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Abstract
This study aims to determine the relationship between purchasing decisions, 
products, prices, services and risks to consumer consumption behavior in Islamic 
economic perspective The study will observe Lazada Application Users in Med-
an. The method used is a quantitative approach using multiple linear regression 
analysis, with statistical tests. The study found that partially there is a relationship 
of purchase decision to consumptive behavior by 2.013 or 20.13%.  Product to con-
sumptive behavior by 2,137 or 21,37%.  Price to consumptive behavior by -2.637 or 
-26.37%.  Service to consumptive behavior by 2,893 or 28,93%. Risk to consumptive 
behavior by 2.043 or 20.43%. Partially there is a relationship between purchasing 
decisions, products, prices, services and risks to consumer behavior.
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Abstract

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara keputusan pembe-
lian, produk, harga, pelayanan, risiko terhadap perilaku konsumtif  masyarakat 
dalam perspektif ekonomi Islam (studi kasus Pada Pengguna Aplikasi Lazada di  
Medan). Metode yang digunakan yaitu pendekatan kuantitatif dengan menggu-
nakan analisis regresi linier berganda,  didukung dengan uji statistik, mengunakan 
program SPSS versi 20. Pengujian secara parsial koefisien keputusan pembelian 
terdapat hubungan terhadap  perilaku konsumtif sebesar 2,013 atau 20,13%. Koe-
fisien produk terdapat hubungan terhadap perilaku konsumtif sebesar 2,137 atau 
21,37%. Koefisien harga terdapat hubungan terhadap perilaku konsumtif sebesar 
-2,637 atau -26,37%. Koefisien pelayanan terdapat hubungan terhadap perilaku 
konsumtif sebesar 2,893 atau  28,93%. Koefisien risiko  terdapat hubungan terha-
dap perilaku konsumtif sebesar 2,043 atau  20,43%. Secara parsial terdapat hubun-
gan  keputusan pembelian, produk, harga, pelayanan dan risiko terhadap perilaku 
konsumtif.

Kata kunci: Keputusan Pembelian, Produk, Harga, Pelayanan, Risiko, Konsumtif
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PENDAHULUAN 
Istilah toko online biasa disebut sebagai e-commerce, web store atau virtual store. Dari 
segi bahasa toko online berasal dari dua suku kata, toko dan online. Menurut kamus ba-
hasa Indonesia, toko berarti sebuah tempat atau bangunan permanen untuk menjual ba-
rang-barang (pakaian, makanan, elektronik) dan sebagainya. Sedangkan online adalah 
sebuah keadaan disaat seseorang terhubung ke dalam sebuah jaringan ataupun sistem 
yang lebih besar. Dari dua suku kata tersebut dapat ditarik sebuah kesimpulan bahwa 
toko online adalah tempat terjadinya aktivitas perdagangan atau jual beli barang yang 
terhubung ke dalam sebuah jaringan, aktivitas itu juga bisa disebut belanja online. Sar-
wandi (2016)

Setiap manusia yang hidup di atas muka bumi ini selalu  berusaha untuk memenuhi kebu-
tuhan hidupnya baik yang bersifat primer maupun sekunder. Islam mengajarkan dalam 
memenuhi kebutuhan hidup hendaklah kebutuhan (needs) lebih mendominasi bukan 
sekedar kepada keinginan (wants) hendaknya seorang muslim dalam berbelanja secara 
adil, dalam arti  tidak kurang dan tidak berlebihan dari yang semestinya. Jangan kikir dan 
boros. Membelanjakan harta untuk kebutuhan pribadi, dianjurkan dengan ukuran kewa-
jaran.

Sebagian masyarakat muslim kota Medan melakukan transaksi berbelanja  online untuk 
membeli barang-barang yang ditawarkan oleh toko online. Transaksi berbelanja online 
dalam tinjauan fiqih hukumnya adalah mubah  selama transaksi yang dilakukan tidak me-
langgar hukum Islam, barang yang dibeli merupakan barang yang halal terhindar dari 
perkara yang subhat dan haram, serta tidak terdapat unsur riba, kezaliman dan penipuan. 
As-Sabatin (2011) Dalam berbelanja online setiap muslim harus memperhatikan bagaima-
na produk itu digunakan, bukan hanya sebagai pemuas kebutuhan dan keinginan tetapi 
memahami esensi dari produk tersebut sehingga tidak jatuh kepada perbuatan yang dila-
rang Allah. 

