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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh healthy lifestyle dan word of mouth
terhadap keputusan pembelian produk suplemen pasca pandemi Covid-19. Jumlah
responden dalam penelitian ini sebanyak 100 responden. Pengambilan sampel dilakukan
dengan teknik purposive sampling. Penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi
linier berganda dengan SPSS sebagai alat analisis. Hasil uji regresi linier berganda
menunjukkan bahwa: (1) Healthy lifestyle secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
terhadap keputusan pembelian produk suplemen pasca pandemi Covid-19 di Yogyakarta.
(2) Word of mouth secara parsial berpengaruh signifikan terhadap terhadap keputusan
pembelian produk suplemen pasca pandemi Covid-19 di Yogyakarta. (3) Healthy lifestyle
dan word of mouth secara simultan berpengaruh signifikan terhadap terhadap keputusan
pembelian produk suplemen pasca pandemi Covid-19 di Yogyakarta.

Kata Kunci: Healthy Lifestyle, Word Of Mouth, Purchase Decision.

Abstract

This study aims to examine the effect of healthy lifestyle and word of mouth on purchase
decision supplement product post pandemic Covid-19. The number of respondents in this
study were 100 respondents. Sampling was done by purposive sampling technique. This
study uses multiple linear regression analysis technique with SPSS as an analytical tool.
The results of multiple linear regression test indicate that: (1) Healthy lifestyle partially
has a significant effect on purchase decision supplement product post pandemic
pandemic Covid-19 at Yogyakarta. (2) Word of mouth partially has a significant effect on
purchase decision supplement product post pandemic pandemic Covid-19 at Yogyakarta.
(3) Healthy lifestyle and word of mouth simultaneously have a significant effect on
purchase decision supplement product post pandemic pandemic Covid-19 at Yogyakarta.

Keywords: Healthy Lifestyle, Word Of Mouth, Purchase Decision.

PENDAHULUAN

Pandemi Covid-19 yang melanda hampir seluruh dunia mengakibatkan perubahan
dalam berbagai sendi kehidupan manusia. Era kehidupan baru yang disebut new normal,
ternyata dapat memaksa manusia untuk melakukan adaptasi di berbagai bidang, mulai
dari kehidupan yang bersifat individual, sosial, hingga aktifitas kerja dan sekolah.
Pengetahuan dan pengalaman yang dibentuk melalui peristiwa pandemi yang memakan
jutaan korban, baik yang sakit maupun meninggal dunia dan sekaligus mengubah gaya
hidup banyak orang. Kesadaran untuk memiliki tubuh yang sehat merupakan keinginan
yang sangat kuat dan terus dipertahankan pada masa pandemi Covid-19. Berbagai usaha
dilakukan agar terhindar dari penyakit yang memiliki resiko kematian yang cukup besar,
mulai dari berolah raga, mengkonsumsi makanan sehat, serta istirahat yang cukup.
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Harapan agar tetap memiliki kondisi tubuh dengan derajat kesehatan yang prima
nampaknya terus dipertahankan dan diperjuangkan pada era pasca pandemi melalui
perilaku hidup sehat.

Healthy lifestyle adalah pola hidup seseorang di dunia yang diekspresikan dalam
aktivitas, minat, dan opininya (Irianto & Waluyo, 2004). Healthy lifestyle
menggambarkan “keseluruhan diri seseorang” dalam berinteraksi dengan lingkungannya
(Irianto & Waluyo, 2004). Healthy lifestyle menggambarkan seluruh pola seseorang
dalam beraksi dan berinteraksi di dunia. Gaya hidup sehat sebenarnya adalah kesatuan
dan kombinasi dari segala aspek kehidupan yang di dalamnya termasuk pola makan,
olahraga, kesehatan mental, relasi dengan sekitar, dan sebagainya. Hal inilah yang
kemudian membuat setiap orang bisa jadi memiliki konsep dan penerapan gaya hidup
sehat yang berbeda-beda.

Salah satu upaya yang dilakukan agar tetap sehat adalah mengkonsumsi suplemen
kesehatan untuk meningkatkan imunitas tubuh. Berbagai produk ditawarkan, mulai dari
vitamin, ektraks tanaman herbal, hingga berbagai produk olahan yang dapat menunjang
gaya hidup sehat. Pengalaman yang disampaikan dalam bentuk testimony, informasi yang
disampaikan dari mulut ke mulut baik secara langsung maupun menggunakan media
sosial ternyata menjadi informasi yang bermakna dalam memilih dan memutuskan untuk
melakukan pembelian produk suplemen kehataan.

