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PENGARUH GAYA HIDUP, KUALITAS PRODUK DAN 

PERSEPSI HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

DI THRIFT STORE DEERWAVE ABIANBASE 

BADUNG BALI 

ABSTRAK 

Pentingnya keputusan pembelian dari konsumen bagi perushaan, 

mengharuskan perusahaan memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhinya, 

diantaranya adalah gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga. Demikian juga 

dengan Thrift Store Deerwave Abianbase Badung Bali, dalam usaha meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen, selalu memperhatikan gaya hidup, kualitas produk 

dan persepsi harga. Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka tujuan 

dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, kualitas produk 

dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase Badung Bali. 

Untuk memecahkan permasalahan dan membuktikan hipotesis tersebut 

dilakukan mengumpulan data dengan cara kuesioner, wawancara dan dokumentasi. 

Kuesioner diberikan kepada 97 orang responden, untuk selanjutnya dianalisis 

menggunakan regresi linier berganda, determinasi, uji F (F-test) dan uji t (t-test). 

Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan program IBM SPSS Statistics 

Version 24, diperoleh simpulan Gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk pada Thrift Store Deerwave Abianbase. Hal 

ini berarti semakin meningkat gaya hidup dalam menggunakan produk pakaian 

bekas bermerek, maka semakin meningkat keputusan pembelian pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk pada Thrift Store Deerwave Abianbase. Hal ini berarti 

semakin baik kualits produk, maka semakin meningkat keputusan pembelian 

produk pakaian pada Thrift Store Deerwave Abianbase. Persepsi harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan produk pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase. Hal ini berarti semakin baik penerapan harga produk sepeda, 

maka semakin meningkat keputusan pembelian produk pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase. 

 

Kata Kunci: gaya hidup, kualitas, harga, keputusan pembelian 
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BAB I 
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PENDAHULUAN 
 

 

1.1 Latar Belakang 

 

Bisnis merupakan suatu usaha untuk memperoleh keuntungan yang 

dilakukan oleh seorang individu ataupun kelompok dengan tujuan untuk 

mendapatkan keuntungan dalam memenuhi kehidupannya (Sukirno, 2019:20). 

Dunia bisnis yang tumbuh dengan sangat cepat dan pesat menjadi ancaman maupun 

tantangan tersendiri bagi para pelaku usaha agar dapat memenangkan hati 

pelanggan dari persaingan dan mempertahankan kelangsungan hidup 

perusahaannya. Seiring dengan berkembang pesatnya pertumbuhan ekonomi, setiap 

orang terutama remaja berusaha untuk tidak ketinggalan jaman dalam hal mengikuti 

mode yang sedang menjadi tren. Remaja menjadi salah satu pasar yang potensial 

dan penting, karena mereka yang biasanya mudah terbujuk rayuan iklan, suka ikut-

ikutan teman dan terpengaruh oleh pergaulannya (Tambunan 2019: 1). Secara 

teoritis, manusia adalah makhluk sosial yang tidak bisa menghindarkan diri dari 

kehidupan bermasyarakat dalam memenuhi kebutuhan hidupnya. Manusia selalu 

berhubungan satu sama lain. Kebutuhan merupakan hasrat atau keinginan manusia 

untuk memiliki dan menikmati kegunaan barang atau jasa yang dapat memberikan 

kepuasan bagi jasmani dan rohani demi kelangsungan hidupnya. Kebutuhan pokok 

manusia terdiri dari kebutuhan pangan, sandang dan papan. Namun pada zaman 

modern ini kebutuhan manusia semakin beragam. Tingkat kebutuhan masyarakat 

yang semakin beragam dan terus menerus mengalami progres mengakibatkan 

masyarakat kesulitan dalam hal menentukan mana kebutuhan primer dan yang 

mana kebutuhan sekunder. Gaya hidup yang bisa 
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mempengaruhi seseorang untuk tidak bisa membedakan kebutuhan primer dan 

kebutuhan sekunder, seperti hal ketika seseorang menjadikan sandangan sebagai 

kebutuhan primer daripada kebutuhan yang lainnya. Gaya hidup tidak diciptakan 

dengan sendirinya karena gaya hidup merupakan hasil interaksi sosial seseorang 

dengan lingkunganya. Pada zaman yang modern ini kehidupan masyarakat 

seringkaliberubah ubah tanpa ada yang bisa mengontrolnya, masyarakat seperti di 

paksa menuju postmodern yang dirinya dengan perkembangan dan perubahan yang 

terjadi dalam masyarakat akibat dari konsumsi yang berlebihan. Salah satu 

perubahan sosial dalam kemajuan belakangan ini adalah berbagai gaya hidup 

berpakaian. Gaya hidup dalam berpakaian telah menjadi bagian dari kehidupan 

sosial masyarakat modern sebagai fungsi dari diferensiasi sosial melalui gaya 

hidup, para konsumen dianggap membawa kesadaran atau kepekaan yang lebih 

tinggi terhadap proses konsumsi. 

Begitu pula yang terjadi di pulau dewata, Bali. Pertumbuhan industri 

pariwisata di pulau Bali mendorong kota-kota yang ada di Bali menjadi pusat 

kegiatan bisnis. Sejumlah sarana dan prasarana pendukung di Bali pun terus 

dikembangkan seperti pusat oleh-oleh, tempat makan, kedai kopi, toko baju atau 

distro dan thrift store. Secara terminologi, thrifting mengacu pada aktivitas 

membeli barang bekas. Secara bahasa thrift sendiri diambil dari kata thrive yang 

berarti berkembang atau maju. Sedangkan kata-kata thrifty sendiri dapat diartikan 

sebagai cara menggunakan uang dan barang lainnya secara baik dan efisien. 

Sehingga thrifting dapat diartikan sebagai kegiatan membeli barang-barang bekas 

dalam rangka melakukan penghematan atau menggunakan uang dengan efisien. 

Namun, tak sampai disitu saja, kegiatan ini tak hanya sekedar membeli barang 
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bekas namun terdapat sensasi tersendiri ketika kita bisa mendapatkan barang yang 

keren dan bahkan langka atau rare dengan harga lebih murah. 

Perilaku konsumen dalam membeli sesuatu menurut Kotler (2019:173) 

sangat dipengaruhi oleh faktor-faktor kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologi. 

