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ABSTRAK 

 Di masa pandemi Covid-19 ini keputusan pembelian sangat penting untuk 
dipertimbangkan oleh sebagian masyarakat. Penelitian ini mengukur sejauh 
mana keputusan pembelian dipengaruhi oleh citra merek, gaya hidup dan 
kemudahan transaksi pada masa pandemi di online shop Oriflame.idsidoarjo. 
Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan teknik analisis data regresi 
linier berganda yang dibantu oleh program SPSS. Teknik pengambilan sampel 
yaitu purposive sampling menggunakan metode non-probability sampling. Data 
dari penelitian ini diambil dari hasil kuesioner yang dibagikan kepada pelanggan 
online shop Oriflame.idsidoarjo dengan sampel yang diambil sebesar 100 
responden. Hasil penelitian menunjukkan bahwa citra merek, gaya hidup dan 
kemudahan transaksi berpengaruh signifikan secara parsial maupun simultan 
terhadap keputusan pembelian online produk Oriflame di masa pandemi covid-19 
pada online shop Oriflame.idsidoarjo. Penelitian ini bisa menjadi referensi serta 
informasi yang dapat membantu online shop Oriflame.idsidoarjo untuk dapat 
lebih berkembang kedepannya. Hasil penelitian ini juga dapat digunakan untuk 
menambah pengetahuan dalam teori pengambilan keputusan pembelian. 
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PENDAHULUAN 

 Perkembangan pada era 

masa kini cenderung memudahkan 

masyarakat untuk membuat atau 

memulai suatu usaha. Keadaan ini 

menjadikan persaingan terus 

semakin ketat. Di masa pandemi 

Covid-19 ini yang menyebabkan 

dampak di seluruh aspek dalam 

kehidupan, aspek ekonomi salah 

satunya. Kebijakan PSBB yang 

diambil pemerintah, membuat 

masyarakat harus melakukan 

adaptasi atau kebiasaan baru dan 

tak terkecuali terhadap perilaku 

konsumen yang ada di Indonesia 

khususnya dalam mengambil suatu 

keputusan pada saat melakukan 

pembelian.    

 Menurut (Kotler and 

Armstrong, 2018) keputusan 

pembelian merupakan suatu proses 

atau tahapan didalam sebuah 

keputusan dalam pembelian yang 

diambil terhadap konsumen dimana 

berniat dengan sungguh dan benar-

benar atas keinginannya. Dalam 

proses keputusan pembelian ini 

setelah mencari serta mengevaluasi 

berbagai merek pada produk yang 

pada akhirnya konsumen berada 

pada posisi dimana mereka 



memutuskan untuk membeli dan 

bahkan tidak membelinya. Oleh 

karena itu Citra Merek merupakan 

salah satu faktor yang 

mempengaruhi dalam suatu 

keputusan pembelian.  

 Kotler dan Keller (2016:27) 

menyatakan Citra merek yaitu 

sebuah persepsi konsumen dalam 

suatu merek yang berfungsi sebagai 

refleksi pada asosiasi dalam benak 

konsumen. Suatu merek yang sudah 

mapan akan mengahadapi 

persaingan dan akan berada pada 

posisi penjualan yang lebih tinggi. 

Menciptakan citra merek kepada 

konsumen ini sangat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

terlebih di masa pandemi seperti ini, 

dengan adanya citra baik yang 

dibentuk dalam ingatan konsumen 

membuat konsumen di situasi 

kondisi apapun tetap  yakin akan 

keputusan pembelian pada produk 

tersebut.  

 Faktor lain dalam keputusan 

pembelian ialah gaya hidup. Gaya 

hidup bisa disebut sebagai salah 

satu penentu pada saat membeli 

pada jasa maupun produk. Gaya 

hidup ini merupakan semacam pola 

kehidupan dari seseorang yang 

digambarkan pada sebuah minat 

bahkan aktivitas juga menurut 

opininya. Suatu pemikiran konsumen 

gaya hidup ini yang menjadi salah 

satu keputusan dalam pemilihan 

suatu produk. 

