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BAB II  

KERANGKA KONSEP 

 Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu adalah penelitian yang sebelumnya sudah ada serta memiliki 

objek atau topik yang relevan. Tinjauan dari penelitian terdahulu digunakan sebagai 

bahan perbandingan dalam melihat sudut pandang objek atau topik yang akan 

diteliti.  Dalam penelitian ini, penulis memaparkan kelima penelitian terdahulu 

yang relevan dengan permasalahan yang akan diteliti yaitu kaitannya dengan topik 

ini sebagai bentuk upaya dalam memperoleh kerangka berfikir.    

Peneliti menentukan lima penelitian terdahulu tersebut berdasarkan topik 

dan permasalahaan penelitian, konsep dan teori, metodologi dan hasil penelitian. 

Pada kelima penelitian terdahulu yang menjadi rujukan penulis keseluruhan 

memiliki subjek penelitian yang sama, yaitu bertujuan untuk mengetahui tentang 

strategi komunikasi pemasaran dalam keputusan pembelian  yang digunakan oleh 

suatu perusahaan peneliti lalu merujuk pada penelitian terdahulu yang cukup 

relevan dalam penggunaan konsep dan teori yang digunakan seperti salah satu  

penelitian milik (Oktavianti, 2021) , dengan menggunakan teori komunikasi 

pemasaran serta konsep yang di gunakan adalah tahap keputusan pembelian . Salah 

satu hal yang sama dalam penelitian ini dengan menggunakan metodelogi studi 

kasus deskriptif kualitatif yaitu miliki Sisca Aulia, 2020. 

Penelitian pertama berjudul Motif dan Konsep Diri Millennial dalam 

Memahami Transaksi Digital Melalui Pendekatan Fenomenologi. Tujuan dari 

penelitian ini untuk menganalisis konsep diri mahasiswa UM Bandung generasi 

milenial dalam memaknai transaksi digital, motif (dulu dan masa depan) dalam 

menggunakan dan memanfaatkan uang elektronik atau dompet elektronik. Metode 

yang digunakan dari penelitian ini ialah penelitian ini menggunakan pendekatan 

kualitatif, dengan pendekatan fenomenologi. Fenomenologi dapat diartikan 

pengalaman subjektif atau pengalaman fenomenologikal. Pandangan berpikir yang 
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menekankan pada fokus pengalaman-pengalaman subjektif manusia dan 

interpretasi dunia (Moleong, 2006). Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa, 

tindakan motif masa lalu siswa menggunakan pembayaran transaksi digital adalah 

penggunaan waktu dalam memesan makanan atau minuman dan transportasi, 

tindakan motif masa depan menambah pengalaman dalam teknologi, menikmati 

promo, dan kemudian berubah  hingga dompet digital yang memberikan pelayanan 

yang baik dan memenuhi kebutuhan, (Yunianti, 2020). 

 Penelitian kedua dengan judul Persepsi Mengenai Metode Pembayaran E-

wallet Shopeepay pada Masyarakat Kota Bandung. Tujuan dari penelitian ini 

mengetahui persepsi masyarakat Kota Bandung terkait  sensasi, atensi, dan 

interpretasi pada pengguna ShopeePay. Metode yang digunakan dari penelitian ini 

adalah metode kualitatif.  Hasil yang didapat dari penelitian ini adalah persepsi 

masyarakat Kota Bandung terkait salah satu   metode pembayaran yang ada pada e-

commerce Shopee yaitu ShopeePay, (Khairunnisa, 2022) .  

Penelitian ketiga dengan judul, Pengaruh Komunikasi Pemasaran Word of 

Mouth terhadap Keputusan Pembelian Produk Pakaian. Tujuan dari penelitian ini 

ialah Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh antara 

komunikasi pemasaran mulut ke mulut terhadap keputusan pembelian produk 

pakaian Alowalo Indonesia. Jika ada pengaruh, seberapa besar pengaruh 

komunikasi pemasaran mulut ke mulut terhadap keputusan pembelian produk 

pakaian Alowalo Indonesia. Metode yang digunakan dari penelitian ini ialah 

Peneliti menggunakan metode penelitian kuantitatif dan teknik purposive sampling. 