Word of Mouth adalah suatu aktifitas yang mana konsumen memberikan informasi
mengenai suatu merek atau produk kepada konsumen lain (Kotler & Keller, 2012). Selain
itu, word of mouth merupakan strategi pemasaran yang digunakan untuk menghasilkan
diskusi atau pembicaraan secara natural atau alami tentang dan rekomendasi sebuah
produk atau brand. Bentuk word of mouth berupa pemberian rekomendasi, baik secara
individu maupun kelompok, untuk suatu produk atau jasa yang bertujuan untuk
memberikan informasi pribadi. Tujuan utama dari strategi word of mouth adalah
membuat produk, jasa, atau merek dibicarakan oleh konsumen.

Urgensi dari penelitian adalah untuk mengkaji secara lebih mendalam terkait
healthy lifestyle dan word of mouth terhadap keputusan pembelian produk suplemen
pasca pamdemi Covid-19. Hal ini penting dilakukan mengingat keterbatas penelitian
terkait perilaku keputusan pembelian konsumen pasca pamdemi Covid-19. Hasil dari
penelitian ini nantinya akan memperkaya ilmu pengetahuan tentang perilaku konsumen
dalam melakukan keputusan pembelian produk suplemen pasca pandemi Covid-19.

KAJIAN PUSTAKA
Healthy Lifestyle

Healthy Lifestyle atau gaya hidup sehat adalah upaya individu untuk beradaptasi
sedemikian rupa untuk mengkonsumsi produk-produk yang sehat dan menyehatkan
(Irianto & Waluyo, 2004). hidup sehat adalah sebagai aktivitas sebagai konsumsi yang
diwujudkan dalam berbagai bentuk aktivitas, mulai dari minat dan pendapat yang
mendukung masalah kesehatan bagi yang memiliki pola konsumsi seimbang, tidak
mengkomsusmi makanan yang tidak sehat, dan rutin berolahraga (Irianto & Waluyo,
2004). karena itu, gaya hidup membuat seseorang berusaha untuk selalu menjaga pola
hidup sehat dengan berbagai upaya yang dapat dilakukan dalam kesehariannya, seperti
berolahraga, mengkonsumsi makanan yang sehat, dan lainnya. Gaya hidup sehat
memainkan peranan penting dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen, karena
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dengan gaya hidup sehat membuat konsumen lebih seleksif dalam membeli produk apa
yang akan dikonsumsinya.

Word of Mouth

Word of Mouth adalah suatu aktifitas yang mana konsumen memberikan informasi
mengenai suatu merek atau produk kepada konsumen lain (Kotler & Keller, 2012). Word
of mouth merupakan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh sebuah merek agar
konsumen membicarakan, mempromosikan, dan mau menjual merek perusahaan kepada
orang lain (Kotler & Keller, 2012). Selain itu, word of mouth merupakan strategi
pemasaran yang digunakan untuk menghasilkan diskusi atau pembicaraan secara natural
atau alami tentang dan rekomendasi sebuah produk atau brand. Tujuan utama dari strategi
word of mouth adalah membuat produk, jasa, atau merek dibicarakan oleh konsumen.

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau
tidak terhadap produk (Kotler & Keller, 2012). Konsumen seringkali dihadapkan dengan
beberapa pilihan saat akan menggunakan suatu produk ataupun jasa (Indratno, dkk,
2022). Hal tersebut membuat konsumen harus mempertimbangkan dengan baik-baik
terlebih dulu sebelum melakukan keputusan pembelian agar mendapatkan produk sesuai
dengan yang di inginkan (Rokhmawati, dkk, 2022). Konsumen yang ragu akan mencari
membandingkan dan mempertimbangankan berbagai alternatif pilihan sebelum
melakukan keputusan pembelian (Helmi, dkk, 2022); (Sjukun, dkk, 2022).. Ketika
konsumen sudah yakin dan mantap terhadap suatu produk maka konsumen akan segera
mengambil keputusan pembelian (Supardin, 2022). Keputusan pembelian merupakatan
sebuah keputusan akhir dari konsumen untuk menggunakan suatu produk atau jasa
(Supardin, dkk, 2018).
PENGEMBANGAN HIPOTESIS
Pengaruh Healthy Lifestyle Terhadap Keputusan Pembelian

