dengan 

asumsi variabel lain tidak berubah. 

2. Variabel Independen 

a. Koefisien variabel word of mouth (b1) = 0,249 

Koefisien regresi X1 sebesar 0,249 artinya setiap 

penambahan satu satuan pada variabel word of 

mouth (X1), maka akan meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0,249 satuan dengan asumsi 

variabel lain tetap. 

b. Koefisien variabel kelompok acuan (b2) = 0,127 

Koefisien regresi X2 sebesar 0,127 artinya setiap 

penambahan satu satuan pada variabel kelompok 

acuan (X2), maka akan meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0,127 satuan dengan asumsi 

variabel lain tetap. 

c. Koefisien variabel life style(b3) = 0,429 

Koefisien regresi X3 sebesar 0,429 artinya setiap 

penambahan satu satuan pada variabel lifestyle 

(X3), maka akan meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0,429 satuan dengan asumsi 

variabel lain tetap. 
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Uji Hipotesis 

1. Uji Parsial t 

Tabel 4. Uji Parsial t 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 1.958 .457  4.284 .000 

X1 .249 .097 .309 2.561 .012 

X2 .127 .090 .159 1.414 .161 

X3 .429 .083 .454 5.199 .000 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 

Sumber: Data diolah, 2020 

Berdasarkan tabel IV-14 diatas, taraf signifikan 

(α) sebesar 5% (two tailed) dengan derajat kebebasan 

(df= n-k) = 100 - 4 = 96, maka diperoleh nilai ttabel 

sebesar 1.98498. 

a. Pengaruh word of mouth terhadap keputusan 

pembelian 

Hasil uji t menunjukkan nilai thitung sebesar 

2,561> ttabel sebesar 1.984 dan nilai signifikansi 

sebesar 0,012 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa variabel word of mouth berpengaruh secara 

signifikan terhadap variabel keputusan pembelian 

atau dapat diartikan bahwa hipotesis (H1) diterima. 

b. Pengaruh kelompok acuan terhadap keputusan 

pembelian 

Hasil uji t menunjukkan nilai thitung sebesar 1,414 

< ttabel sebesar 1.984 dan nilai signifikansi sebesar 

0,161> 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa 

variabel kelompok acuan tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap variabel keputusan pembelian 

atau dapat diartikan bahwa hipotesis (H2) ditolak. 

c. Pengaruh life style terhadap keputusan pembelian 

Hasil uji t menunjukkan nilai thitung sebesar 5,199 

< ttabel sebesar 1.984 dan nilai signifikansi sebesar 

0, 000< 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa 

variabel life style berpengaruh secara signifikan 

terhadap variabel keputusan pembelian atau dapat 

diartikan bahwa hipotesis (H3) diterima. 

2. Uji Simultan F 

Tabel 5. Uji Simultan F 

ANOVA
a
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 117,990 3 39,330 95,057 ,000
b
 

Residual 39,720 96 0,414   

Total 157,710 99    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Word of  Mouth, Kelompok Acuan, 

LifeStyle. 
Sumber: Data diolah, 2020 

Berdasarkan hasil uji F diperoleh nilai F hitung 

sebesar 95,057 dengan nilai signifikan 0,000, karena 

nilai F hitung sebesar 95,057>Ftabel 3,09 dan nilai 

signifikan 0,000 < 0,05 maka dapat disimpulkan 

bahwa word of mouth, kelompok acuan dan lifestyle 

memiliki pengaruh simultan terhadap keputusan 

pembelian. 

3. Uji Koefisien Determinasi    

Tabel 6. Uji Koefisien Determinasi    

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,865a ,748 ,740 0,64324 

Sumber: Data diolah, 2020 

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (R2) 

menunjukkan nilai Adjusted   sebesar 0,740 sehingga 

variabel keputusan pembelian (dependen) yang dapat 

dijelaskan oleh word of mouth, kelompok acuan, 

lifestyle (independen) dalam penelitian ini sebesar 

74,0%, sedangkan sebesar 26,0% dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak dijelaskan oleh penelitian ini. 

Pembahasan 

1. Pengaruh Word Of Mouth terhadap Keputusan 

Pembelian 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan 

menganalisis adanya pengaruh variabel word of  

mouth terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian 

ini menunjukan bahwa tingkat signifikansi untuk 

variabel word of  mouth (X1) sebesar 0,012< 0,05 dan 

hasil perhitungan diperoleh angka thitung sebesar 

2.561 > ttabel sebesar 1,984, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa word of  mouth secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada konsumen burung 

perkutut di Kecamatan Alian. Hal ini membuktikan 

bahwa saran yang diberikan word of mouth mampu 

mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen 

burung perkutut di Kecamatan Alian. Konsumen 

burung perkutut merasa bahwa word of mouth dapat 

menjadikan konsumen burung perkutut yakin untuk 

melakukan keputusan pembelian 

2. Pengaruh Kelompok Acuan terhadap Keputusan 

Pembelian 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan 

menganalisis adanya pengaruh variabel kelompok 

acuan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian 

ini menunjukan bahwa tingkat signifikansi untuk 

variabel kelompok acuan (X2) sebesar 0,161 > 0,05 

dan hasil perhitungan diperoleh angka thitung sebesar 

1,414 > ttabel sebesar 1,984, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa kelompok acuan tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian burung 

perkutut di Kecamatan Alian, karena kelompok acuan 
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tidak memilik pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian burung perkutut di Kecamatan Alian. 