 Berdasarkan Iatar beIakang 

diatas maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian tentang 

Pengaruh Citra Merek, Gaya Hidup 

dan Kemudahan Transaksi terhadap 

Keputusan Pembelian Online Pada 

Produk Oriflame di Masa Pandemi 

Covid-19 (Studi Pada Pelanggan 

Oriflame.Idsidoarjo dengan tujuan 

untuk menganalisis pengaruh secara 

parsial dan  simultan Citra Merek, 

Gaya Hidup dan Kemudahan 

Transaksi terhadap Keputusan 

Pembelian Online Pada Produk 

Oriflame di Masa Pandemi Covid-19. 

Hasil dari penelitian diharap mampu 

menambah pengetahuan juga 

sebagai pedoman atau bahan 

referensi bagi semua orang atau 

peneliti selanjutnya dalam 

mempertimbangkan informasi 

terlebih dalam tentang citra merek, 

gaya hidup, kemudahan transaksi 

serta keputusan dalam pembelian 

online. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Citra Merek 

 Citra artinya adalah kesan 

yang berasal dari masyarakat 

mengenai identitas dari suatu 

perusahaan juga berdasar pada 



pengetahuan konsumen seperti 

sebuah persepsi serta keyakinan 

yang dilakukan oleh konsumen, 

yang ada dalam ingatan mereka. 

Menurut Kotler dan Keller (2016:27) 

menyatakan Citra merek yaitu 

sebuah persepsi konsumen dalam 

suatu merek yang berfungsi sebagai 

refleksi pada asosiasi dalam benak 

konsumen. Dan adapun Indikator 

dalam mengukur citra merek 

menurut Aaker dalam Ade Irawan 

(2021:23) yaitu Reputasi, 

Pengakuan, ketertarikan, dan 

Domain. 

Gaya Hidup 

 Gaya hidup ini merupakan 

semacam pola kehidupan dari 

seseorang yang digambarkan pada 

sebuah minat bahkan aktivitas juga 

menurut opininya. Gaya hidup 

menggambarkan dari seluruh pribadi 

yang beradaptasi di lingkungan 

sekitarnya, Hayati (2021). Menurut 

Setiadi (2013) dalam Ulza dkk 

(2019:3) mengungkapkan pada gaya 

hidup ini merupakan suatu tingkah 

laku yang biasa dilakukan oleh 

konsumen dalam menyesuaikan 

kondisi tertentu. Gaya hidup menurut 

Kusnandar dan Kurniawan (2018) 

yaitu suatu indikator yang 

mempengaruhi perilaku seseorang 

atau suatu kegiatan, minat dan juga 

pendapat seseorang. Adapun 

pertanyaan yang biasanya 

digunakan dalam menjelaskan gaya 

hidup adalah aktivitas, minat dan 

opini konsumen 

Kemudahan Transaksi 

 Menurut Yuliawan dkk (2018) 

Kemudahan transaksi online yaitu 

suatu kegiatan yang dilakukan oleh 

konsumen hanya dengan sedikit 

usaha saja, tidak perlu melewati 

prosedur yang banyak untuk 

melakukan transaksi yang akan 

memberikan kemudahan bagi 

konsumen saat melaksanakan suatu 

keputusan untuk pembelian produk 

dengan bantuan internet. Adapun 

indikator dalam mengukur 

kemudahan transaksi ialah 

kemudahan situs, kemudahan 

bertransaksi, dan  Kemudahan 

menemukan produk. 

Keputusan Pembelian 

 Proses keputusan pembelian 

konsumen yaitu rangkaian kegiatan 

konsumen setelah mencari serta 

mengevaluasi berbagai merek pada 

produk yang pada akhirnya 

konsumen berada dalam posisi 

tertentu dan wajib melakukan 

keputusan antara membeli atau 

bahkan tidak membelinya. Banyak 

orang yang mengakui bahwa dalam 

membuat suatu keputusan dalam 

pembelian barang atau jasa adalah 

sulit. Terdapat lima indikator 



keputusan pembelian dilakukan oleh 

pembeli yaitu pengenalan kebutuhan 

dan keinginan, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, pengambilan 

keputusan dan perilaku pasca 

pembelian. 