Timbulnya perilaku konsumtif tidak terlepas dari faktor-faktor yang mempengaruhi kepu-
tusan seorang konsumen untuk membeli. Menurut Kotler ada beberapa faktor untuk 
mengambil keputusan dalam membeli yaitu  Keputusan tentang jenis produk, bentuk 
produk, merek, penjualnya, jumlah produk, waktu pembelian, dan keputusan tentang 
cara pembayaran. Kotler dan Amstrong  (1997) Bentuk fisik produk menjadi salah satu 
pertimbangan konsumen untuk membeli atau tidak. Selain bentuk produk, harga me-
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megang peranan penting dalam pengambilan keputusan untuk membeli. Oleh karena 
itu, faktor harga dalam pemilihan suatu produk dapat menjadi pertimbangan yang serius 
dalam mempengaruhi perilaku konsumtif. Pelayanan cepat dan kemudahan transaksi, 
menjadi salah satu pertimbangan dalam pengembilan keputusan membeli. Pelayanan 
cepat dan kemudahan transaksi membuat pelanggan senang dan mau untuk membeli 
produk yang dipasarkan. Seharusnya kaum muslimin saat berbelanja online hanya untuk 
memenuhi kebutuhan hidupnya saja, namun kini telah terjadi pergeseran dalam aktivitas 
berbelanja dari memenuhi kebutuhan menjadi keinginan semata tanpa didasari dengan 
aspek ekonomi  Islam.

KAJIAN LITERATUR
1. Keputusan Pembelian 
Menurut Schiffman dan Kanuk mendefenisikan keputusan sebagai pemilihan suatu tinda-
kan dari dua pilihan alternatif atau lebih. Seorang konsumen yang hendak memilih harus 
memiliki pilihan alternatif. Setiadi mendefinisikan bahwa inti dari pengambilan keputusan 
pembelian adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk 
mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih. Sangadji dan Sopiah (2013).

Dalam melakukan pembelian dari sebelum membeli sampai setelah melakukan pembeli-
an, proses pembelian konsumen melalui tahap-tahap membeli, yang dikonseptualisasikan 
dalam model lima tahap proses membeli. Model tersebut dapat dilihat di bawah ini: 

Gambar. 3
Model LimaTahap Proses Membeli

 
	

	 Sumber: Danang Sunyoto (2014)

Seorang muslim pada saat melakukan keputusan pembelian sebuah produk harus mem-
pertimbangkan beberapa hal yaitu barang yang dibeli tidak haram yaitu secara  zatnya 
tidak haram  dan cara mendapatkan tidak dengan cara yang haram.

2. Produk 
Menurut  Kamus Besar Bahasa Indonesia produk adalah barang atau jasa yang dibuat 
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dan ditambah guna  nilainya  dalam proses produksi dan menjadi hasil akhir dari proses 
produksi. Pusat Bahasa (2008).  Produk mencakup lebih dari sekedar barang berwujud  
(dapat dideteksi pancaindra). Kalau didefinisikan secara luas, produk  meliputi objek se-
cara objek secara fisik, pelayanan, orang, tempat, organisasi, gagasan, atau bauran dari 
semua wujud di atas. Abdullah  dan Tantri ( 2012)

Membuat keputusan-keputusan untuk mengelola sebuah produk sering kali bukan hal 
yang mudah. Ada banyak hal yang harus kita perhatikan kita mulai dengan keputusan 
tentang manfaat dari produk tersebut. Manfaat produk yang ingin kita tunjukan pada 
konsumen dapat kita tunjukkan pada konsumen dapat kita komunikasikan dengan 
atribut-atribut produk diantaranya mutu, fitur, gaya dan desain. Amir (2005)

Produksi merupakan bagian terpenting dari ekonomi Islam dan menjadi titik pangkal 
dari kegiatan ekonomi. Alquran sebagai pedoman hidup memerintahkan agar manusia 
melaksanakan kegiatan  produksi dengan cara bekerja keras dalam mencari kehidupan, 
dan mengelola serta mengembangkan alam semesta.

3. Harga
Wiliam J. Staton harga adalah jumlah uang (kemungkinan ditambah beberapa barang) 
yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan 
yang menyertainya.  Laksana  (2008).