Responden dalam penelitian ini merupakan orang- orang yang pernah membeli 

pakaian Alowalo Indonesia, berdomisili di Jakarta dan berusia 15-44 tahun. Data 

yang terkumpul akan diolah menggunakan aplikasi SPSS 25. Hasil dari penelitian 

ini ialah  mengungkapkan bahwa komunikasi pemasaran word of mouth memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian, (Oktavianti, 2021).  

 Penelitian keempat berjudul Pola Perilaku Konsumen Digital Dalam 

Memanfaatkan Aplikasi Dompet Digital. Tujuan dari penelitian ini ialah untuk 

mengetahui pola perilaku konsumen millennial dengan pembelian yang cepat serta 
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tidak direncanakan (impulsif buying) karena melihat promosi dan sarana 

pembayaran digital. Berdasarkan hal tersebut, penggunaan dompet digital pada 

perilaku konsumen millenial di saat pandemi Covid-19 menjadi obyek penelitian. 

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan pendekatan 

literatur. Data penelitian diperoleh melalui studi pustaka dan kajian teoritis dari 

berbagai sumber ilmiah. Hasil penelitian memperlihatkan bahwa pandemi Covid-

19 memberikan peningkatan penggunaan dompet digital hingga kecenderungan 

konsumerisme konsumen dengan penggunaan transaksi elektronik yang lebih 

cocok dan efisien untuk digunakan dalam masa pandemi (Aulia, 2021). 

Penelitian kelima dengan judul Aplikasi DANA di Kalangan Mahasiswa 

(Studi Fenomenologi Aplikasi DANA di Kalangan Mahasiswa  Kota Bandung). 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui motif, perilaku, dan makna 

pengguna aplikasi DANA di kalangan mahasiswa di Kota Bandung. Metode dan 

yang digunakan pada penelitian pertama menggunakan metode penelitian kualitatif, 

dan motif penggunaan aplikasi DANA di kalangan mahasiswa adalah aplikasi 

DANA memberikan banyak promosi dan promosi yang diberikan oleh mahasiswa 

(Syafira, 2021).  

Berdasarkan dari penelitian terdahulu, maka dapat disimpulkan bahwa 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti merupakan penelitian yang berbeda dari 

objek yang digunakan oleh penelitian terdahulu . Konsep dan metodelogi penelitian 

terdahulu sangat berbeda seperti penelitian Rayi Nur Syafira (2021), dimana 

penelitian tersebut menggunakan konsep proses komunikasi dan metode yang di 

gunakan yautu kualititatif. Sedangkan peneliti menggunakan pendekatan kualitatif 

dengan metode studi kasus. Menurut Yin (2018, p. 4) studi kasus merupakan cara 

yang baik dalam penelitian yang memiliki pertanyaan tentang bagaimana atau 

mengapa. Pada proses FGD, dapat terlaksana jika jumlah dari partisipan 6-12 orang 

dalam sebuah ruangan dengan moderator untuk berdiskusi mengenai suatu tema 

tertentu. Proses FGD dilakukan kurang lebih selama 90 menit (Neuman, 2014, p. 

338).  
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 Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu 

Nama 

Penelitian/

Tahun 

Ulfa Yuniati, 2020 

 

Nida Khairunnisa 

2022 

(Oktavianti, 2021). Sisca Aulia, 2020 Rayi Nur Syafira, 

2021 

Judul 

Penelitian 

Motif dan Konsep 

Diri Milenial dalam 

Memahami 

Transaksi Digital 

Melalui Pendekatan 

Fenomenologi 

Persepsi Mengenai 

Metode Pembayaran 

E-Wallet Shoppepay 

pada Masyarakat Kota 

Bandung 

Pengaruh Komunikasi 

Pemasaran Word of 

Mouth Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Produk Pakaian 

Alowalo Indonesia 

Pola Perilaku 

Konsumen Digital 

Dalam 

Memanfaatkan 

Aplikasi Dompet 

Digital 

Aplikasi DANA di 

Kalangan 

Mahasiswa (Studi 

Fenomenologi 

Aplikasi DANA di 

Kalangan 

Mahasiswa  Kota 

Bandung) 

Tujuan 

Penelitian 

menganalisis konsep 

diri mahasiswa UM 

Bandung generasi 

millennial dalam 

memaknai transaksi 

digital, motif (dulu 

dan masa depan) 

dalam menggunakan 

dan memanfaatkan 

uang elektronik atau 

dompet elektronik. 