Keputusan pembelian tentunya sangat berpengaruh dalam bidang pemasaran, 

ketertarikan dan minat untuk membeli sebuah produk merupakan dasar perilaku 

konsumen yang melandasi keputusan pembelian yang akan dilakukan. Dalam 

melakukan sebuah pembelian produk, konsumen tentu akan memikirkan terlebih 

dahulu sebelum memutuskan untuk membeli atau tidak suatu produk tersebut 

(Novansa dan Ali, 2019). Dalam melakukan keputusan pembelian, konsumen akan 

melalui beberapa tahapan, antara lain; pengenalan terhadap kebutuhan, pencarian 

informasi tentang produk, evaluasi sebelum pembelian, keputusan pembelian dan 

perilaku setelah pembelian (Kotler dan Keller, 2019:195). Perilaku konsumen yang 

tidak dapat diprediksi dengan mudah menyebabkan dunia bisnis semakin 

berkembang. Salah Satunya bisnis pakaian. Konsumen akan menuntut agar suatu 

produk yang dijual di masyarakat dapat sesuai dengan selera, gaya hidup dan 

kebutuhan mereka. Mereka yang telah termakan budaya konsumtif akan rela 

melakukan apa saja untuk memenuhi kebutuhan pakaian mereka, maka dari itu, 

para pelaku usaha harus bisa membaca dan memahami perilaku konsumen yang 

terus berkembang. Pakaian merupakan salah satu kebutuhan primer yang mendasari 

manusia untuk bertahan hidup. Pakaian berfungsi untuk melindungi tubuh dari 

cuaca panas dan dingin serta dari debu dan kotoran. Selain itu pakaian juga 

berfungsi sebagai salah satu atribut keselamatan, seperti contoh pekerja tambang 

dan teknisi. Tetapi seiring berjalanya waktu, fungsi pakaian 
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sudah berubah. Yang awalnya pakaian hanya menjadi kebutuhan primer, sekarang 

menjadi salah satu kebutuhan tersier yang menjadi trend di setiap kalangan. 

Menurut Arfida (2019) kebutuhan tersier sebagai pelengkap kehidupan 

manusia yang pemenuhannya dapat dihindarkan. Kebutuhan tersier bersifat 

prestise, artinya orang-orang yang dapat memenuhi kebutuhan ini akan terangkat 

derajat atau martabatnya (lebih terpandang). Untuk memenuhi kebutuhan yang 

semakin konsumtif, saat ini telah marak trend pakaian bekas. Pakaian bekas sendiri 

adalah pakaian yang telah dipakai oleh seseorang namun masih layak pakai dan 

dijual kembali. Dulu membeli pakaian bekas dianggap awam bagi masyarakat 

selain dikatakan barang rongsokan, tidak berkualitas, banyak sekali bakteri dan 

kuman, membeli pakaian bekas juga disebabkan ketidakmampuan untuk membeli 

baju baru yang harganya lebih tinggi. Tetapi zaman telah berubah, membeli baju 

bekas menjadi sebuah trend dan pilihan gaya hidup. 

Thrift Store Deerwave Abianbase Bali merupakan salah satu toko baju yang 

menjual produk-produk pakain bekas bermerek luar negeri, dimana dalam kegiatan 

operasionalnya mengalami permasalahan terkait dengan keputusan pembelian dari 

konsumen. Berkaitan dengan permasalahan keputusan pembelian baju bekas dari 

konsumen, berikut ini disajikan data penjualan pakaian pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase Bali tahun 2020-2021 seperti disajikan pada Gambar 1.1 dibawah ini. 
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Grafik 1.1 

Grafik Penjualan Thrift Store Deerwave Abianbase Bali 

Tahun 2020-2021 
 
 

Sumber : Thrift Store Deerwave Abianbase Bali, 2022 

 

Berdasarkan grafik 1.1 menunjukkan bahwa Thrift Store Deerwave 

Abianbase Bali mengalami fluktuasi penjualan yang diakibatkan oleh beberapa 

faktor baik dari faktor internal dan eksternal perusahaan. Salah satunya adalah 

mulai bermunculannya pesaing usaha pakaian bekas di daerah Dalung. Dari grafik 

1.1 tersebut, dapat dilihat penjualan Thrift Store Deerwave Abianbase Bali 

mengalami penurunan pada tahun 2020. Penurunan paling signifikan terjadi pada 

bulan Mei tahun 2021 yaitu omset penjualannya sebesar Rp. 42.080.000. 

Sedangkan, penjualan tertinggi masih pada bulan Juli tahun 2020 yaitu dengan Rp 

145.706.000. Jacket menjadi produk yang paling banyak diminati pada tahun 2020 

dan 2021, dilanjutkan dengan celana pendek, hoodie, T-shirt, dan kemeja. Kondisi 

ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian konsumen untuk membeli produk- 

produk baju bekas yang dijual oleh Thrift Store Deerwave Abianbase Bali 

mengalami permasalahan yang cukup serius, sehingga penjualan tidak mengalami 

peningkatan dalam setiap tahunnya. 
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Melihat kondisi tersebut dan pentingnya keputusan pembelian, Thrift Store 

Deerwave Abianbase Bali mengharuskan memperhatikan faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian. Salah satu faktor penting yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian adalah gaya hidup (lifestyle). Kotler dan 

Keller (2019) mengungkapan bahwa gaya hidup adalah pola hidup seseorang di 

dunia yang diapresiasikan dalam aktivitas, minat, dan opininya. Gaya hidup 

menggambarkan keseluruhan diri seseorang dalam berinteraksi dengan 

lingkunganya. Gaya hidup menggambarkanpola seseorang dalam bereaksi dan 

berinteraksi di dunia. Mowen dan Minor (2019), gaya hidup adalah menunjukkan 

bagaimana orang hidup, bagaimana membelanjakan uangnya, dan bagaimana 

mengalokasikan waktu. Gaya hidup sangat erat kaitannya bagi setiap individu. 

Gaya hidup merupakan sebuah refleksi atau cerminan diri dari seseorang 

yang memunculkan identitasnya, setiap orangmemiliki gaya hidup yang berbeda- 

beda antara yang satu dengan yang lainnya. Dari perbedaan tersebut dapat 

menunjukkan bagaimana setiap karakter mempunyai identitas diri yang berbeda- 

beda. Gaya hidup dari setiap objek dapat bersangkutan dengan pola berbelanja dan 

pola pergaulan, hal tersebut merupakan faktor yang mempengaruhi individu 

tersebut yang tercermin dari kebiasaan sehari-hari, interaksi dengan orang lain, serta 

kesukaan dalam suatu hal. (Dwiyantoro, 2019:6). 

Hubungan antara gaya hidup dengan keputusan pembelian diperkuat oleh 

hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Almi (2019) ditemukan bahwa 

adanya pengaruh secara simultan variabel gaya hidup terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Mahmud (2019) menunjukkan bahwa 

secara parsial responden menilai gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan 
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pembelian. Namun tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Patria 

(2019) menunjukkan bahwa gaya hidup tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian oleh Debora (2019) menyimpulkan bahwa gaya hidup 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian 

yang dilaksanakan oleh Wibowo (2023) menunjukkan gaya hidup berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan 

oleh Maulana (2023) menunjukkan gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Afidah (2023) 

menunjukkan gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, sedangkan penelitian dengan hasil yang berbeda dilaksanakan oleh 

Fauziyah (2023) menunjukkan lifestyle tidak berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian dari Suciani (2022) menunjukkan lifestyle 

berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian. Penelitian dari Wolff (2022) 

menunjukkan gaya hidup berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Permasalahan gaya hidup terkait dengan pakaian bekas adalah pakaian 

bekas mengandung jamur yang berbahaya untuk kesehatan kulit meski pun sudah 

dicuci berulang kali. Hal ini menimbulkan dilema tersendiri. Pasalnya, hal ini bisa 

menggoyang bisnis Thrift Store Deerwave Abianbase Bali yang umumnya menjual 

pakaian bekas bermerek dengan harga terjangkau dan menjadi pilihan yang 

digemari kawula muda untuk berbelanja. Kondisi ini menyebabkan berkurangnya 

minat konsumen untuk menggunakan pakaian bekas sebagai gaya hidup. 

Faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian adalah kualitas 

produk. Kotler dan Keller (2019) kualitas produk merupakan senjata strategis 

https://voi.id/ekonomi/200585/waspada-pakaian-bekas-impor-mengandung-jamur-kapang-tak-hilang-meski-dicuci-berulang-kali
https://gaya.tempo.co/read/1617685/tips-membuka-thrift-shop-jual-barang-bekas-berkualitas
https://gaya.tempo.co/read/1617685/tips-membuka-thrift-shop-jual-barang-bekas-berkualitas
https://ekonomi.bisnis.com/read/20220813/12/1566452/bisnis-thrift-shop-ketar-ketir-kemendag-selisik-baju-bekas-impor
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potensial untuk mengalahkan pesaing. Kemampuan dari kualitas produk untuk 

menunjukan berbagai fungsi termasuk di dalamnya ketahanan, handal, ketetapan, 

dan kemudahan dalam penggunaan. Jadi kualitas produk adalah identitas suatu 

perusahaan untuk menunjukan keunggulan. Kualitas produk menunjukan tingkatan 

keberhasilan dalam proses pembuatan produk. Produk yang baik akan berada pada 

tingkatan kualitas yang tinggi. Dampak kualitas produk yang baik akan berujung 

pada kepuasan konsumen, sehingga perusahaan penyedia barang atau jasa harus 

menciptakan produk yang berkualitas yang sesuai standar dan dapat memuaskan 

konsumen. Adapun indikator kualitas produk terdiri atas aspek kinerja, tampilan, 

kehandalan, kesesuaian, daya tahan, kemampuan pelayanan, estetika dan kualitas 

yang dipersembahkan (Untarini (2019). Menurut Tjiptono (2019:105) bahwa 

definisi konvensional dari kualitas merupakan performansi sebagai gambaran 

langsung dari suatu produk, keandalan, mudah untuk digunakan, estetika dan 

sebagainya. Dalam arti strategi, kualitas adalah segala sesuatu yang dapat 

memberikan kebutuhan konsumen sesuai dengan apa yang diinginkan konsumen. 

Menurut Arumsari (2019) bahwa kualitas produk adalah faktor faktor yang 

terkandung dalam sebuah barang atau hasil yang menyebabkan barang atau hasil 

yang cocok dengan tujuan barang yang diproduksi. Menurut Ernawati (2019) bahwa 

kualitas produk adalah suatu faktor penting yang mempengaruhi keputusan setiap 

pelanggan dalam membeli sebuah produk. Semakin baik kualitas produk tersebut, 

maka akan semakin meningkat minat konsumen yang ingin membeli produk 

tersebut. 

Hubungan antara kualitas produk dengan keputusan pembelian diperkuat 

oleh hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Joshua dan Padmalia (2019) 
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menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Hakim (2019) menyatakan bahwa 

kualitas produk berpengaruh positif dan signifikanterhadap keputusan pembelian. 

Penelitian yang dilakukan oleh Larosa dan Sugiarto (2019) menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang 

dilaksanakan oleh Wibowo (2023) menunjukkan kualitas produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan 

oleh Maulana (2023) menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh 

Fauziyah (2023) menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Afidah (2023) 

menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan penelitian dengan hasil yang berbeda 

dilaksanakan oleh Mendur (2021) menunjukkan kualitas produk tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh 

Puspaningrum (2022) menunjukkan kualitas produk tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian dari Maiza (2022) menunjukkan kualitas 

produk secara parsial berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

Permasalahan kualitas produk terkait dengan pakaian bekas adalah daya 

tahan pakaian bekas bermerek tidak terlalu kuat, hal ini disebabkan karena pakaian 

bekas tersebut terlebih dahulu dibersihnya dan dicuci dengan zat kimia membuat 

pakaian tersebut mudah rapuh. Selain itu pakaian bekas bermerek susah dipermak 

(dirubah) jika tidak sesuai dengan keinginan konsumen. Kondisi ini menyebabkan 
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berkurangnya minat konsumen untuk membeli pakaian pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase Bali. 

Selain gaya hidup dan kualitas produk, persepsi harga juga dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Menurut Kotler dan Amstrong dalam jurnal 

Fatmawati dan Soliha (2019), persepsi harga (price perception) adalah nilai yang 

terkandung dalam suatu harga yang berhubungan dengan manfaat dan memiliki 

atau menggunakan suatu produk atau jasa. Menurut Garib, et al.,(2019:903), 

persepsi harga adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk 

mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. 

Persepsi harga merupakan permainan strategik dalam pemasaran. Menurut Asnawi, 

et al., (2022:59), persepsi harga adalah permainan pemasaran dimana didalamnya 

terdapat unsur strategi jika harga sudah ditetapkan suatu perusahaan sangat tinggi 

maka barang tersebut akan sulit dijangkau oleh pasaran atau nilai jualnya akan 

rendah. 

Hubungan antara persepsi harga dengan keputusan pembelian diperkuat 

oleh Penelitian oleh Prayogo dan Liliani (2019) menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. Murwatiningsih (2019) 

menunjukkan bahwa variabel harga mempunyai pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Sejalan dengan penelitian Brata (2018) 

menunjukkan bahwa variabel persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan 

secara parsial maupun simultan. Penelitian yang dilaksanakan oleh Wibowo (2023) 

menunjukkan persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Puspaningrum (2022) menunjukkan 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian 
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yang dilaksanakan oleh Maulana (2023) menunjukkan harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh 

Fauziyah (2023) menunjukkan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan penelitian dengan hasil yang berbeda 

dilaksanakan oleh Afidah (2023) menunjukkan harga tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian dari Wolff (2022) menunjukkan tidak harga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh 

Akbar (2023) menunjukkan persepsi harga tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

Permasalahan harga terkait dengan pakaian bekas yang jual pada Thrift 

Store Deerwave Abianbase Bali adalah penerapan harga yang relative mahal. 

Adapun data harga produk pakaian bekas bermerek di Thrift Store Deerwave 

Abianbase Bali disajikan pada tabel 1.1 berikut ini. 

Tabel 1.1 

Harga Produk Pakaien Bekas Bermerek pada 

Thrift Store Deerwave Abianbase Bali Tahun 2022 
 

No Jenis Produk Harga 

(Rupiah) 

1 Kaos 50.000 

2 Celana Panjang 150.000 

3 Celana Pendek 80.000 

4 Jaket 100.000 

5 Hoodie 100.000 

6 Kemeja Panjang 100.000 

7 Kemeja pendek 80.000 

8 Flanel 100.000 

9 Polo Shirt 100.000 

Sumber : Thrift Store Deerwave Abianbase Bali, 2022 

 

Berdasarkan tabel 1.1 tersebut dapat dijelaskan bahwa harga pakaian bekas 

bermerek yang jual pada Thrift Store Deerwave Abianbase Bali cukup mahal, 

mengingat daya beli konsumen pasca pulih dari Pandemi Covid 19 belum seperti 
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sebelum adanya wabah tersebut. Kondisi ini menyebabkan berkurangnya minat 

konsumen untuk membeli produk-produk yang dijual pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase Bali. 