Strategi untuk menetapkan harga produk sering berubah. Penetapan harga sulit dilaku-
kan karena berbagai produk mempunyai permintaan dan penawaran dan biaya yang 
dikeluarkan dalam memproduksi dan mendistribusikan produk tersebut, terdapat beber-
apa strategi penetapan harga  yaitu:
a. Keterjangkauan harga
b. Diskon 

c. Cara pembayaran. Kotler (1997)

Dalam konsep Islam, yang paling prinsip adalah harga ditentukan oleh keseimbangan 
permintaan dan penawaran. Keseimbangan ini terjadi bila antara penjual dan pembeli 
bersikap saling merelakan. Kerelaan ini ditentukan oleh penjual dan pembeli dalam mem-
pertahankan barang tersebut.
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4. Pelayanan 
Menurut Warren Blanding “ Pelayanan pelanggan merujuk pada aktivitas dari kepua-
san pelanggan, dimana pada beberapa kasus berlanjut pada mantenance, atau tehnical 
support lainya. Pelayanan yang terbaik itulah yang disebut pelayanan prima. Melalui pe-
layanan prima, perusahaan dapat mempertahankan pelanggan lama. Pelayanan prima 
dikembangkan berdasarkan konsep A3, yaitu attitude (sikap), attention (perhatian) dan 
action (tindakan). Subagyo  (2010)

Dalam pandangan Islam yang dijadikan tolok ukur untuk menilai kualitas pelayanan terh-
adap konsumen yaitu standarisasi syariah. Islam mensyariatkan kepada manusia agar se-
lalu terikat dengan hukum syara’ dalam menjalankan setiap aktivitas ataupun memecah-
kan setiap permasalahan.

5. Risiko
Risiko  adalah terjadinya suatu peristiwa yang menciptakan potensi kerugian dapat bersi-
fat langsung maupun tidak langsung. Kerugian tersebut dapat bersifat finansial dan non 
finansial. Hardanto ( 2006)

 Semakin besar persepsi risiko semakin besar pula kemungkinan keterlibatan konsumen 
pada pembelian. Ketika persepsi risiko tinggi, konsumen mempunyai pilihan apakah akan 
menghindari pembelian dan penggunaan atau meminimumkan risiko melalui pencarian 
dan evaluasi alternatif pra-pembelian dalam tahap pengambilan keputusan. Dimensi-di-
mensi yang dipersepsikan dari risiko  adalah sebagai berikut :
a. Financial Risk 
b. Performance Risk 
c. Time and Convenience Risk. Yusnidar (2014)

Dalam berbelanja online ada risiko barang rusak dan tidak sesuai dengan keinginan. San-
gat jelas bahwa sudut pandang Islam dalam menghadapi risiko mendukung semua upa-
ya untuk mengeliminasi atau memperkecil risiko, sekaligus mempercayai bahwa hanya 
keputusan Allah lah yang akan menentukan hasilnya.

6. Perilaku Konsumtif
Heru Nugroho mengatakan gaya hidup orang yang konsumtif lebih membelanjakan 
uangnya pada hal-hal yang tidak perlu, pada kebutuhan kebutuhan imajiner. Budiman 
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(2008). Faktor kebudayaan adalah pembentukan yang paling dasar dari keinginan dan 
perilaku manusia paling banyak adalah belajar. Kelas  sosial,  kelas  sosial  adalah  divisi  
masyarakat  yang  relatif permanen dan teratur dengan para anggotanya menganut nilai-
nilai, minat, dan tingkah laku yang serupa. Kelas sosial bukan ditentukan oleh satu fak-
tor tunggal (pendapatan) tetapi diukur sebagai kombinasi dari pekerjaan, pendapatan, 
pendidikan, kekayaan, dan variabel lainnya.  Ginting (2011)

Dalam ekonomi Islam, konsumsi diakui sebagai salah satu perilaku ekonomi dan kebutu-
han asasi dalam kehidupan manusia. Perilaku konsumsi diartikan sebagai setiap perilaku 
seorang konsumen untuk menggunakan dan memanfaatkan barang dan jasa untuk me-
menuhi kebutuhan hidupnya. Namun Islam memberikan penekanan bahwa fungsi per-
ilaku konsumsi adalah untuk memenuhi kebutuhan manusia baik jasmani dan ruhani seh-
ingga mampu memaksimalkan fungsi kemanusiaannya sebagai hamba dan khalifah Allah 
untuk mendapatkan dunia dan akhirat.  Harahap dan Ridwan (2016)

METODE PENELITIAN
Penelitian ini bertujuan melihat hubungan antara variabel independent variabel indepen-
den dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian (X1), Produk (X2), Harga (X3), Pe-
layanan (X4), Risiko (X5). Sedangkan yang menjadi variabel dependennya adalah perilaku 
konsumtif masyarakat di kota Medan (Y) dengan mengunakan sempel sebanyak 100 
orang responden. Adapun teknik/metode pengambilan sampel yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah teknik non probability yakni teknik sampling insidental, yakni teknik 
penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yakni siapa saja yang secara kebetulan/ins-
idental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang 
yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. Sugiyono (2011)