Mengetahui persepsi 

masyarakat Kota 

Bandung terkait  

sensasi, atensi, dan 

interpretasi pada 

pengguna ShopeePay.  

Mengetahui ada 

tidaknya pengaruh 

antara komunikasi 

pemasaran mulut ke 

mulut terhadap 

keputusan pembelian 

produk pakaian 

Alowalo Indonesia. 

Mengetahui pola 

perilaku konsumen 

milenial dengan 

pembelian yang 

cepat serta tidak 

direncanakan 

(impulsif buying) 

karena melihat 

promosi dan sarana 

pembayaran 

digital. 

Mengetahui 

motif, 

tindakan, dan 

makna dari 

pengguna 

aplikasi 

DANA di 

kalangan 

mahasiswa 

Kota Bandung.  
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Konsep 

Penelitian 

Perilaku Konsumen Unsur Komunikasi Komunikasi 

Pemasaran 

Perilaku 

Konsumen 

Komunikasi 

Pemasarn 

Metode 

Penelitian 

 Deskriptif Kualitatif Kualitatif  Kuantitatif Deskriptif 

Kualitatif 

Kualitatif 

Hasil 

Penelitian 

Hasil penelitian ini 

diperoleh 

(1) tindakan motif 

masa lalu siswa 

menggunakan 

pembayaran 

transaksi digital 

adalah penggunaan 

waktu dalam 

memesan makanan 

atau minuman dan 

transportasi, 

(2) tindakan motif 

masa depan 

menambah 

pengalaman dalam 

teknologi, 

menikmati promo, 

dan kemudian 

berubah  hingga 

Hasil dari penelitian 

ini ialah Hasil dari 

penelitian ini adalah, 

persepsi masyarakat 

Kota Bandung terkait 

salah satu   metode 

pembayaran yang ada 

pada e-commerce 

Shopee yaitu 

ShopeePay. 

Hasil dari penelitian 

ini ialah  

mengungkapkan 

bahwa komunikasi 

pemasaran word of 

mouth memiliki 

pengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

Hasil penelitian 

memperlihatkan 

bahwa pandemi 

Covid-19 

memberikan 

peningkatan 

penggunaan 

dompet digital 

hingga 

kecenderungan 

konsumerisme 

konsumen dengan 

penggunaan 

transaksi 

elektronik yang 

lebih cocok dan 

efisien untuk 

digunakan dalam 

masa pandemi. 

Hasil dalam 

penelitian ini yaitu 

melalui sebelas 

informan yang 

diperoleh   bahwa 

motif yang 

menggunakan 

aplikasi DANA di 

kalangan 

mahasiswa adalah   

karena memiliki 

banyak promo dan 

mahasiswa gemar 

menikmati promo 

yang   diberikan. 
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dompet digital yang 

memberikan 

pelayanan yang baik 

dan memenuhi 

kebutuhan. 

Reference  http://jurnal.upnyk.a

c.id/index.php/komu

nikasi/article/view/3

314 

 

http://repository.unpas

.ac.id/55770/ 

 

https://journal.untar.ac

.id/index.php/prologia

/article/view/10219 

 

https://journal.unta

r.ac.id/index.php/k

omunikasi/article/v

iew/9829 

 

http://repository.un

pas.ac.id/51003/ 

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

http://jurnal.upnyk.ac.id/index.php/komunikasi/article/view/3314
http://jurnal.upnyk.ac.id/index.php/komunikasi/article/view/3314
http://jurnal.upnyk.ac.id/index.php/komunikasi/article/view/3314
http://jurnal.upnyk.ac.id/index.php/komunikasi/article/view/3314
http://repository.unpas.ac.id/55770/
http://repository.unpas.ac.id/55770/
https://journal.untar.ac.id/index.php/prologia/article/view/10219
https://journal.untar.ac.id/index.php/prologia/article/view/10219
https://journal.untar.ac.id/index.php/prologia/article/view/10219
https://journal.untar.ac.id/index.php/komunikasi/article/view/9829
https://journal.untar.ac.id/index.php/komunikasi/article/view/9829
https://journal.untar.ac.id/index.php/komunikasi/article/view/9829
https://journal.untar.ac.id/index.php/komunikasi/article/view/9829
http://repository.unpas.ac.id/51003/
http://repository.unpas.ac.id/51003/
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 Teori dan Konsep yang digunakan  