 

KERANGKA KONSEPTUAL 

 

 

Gambar 1. Kerangka KonseptuaI  

 

METODE PENELITIAN 

 Jenis penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan metode penelitian 

kuantitatif. Adapun proses 

pengumpulan data ini menggunakan 

kuesioner atau alat survei. penelitian 

ini mengambil populasi dari seluruh 

pelanggan online shop 

Oriflame.idsidoarjo, baik pelanggan 

dari Instagram maupun dari 

WhatsApp. Teknik pengambilan 

sampel yang dipergunakan pada 

penelitian ini yaitu purposive 

sampling dengan jumIah sampel 100 

orang. Adapun teknik analisis pada 

penelitian ini yaitu menggunakan 

Analisis Regresi Linier Berganda.  

 

ANALISIS HASIL DAN 

PEMBAHASAN 

Uji Instrumen 

1. Uji Validitas 

 Uji ini dilakukan untuk 

mengetahui instrumen tersebut valid 

atau tidak valid, dan seberapa 

jauhnya relevansi atau valid tidaknya 

dari kuesioner terhadap pernyataan 

atau segala sesuatu yang ingin 

diukur dalam penelitian.. Dikatakan 

signifikan apabila nilai sig < 0,05. Hal 

ini dapat diukur melalui SPSS. Dan 

pada hasil uji validitas pada tiap 

variabel di penelitian ini yaitu: 

 

 



Tabel 1. Uji Validitas (X1) 

 

 Diketahui variabel citra 

merek (X1) adalah memiliki nilai 

kurang dari 0,05 yaitu signifikan 

karena nilai pada sig < 0,05 yang 

artinya seluruh butir pada 

pertanyaan di variabel citra merek 

adalah valid. 

 

Tabel 2. Uji Validitas (X2) 

 

 Diketahui variabel gaya hidup 

(X2) adalah memiliki nilai yaitu 

kurang dari 0,05 yang artinya 

signifikan karena sig < 0,05, jadi 

pada seluruh butir pernyataan di 

variabel gaya hidup adalah valid. 

 

Tabel 3. Uji Validitas (X3) 

 



 Pada tabel terlihat bahwa 

variabel pada kemudahan transaksi 

(X3) adalah mempunyai nilai dengan 

kurang dari 0,05 yang bisa dikatakan 

adalah signifikan karena sig < 0,05 

yang artinya seluruh butir 

pernyataan di variabel kemudahan 

transaksi adalah valid. 

Tabel 4. Uji Validitas (Y) 

 

Pada tabel tersebut diketahui 

variabel keputusan pembelian (Y) 

adalah memiliki nilai dengan kurang 

dari 0,05 yaitu signifikan karena sig 

< 0,05 yang artinya semua butir 

pernyataan disebut valid pada 

variabel keputusan pembelian. 

2. Uji Reliabilitas 

 Reliabilitas instrumen ini 

merupakan syarat untuk pengujian 

validitas instrumen. Kriteria dari 

pengujian yakni jika nilai Cronbach 

Alpha > 0,7  maka instrumen dari 

variabel itu telah reliabel dan apabila 

nilai Cronbach Alpha < 0,7 jika 

instrumen dari variabel tersebut yaitu 

tidak reliabel. Adapun pada hasil 

pengujian uji reliabilitas dari setiap 

variabel yaitu dapat terlihat pada 

tabel dibawah. 

Tabel 5. Uji Reliabilitas 

 

 Nilai pada cronbach Alpha 

dalam setiap sebuah variabel yaitu 

pada variabel citra merek (X1), gaya 

hidup (X2), kemudahan transaksi 

(X3), dan keputusan pembelian (Y) 

adalah lebih dari 0,7 yang artinya 

adalah jawaban yang di berikan oleh 

responden telah di percaya atau 

dapat diandalkan atau telah reliabel, 

ataupun jika nilai Cronbach Alpha > 

0,7  yakni instrumen dari variabel 

tersebut telah reliabel. 

Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

   Uji normalitas berfungsi untuk 

melihat dan menguji kenormalan 



atau tidak normalnya pendistribusian 

yang ada pada variabel independen 

dan juga dependen pada penelitian. 

Asumsi normalitas ini bisa dilakukan 

untuk melihat normal probability plot. 

Apabila pada data tersebar dan 

terletah jauh dari diagonal jadi pada  

model regresi tersebut menjadi 

dianggap tidak memenuhi asumsi 

normalitas. 

 

 

Gambar 2. Uji Normalitas 

Pada grafik diatas terlihat yaitu titik-

titik yang ada tersebut tersebar dan 

mengikuti garis, maka dapat 

disimpulkan yakni bahwa data yang 

ada tersebut telah terdistribusi 

secara normal. 

2. Uji Multikolineritas 

Pada model regresi yang dikatakan 

baik tersebut seharusnya tidak 

terjadi multikolineritas. Uji 

multikolinearitas dilakukan yakni 

menggunakan cara yaitu 

memperhatikan nilai tolerance dan 

variance inflation factor (VIF) dari 

hasil analisis dengan menggunakan 

SPSS. GejaIa muItikoIinearitas tidak 

terjadi apabiIa niIai VIF < 10 serta 

niIai toIerance > 0,10. 

 

Tabel 6. Uji Multikolineritas 

Diketahui dari tabel tersebut adalah 

nilai dari masing-masing variabel 

yakni citra merek (X1), gaya hidup 

(X2), kemudahan transaksi (X3), dan 

keputusan pembelian (Y) pada nilai 

tolerance > 0,01 dan pada nilai 



VIF<10, yang bisa diambil 

kesimpulannya yakni model dari 

regresi ini tidak terjadi 

multikolinearitas. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Dalam model regresi yang baik yaitu 

yang homoskedastisitas ataupun 

tidak adanya atau tidak terjadinya 

heteroskedastisitas. Cara dalam 

melihat atau terdeteksinya adanya 

heteroskedastisitas yaitu dengan 

melihat ada maupun  tidaknya pada 

pola tertentu yang terbentuk di grafik 

regresi. Pada hasil diolahnya data 

tersebut diperoleh hasil sebagai 

berikut:

 

Tabel 7. Uji Heteroskedastisitas 

 

 

Dapat dilihat pada hasil output 

tersebut menunjukkan yakni 

diketahui titik-titik yang ada pada 

grafik tersebut adalah tidak memiliki 

bentuk ataupun suatu pola yang 

begitu jelas. Jadi, dapat diambil 

kesimpulannya adalah pada model 

regresi tersebut tidak terjadinya 

heteroskedastisitas. 

 

Analisis Regresi Berganda 

 Uji regresi linier berganda ini 

bertujuan agar dapat mellihat ada 

maupun ketidak adaan suatu 

keterikatan atau pengaruh diiantara 

dua variabel maupun lebih serta 

menujukkan terarahnya suatu 

keterikatan ataupun hubungan 

diantara variabel bebas terhadap 

variabel terikat. 

Tabel 8. Analisis Regresi Berganda 

 



 

Berdasarkan tabeI, dapat terbentuk 

persamaan regresi yang seperti : 

Y = 4,033 + 0,280 X1+ 0,334 X2+ 

0,644 X3 +e 

Dimana : 

Y = Keputusan Pembelian 

a = Konstanta 

b = Koefesien Regresi 

X1 = Citra Merek 

X2 = Gaya Hidup 

X3 = Kemudahan Transaksi 

e = Tingkat Kesalahan  

Dari persamaan itu bisa dijeIaskan 

bahwa: 

1. Konstanta (a) yaitu sebesar 4,033 

yang artinya dimana pada 

variabel bebas (independent) 

yaitu pada citra merek, gaya 

hidup daan kemudahan transaksi 

= 0, yang mengakibatkan 

besarannya variabel terikat yakni 

pada keputusan pembelian 

produk Oriflame di masa pandemi 

yakni bernilai positif 4,033.  