Berkaitan dengan jumlah konsumen, berikut disajikan data jumlah 

konsumen yang membeli produk-produk yang dijual oleh Thrift Store Deerwave 

Abianbase Bali disajikan pada tabel 1.2 berikut ini. 

Tabel 1.2 

Jumlah Konsumen Thrift Store Deerwave Abianbase Bali 

Tahun 2022 
 

Bulan Jumlah Konsumen 

(Orang) 

.Pertumbuhan 

(%) 

Januari 992 - 

Februari 784 -20,97 

Maret 961 22,58 

April 990 3,02 

Mei 992 0,20 

Juni 780 -21,37 

Juli 992 27,18 

Agustus 1.395 40,63 

September 1.020 -26,88 

Oktober 992 -2,75 

Nopember 900 -9,27 

Desember 868 -3,56 

Jumlah 11.666 8,81 

Rata-rata 972 0,80 

Sumber : Thrift Store Deerwave Abianbase Bali, 2022 

 

Berdasarkan Tabel 1.2 tersebut dapat dijelaskan bahwa jumlah kinsmen 

yang membeli produk pakaian bekas bermerek yang jual pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase Bali dalam setiap bulannya mengalami penunurunan maupun 

peningkatan yang tidak tetap, dengan pertumbuhan rata-rata sebesar -2,47 dalam 

setiap bulannya. Hal ini berarti keputusan konsumen untuk membeli produk 

pakaian bekas bermerek yang dijual pada Thrift Store Deerwave Abianbase Bali 

mengalami permasalahan, sehingga pertumbuhannya mengalami penurunan. 
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Berdasarkan fenomena yang terjadi tersebut dan hasil penelitian 

sebelumnya, dapat disimpulkan bahwa gaya hidup, kualitas produk dan harga 

produk memiliki hubungan erat dengan keputusan pembelian sehingga perlu untuk 

dilakukannya penelitian. Maka dari itu, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul penelitian yang digunakan adalah “Pengaruh gaya hidup, kualitas 

produk dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian di Thrift Store 

Deerwave Abianbase Badung Bali” 

 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang, maka rumusan masalahdalam penelitian ini 

adalah : 

1. Bagaimanakah pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian pada 

Thrift Store Deerwave Abianbase Badung Bali ? 

2. Bagaimanakah pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada 

Thrift Store Deerwave Abianbase Badung Bali ? 

3. Bagaimanakah pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian pada 

Thrift Store Deerwave Abianbase Badung Bali ? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

 

Sesuai dengan rumusan masalah yang telah diuraikan diatas, maka tujuan 

daripenelitian ini adalah : 

1. Untuk menganalisis dan menjelaskan pengaruh gaya hidup terhadapkeputusan 

pembelian pada Thrift Store Deerwave Abianbase Badung Bali. 

2. Untuk menganalisis dan menjelaskan pengaruh kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian pada Thrift Store Deerwave Abianbase Badung Bali. 
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3. Untuk menganalisis dan menjelaskan pengaruh persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian pada Thrift Store Deerwave Abianbase Badung Bali. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

 

Sesuai dengan tujuan penelitian yang hendak dicapai, maka penelitian ini 

diharapkan mempunyai manfaat dalam pendidikan baik secara langsung maupun 

tidak langsung, adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut : 

 

1.4.1. Manfaat Teoritis 

 

Penelitian ini dapat memberikan kegunaan untuk menambah ilmu 

pengetahuan dalam bidang manajemen khususnya pemasaran. referensi tambahan 

di bidang manajemen pemasaran terutama pengembangan theory of planned 

behavior. Hal ini dilakukan dengan mengkaji secara empiris pengaruh gaya hidup, 

kualitas produk dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian pada ThriftStore 

Deerwave Abianbase Badung Bali. 

 

1.4.2. Manfaat Praktis 

 

a) Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan terutama masukan 

dan saran untuk dijadikan bahan pertimbangan dalam rangka 

penyempurnaan kebijakan program gaya hidup, kualitas produk dan 

persepsi harga agar dapat mencapai dan meningkatkan penjualan dari 

Thrift Store Deerwave Abianbase Bali. 

b) Penelitian ini dapat memberikan kegunaan terutama saran dan masukan 

kepada universitas agar dapat digunakan sebagai bahan bacaan, referensi, 

dan tambahan informasi bagi mahasiswa yang akan melalukan penelitian 

sejenisnya. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSAKA 

2.1 Landasan Teori 

Landasan teori dalam penelitian ini meliputi grand theory yaitu Theory 

Theory of Planned Behavior, didukung oleh teori dari para ahli seperti teori 

pemasaran, teori gaya hidup, teori kualitas produk, teori harga, dan teori keputusan 

pembelian. 

2.1.1 Theory of Planned Behaviour 

 

Theory of Planned Behavior yang merupakan perbaikan dari permasalahan 

yang tidak ditujukan pada Theory of Reasoned Action (TRA) (Hasullah, dkk. 2019). 

Teori ini dikembangkan oleh Ajzen (1988) dalam Jogiyanto (2019:61) yang 

ditujukan untuk memprediksi perilaku individu secara spesifik. Perbedaan 

mendasar model teori ini dengana teori TRA adalah adanya tambahan satu elemen 

dalam model konstruksi yang disebut sebagai persepsi terhadap kendali perilaku 

seseorang (Perceived Behavioral Control, PBC). PBC didefinisikan sebagai 

persepsi seseorang terhadap sejauh mana tingkat kemudahan/kesulitan dalam 

melaksanakan suatu tindakan atau perilaku (Icek Azzen, 1991) dalam Winarko 

(2019). Perilaku tidak hanya bergantung pada intensi seseorang, melainkan terdapat 

juga faktor lain yang tidak bisa dikontrol dari individu, misalnya seperti 

ketersediaan sumber dan kesempatan untuk menampilkan tingkah laku tersebut 

(Jogiyanto, 2019:43) 

Theory Planned of Behavior adalah peningkatan dari reasoned action theory. 

Reasoned action theory memiliki bukti-bukti ilmiah bahwa niat untuk 

melaksanakan perbuatan tertentu diakibatkan oleh dua alasan, yaitu norma subjektif 

dan sikap terhadap perilaku (Fishbein dan Ajzen, 1975). Beberapa tahun 

 

15 
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kemudian, Ajzen (1988) menambahkan satu faktor yaitu kontrol perilaku 

persepsian individu atau perceived behavioural control mengenai mudah atau 

sulitnya perilaku  dilakukan. 

Oleh karena itu menurut Theory of Planned Behavior, intensi dipengaruhi 

oleh tiga hal yaitu: sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku (Asadifard, dkk. 