2.2.1 Komunikasi Pemasaran 

Komunikasi pemasaran ialah segala sesuatu yang timbul dalam sebuah 

organisasi dan mempengaruhi perilaku atau persepsi konsumen (Panuju, M.Si., 

2019). Pada aktivitasnya, secara umum menempatkan komunikasi pemasaran 

kedalam bagian promosi, penjualan atau periklanan. Namun seiring dengan 

perkembangan pada era ini, komunikasi pemasaran muncul sebagai bentuk 

yang berbeda dan lebih kompleks.  

Karena perkembangan tersebut, tidak sedikit para akademisi serta praktisi 

memiliki pendapat bahwa komunikasi pemasaran adalah elemen promosi yang 

melibatkan komunikasi antar organisasi serta sasaran audience pada segala 

bentuknya yang ditunjukkan untuk performance pemasaran (Prisgunanto, 2016, 

p. 8). Berdasarkan hal tersebut dapat disimpulkan bahawa komunikasi 

pemasaran ialah salah satu saranan dalam memberikan pesan yang disampaikan 

kepada konsumen tentang produk dan untuk performance dari pemasaran 

sehingga dapat menciptakan hubungan korelasi dengan konsumen. 

2.2.1.1 Tujuan Komunikasi Pemasaran  

Menurut Heriyati & Kurniatum (2021, pp. 134 - 135) komunikasi 

pemasaran bertujuan untuk mencapai tiga tahapan yang ditujukan kepada 

konsumen antara lain: 

1. Perubahan pengetahuan  

Pada tahap ini, informasi yang akan mengenai keberadaan dari sebuah 

produk mulai dari merek, fungsi produk, figure kegunaan hingga kegunaan 

diciptakan produk tersebut serta targetnya. Pada tahapan ini, konsumen akan 

memahami dan mengetahui keberadaan produk atau jasa dari sebuah 

perusahaan.  

2. Perubahan Sikap 
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Pada tahap ini, bertujuan untuk  memperkuat kedudukan merek dengan 

berbagai strategi pesan. Terdapat tiga komponen yang dapat mempengaruhi 

dalam tahapan perubahan sikap yaitu: 

a) Dampak kognitif mengarah kepada pencerahan berita atau sumber serta 

menyebabkan perubahan dalam pengetahuan dan keyakinan.  

b) Dampak afeksi yang menyampaikan dampak buat melakukan sesuatu. 

Oleh karena itu, harus direalisasikan dengan pembelian. 

c) Dampak konatif yang menghasilkan pola audiens sebagai sikap yang 

gigih. Oleh karena itu hasilnya pembelian berulang.  

3. Perubahan Perilaku 

Perubahan perilaku ini, bertujuan agar konsumen tidak berpindah kepada 

produk kompetitor. Perubahan perilaku ini, bertujuan agar konsumen tidak 

berpindah kepada produk kompetitor. Penerapan metode dan strategi 

komunikasi pemasaran tersebut harus tepat karena perlu disesuaikan dengan 

karakteristik produk, target pasar yang akan dituju, tujuan dan hasil 

pemasaran yang ingin dicapai, serta kondisi dan sifat bisnis. memiliki. 

2.2.2 Konsep Bauran Komunikasi Pemasaran 

Bauran komunikasi pemasaran terdiri atas gabungan antara penjualan personal, 

iklan, humas & publisitas, promosi penjualan, dan pengalaman di mana 

perusahaan menggunakannya buat mengkomunikasikan produk yang bersifat 

persuasif & menciptakan interaksi menggunakan pelanggan atau masyarakat 

(Saleh, 2019, p. 138). Dalam buku Kotler dan Keller  (2012, p. 490) yang 

berjudul Marketing Management 14th edition terdapat tujuh konsep dalam 

promotion mix, di antaranya:  

A. Iklan (Advertising) 

Periklanan ditujukan untuk menjangkau masyarakat/konsumen yang 

tersebar secara geografis. Periklanan diyakini dapat membangun citra 

merek dalam jangka waktu yang panjang bagi sebuah brand dan bisa 

meningkatkan penjualan. 

B. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
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Pada proses promosi, biasanya perusahaan memberikan potongan harga 

atau diskon sebagai alat promosi. Kegiatan tersebut bertujuan untuk 

menambah daya tarik pembeli untuk melakukan pembelian. Pada 

kegiatannya, promosi penjualan biasanya memiliki jangka yang pendek, 

kegiatan promosi tersebut biasanya hanya digunakan sebagai alat untuk 

spotlight terhadap merek melalui penawaran produk dan untuk 

meningkatkan penjualan produk yang mengalami penurunan.  

C. Humas dan Publisitas (Public Relations and Publicity) 

Pada prosesnya, konsep publisitas adalah kegiatan dari publik relation 

sebagai saranan untuk membangun, mempertahankan serta mengatasi isu 

yang sedang berkembang. Pada proses pemanfaatannya, perusahaan 

menggunakan Publik relations untuk mempertahankan image atau 

pandangan konsumen terhadap suatu merek. 

D. Acara dan Pengalaman (Event and Experiences) 

Event merupakan kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan. Proses event 

ini dimanfaatkan untuk menggali pengalaman suatu brand untuk menjadi 

keunggulan dalam menyusun strategi dalam proses marketing komunikasi 

suatu perusahaan. Pada proses event memiliki karakteristik yaitu: 

1. Relevant: Event and Experience yang dipilih dengan baik dapat menjadi 

sangat relevan karena konsumen secara pribadi di investasikan hasilnya. 

2. Engaging: kualitas langsung, waktu yang nyata, kegiatan ini dapat lebih 

aktif untuk melibatkan konsumen dalam acaranya. 

3. Implicit: kegiatan event termasuk penjualan tidak langsung untuk 

melibatkan konsumen dalam acaranya. 

E. Pemasaran Langsung dan Pemasaran Interaktif (Direct and Interactive 

Marketing) 

Pada prosesnya, kegiatan pemasaran langsung dan pemasaran interaktif 

memiliki beberapa bentuk dalam pengaplikasiannya. Contoh yang biasa 

dilakukan pada proses pemasaran langsung dan pemasaran interaktif adalah 

direct selling melalui telfon, sms maupun email kepada customer ataupun 

calon customer. 
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F. Dari Mulut ke Mulut (Word of Mouth) 

Secara umum, WOM merupakan kegiatan komunikasi antar individu 

dengan individu lainnya dnegan menggunakan mulut ke mulut melalui 

kata-kata. Komunikasi WOM terjadi sehubungan dengan pengalaman dari 

pembeli atau pengguna produk atau jasa yang ditawarkan.  

G. Penjualan Perorangan (Personal Selling) 

Penjualan pribadi merujuk pada suatu metode penjualan yang di 

personalisasi. Penjual perorangan dimaksud penjual melakukan 

penjualannya melalui interaksi antara individu kepada individu. Penjualan 

pribadi dilakukan dengan menunjuk satu orang perwakilan penjualan 

kepada satu calon pelanggan. Kegiatan penjualan ini dilakukan untuk 

mempengaruhi sebuah keputusan calon pembeli dalam melakukan 

pembelian produk atau jasa yang ditawarkan. 

 

2.2.3 Faktor Perilaku Konsumen 

Kotler dalam Sangadji (2014, p. 7) memaparkan perilaku konsumen sebagai 

suatu studi tentang unit pembelian bisa perorangan, kelompok, atau organisasi. 

Unit-unit tersebut akan membentuk pasar sehingga muncul pasar individu atau 

pasar konsumen, unit pembelian kelompok, dan pasar bisnis yang dibentuk 

organisasi. 

          Faktor yang memengaruhi perilaku konsumen dengan mempelajari 

konsumen akan sangat berguna bagi para pemasaran sebagai penunjang 

suksesnya perusahaan pada memasarkan produknya pada konsumen. Perilaku 

konsumen dapat ditentukan oleh beberapa faktor yang wajib diketahui oleh 

suatu perusahaan. Faktor yang memengaruhi perilaku pembelian konsumen ada 

tiga yaitu faktor budaya, faktor sosial dan faktor pribadi. Berikut adalah 

penjelasan lengkap dari ketiga faktor tersebut berdasarkan penjelasan. (Kotler 

& Keller, 2012, p. 166) 
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a) Faktor Budaya (Culture Factor) 

Faktor budaya terdiri dari sub-budaya yang lebih menampakkan identitas serta 

sosialisasi khusus bagi para anggotanya. Faktor budaya terdiri dari budaya 

(culture) itu sendiri,  yaitu berdasarkan keinginan serta perilaku seseorang. 