Berdasarkan jawaban responden yang diperoleh dari 

hasil kuesioner menunjukan bahwa sebagian besar 

responden memberikan penilaian yang cukup rendah 

terhadap variabel kelompok acuan. Hal ini 

membuktikan bahwa saran yang diberikan kelompok 

acuan tidak mampu mempengaruhi keputusan 

pembelian burung perkutut di Kecamatan Alian. 

3. Pengaruh Lifestyle terhadap Keputusan Pembelian 

 Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan 

menganalisis adanya pengaruh variabel lifestyle 

terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini 

menunjukan bahwa tingkat signifikansi untuk variabel 

lifestyle (X3) sebesar 0,000 < 0,05 dan hasil 

perhitungan diperoleh angka thitung sebesar 5,199< 

ttabel sebesar 1,984, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa lifestyle berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian burung perkutut di Kecamatan 

Alian. Hasil ini menjelaskan bahwa konsumen dalam 

membeli burung perkutut merupakan life Style 

peternak itu sendiri, karena orang membeli perkutut 

karena berdasarkan keinginan untuk memeliharanya. 

4. Pengaruh Word Of Mouth, Kelompok Acuan, dan 

Lifestyle Terhadap Keputusan Pembelian 

hasil uji koefisien determinasi (R2) menunjukkan nilai 

Adjusted   sebesar 0,740 sehingga variabel keputusan 

pembelian (dependen) yang dapat dijelaskan oleh 

word of mouth, kelompok acuan, lifestyle 

(independen) dalam penelitian ini sebesar 74,0%, 

sedangkan sebesar 26,0% dipengaruhi oleh variabel 

lain yang tidak dijelaskan oleh penelitian ini. 

PENUTUP 

Simpulan 

Berdasarkan hasil pengolahan data kuesioner 

mengenai pengaruh store atmosphere, keberagaman 

produkdan hargaterhadap keputusan pembelian (studi 

pada konsumen BUMDES Mapan Mart di desa 

Karangsari, Kebumen) dapat diambil kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel word 

of mouth berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen burung perkutut 

di Kecamtan Alian. Hal ini menunjukan bahwa word 

of mouth mampu mempengaruhi warga Kecamatan 

Alian untuk melakukan keputusan pembelian. 

2. Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel 

kelompok acuantidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian burung perkutut di 

Kecamatan Alian. Hal ini menunjukan bahwa 

kelompok acuan tidak memiliki pengaruh yang kuat 

untuk memotivasi warga Kecamatan Alian 

untukmelakukan kepututsan pembelian. 

3. Hasil penelitian menunjukan bahwa lifestyle 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian burung perkutut di Kecamtan Alian. Hal 

ini menunjukan bahwa lifestyle memiliki peranan 

penting untuk mempengaruhi warga Kecamatan Alian 

untuk melakukan keputusan pembelian burung 

perkutut. 

4. Berdasarkan hasil penelitian ini didapat nilai Fhitung 

lebih besar dari Ftabel, dan nilai signifikan kurang dari 

0,05, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi 

dapat digunakan untuk memprediksi keputusan 

pembelian atau dapat dikatakan bahwa word of 

mouth, kelompok acuan, lifestyle secara bersama-

sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Keterbatasan 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, yaitu 

sebagai berikut: 

1. Penelitian ini menjelaskan bahwa variabel keputusan 

pembelian 74,0% dipengaruhi oleh variabel word of 

mouth, kelompok acuan, lifestyle. Peneliti lain 

disarankan untuk untuk mengambil variabel lain 

karena (100%-74,0%) = 26,0% dijelaskan oleh faktor 

lain diluar model atau dipengaruhi variabel lain, serta 

menjadikan penelitian ini sebagai bahan referensi 

untuk penelitian selanjutnya. 

2. Pada penelitian ini jumlah sampel yang digunakan 

relative sedikit yaitu 100 responden, sehingga hasil 

penelitian ini tidak dapat digeneralisasikan karena 

penelitian ini hanya dibatasi pada masyarakat 

Kecamatan Alian yang sudah melakukan keputusan 

pembelian burung perkutut. Keterbatasan yang 

melekat pada metode penyebaran angket atau 

kuesioner yaitu peneliti tidak dapat mengontrol 

jawaban responden, dimana responden bisa saja tidak 

jujur dalam menjawab setiap pertanyaan yang 

disajikan dalam kuesioner. 