2019). Keberadaan faktor tersebut mengubah Theory Reasoned Action menjadi 

Theory of Planned Behavior. Tujuan dari teori ini diantaranya untuk memahami 

pengaruh-pengaruh motivasional terhadap perilaku yang bukan di bawah kendali 

diri sendiri serta menjelaskan tiap aspek penting beberapa perubahan perilaku 

manusia. Seseorang yang memiliki sikap yang positif pada pembelian, mendapat 

dukungan dari orang disekitarnya dan adanya persepsikemudahan karena tidak ada 

hambatan untuk melakukan transaksi maka niat seseorang untuk melakukan sebuah 

pembelian akan semakin tinggi. Relevansi theory of planned behaviour dengan 

penelitian ini adalah mengapa masyarakat memilih untuk melakukan transaksi dan 

berbelanja di Thrift Store Deerwave Abianbase. 

 

2.1.2 Manajemen Pemasaran 

 

Manajemen pemasaran menurut Buchari dan Djaslim (2019:5) adalah 

proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi dan 

distribusi gagasan, barang, dan jasa, untuk menghasilkan pertukaran yang 

memuaskan individu dan memenuhi tujuan organisasi. Konsep pemasaran adalah 

semua kegiatan perusahaan dalam perencanaan pemasaran dalam upaya mencapai 

kepuasan pelanggan sebagai tujuan perusahaan. Semua aktifitas yang menganut 

konsep pemasaran akan menentukan bagaimana nantinya manajemen pemasaran 

tersebut dikelola. 
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Menurut Tjiptono (2019:2), manajemen pemasaran merupakan sistem total 

aktivitas bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menetapkan harga, dan 

mendistribusikan produk, jasa dan gagasan yang mampu memuaskan keinginan 

pasar sasaran dalam rangka mencapai tujuan organisasional. Menurut Kotler dan 

Keller (2019:6) manajemen pemasaran diartikan sebagai seni dan ilmu memilih 

pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta menumbuhkan pelanggan dengan 

menciptakan, menghantarkan, dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang 

umum. 

Dari definisi menurut para ahli tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu dalam melakukan aktivitas 

perencanaan, penetapan harga, dan pendistribusian produk kepada pasar sasaran 

untuk mencapai kepuasan pelanggan yang merupakan tujuan dari organisasi. 

 

2.1.3 Gaya Hidup 

 

1) Pengertian Gaya Hidup 

 

Menurut Kotler yang diterjemahkan oleh Sabran (2019:210) mengatakan 

gaya hidup secara luas didefinisikan sebagaipola hidup seseorang di dunia yang 

terungkap pada aktivitas, minat dan opininya. Gaya hidup menggambarkan 

keseluruhan diri seseorangyang berinteraksi dengan lingkungannya. Gaya hidup 

menurut Sunarto (dalam Silvya 2019:93) menunjukan bagaimana orang hidup, 

bagaimana mereka membelanjakan uang dan bagaimana mereka mengalokasikan 

waktu mereka. Dimensi gaya hidup merupakan pengklasifikasian konsumen 

berdasarkan AIO activities (aktivitas), interest(minat) dan opinion (opini), 

sedangkan menurut Sumarwan (dalam Listyorini (2019:14) menjelaskan bahwa 

gaya hidup seringkali digambarkan 
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dengan kegiatan, minat dan opini dari seseorang (activities, interest, and 

opinion). Dan lebih menggambarkan perilaku seseorang, yaitu bagaimana 

mereka hidup, menggunakan uangnya dan memanfaatkan waktu yang 

dimilikinya. 

Dari beberapa definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa gaya hidup 

lebih menggambarkan bagaimana perilaku seseorang, yaitu bagaimana ia hidup 

menggunakan uangnya dan memanfaatkan waktu yang dimilikinya. Gaya hidup 

konsumen dapat berubah, akan tetapi perubahan ini bukan disebabkan oleh 

berubahnya kebutuhan. Pada umumnya kebutuhan tetap seumur hidup, setelah 

sebelumnya dibentuk semasa kecil. Perubahan itu terjadi karena nilai-nilai yang 

dianut konsumen dapat berubah akibat pengaruh lingkungan. Konsumen 

cenderung mencari dan mengevaluasi alternatif yang ada dengan atribut produk 

yang menjanjikan pemenuhan kebutuhan gaya hidup yang dianutnya. Konsumen 

mengembangkan seperangkatkonsepsi yang meminimumkan ketidakcocokan 

atau inkonsistensi di dalam nilai dan gaya hidup mereka. Orang menggunakan 

konsepsi seperti gaya hidup untuk menganalisis peristiwa yang terjadi di sekitar 

mereka dan untuk menafsirkan, mengkonseptualisasikan serta meramalkan 

peristiwa. Sistem konsepsi seperti ini tidak hanya pribadi, tetapi juga terus- 

menerus berubah sebagai respon terhadap kebutuhan orang untuk 

mengkonseptualisasikan petunjuk dari lingkungan yang berubah agar konsisten 

dengan nilai dan kepribadiannya sendiri. 
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2) Klasifikasi Gaya Hidup 

 

Kotler (2019;32) mengklasifikasikan gaya hidup berdasarkan tipolog 

values and lifestyle (VALS) dari Stanford Research International yang disarikan 

sebagai berikut : 

a) Actualizes yaitu orang yang memiliki pendapatan paling tinggidengan banyak 

sumber daya yang ada mereka sertakan dalam suatu atau semua orientasi diri. 

b) Fulfilled yaitu orang profesional yang matang, bertanggung jawab, dan 

berpendidikan tinggi. 

c) Believers yaitu konsumen konservatif, kehidupan mereka berpusat pada 

keluarga, agama, masyarakat dan bangsa. 

d) Achievers yaitu orang-orang yang sukses, berorientasi pada pekerjaan, 

konservatif dalam politik yang mendapatkan kepuasan dari pekerjaan dan 

keluarga mereka. 

e) Strivers yaitu orang-orang dengan nilai-nilai yang serupa dengan achievers 

tetapi sumberdaya ekonomi, sosial dan psikologisnya lebih sedikit. 

f) Experiences yaitu konsumen yang berkeinginan besar untuk menyukai hal- 

hal baru. 

g) Makers yaitu orang yang suka mempengaruhi lingkungan mereka dengan cara 

yang praktis. 

h) Strugglers yaitu orang yang berpenghasilan rendah dan terlalu sedikit sumber 

dayanya untuk dimasukkan ke dalam orientasi konsumen yang manapun 

dengan segala keterbatasannya, mereka cenderung menjadi konsumen yang 

loyal pada merek. 
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3) Faktor-Faktor Gaya Hidup 

 

Faktor-faktor yang mempengaruhi gaya hidup (life style). Menurut 

Kotler dan Amstrong (2019) gaya hidup seseorang dapat dilihat dari perilaku 

yang dilakukan oleh individu seperti kegiatan-kegiatan untukmendapatkan atau 

mempergunakan barang-barang dan jasa, termasuk didalamnya proses 

pengambilan keputusan pada penentuan kegiatan- kegiatan tersebut. Lebih lanjut 

Kotler dan Amstrong (2019) menyatakan bahwa faktor-faktor yang 

mempengaruhi gaya hidup seseorang ada 2 faktor yaitu faktor yang berasal dari 

dalam diri individu (internal) dan faktor yang berasal dari luar (eksternal). 