Penelitian Lutfi & Baehagi (2022) menemukan bahwa healthy lifestyle
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Selain itu, temuan dari
penelitian Jati, dkk (2022) menunjukkan bahwa healthy lifestyle menjadi pertimbangan
konsumen dalam membeli suatu produk. Temuan tersebut juga diperkuat dengan temuan
lainnya yang dilakukann oleh Puspasari (2022) menemukan bahwa healthy lifestyle
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Adapun temuan dari penelitian Agustina
& Budiarti (2022) menunjukkan bahwa konsumen yang aware terhadap kesehatan
memiliki kecenderungan dalam membeli produk-produk yang mendukung healthy
lifestyle. Hal ini juga sejalan dengan temuan dari Paat, dkk (2022) yang menemukan
bahwa healthy lifestyle memberikan pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian
konsumen. Beberapa penelitian lainnya yang menemukan healthy lifestyle berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian konsumen, antara lain: Triyono & Susanti (2021);
Megananda & Sanaji (2021).
H;: Healthy lifestyle berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian

Pengaruh Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian
Temuan dari penelitian Kusnadi, dkk (2021) menunjukkan bahwa word of mouth
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Temuan selanjutnya
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dari penelitian Jecky & Erdiansyah (2021) menemukan bahwa word of mouth konsumen
mempertimbangankan rekomendasi atau ulasan dari orang terdekatnya sebelum
melakukan keputusan pembelian produk. Hal ini juga sejalan dengan temuan dari
penelitian Astuti & Hasbi (2021) yang menunjukkan bahwa word of mouth yang positif
dapat meningkatkan keyakinan konsumen dalam membeli suatu produk. Temuan dari
penelitian Triyono & Susanti (2021) menunjukkan bahwa word of mouth mampu
meminimalkan atau menghilangkan keraguan konsumen terhadap suatu produk. Temuan
lainnya yang dilakukan oleh Supardin, dkk (2022) menunjukkan bahwa word of mouth
memberikan dampak yang positif terhadap keputusan pembelian konsumen. Beberapa
penelitian lainnya yang menenukkan word of mouth berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian konsumen, antara lain: Muhiban & Putri (2022); Liswandany, dkk
(2022); Hakim & Pambudi (2021); Nuriyah & Surianto (2022); Rachmah & Madiawati
(2022); Bakti & Setiawan (2021); Adiningtias & Fadili (2022).

H,: Word of mouth berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian

Pengaruh Healthy Lifestyle dan Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian

Penelitian Triyono & Susanti (2021) menemukan bahwa healthy lifestyle dan word
of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Temuan
lainnya yang dilakukan oleh Paat, dkk (2022) menunjukkan bahwa healthy lifestyle dan
word of mouth mampu meningkatkan keputusan pembelian konsumen yang sadar akan
pentingnya kesehatan dan percaya terhadap rekomendasi dari orang terdekatnya ketika
membeli suatu produk. Temuan tersebut juga sejalan dengan penelitian Pahesti &
Rahmawan (2022) menunjukkan bahwa healthy lifestyle dan word of mouth secara
bersama-sama mampu meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Penelitian
selanjutnya yang dilakukan oleh Astuti & Hasbi (2021) menemukan bahwa healthy
lifestyle dan word of mouth berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen.
Hs: Healthy lifestyle dan Word of Mouth berpengaruh positif terhadap keputusan

pembelian.

MODEL PENELITIAN

Model dalam penelitian ini digunakan untuk menggambarkan hubungan di antara
variabel-variabel penelitian. Adapun model dalam penelitian ini seperti pada gambar 1
dibawah ini.