3. Keterbatasan dalam penelitian ini juga ada pada 

penelitianya yang masih jarang secara khusus 

membahas juga meneliti terkait word of mouth, 

kelompok acuan, lifestyle yang dirasakan oleh 

konsumen yang menimbulkan suatu perilaku terhadap 

pemeliharaan dan peternakan burung. 

4. Beberapa keterbatasan pada penelitian ini sedikit 

masukan bagi penelitian selanjutnya, seperti 

responden di luar kebumen yang sudah mengetahui 

jenis-jenis burung perkutut untuk lebih 

memperhatikan jika akan melakukan pembelian pada 

burung perkutut. Supaya bisa mengetahui lebih 

tentang word of mouth, kelompok acuan, lifestyle 

apakah benar dan bisa menimbulkan niatan untuk 

melakukan keputusan pembelian.  
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Implikasi 

Implikasi Praktis 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan 

menunjukkan bahwa word of mouth, kelompok acuan, 

lifestyleterhadap keputusan pembelian konsumen burung 

perkutut di Kecamatan Alian memberikan implikasi  pada 

kebijakan yang dilakukan oleh peternak burung perkutut 

di Kecamatan Alian, oleh karena itu implikasi praktis dari 

penelitian ini adalah 

1. Word of mouth pada penelitian ini menunjukan 

pengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian di 

Kecamatan Alian. Artinya word of mouth memiliki 

peran penting dalam keputusan seseorang dalam 

melakukan keputusan pembelian. Karena, dengan 

adanya pengaruh dari word of mouth dapat 

menjadikan seseorang menjadi lebih yakin untuk 

melakukan keputusan pembelian. 

2. Lifestyle pada penelitian ini juga memiliki peranan 

penting dalam melakukan keputusan pembelian. 

Karena, dengan adanya pengaruh dari lifestyle dapat 

menjadikan seseorang menjadi lebih yakin untuk 

melakukan keputusan pembelian.Para peternak 

burung di Kecamatan Alian diharapkan terus 

melakukan pengembangan  terhadap produk yang 

dijualnya dengan melakukan perkawinan silang dari 

berbagai jenis macam burung perkutut. Hal ini karena 

konsumen burung perkutut akan semakin tertarik 

untuk melakukan keputusan pembelian. Hal ini 

berkaitan dengan word of mouth dan lifestyle, oleh 

karena itu diharapkan peternak dapat 

mempertahankan atau bahkan meningkatkan hal-hal 

yang dapat menambah rasa ketertarikan untuk ikut 

melakukan peternakan burung perkutut.  

3. Peran kelompok acuan terhadap keputusan pembelian 

masih tergolong kurang. Hal ini kemungkinan 

disebabkan oleh beberapa faktor seperti kondisisi 

lingkungan seseorang atau rombongan grup yang 

kurang support dalam mendukung untuk melakukan 

keputusan pembelian ataupun disebabkan oleh 

lainnya yang sudah memiliki rasa kecintaan terhadap 

burung lain. Oleh karena itu, diharapkan peternak 

burung perkutut yang ada di Kecamatan Alian lebih 

meningkatkan inovasi dan kreatifvitas supaya 

konsumen merasa lebih tertarik dan merasakan 

manfaat positif yang diterimanya.   

Implikasi Teoritis 

Hasil penelitian ini memberikan implikasi bagi 

penelitian selanjutnya, yaitu sebagai berikut: 

1. Hasil penelitian ini menyatakan bahwa word of mouth 

secara signifikan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen burung perkutut di 

Kecamatan Alian. Hasil penelitian ini sesuai dengan 

penelitian yang dilakukan Kiki Joesyiana yang 

membahas pada Pengaruh Word of Mouth terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen pada Media Online 

Shop Shopee di Pekanbaru (Survey pada Mahasiswa 

Semester VII Jurusan Pendidikan Akuntansi Fakultas 

Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Islam 

Riau) Hal itu menjadikan word of mouth berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

melalui media online shop shopee di Pekanbaru. 

2. Hasil penelitian ini menyatakan bahwa kelompok 

acuan tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian burung perkutut di Kecamatan Alian. Hasil 

penelitian ini menunjukkan hasil yang sesuai dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Salim Wardana dan 

DzulfikriYosi Afandiyang membahas pada Pengaruh 

Kelompok Acuan dan Gaya Hidup Terhadap 

Keputusan Pembelian Burung Love Bird (Studi Pada 

Peternakan JNCK,Taman Wisma Permai Surabaya) 

dengan hasil Kelompok acuan secara parsial tidak 

mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Hasil penelitian diperoleh bahwa Life Style 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen burung perkutut di Kecamatan 

Alian, Kabupaten Kebumen. Hasil penelitian ini 

sejalan dengan hasil penelitian dari Hendy Prasetyo 

Nugroho dan Farika Nikmah (2018), yang 

menyimpulkan bahwa Life Style berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil 

penelitian ini pada akhirnya mendukung teori dan 

penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa Life 

Style mampu mempengaruhi keputusan pembelian. 
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