Faktor internal yaitu sikap, pengalaman, dan pengamatan, kepribadian, 

konsep diri, motif, dan persepsi dengan penjelasannya sebagai berikut : 

a) Sikap. Sikap berarti suatu keadaan jiwa dan keadaan pikir yangdipersiapkan 

untuk memberikan tanggapan terhadap suatu objek yang diorganisasi melalui 

pengalaman dan mempengaruhi secara langsung pada perilaku. Keadaan jiwa 

tersebut sangat dipengaruhi oleh tradisi, kebiasaan, kebudayaan dan 

lingkungan sosialnya. 

b) Pengalaman dan Pengamatan. Pengalaman dapat mempengaruhi pengamatan 

sosial dalam tingkah laku, pengalaman dapat diperoleh dari semua 

tindakannya dimasa lalu dan dapat dipelajari, melalui belajar orang akan 

dapat memperoleh pengalaman. Hasil dari pengalaman sosial akan dapat 

membentuk pandangan terhadap suatu objek. 

c) Kepribadian. Kepribadian adalah konfigurasi karakteristikindividu dan cara 

berperilaku yang menentukan perbedaan perilaku dari setiap individu. 
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d) Konsep Diri. Faktor lain yang menentukan kepribadian individu adalah 

konsep diri. Konsep diri sudah menjadi pendekatan yang dikenal amat luas 

untuk menggambarkan hubungan antara konsep diri konsumen dengan image 

merek. Bagaimana individu memandang dirinya akan mempengaruhi minat 

terhadap suatu objek. Konsep diri sebagai inti dari pola kepribadian akan 

menentukan perilaku individu dalam menghadapi permasalahan hidupnya, 

karena konsep dirimerupakan frame of reference yang menjadi awal perilaku. 

e) Motif. Perilaku individu muncul karena adanya motif kebutuhan untuk 

merasa aman dan kebutuhan terhadapprestise merupakan beberapa contoh 

tentang motif. Jika motif seseorang terhadap kebutuhan akan prestise itu besar 

maka akan membentuk gaya hidup yang cenderung mengarah kepada gaya 

hidup hedonis. 

f) Persepsi. Persepsi adalah proses dimana seseorang memilih, mengatur, dan 

menginterpretasikan informasi untuk membentuk suatu gambar yang berarti 

mengenai dunia. 

Adapun faktor eksternal dijelaskan oleh Nugraheni sebagaiberikut : 
 

a) Kelompok Referensi 

 

Kelompok referensi adalah kelompok yang memberikanpengaruh langsung 

atau tidak langsung terhadap sikap danperilaku seseorang. Kelompok yang 

memberikan pengaruh langsung adalah kelompok dimana individu tersebut 

menjadi anggotanya dan saling berinteraksi, sedangkan kelompok yang 

memberi pengaruh tidak langsung adalah kelompok dimana individu tidak 

menjadi anggota didalam kelompok tersebut. Pengaruh-pengaruh tersebut 

akan menghadapkan individu pada perilaku dan gaya hidup tertentu. 
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b) Keluarga 

 

Keluarga memegang peranan terbesar dan terlama dalam pembentukan sikap 

dan perilaku individu. Hal ini karena pola asuh orang tua akan membentuk 

kebiasaan anak yang secara tidak langsung mempengaruhi pola hidupnya. 

c) Kelas Sosial 

 

Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang relatif homogen dan bertahan lama 

dalam sebuah masyarakat, yang tersusun dalam sebuah urutan jenjang, dan 

para anggota dalam setiap jenjang itu memiliki nilai, minat, dan tingkah laku 

yang sama. Ada dua unsur pokok dalam sistem sosial pembagian kelas dalam 

masyarakat, yaitu kedudukan (status) dan peranan. Kedudukan sosial artinya 

tempat seseorang dalam lingkungan pergaulan, prestise hak- haknya serta 

kewajibannya. Kedudukan sosial ini dapat dicapai oleh seseorang dengan 

usaha yang sengaja maupun diperoleh karena kelahiran. Peranan merupakan 

aspek yang dinamis dari kedudukan. Apabila individu melaksanakan hak dan 

kewajibannya sesuai dengan kedudukannya maka ia menjalankan suatu 

peranandalam kebudayaan. Kebudayaan yang meliputi pengetahuan, 

kepercayaan, kesenian, moral, hukum, adat istiadat, dan kebiasaan kebiasaan 

yang diperoleh individu sebagai anggota masyarakat. Kebudayaan terdiri dari 

segala sesuatu yang dipelajari dari pola-pola perilaku yang normatif, meliputi 

ciri- ciri pola pikir, merasakan dan bertindak. 

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa faktor- faktor yang 

mempengaruhi gaya hidup berasal dari dalam (internal) dan dari luar (eksternal). 

Faktor internal meliputi sikap, pengalaman dan pengamatan, kepribadian, 
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konsep diri, motif , dan persepsi. Adapun faktor eksternal meliputi kelompok 

referensi, keluarga, kelas sosial, dan kebudayaan. 

4) Indikator Gaya Hidup 

 

Menurut Sunarto dalam Silvya (2019:93) indikator gaya hidup 

diantaranya : 

a) Activities (kegiatan) adalah mengungkapkan apa yang dikerjakan konsumen, 

produk apa yang dibeli atau digunakan, kegiatan apa yang dilakukan untuk 

mengisi waktu luang. 

Walaupun kegiatan ini biasanya dapat diamati, alasan untuk tindakan tersebut 

jarang dapat diukur secara langsung. 

b) Interest (minat) mengemukakan apa minat, kesukaan, kegemaran, dan 

prioritas dalam hidup konsumen tersebut. 

c) Opinion (opini) adalah berkisar sekitar pandangan dan perasaan konsumen 

dalam menanggapi isu-isu global, lokal oral ekonomi dan sosial. Opini 

digunakan untuk mendeskripsikan penafsiran, harapan dan evaluasi, seperti 

kepercayaan mengenai maksud orang lain, antisipasi sehubungan dengan 

peristiwa masa datang dan penimbangan konsekuensi yang memberi ganjaran 

atau menghukum darijalannya tindakan alternative. 

Peter dan Olson (2019:142) mengemukakan bahwa gaya hidup diukur 

dengan bertanya pada konsumen tentang : 

a) Kegiatan mereka (pekerjaan, hobi, liburan), minat (keluarga, pekerjaan, 

komunitas), dan 

b) Opini (tentang isu sosial, isu politik, bisnis). 
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Setiadi (2018) menyatakan indikator-indiaktor gaya hidup dibagi 

menjadi 4 bagian yaitu : 

a) Aktivitas dapat diukur dengan perkerjaan, hobi, kegiatan sosial, liburan, 

komunitas, dan olahraga 

b) Minat dapat diukur dengan keluarga, rumah, pekerjaan, masyarakat, rekreasi, 

media, dan prestasi 

c) Opini dapat diukur dengan diri sendiri, masalah sosial, politik bisnis, ekonomi, 

pendidikan, produk, dan budaya. 

d) Tahapan dalam kehidupan gaya hidup yang dipengaruhi oleh tahapan dalam 

kehidupan. 