Healthy Lifestyle
N
10.9))
H,
Keputusan
Pembelian
, ()
Word Of Mouth
X) d Keterangan:
— Pengaruh Parsial
| H, —— Pengaruh Simultan

Gambar 1. Model Penelitian
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METODE PENELITIAN

Sampel pada penelitian ini adalah konsumen di Yogyakarta. Proses pengumpulan
data menggunakan kuesioner. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive
sampling yaitu konsumen yang minimal 1 kali membeli dan mengkonsumsi produk
suplemen pasca pandemi Covid-19 di Yogyakarta. Purposive sampling digunakan agar
responden yang digunakan dalam penelitian merupakan representasi dari penelitian yang
dilakukan oleh peneliti dan menghindari terjadinya bias dalam penelitian. Selanjutnya
pada analisis data penelitian menggunakan regresi linier berganda dengan menggunakan
SPSS 26.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Profil responden

Profil responden penelitian dalam penelitian ini dikelompokan berdasarkan jenis
kelamin, usia, dan pendapatan. Berikut ini adalah hasil pengelompokkan profil responden
penelitian.

Tabel 1. Profil responden penelitian

Profil Responden Kategori Frekuensi Persentase (%)
Jenis Kelamin Laki-laki 35 35%
Perempuan 65 65%
Usia < 18 Tahun 0 0%
18 — 25 Tahun 3 3%
26 — 30 Tahun 13 13%
31 -36 Tahun 19 19%
> 36 Tahun 65 65%
Pendapatan < Rp 1.000.0000 0 0%
Rp 1.000.000 — 2.500.000 8 8%
Rp 2.600.000 — 4.000.000 47 47%
Rp 4.100.000 — 5.500.000 34 34%
> Rp 5.500.000 11 11%

Sumber: Data diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 1, dapat diketahui bahwa responden berdasarkan jenis kelamin,
didominasi responden perempuan. Responden berdasarkan usia, didominasi oleh
responden >36 tahun. Responden berdasarkan pendapatan, didominasi oleh pendapatan
Rp 2.600.000 — 4.000.00.

Hasil Uji Validitas

Uji validitas adalah pengujian yang menunjukkan sejauhmana alat ukur yang
digunakan mampu mengukur apa yang diukur (Ghozali, 2018). Dalam penelitian ini uji
validitas digunakan untuk mengetahui tingkat validitas dari setiap butir pertanyaan yang
digunakan dalam kuesioner penelitian. Valid atau tidaknya suatu instrumen dapat
diketahui dengan melihat tingkat signifikansi. Jika nilai signifikansi < 0,05 (5%) maka
butir pertanyaan dinyatakan valid dan sebaliknya (Ghozali, 2018).
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Tabel 2. Hasil Uji Validitas

Variabel Butir Pertanyaan Nilai Sig. Cut Of Value Ketg:;ang
1 0,000 <0,05 Valid
. 2 0,000 <0,05 Valid
Healthy Lifestyle (X,) 3 0,000 <005 Valid
4 0,000 <0,05 Valid
1 0,000 <0,05 Valid
2 0,000 <0,05 Valid
Word of Mouth (X,) 3 0,000 <0,05 Valid
4 0,000 <0,05 Valid
1 0,000 <0,05 Valid
. 2 0,000 <0,05 Valid
Keputusan Pembelian (Y) 3 0.000 <0.05 valid
4 0,000 <0,05 Valid

Sumber: Data diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 2. diatas dapat diketahui bahwa semua butir pertanyaan pada
setiap variabel penelitian yaitu: healthy lifestyle (X;), word of mouth (X;) dan keputusan
pembelian (Y) berada pada penerimaan valid berdasarkan nilai signifikasi sebesar 0,000
atau lebih kecil dari taraf signifikansi 0,05 (5%).

Hasil Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur reliabel atau handal tidaknya suatu
kuesioner. Uji reliabilitas merupakan pengujian yang menunjukkan sejauhmana stabilitas
dan konsistensi dari alat pengukuran yang digunakan, sehingga memberikan hasil yang
relatif konsisten jika pengukuran tersebut diulangi (Ghozali, 2018). Dalam penelitian ini
uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi dari alat pengukuran yang
digunakan. Handal tidaknya suatu kuesioner dapat diketahui dengan melihat nilai
Cronbach Alpha. Jika nilai Cronbach Alpha >0,6 (60%) maka kuesioner dinyatakan
reliabel (Ghozali, 2018).