Jika ditinjau dari tujuannya maka penelitian ini merupakan penelitian hubungan karena 
menjelaskan hubungan variabel-variabel yang terdapat didalamya, dengan mengunakan 
kuesioner serta dilakukan pengujian hipotesis yang ajukan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Analisis Regresi Berganda
Tujuan dari analisis regresi berganda ini adalah untuk mengetahui dan memprediksi besar 
pengaruh keputusan pembelian, produk, harga, pelayanan dan risiko terhadap perilaku 
konsumtif. Berganda dengan menggunakan spss 20 sebagai berikut :
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Tabel. 1
Hasil Pengujian Regresi Berganda

Coefficientsa

Model
B

U n s t a n d a r d -
ized Coeffi-
cients

S t a n -
d a r d -
i z e d 
Coeffi-
cients

t Sig.

Std. 
E r -
ror

Beta

(Constant) 3.383 2.055
Keputusan pembelian 
(X1)

.215 .107 .196 2.013

Produk (X2) .231 .108 .251 2.137 .035
Harga ( X3) .099 -.255 .010
Pelayanan (X4) .285 .098 .296 2.893
Risiko (X5) .161 .079 .180 2.043

a. Dependent Variable: Perilaku_Konsumtif
 Sumber Olahan Peneliti 2018

Berdasarkan tabel diatas dapat dibuat persamaan regresi linier berganda sebagai beri-
kut : 
         Y = a + b1X1 + b2X2 - b3X3 + b4X4 -b5X5+ e1

Y = 6,952+ 0,215X1 + 0,231X2 - 0,261X3+0,285X4+0,161X5

Dari fungsi model diatas dapat dipahami bahwa :
a.	 Nilai konstanta 6,952 menyatakan bahwa jika keputusan pembelian, pro-

duk, harga, layanan, dan risiko adalah tetap maka perilaku konsumtif 
meningkat sebesar  6,952.

b.	 Nilai koefisien keputusan pembelian  0,215  menyatakan jika keputusan 
pembelian meningkat 1% maka perilaku konsumtif meningkat 0,215%. Se-
baliknya, jika keputusan pembelian menurun 1% maka perilaku konsumtif 
menurun sebesar 0,215%. Disini keputusan pembelian  memiliki pengaruh 
positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif. Semakin tinggi kepu-
tusan pembelian maka perilaku konsumtif  akan semakin meningkat. Se-
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makin baik keputusan pembelian maka akan meningkatkan perilaku kon-
sumtif masarakat  di Kota Medan. 

c.	 Nilai koefisien produk  menyatakan jika produk meningkat 1% maka per-
ilaku konsumtif naik  0,231%. Sebaliknya, jika produk menurun  1% maka 
perilaku konsumtif menurun sebesar 0,231%. Disini produk memiliki pen-
garuh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif. Semakin baik 
produk maka perilaku konsumtif  akan semakin meningkat. Semakin baik 
produk  yang ditawarkan kepada konsumen maka akan menurunkan  per-
ilaku konsumtif masarakat  di Kota Medan. 

d.	 Nilai koefisien harga  -0.261 menyatakan jika harga meningkat 1% maka 
perilaku konsumtif menurun -0,261%. Sebaliknya, jika harga menurun 1% 
maka perilaku konsumtif naik sebesar 0,446%. Disini harga   memiliki pen-
garuh negatif dan signifiakn terhadap perilaku konsumtif. Semakin tinggi 
harga  maka perilaku konsumtif  akan semakin menurun. Semakin turun 
harga maka akan meningkatkan perilaku konsumtif masarakat  di Kota 
Medan.

e.	 Nilai koefisien pelayanan  0.285 menyatakan jika pelayanan meningkat 1% 
maka perilaku konsumtif naik sebesar  0,285 %. Sebaliknya, jika pelayanan 
menurun 1% maka perilaku konsumtif menurun sebesar 0,285%. Disini pe-
layanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku kon-
sumtif. Semakin baik pelayanan  maka perilaku konsumtif  akan menurun. 
Semakin baik pelayanan maka akan meningkatkan perilaku konsumtif 
masarakat  di Kota Medan. 

f.	 Nilai koefisien risiko  0,161 menyatakan jika risiko meningkat 1% maka per-
ilaku konsumtif turun sebesar  0,161 %. Sebaliknya, jika risiko menurun 1% 
maka perilaku konsumtif naik sebesar 0,161%. Disini risiko memiliki pen-
garuh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif. Semakin tinggi 
risiko  maka perilaku konsumtif  akan menurun. Semakin menurun risiko 
maka akan meningkatkan perilaku konsumtif masarakat  di Kota Medan. 