 

2.1.4. Kualitas Produk 

 

1) Pengertian Kualitas Produk 

 

Menurut Lesmana dan Ayu (2019) bahwa kualitas produk merupakan 

suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, manusia atau tenaga 

kerja serta lingkungan untuk memenuhi setiap konsumen. Menurut Windarti dan 

Ibrahim (2019) bahwa kualitas produk merupakan kesesuaian kebutuhan dan 

keinginan pada setiap produk ke dalam spesifikasi produk, kualitas produk 

adalah suatu kondisi yang berhubungan dengan produk, jasa manusia dan 

lingkungan untuk memenuhi harapan konsumen. Agar mencapai kualitas produk 

yang diinginkan maka harus diperlukan suatu standarisasi kualitas. Hal ini 

bertujuan untuk menjaga agar produk yang dihasilkan bisa memenuhi standar 

yang sudah ditetapkan sehingga konsumen tidak akan kehilangan kepercayaan 

terhadap produk yang bersangkutan. Pengalaman pelanggan dalam membeli 

produk yang baik atau buruk akan mempengaruhi konsumen untuk melakukan 
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pembelian Kembali atau tidak. Oleh karena itu, pemain usaha harus mampu 

menciptakan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan selera konsumen. 

kebutuhan yang tidak dapat memenuhi harapan konsumen, haruslah cepat 

ditanggapi oleh perusahaan, yaitu dengan upaya pengembangan produk sesuai 

denganharapan konsumen tersebut (Assauri, 2019:167). 

Jadi dapat disimpulkan bahwa kualitas produk merupakan suatu 

kemampuan produk yang mampu memenuhi setiap kebutuhan konsumen sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

2) Manfaat Kualitas Produk 

 

Menurut Ariani (2019), terdapat beberapa manfaat yang diperoleh 

dengan menciptakan kualitas produk yang baik, yaitu : 

a) Meningkatkan reputasi perusahaan. 

 

Perusahaan atau organisasi yang telah menghasilkan suatu produk atau jasa 

yang berkualitas akan mendapatkan predikat sebagai organisasi yang 

mengutamakan kualitas, oleh karena itu, perusahaan atau organisasi tersebut 

dikenal oleh masyarakat luas dan mendapatkan nilai lebih di mata 

masyarakat. 

b) Menurunkan biaya. 

 

Untuk menghasilkan produk atau jasa yang berkualitas perusahaan atau 

organisasi tidak perlu mengeluarkan biaya tinggi. Hal ini disebabkan 

perusahaan atau organisasi tersebut berorientasi pada (customer satisfaction), 

yaitu dengan mendasarkan jenis, tipe, waktu, dan jumlah produk yang 

dihasilkan sesuai dengan harapan dan kebutuhan konsumen. 
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c) Meningkatkan pangsa pasar. 

 

Pangsa pasar akan meningkat bila minimasi biaya tercapai, karena organisasi 

atau perusahaan dapat menekan harga, walaupun kualitas tetap menjadi yang 

utama. 

d) Dampak internasional. 

 

Bila mampu menawarkan produk atau jasa yang berkualitas, maka selain 

dikenal di pasar lokal, produk atau jasa tersebut juga akan dikenal dan 

diterima di pasar internasional. 

e) Adanya tanggung jawab produk. 

 

Dengan semakin meningkatnya persaingan kualitas produk atau jasa yang 

dihasilkan, maka organisasi atau perusahaan akan dituntut untuk semakin 

bertanggung jawab terhadap desain, proses, dan pendistribusian produk 

tersebut untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 

f) Untuk penampilan produk. 
 

Kualitas akan membuat produk atau jasa dikenal, dalam hal iniakan membuat 

perusahaan yang menghasilkan produk juga akan dikenal dan dipercaya 

masyarakat luas. 

g) Mewujudkan kualitas yang dirasakan penting. 

 

Persaingan yang saat ini bukan lagi masalah harga melainkan kualitas produk, 

hal inilah yang mendorong konsumen untuk mau membeli produk dengan 

harga tinggi namun dengan kualitas yang tinggi pula. 

3) Faktor-Faktor Kualitas Produk 

 

Kualitas   merupakan   sesuatu   penilaian   oleh pelanggan. Kualitas 

didasarkan pada pengalaman pelanggan terhadap produk dan jasa yang diukur 
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berdasarkan persyaratan pelanggan tersebut. Assauri (2019:362), ada 9 faktor 

yang mempengaruhi kualitas produk yang biasanya dikenal dengan 9M, yaitu : 

Market (pasar), Money (uang), Management (manajemen), Man (manusia), 

Motivation (motivasi),Material, Machine dan Mechanization (bahan, mesin dan 

mekanisasi), Modern Information Method (metode informasi modern), 

Mounting Product Requirement ( persyaratan proses produksi). 

Secara umum faktor yang mempengaruhi kualitas produk tersebut dapat 

dikelompokkan menjadi dua kelompok, yaitu : 

a) Faktor yang berkaitan dengan teknologi, yaitu : Mesin, Bahan dan 

Perusahaan. 

b) Faktor yang berhubungan dengan human resource, yaitu : Operator, Mandor, 

dan Personal lain dari perusahaan. Faktor terpenting dari perusahaan adalah 

pada manusianya (sumber daya manusia), karena dengan kualitas tinggi pada 

sumberdaya manusia pada perusahaan dapat menciptakan suatu produk yang 

berkualitas tinggi oleh karena itu perusahaan harus mengoptimalkan sumber 

daya yang ada pada perusahaan. 

4) Indikator Kualitas Produk 
 

Indikator kualitas produk menurut Kotler (2019:149) adalah : 

 

a) Performance (kinerja), berhubungan dengan karakteristik operasi dasar dari 

sebuah produk. 

b) Durability (daya tahan), yang berarti berapa lama atau umur produk yang 

bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut harus diganti. 

Menurut Tjiptono (2019:25), indikator kualitas produk itu meliputi : 
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a) Keandalan (Reliability) Yaitu kemungkinan kecil akan mengalami kerusakan 

atau gagal dipakai, misalnya mobil tidak sering ngadat/macet/rewel/rusak. 

b) Kesesuaian dengan spesifikasi (Conformance to Specifications) Yaitu sejauh 

mana karakteristik desain dan operasi memenuhi standar-standar yang telah 

ditetapkan sebelumnya.Misalnya standar keamanan dan emisi terpenuhi, 

seperti ukuran as roda untuk truk tentunya harus lebih besar daripada mobil 

sedan. 

c) Daya tahan (Durability) Berkaitan dengan berapa lama produktersebut dapat 

terus digunakan.Dimensi ini mencakup umur teknis maupun umur ekonomis 

penggunaan mobil. 

d) Estetika (Aesthetic) Yaitu daya tarik produk terhadap panca indera.Misalnya 

bentuk fisik mobil yang menarik, model atau desain yang artistik, warna, dan 

sebagainya. 