Yang dimaana perusahaan harus memahami cara terbaik apa yang harus  dan 

sub-budaya (sub-culture) ,yaitu berdasarkan kelompok rad dan wilayah 

geografis ketika perusahaan sering merencanakan kegiatan pemasaran khusus 

untuk melayani mereka. 

b) Faktor Sosial (Social Factor) 

Selain faktor budaya, faktor sosial seperti kelompok referensi (references 

group), keluarga (family) serta peran sosial dan status (role and status) turut 

memengaruhi dalam perilaku pembelian. Yang dikelompokkan kembali 

menjadi   ketiga kelompok tersebut yaitu mengenai kelompok acuan, keluarga, 

peran dan status. 

c)  Faktor Pribadi (Personal Factor) Keputusan pembelian konsumen 

juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Faktor pribadi ini terdiri dari , usia 

. tahap siklus hidup, pekerjaan dan lingkungan ekonomi, kepribadian, dan 

gaya hidup . Sesuai uraian diatas dapat disimpulkan bahwa  perilaku 

konsumen mempengaruhi beberapa faktor yaitu , faktor budaya, faktor sosial 

dan pribadi. Perusahaan wajib memperhatikan dan memperhitungkan faktor 

faktor tersebut agar produknya tepat sasaran dan berjalan lancar .  

2.2.4 Keputusan Pembelian  

Menurut (Kotler P. a., 2018, p. 158) , keputusan pembelian adalah  yang 

dipandang sebagai serangkaikan tahap yang dilalui oleh pembeli dalam 

melakukan pembelian suatu produk maupun jasa, tetapi mempelajari tentang 

mengapa di balik perilaku pembelian konsumen tidaklah mudah jawabannya 

sering kali terkunci jauh di dalam benak konsumen. Sering kali, konsumen 

sendiri tidak tahu persis apa yang mempengaruhi pembelian mereka. Menurut 

Kotler dan Keller (2012, pp. 184-190) terdapat lima tahap dalam proses 

keputusan pembelian yaitu : 
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1. Mengidentifikasi Kebutuhan/ Masalah, langkah pertama yang dialami 

oleh konsumen adalah mengidentifikasi kebutuhan atau pengenalan 

masalah. Pada tahap ini, konsumen dipengaruhi untuk mengidentifikasi  

kebutuhan  yang  dapat dipenuhi oleh produk yang diiklankan. 

2. Pencarian Informasi setelah masalah/kebutuhannya teridentifikasi, 

konsumen akan mencari informasi tambahan seputar  produk. misalnya 

kandungan produk, komponen produk, cara mendapatkan produk dan 

manfaat-manfaat yang bisa diperoleh dari produk tersebut. 

3. Evaluasi alternatif, pembeli mengevaluasi produk dengan 

mempertimbangkan kualitas, harga, waktu pengiriman, dll. setelah 

mengumpulkan berbagai informasi yang diperlukan. Fase ini sering 

membandingkan produk dari merek pesaing. 

4. Keputusan pembelian adalah, setelah melalui berbagai pertimbangan, 

langkah selanjutnya adalah memutuskan apakah konsumen akan 

membeli produk . Saat melakukan pembelian, ada pertimbangan yang 

perlu dilakukan pembeli lagi, produk yang akan dibeli, merek, waktu 

pembelian, penjual, dan sebagainya. 

5. Evaluasi/ Perilaku Pasca-pembelian setelah melakukan pembelian 

suatu produk, secara sadar maupun tidak sadar konsumen akan 

melakukan evaluasi terhadap produk yang telah ia beli, atau yang biasa 

disebut sebagai perilaku  pasca-pembelian.  Hal  ini yang  menentukan   

konsumen akan  melakukan  pembelian  ulang atau  tidak,  tergantung  

dari  tingkat kepuasan konsumen terhadap produk dari suatu merek 

tersebut. 
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 Alur Penelitian  

 

 

 

 

Sumber: Data Olahan Penelitian, 2022 
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