2. Uji Hipotesis
  a. Uji determinasi (R2)

Uji determinasi (R2) digunakan untuk mengukur sejauh mana kemampuan model dalam 
menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah di antara nol 
dan satu. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan 



140

Muhammad Ridwan, Isnaini Harahap, Pangeran Harahap: Keputusan Pembelian 

hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen. 
Hasil olahan data primer output SPSS 20 mengenai uji determinasi sebagai berikut ini:

Tabel. 2
Uji Koefisien Determinasi (R2)

Model Summaryb

R R 
Square

Adjusted R 
Square

Std. Error 
of the Esti-
mate

1 .564a .318 .282 2.857
a. Predictors: (Constant), Risiko, Pelayanan, Keputu-
san_Pembelian, Harga, Produk
b. Dependent Variable: Perilaku_Konsumtif
Sumber Olahan Peneliti 2018

Dari tabel di atas terlihat bahwa pada model regresi linier berganda yaitu :   Y = a + b1X1 
+ b2X2 - b3X3 + b4X4 +b5X5+ e1 menunjukkan nilai koefisien determinasi sebesar 0,318 yang 
memiliki arti bahwa kontribusi variabel keputusan pembelian, produk, harga, layanan 
dan risiko terhadap perilaku konsumtif  konsumen muslim di Kota Medan adalah sebesar 
31,8% sedangkan sisanya 68,2% dijelaskan oleh pengaruh faktor-faktor lain.

b. Uji F statistik
Uji F statistik pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel independen yang dima-
sukan dalam model mempunyai pengaruh secara simultan terhadap variabel dependen. 
Dari hasil olahan data primer output SPSS 20 mengenai uji F-Statistik sebagai berikut ini:

Tabel. 3
Uji F-Statistik

ANOVAa

Model Sum of 
Squares

df M e a n 
Square

F Sig.

1
Regression 357.895 5 71.579 8.771
Residual 767.095 94 8.161
Total 99

a. Dependent Variable: Perilaku_Konsumtif
b. Predictors: (Constant), Risiko, Pelayanan, Keputusan_Pem-
belian, Harga, Produk

  Sumber Olahan Peneliti 2018
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Berdasarkan hasil pengujian di atas dapat dilihat nilai F-hitung adalah 8,771 dengan nilai 
signifikansi adalah 0,000000. Nilai F-tabel untuk jumlah obeservasi sebanyak 100 dengan 
tingkat alpha 5% dan k atau jumlah seluruh variabel baik variabel independen dan depen-
den adalah 4, maka nilai N1 = k -1 = 4 - 1 = 3, N2 = n - k = 100 - 4 = 96 adalah 2,31. Sehingga 
diperoleh bahwa F-hitung lebih besardari F-tabel atau 8.771 > 2,31 dan juga dapat dilihat 
pada nilai probabilitas lebih kecil dari tingkat signifikansi (α) 5% atau 0,000000 <  0,05 
maka dapat diambil kesimpulan bahwa variabel keputusan pembelian, produk, harga, pe-
layanan dan risiko secara simultan (bersama-sama) memiliki hubungan terhadap perilaku 
konsumtif konsumen muslim di Kota Medan dengan kesimpulan H0 ditolak.

c. Uji t Statistik
Uji t statistik menunjukan seberapa jauh pengaruh pengaruh satu variabel independen 
secara parsial dalam menerangkan variasi variabel dependen. Dari hasil olahan data prim-
er output spss 20 mengenai uji t-Statistik sebagai berikut ini :

Tabel. 4
Uji t-Statistik

Coefficientsa

Model
B

Unstandard-
ized Coeffi-
cients

S t a n -
d a r d -
i z e d 
C o e f f i -
cients

t Sig.

Std. 
E r -
ror

Beta

(Constant) 3.383 2.055
Keputusan pembela (X1) .215 .107 .196 2.013
Produk (X2) .231 .108 .251 2.137 .035
Harga ( X3) .099 -.255 .010
Pelayanan (X4) .285 .098 .296 2.893
Risiko (X5) .161 .079 .180 2.043

a. Dependent Variable: Perilaku_Konsumtif
Sumber Olahan Peneliti 2018

Uji t untuk menguji signifikansi setiap variabel independen, yaitu label halal dan brand 



142

Muhammad Ridwan, Isnaini Harahap, Pangeran Harahap: Keputusan Pembelian 

secara parsial (individual) terhadap harga. Dalam hal ini, dasar pengambilan keputusan 
adalah dengan membandingkan t-tabel dengan t hitung. Data di atas diketahui dk (dera-
jat kebebasan) = 100 - 4 = 96  maka t-tabel sebesar 1,664. Pedoman yang digunakan untuk 
menerima atau menolak hipotesis yaitu:  

1)	 Ha diterima jika t-hitung > t-tabel atau prob-value pada kolom sig.<level of 
significant (α) 5% berarti variabel independen memiliki hubungan terhadap 
variabel dependen.