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach Alpha Cut Of Value Keterangan
Healthy Lifestyle (X;) 0,761 > 0,60 Reliabel
Word of Mouth (X5) 0,615 > 0,60 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0,751 > 0,60 Reliabel

Sumber: Data diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 3, dapat diketahui bahwa semua variabel penelitian yaitu:
healthy lifestyle (X;), word of mouth (X;) dan keputusan pembelian (Y) berada pada
penerimaan reliabel, karena lebih besar dari nilai Cronbach Alpha yang ditetapkan yaitu >
0,6 (60%).
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Hasil Uji Hipotesis
Uji statistik t (uji parsial)

Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel penjelas atau
independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen. Jika nilai
signifikansi < 0,05 (5%) maka variabel independen secara individual (parsial)
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen dan sebaliknya (Ghozali, 2018).

Tabel 4. Hasil Uji t (Uji Parsial)

Unstandardized Standardized
Cofficients Cofficients
Model B Std. Error Beta t Sig
(Constant) 1.848 1.324 1.396 165
Healthy Lifestyle (X) 433 .079 432 5.501 .000
Word of Mouth (X,) 411 .093 .348 4431 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (YY)

Sumber: Data diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 4, menunjukkan bahwa healthy lifestyle (X;) berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan taraf signifikan sebesar 0,000 lebih
kecil dari 0,05 (5%). Word of mouth (X,) berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y) dengan taraf signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 (5%).

Uji statistik F (uji simultan)

Uji statistik F menunjukkan seberapa jauh pengaruh variabel penjelas atau
independen secara bersama-sama dalam menerangkan variasi variabel dependen. Jika
nilai signifikansi < 0,05 (5%) maka variabel independen Ssecara bersama-sama (simultan)
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen dan sebaliknya (Ghozali, 2018).

Tabel 5. Hasil Uji F (Uji Simultan)

Model Sum of df Mean Square F Sig
Squares

Regression 307.250 2 153.625 59.335 .000°

Residual 328.819 127 2.589

Total 636.069 129

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (YY)
Sumber: Data diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 5, menunjukkan bahwa healthy lifestyle (X;) dan Word of Mouth
(X3) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (YY) dengan
taraf signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 (5%).

Hasil Uji R Square (Koefisien Determinasi)
Uji R Square (Koefisien Determinasi) menunjukkan seberapa besar kemampuan
model dalam penelitian. Nilai uji R Square berkisar antara 0-1. Nilai Nilai uji R Square
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yang mendekati 1 berarti kemampuan model dalam penelitian semakin baik dan
sebaliknya (Ghozali, 2018).

Tabel 6. Hasil Uji R Square (Koefisien Determinasi)

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .695° 483 475 1.609

a. Predictors: (Constant), Word of Mouth (X;), Healthy Lifestyle (X;)

Sumber: Data diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 6, Menunjukkan kemampuan model dalam penelitian sebesar
0,483. hal ini menunjukkan bahwa kemampuan variabel healthy lifestyle (X;) dan word of
mouth (X,) terhadap keputusan pembelian (Y) dapat dijelaskan sebesar 48,3%.
Sedangkan sisanya yaitu 51,7% dijelaskan oleh variabel diluar penelitian ini seperti,
harga produk, kualitas produk, citra merek, iklan dan lainnya.

Pembahasan
Healthy Lifestyle Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian

Healthy lifestyle atau gaya hidup sehat adalah upaya individu untuk beradaptasi
sedemikian rupa untuk mengkonsumsi produk-produk yang sehat dan menyehatkan
(Irianto & Waluyo, 2004). Gaya hidup sehat adalah aktivitas diwujudkan dalam berbagai
bentuk, mulai dari minat dan pendapat yang mendukung masalah kesehatan bagi yang
memiliki pola konsumsi seimbang, tidak mengkomsusmi makanan yang tidak sehat, dan
rutin berolahraga. Oleh karena itu, gaya hidup membuat seseorang berusaha untuk selalu
menjaga pola hidup sehat dengan berbagai upaya yang dapat dilakukan dalam
kesehariannya, seperti berolahraga, mengkonsumsi makanan yang sehat, dan lainnya.
Gaya hidup sehat memainkan peranan penting dalam pengambilan keputusan pembelian
konsumen, karena dengan gaya hidup sehat membuat konsumen lebih seleksif dalam
membeli produk apa yang akan dikonsumsinya. Pertimbangan tersebut akan membuat
konsumen membeli produk-produk yang mendukung gaya hidup sehat dan cenderung
menghindari membeli produk yang kurang sehat untuk dikonsumsi. Oleh karena itu gaya
hidup sehat sangat berperan besar dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen
terhadap suatu produk. Temuan dari penelitian ini diperkuat dengan hasil penelitian yang
dilakukan oleh Lutfi & Baehaqi (2022) menemukan bahwa healthy lifestyle berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Selain itu, temuan dari penelitian
Jati, dkk (2022) menunjukkan bahwa healthy lifestyle menjadi pertimbangan konsumen
dalam membeli suatu produk. Temuan tersebut juga diperkuat dengan temuan lainnya
yang dilakukann oleh Puspasari (2022) menemukan bahwa healthy lifestyle
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Adapun temuan dari penelitian Agustina
& Budiarti (2022) menunjukkan bahwa konsumen yang aware terhadap kesehatan
memiliki kecenderungan dalam membeli produk-produk yang mendukung healthy
lifestyle. Hal ini juga sejalan dengan temuan dari Paat, dkk (2022) yang menemukan
bahwa healthy lifestyle memberikan pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian
konsumen. Beberapa penelitian lainnya yang menenukkan healthy lifestyle berpengaruh
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positif terhadap keputusan pembelian konsumen, antara lain: Triyono & Susanti (2021);
Megananda & Sanaji (2021).