2. Nilai koefisien regresi dari citra 

merek yaitu bernilai 0,280 yang 

dapat diartikan adalah apabila 

variabel citra merek (X1) 

mendapatkan dampak pada 

peningkatan dengan besaran 

satu-satuan yang mengakibatkan 

keputusan pembelian produk 

Oriflame tersebut nantinya 

mengalami tingkat kemajuan 

bernilai 0,280 unit akan adanya 

dugaan variabel bebas lainnya 

konstan.  

3. Nilai koefisien regresi pada gaya 

hidup yaitu bernilai 0,334 yang 

dapat diartikan adalah apabila 

variabel gaya hidup (X2) 

mendapatkan dampak pada 

peningkatan dengan besaran 

satu-satuan yang mengakibatkan 

keputusan pembelian produk 

Oriflame tersebut nantinya 

mengalami mengalami tingkat 

kemajuan bernilai 0,334 unit akan 

adanya dugaan variabel bebas 

lainnya konstan.  

4. Nilai koefisien regresi pada 

kemudahan transaksi yaitu 

bernilai (0,644) yang dapat 

diartikan adalah apabila variabel 

kemudahan transaksi (X3) 

mendapatkan dampak pada 

peningkatan dengan besaran 

satu-satuan yang mengakibatkan 

keputusan pembelian produk 

Oriflame tersebut nantinya 

mengalami tingkat kemajuan 

sebesar 0,644 unit akan adanya 

dugaan variabel bebas lainnya 

konstan.  

5. e menunjukkan variabel 

pengganggu ataupun tingkat 

kesalahan (standard eror) di luar 

model yang diteliti. 



 

Uji Hipotesis 

1) Uji T 

Tabel 9. Uji T 

 

Berdasarkan hasiI pengujian 

ini,diketahui bahwa : 

a) Pengaruh dari citra merek (X1) 

terhadap keputusan pembelian 

(Y) memiliki nilai thitung yaitu 

pada hasil adalah 2,606 yang 

memiliki tingkat signifikansi yaitu 

0,011. Oleh sebab itu thitung 

(2,606) > ttabel (1,661) dan taraf 

siginifikansi < 0,05 yang 

menunjukkan variabel citra merek 

(X1) tersebut secara parsial 

mempunyai pengaruh atau 

berpengaruh serta signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

(Y). Dan membuktikan bahwa uji 

ini mendukung hipotesis peneliti.  

b) Pengaruh dari gaya hidup (X2) 

terhadap keputusan pembelian 

(Y) memiliki nilai thitung senilai 

3,191 yang memiliki tingkat 

signifikansi adalah 0,002. Oleh 

sebab itu thitung (3,191) > ttabel 

(1,661) dan taraf signifikansi < 

0,05 dimana untuk menunjukkan 

variabel gaya hidup (X2) tersebut 

secara parsial mempunyai 

pengaruh atau berpengaruh serta 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y). Dan membuktikan 

bahwa uji ini mendukung 

hipotesis yang dikemukakan.  

c)    Pengaruh dari kemudahan 

transaksi (X3) terhadap 

keputusan pembelian (Y) memiliki 

nilai thitung senilai 6,652 dengan 

tingkat signifikansinya yaitu 

0,000. Oleh sebab itu thitung 

(6,652) > ttabel (1,661) dan taraf 

signifikansi < 0,05 yang memiliki 

pengertian dimana menunjukkan 

variabel kemudahan transaksi 

(X1) tersebut secara parsial 

mempunyai pengaruh atau 

berpengaruh serta signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

(Y). Dan membuktikan bahwa 

pengujian ini mendukung 

hipotesis yang sudah 

dirumuskan. 



 

2) Uji F 

Tabel 10. Uji F 

 

Pada hasil data tabel tersebut 

yaitu nilai pada Fhitung (56,355) 

> Ftabel  (3,091) dan signifikansi 

0,000 < 0,05 yang memiliki arti 

adalah pada uji simultan ini 

dengan variabel citra merek 

(X1), gaya hidup (X2), 

kemudahan transaksi (X3) 

berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian 

(Y).