2)	 Ho diterima jika t-hitung < t-tabel atau atau prob-value pada kolom sig>level 
of significant (α) 5%pada kolom berarti variabel independen tidak memiliki 
hubungan terhadap variabel dependen.

Berdasarkan hasil estimasi pada tabel sebelumnya maka berikut ini hasil uji t statistik 
dari masing-masing variabel independen sebagai berikut:

1)	 Keputusan pembelian hasil pengujian dengan menggunakan program SPSS 
20 diperoleh nilai t statistik untuk keputusan pembelian adalah 2,013. Sedang-
kan nilai t tabel untuk jumlah observasi sebanyak 100 dengan derajat kebe-
basan (dk) =100 – 4 = 96 diperoleh 1,664. Sehingga diperoleh bahwa t-statistik 
lebih besar dari t-tabel atau 2,013 > 1,664 dan nilai probability sebesar 0,047 
lebih kecil dari taraf nyata sebesar 0,05, maka Ho ditolak  maka dapat diam-
bil kesimpulan bahwa keputusan pembelian secara signifikan mempunyai 
hubungan terhadap perilaku konsumtif dengan kesimpulan Ho ditolak dan 
menerima Ha. Hal ini menyatakan bahwa keputusan pembelian memberikan 
hubungan nyata  terhadap perilaku konsumtif  

2)	 Produk  hasil pengujian dengan menggunakan program SPSS 20 diperoleh 
nilai t statistik untuk produk  adalah 2,137. Sedangkan nilai t tabel untuk jum-
lah observasi sebanyak 100 dengan derajat kebebasan (dk) =100 – 4 = 96 di-
peroleh 1,664. Sehingga diperoleh bahwa t-statistik lebih besar dari t-tabel 
atau 2.137 > 1,664 dan nilai probability sebesar sebesar 0,035 lebih kecil dari 
taraf nyata sebesar 0,05,  maka dapat diambil kesimpulan bahwa produk se-
cara signifikan mempunyai hubungan terhadap perilaku konsumtif dengan 
kesimpulan H0 ditolak dan menerima Ha. Hal ini menyatakan bahwa produk  
memberikan hubungan  nyata terhadap perilaku konsumtif. 

3)	 Hasil pengujian dengan harga  dengan menggunakan program SPSS 20 di-
peroleh nilai t statistik untuk keputusan pembelian adalah -2.637. Sedangkan 
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nilai t tabel untuk jumlah observasi sebanyak 100 dengan derajat kebebasan 
(dk) =100 – 4 = 96 diperoleh 1,664. Sehingga diperoleh bahwa t-statistik lebih 
besar dari t-tabel sebesar -2.637< 1,664 dan nilai probability sebesar 0,010 leb-
ih kecil dari taraf nyata sebesar 0,05, maka dapat diambil kesimpulan bahwa 
harga  secara signifikan mempunyai hubungan terhadap perilaku konsumtif 
dengan kesimpulan H0 ditolak dan menerima Ha. Hal ini menyatakan bahwa 
harga memberikan hubungan nyata terhadap perilaku konsumtif.

4)	 Layanan Hasil pengujian dengan menggunakan program SPSS 20 diperoleh 
nilai t statistik untuk layanan adalah 2.893. Sedangkan nilai t tabel untuk jum-
lah observasi sebanyak 100 dengan derajat kebebasan (dk) =100 – 4 = 96 di-
peroleh 1,664. Sehingga diperoleh bahwa t-statistik lebih besar dari t-tabel 
atau 2.893>1,664 dan nilai probability sebesar 0,005 lebih kecil dari taraf nya-
ta sebesar 0,05 maka dapat diambil kesimpulan bahwa keputusan pembelian 
secara signifikan mempengaruhi layanan dengan kesimpulan H0 ditolak dan 
menerima Ha. Hal ini menyatakan bahwa layanan memberikan pengaruh nya-
ta terhadap perilaku konsumtif  

5)	 Hasil pengujian dengan menggunakan program SPSS 20 diperoleh nilai t 
statistik untuk risiko adalah 1,821. Sedangkan nilai t tabel untuk jumlah ob-
servasi sebanyak 100 dengan derajat kebebasan (dk) =100 – 4 = 96 diper-
oleh 1,664. Sehingga diperoleh bahwa t-statistik lebih besar dari t-tabel atau 
2,043> 1,664 dan nilai probability sebesar 0,044 lebih kecil dari taraf nyata 
sebesar 0,05 maka dapat diambil kesimpulan bahwa risiko  secara signifikan 
mempengaruhi keputusan pembelian dengan kesimpulan H0 ditolak dan me-
nerima Ha. Hal ini menyatakan bahwa risiko  memberikan pengaruh nyata 
terhadap perilaku konsumtif 