Word of Mouth Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian

Word of mouth bersumber dari berbagai pendapat untuk meyakinkan konsumen
lain agar menggunakan produk atau jasa tersebut. Menurut Kotler & Keller (2012)
komunikasi dari mulut ke mulut atau word of mouth communication adalah suatu proses
komunikasi berupa pemberian rekomendasi, baik secara individu maupun kelompok,
untuk suatu produk atau jasa yang bertujuan untuk memberikan informasi pribadi. Word
of mouth berpengaruh besar dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen
khususnya ketika konsumen mencari sebuah produk dan memiliki kekurangan informasi
terkait produk yang akan dibelinya. Pada umumnya word of mouth akan meningkatkan
keyakinan konsumen untuk membeli sebuah produk. Temuan dari penelitian ini juga
sejalan dengan penelitian Kusnadi, dkk (2021) menunjukkan bahwa word of mouth
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Temuan selanjutnya
dari penelitian Jecky & Erdiansyah (2021) menemukan bahwa word of mouth konsumen
mempertimbangankan rekomendasi atau ulasan dari orang terdekatnya sebelum
melakukan keputusan pembelian produk. Hal ini juga sejalan dengan temuan dari
penelitian Astuti & Hasbi (2021) yang menunjukkan bahwa word of mouth yang positif
dapat meningkatkan keyakinan konsumen dalam membeli suatu produk. Temuan dari
penelitian Triyono & Susanti (2021) menunjukkan bahwa word of mouth mampu
meminimalkan atau menghilangkan keraguan konsumen terhadap suatu produk. Temuan
lainnya yang dilakukan oleh Supardin, dkk (2022) menunjukkan bahwa word of mouth
memberikan dampak yang positif terhadap keputusan pembelian konsumen. Beberapa
penelitian lainnya yang menenukkan word of mouth berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian konsumen, antara lain: Muhiban & Putri (2022); Liswandany, dkk
(2022); Hakim & Pambudi (2021); Nuriyah & Surianto (2022); Rachmah & Madiawati
(2022); Bakti & Setiawan (2021); Adiningtias & Fadili (2022).

Healthy Lifestyle dan Brand Image Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan
Pembelian