 

3) Koefisien Determinasi 

Tabel 11. Koefisien Determinasi 

 

 Diketahui hasil terlihat pada 

tabel di atas yakni Nilai dari R 

square (R 2) senilai 0,638 

ataupun 63,8 % menunjukkan 

bahwa hubungan ketiga variabel 

penelitian terhadap variabel 

terikat adalah senilai 63,8 %. 

Dan melainkan dari  sisanya 

yaitu sebesar 36,2 % dijelaskan 

dengan variabel lainnya yang 

tidak termasuk ada di dalam 

penelitian. 

 

KESIMPULAN 

 Berdasar pada adanya hasil 

analisis yang dilakukan dapat 

disimpulkan bahwa: 

1. Nilai melalui hasil uji parsial (uji-

t) yaitu. 

a. Variabel citra merek (X1) 

secara mandiri atau parsial 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian online pada 

produk Oriflame (Y) di masa 

pandemi Covid-19 pada 



pelanggan Online Shop 

Oriflame.idsidoarjo 

b. Variabel gaya hidup (X2) 

secara mandiri atau parsial 

berpengaruh dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian online pada 

produk Oriflame (Y) di masa 

pandemi Covid-19 pada 

pelanggan Online Shop 

Oriflame.idsidoarjo 

c. Variabel kemudahan 

transaksi (X3) secara mandiri 

atau parsial berpengaruh dan 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian online 

pada produk Oriflame (Y) di 

masa pandemi Covid-19 

pada pelanggan Online Shop 

Oriflame.idsidoarjo 

2. Nilai melalui hasil uji simultan (uji-

f) bahwa antara variabel 

independen yakni pada variabel 

citra merek (X1), gaya hidup (X2), 

kemudahan transaksi (X3) 

berpengaruh secara bersama-

sama ataupun simultan terhadap 

keputusan pembelian online pada 

produk Oriflame (Y) di masa 

pandemi Covid-19 pada 

pelanggan Online Shop 

Oriflame.idsidoarjo 

SARAN 

 Berdasar dari hasil pada 

penelitian serta pada kesimpulannya 

yang dapat ditarik, maka saran yang 

dapat diberi berkaitan pada hasil 

penelitian ini yaitu: 

1. Berdasarkan dari variabel citra 

merek memperlihatkan yakni 

adanya pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

tersebut, pada indikator hasil 

yang rendah yaitu pada indikator 

domain maka saran yang 

diberikan yaitu sebaiknya 

Oriflame terus meningkatkan 

cakupan kebutuhan pada 

pelanggan dengan memberikan 

berbagai inovasi dengan 

menciptakan berbagai jenis 

produk yang dibutuhkan oleh 

pelanggan sehingga dapat 

meningkatkan citra yang lebih 

baik lagi atau bisa ditingkatkan 

lagi dan pada akhirnya akan 

meningkatkan keputusan dalam 

suatu pembelian.  

2. Pada variabel gaya hidup 

memperlihatkan yakni adanya 

pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

tersebut, adanya indikator hasil 

yang rendah yaitu pada indikator 

aktivitas maka saran yang 

diberikan yaitu sebaiknya 

Oriflame perlu meningkatkan 

inovasi yang dapat menarik 

keinginan konsumen dalam 

membeli produk Oriflame dalam 



segala aktivitas penunjang gaya 

hidup dengan mengikuti 

perkembangan zaman dan 

mengikuti trend kekinian.  

3. Pada variabel kemudahan 

transaksi memperlihatkan yakni 

adanya pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

tersebut, pada indikator hasil 

yang rendah yaitu pada indikator 

kemudahan berinteraksi maka 

saran yang diberikan yaitu 

sebaiknya Online Shop 

Oriflame.idsidoarjo perlu 

meningkatkan kecepatan dan 

keaktifan dalam berinteraksi 

dengan konsumen sehingga 

konsumen lebih mudah dan cepat 

memperoleh informasi mengenai 

produk dari toko Online Shop 

Oriflame.idsidoarjo 
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