PEMBAHASAN 
Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah “Apakah terdapat hubungan variabel 
keputusan pembelian, produk, harga, pelayanan dan risiko terhadap perilaku konsum-
tif masyarakat Kota Medan”. Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh ialah bahwa, 
keputusan pembelian, produk, harga, pelayanan dan risiko secara simultan berhubungan 
terhadap  perilaku konsumtif. Hal ini dibuktikan dengan nilai  F hitung 8.771 > 2,31. Se-
dangkan secara parsial adalah sebagai berikut:
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1.  Hubungan Keputusan Pembelian Mempengaruhi Perilaku Konsumtif Masyarakat 
Kota Medan
Berdasarkan hasil penelitian variabel keputusan pembelian koefisien regresi se-
besar 2,013 > 1,664 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,043. Nilai signifikansi 
tersebut lebih kecil dari 0,05 berarti terdapat hubungan secara signifikan antara 
variabel keputusan pembelian terhadap perilaku konsumtif maka dapat diambil 
kesimpulan bahwa keputusan pembelian mempunyai hubungan terhadap per-
ilaku konsumtif. Hal ini menyatakan bahwa keputusan pembelian memberikan 
hubungan nyata terhadap perilaku konsumtif.

2. Hubungan Produk Mempengaruhi Perilaku Konsumtif Masyarakat Kota Medan
Berdasarkan hasil penelitian variabel produk koefisien regresi sebesar 2,137 > 
1,664 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,035. Nilai signifikansi tersebut lebih 
kecil dari 0,05 berarti terdapat hubungan signifikan antara variabel produk terh-
adap perilaku konsumtif  maka dapat diambil kesimpulan bahwa produk secara 
signifikan memiliki hubungan terhadap  perilaku konsumtif. Hal ini menyatakan 
bahwa produk memberikan pengaruh nyata terhadap perilaku konsumtif.

3. Hubungan Harga  Mempengaruhi Perilaku Konsumtif Masyarakat Kota Medan
Berdasarkan hasil penelitian terdapat variabel harga koefisien --2.637> 1,664 den-
gan tingkat signifikansi sebesar 0,010. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 
maka dapat diambil kesimpulan bahwa harga memiliki hubungan terhadap perilaku 
konsumtif dengan ini menyatakan bahwa harga memberikan hubungan nyata ter-
hadap perilaku konsumtif. Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Su-
santi Wahyuningsih diketahui bahwa harga   memberikan pengaruh 28,5% terhadap 
perilaku konsumsi. 

4. Hubungan Layanan Mempengaruhi Perilaku Konsumtif Masyarakat Kota Medan
Berdasarkan hasil penelitian terdapat variabel layanan pembelian koefisien regre-
si sebesar 2.893>1,664 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,005. Nilai signifikansi 
tersebut lebih kecil dari 0,05   maka dapat diambil kesimpulan bahwa layanan  mem-
punyai hubungan terhadap  perilaku konsumtif. Hal ini menyatakan bahwa Setelah 
mendapatkan pelayanan yang baik dari situs  belanja online Lazada seperti kete-
patan waktu pengiriman, kesesuaian produk yang didapatkan dengan keterangan 
yang ada di web, konsumen akan menanamkan rasa kepercayaan pelayanan mem-
berikan pengaruh nyata terhadap perilaku konsumtif. 
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5. Hubungan Risiko Mempengaruhi Perilaku Konsumtif Masyarakat Kota Medan
Berdasarkan hasil penelitian variabel risiko koefisien regresi sebesar 2.043> 1,664 
maka dengan tingkat signifikansi sebesar 0,044. Nilai signifikansi tersebut lebih ke-
cil dari 0,05  dapat diambil kesimpulan bahwa risiko mempunyai hubungan terha-
dap perilaku konsumtif. Hal ini menyatakan bahwa risiko memberikan pengaruh 
nyata terhadap perilaku konsumtif.