Healthy lifestyle atau gaya hidup sehat adalah upaya individu untuk beradaptasi
sedemikian rupa untuk mengkonsumsi produk-produk yang sehat dan menyehatkan
(Irianto & Waluyo, 2004). Gaya hidup sehat adalah sebagai aktivitas sebagai konsumsi
yang diwujudkan dalam berbagai bentuk aktivitas, mulai dari minat dan pendapat yang
mendukung masalah kesehatan bagi yang memiliki pola konsumsi seimbang, tidak
mengkomsusmi makanan yang tidak sehat, dan rutin berolahraga. Sedangkan word of
mouth komunikasi dari mulut ke mulut berupa pemberian rekomendasi, baik secara
individu maupun kelompok, untuk suatu produk atau jasa yang bertujuan untuk
memberikan informasi pribadi atas konsumsi yang telah dilakukan sebelumnya. Healthy
lifestyle dan word of mouth berpengaruh besar dalam pengambilan keputusan pembelian
konsumen khususnya untuk konsumen yang memiliki gaya hidup sehat dan konsumen
yang memliki kekurangan informasi terkait produk yang akan dibelinya. Temuan dari
penelitian ini juga sejalan dengan penelitian Triyono & Susanti (2021) menemukan
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bahwa healthy lifestyle dan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen. Temuan lainnya yang dilakukan oleh Paat, dkk (2022)
menunjukkan bahwa healthy lifestyle dan word of mouth mampu meningkatkan
keputusan pembelian konsumen yang sadar akan pentingnya kesehatan dan percaya
terhadap rekomendasi dari orang terdekatnya ketika membeli suatu produk. Temuan
tersebut juga sejalan dengan penelitian Pahesti & Rahmawan (2022) menunjukkan bahwa
healthy lifestyle dan word of mouth secara bersama-sama mampu meningkatkan
keputusan pembelian konsumen. Penelitian selanjutnya yang dilakukan oleh Astuti &
Hasbi (2021) menemukan bahwa healthy lifestyle dan word of mouth berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian konsumen.

KESIMPULAN

1. Healthy lifestyle secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan produk
suplemen pasca pandemi Covid-19 di Yogyakarta. Hasil penelitian ini semakin
mempertegas dan memperkuat kajian teori dan empiris tentang peran penting dari
pengaruh healthy lifestyle terhadap keputusan pembelian produk. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin baik pemahaman konsumen tentang healthy
lifestyle maka semakin besar pengaruhnya terhadap keputusan pembelian
konsumen.

2. Word of mouth secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan produk
suplemen pasca pandemi Covid-19 di Yogyakarta. Hasil penelitian ini semakin
mempertegas dan memperkuat kajian teori dan empiris tentang peran penting dari
pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian produk. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin positif word of mouth dari pembeli sebelumnya
maka semakin besar pengaruhnya terhadap keputusan pembelian konsumen.

3. Healthy lifestyle dan word of mouth secara simultan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan produk suplemen pasca pandemi Covid-19 di Yogyakarta.
Hasil penelitian ini semakin mempertegas dan memperkuat kajian teori dan
empiris tentang peran penting dari pengaruh healthy lifestyle dan word of mouth
terhadap keputusan pembelian produk. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik
pemahan konsumen tentang healthy lifestyle dan semakin positif word of mouth
dari pembeli sebelumnya maka semakin besar pengaruhnya terhadap keputusan
pembelian konsumen.

KETERBATASAN

1. Berdasarkan uji kemampuan model dalam penelitian ini masih kurang
komperehensif dalam menjelaskan fenomena penelitian terkait keputusan
pembelian produk suplemen pasca pandemi Covid-19, hal ini terlihat dari hasil
uji koefisien determinasi yang berada pada angka 48,3%. Hal ini menunjukkan
bahwa masih terdapat variabel lainnya yang turut mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen, seperti: harga produk, kualitas produk, citra merek, iklan
dan variabel lainnya.

2. Model regresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian ini masih belum
optimal dalam mengkaji keputusan pembelian konsumen. Penelitian kedepannya
diharapkan dapat mengkaji lebih mendalam dengan memasukkan variabel
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mediasi (intervening) untuk semakin memperdalam dan sekaligus memperkaya
kajian terkait perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.

IMPLIKASI PENELITIAN

1. Hasil temuan dari penelitian ini diharapkan dapat memperkaya ilmu pengetahuan
terkait perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. Hasil dalam
penelitian ini juga diharapkan dapat digunakan dalam memperjelas faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

2. Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi para pelaku bisnis dalam
memformulasikan strategi pemasaran yang tepat. Temuan penelitian ini yang
perlu diperhatikan bagi para pelaku bisnis terkait healthy lifestyle dan word of
mouth yang berperan besar terhadap keputusan pembelian konsumen. Konsumen
yang memiliki gaya hidup sehat, membutuhkan produk yang mendukung gaya
hidup sehatnya, oleh karena para pelaku bisnis dapat membuat produk-produk
yang mendukung gaya hidup sehat konsumen. Selain itu, word of mouth jika
manajemen dengan baik oleh para pelaku bisnis dapat meningkatkan keputusan
pembelian konsumen.
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