Kesimpulan
1. Berdasarkan hasil analisis data yang telah dikemukakan sebelumnya, dapat diambil 

kesimpulan bahwa hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan bahwa secara 
simultan, keputusan pembelian, produk, harga, pelayanan dan resiko secara simul-
tan berhubungan terhadap perilaku konsumtif. Hal ini dibuktikan dengan nilai  F 
hitung 8.771 > 2,31. Maka kelima variabel berhubungan terhadap perilaku konsumtif 
masyarakat Kota Medan dapat dijelaskan sebagai berikut: 

a.	 Kofiesien keputusan pembelian (X1) secara varsial berhubungan  terhadap per-
ilaku konsumtif  masyarakat kota Medan. Karena t hitung sebesar 2,013 lebih 
besar dari t tabel  1,664 dan nilai probabilityi sebesar 0,047 lebih kecil dari taraf 
nyata 0,05. Artinya terdapat hubungan antara keputusan pembelian dengan 
perilaku konsumtif. Serta dalam melakukan keputusan pembelian konsumen 
lebih didominasi oleh dorongan pemenuhan rasa kepuasan untuk membeli 
(wants) dan menghiraukan konsep kebutuhan (needs) dalam persfektif Islam. 
Hal ini mendorong konsumen berperilaku konsumtif yang lebih mengarah ke-
pada perilaku boros (mubazir).

b.	 Kofisien produk  (X2) secara varsial berhubungan terhadap perilaku konsumtif  
masyarakat kota Medan. Karena t hitung sebesar 2.137 lebih besar dari t tabel  
1,664  dan nilai probabilityi sebesar 0,035 lebih kecil dari taraf nyata 0,05. Art-
inya terdapat hubungan  antara produk  dengan perilaku konsumtif. Produk 
yang ditawarkan juga memiliki kejelasan barang dan bentuk, tidak rusak, ses-
uai dengan kualitas, dan dapat dipastikan kehalalan atau keharamannya.

c.	 Koefisien harga (X3) secara varsial berhubungan terhadap perilaku konsumtif  
masyarakat kota Medan. Karena t hitung sebesar -2.637 lebih  besar dari t ta-
bel  1,664 dan nilai probabilityi sebesar 0,010 lebih kecil dari taraf nyata 0,05. 
Artinya terdapat  hubungan  antara harga  dengan perilaku konsumtif. Apabila 
harga semakin rendah maka penawaran akan semakin banyak dan sebalikn-
ya. Di dalam ekonomi Islam tidak ada yang berhak untuk mengatur tentang 
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harga karena di dalam Islam dilarang melakukan praktek monopoli dan mem-
permainkan harga. Harga ditentukan oleh pasar, membiarkan harga berlaku 
menurut alamiyahnya tanpa campur tangan dari pihak manapun. 

d.	 Koefisein layanan (X4), secara varsial berhubungan terhadap perilaku konsum-
tif  masyarakat kota Medan. Karena t hitung sebesar 2.893 lebih besar dari t 
tabel  1,664  dan nilai probabilityi sebesar 0,005 lebih kecil dari taraf nyata 0,05. 
Artinya terdapat  hubungan  antara layanan dengan perilaku konsumtif. Adan-
ya layanan bayar di tempat serta cepat tanggap dalam menangani masalah 
pesanan semakin menjauhkan adanya unsur-unsur penipuan dan merugikan 
orang lain serta memberikan apa yang sudah dijanjikan dengan akurat dan ter-
percaya.

e.	 Koefiesien risiko (X5) secara varsial berhubungan  terhadap perilaku konsum-
tif  masyarakat kota Medan. Karena t hitung sebesar 2.043 lebih besar dari t 
tabel  1,664 dan nilai probabilityi sebesar 0,044 lebih kecil dari taraf nyata 0,05. 
Artinya terdapat  hubungan  antara risiko dengan perilaku konsumtif. Semakin 
tinggi risiko yang diberikan oleh produk maka akan menurun tingkat perilaku 
konsumtif sebaliknya jika risiko semakin kecil akan menigkatkan perilaku kon-
sumtif. Ekonomi Islam berasal dari Alquran dan Hadis mengarahkan pengikut-
nya untuk mengihdari risiko yang dapat merugikan diri pribadi. 

2.  Perilaku konsumsi masyarakat kota Medan mengarah pada perilaku mubazir dise-
babkan lebih mementingkan keinginan dari pada kebutuhan. Sifat mubazir dapat 
mengarah pada perbuatan yang dilarang oleh Agama.

SARAN
	Berdasarkan hasil analisis yang telah  dilakukan dan adanya keterbatasan dalam 

penelitian ini, maka peneliti memberikan beberapa saran yaitu: 
1.	 Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan untuk pengembangan Ekonomi 

Islam khususnya yang berkaitan dengan keputusan pembelian dan konsumsi 
masyarakat kota Medan.

2. Sebagai bahan rujukan bagi para peneliti yang ingin memperdalam penelitian 
tentang perilaku konsumtif dalam perspektif ekonomi Islam. 
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