 

2.1.5. Persepsi Harga 

 

1) Pengertian Persepsi Harga 

 

Persepsi harga merupakan salah satu dari variabel bauran pemasaran 

yang sangat penting dalam manajemen pemasaran. Persepsi Harga juga 

merupakan satu variabel bauran pemasaran yang paling fleksibel. Adapun 

pengertian persepsi harga menurut para ahli : 

a) Menurut Kotler dan Amstrong dalam jurnal Fatmawati dan Soliha(2019:8) 

persepsi harga (price perception) adalah nilai yang terkandung dalam suatu 

harga yang berhubungan dengan manfaat dan memiliki atau menggunakan 

suatu produk atau jasa. 
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b) Menurut Garib et al (2019:903), persepsi harga adalah jumlah semua nilai 

yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki 

atau menggunakan suatu produk atau jasa. Persepsi harga merupakan 

permainan strategik dalam pemasaran. 

c) Menurut Asnawi et al (2022:59), persepsi harga adalah permainan pemasaran 

dimana didalamnya terdapat unsur strategi jika harga sudah ditetapkan suatu 

perusahaan sangat tinggi maka barang tersebut akan sulit dijangkau oleh 

pasaran atau nilai jualnya akan rendah. 

2) Faktor-faktor Persepsi Harga 

 

Menurut Monroe (2023:161), persepsi harga sering diidentikan dengan 

persepsi kualitas dan persepsi biaya yang dikeluarkan untuk memperoleh 

produk. Persepsi harga dibentuk oleh dua dimensi utama, yaitu persepsi kualitas 

dan persepsi biaya yang dikeluarkan. 

a) Perceived Quality (persepsi kualitas) Konsumen cenderung lebih menyukai 

produk yang harganya mahal ketika informasi yang didapat hanya harga 

produknya. Persepsi konsumen terhadap kualitas suatu produk dipengaruhi 

oleh persepsi mereka terhadap nama merek, nama toko, garansi yang 

diberikan (after sale services), dan negara yang menghasilkan produk 

tersebut. 

b) Perceived Monetary Sacrifice (persepsi biaya yang dikeluarkan) Secara 

umum konsumen menganggap bahwa harga merupakan biaya yang 

dikeluarkan atau dikorbankan untuk mendapatkan produk. Akan tetapi 

konsumen mempunyai persepsi yang berbeda-beda terhadap biaya yang 

dikeluarkan meskipun untuk produk yang sama. Hal ini tergantung situasi dan 



30 
 

 

 

kondisi yang dialami oleh konsumen, dalam hal ini terdapat tiga kondisi yang 

mempengaruhi persepsi konsumen terhadap biaya yang dikeluarkan, yaitu 

persepsi terhadap pajak, persepsi terhadap kewajaran harga dan efek ekuitas 

merek. 

Berdasarkan dua faktor yang mempengaruhi persepsi harga diatas, dapat 

disimpulkan bahwa dari kedua faktor tersebut sangat penting bagi perusahaan 

sebagai dasar dalam menentukan persepsi kualitas dan persepsi biaya yang 

dikeluarkan secara langsung karena hal tersebut dapat mempengaruhi persepsi 

konsumen mengenai harga suatu produk. 

3) Indikator Persepsi Harga 

 

Menurut Kotler dalam Muharam dan Soliha (2019) persepsi harga dapat 

diukur melalui beberapa indikator yang terdiri dari : 

a) Kesesuaian harga dengan kualitas produk Harga seringdijadikan sebagai 

indikator kualitas bagi konsumen. Konsumen sedang memilih harga yang 

lebih tinggi diantara dua barang karena melihat adanya perbedaan kualitas. 

Apabilaharga lebih tinggi orang cenderung beranggapan bahwakualitasnya 

juga lebih baik. 

b) Kesesuaian harga dengan manfaat Konsumen memutuskan membeli suatu 

produk jika manfaat yang dirasakan lebih besaratau sama dengan biaya yang 

telah dikeluarkan untuk mendapatkannya. Jika konsumen merasakan manfaat 

produk lebih kecil dari uang yang dikeluarkan maka konsumen akan 

beranggapan bahwa produk tersebut mahal dan konsumen akan berpikir dua 

kali untuk melakukan pembelian ulang. 
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c) Harga bersaing Perusahaan menetapkan harga jual suatu produk dengan 

mempertimbangkan harga produk yang dijual oleh pesaingnya agar 

produknya dapat bersaing di pasar. Konsumen sering membandingkan harga 

suatu produk denganproduk lainnya. Dalam hal ini mahal murahnya suatu 

produk sangat dipertimbangkan oleh konsumen pada saat akan membeli 

produk tersebut. 

Menurut Stanton dalam Putri (2020) ada empat indikator yang 

mencirikan harga yaitu, keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas 

produk, daya saing harga, kesesuaian harga dengan manfaat. 

a) Keterjangkauan harga, yaitu aspek penetapan harga yang dilakukan oleh 

produsen/penjual yang sesuai dengan kemampuan beli konsumen. 

b) Daya saing harga, yaitu penawaran harga yang diberikan oleh 

produsen/penjual berbeda dan bersaing dengan yang diberikan oleh produsen 

lain, pada satu jenis produk yang sama. 

c) Kesesuaian harga dengan kualitas produk, yaitu aspek penetapan harga yang 

dilakukan oleh produsen/penjual yang sesuai dengan kualitas produk yang 

dapat diperoleh konsumen. 

d) Kesesuaian harga dengan manfaat produk, yaitu aspek penetapan harga yang 

dilakukan oleh produsen/penjual yang sesuai dengan manfaat yang dap at 

diperoleh konsumen dari produk yang dibeli. 

 

2.1.6 Keputusan Pembelian 

 

1) Pengertian Keputusan Pembelian 

 

Menurut Philip Kotler and Kevin Lane Keller (2019:198) keputusan 

pembelian adalah bentuk pemilihan dan minat untuk membeli merek yang paling 
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disukai di antara sejumlah merek yang berbeda. Menurut Philip Kotler dan Gary 

Amstrong (2019:155) "purchase decision will be to buy the most preferred 

brand, but two factors can come between the purchase intention and the purchase 

decision” keputusan pembelian adalah membeli merek yang paling disukai, 

tetapi dua faktor dapat muncul antara niat pembelian dan keputusan pembelian. 

Menurut Keshari dan Kumar (2018) dalam Wikan, Renny (2020:278) Purchase 

decision merupakan kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam 

pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang 

ditawarkan oleh penjual. Konsumen membutuhkan informasi yang berkaitan 

dengan purchase decision yang akan dilakukan. 

Dari beberapa pengertian keputusan pembelian diatas bahwa keputusan 

pembelian yaitu suatu proses pengambilan keputusan pada saat menentukan 

dibeli atau tidak nya produk tersebut atas dasar kebutuhan atau sekedar 

keinginan. 

2) Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

 

Keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi oleh factor-faktor. 

Menurut Kotler (2019:214), faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

adalah sebagai berikut : 

a) Faktor-faktor Kebudayaan 

 

(1) Kebudayaan. Kebudayaan merupakan faktor penentuyang paling dasar 

dari keinginan dan perilaku seseorang. Bila makhluk-makhluk lainnya 

bertindak berdasarkan naluri, maka perilaku manusia umumnya 

dipelajari. 
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(2) Sub-budaya. Setiap kebudayaan terdiri dari sub-budaya yang lebih kecil 

yang memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik untuk 

para anggotanya. Sub-budaya dapat dibedakan menjadi empat jenis yaitu 

kelompok nasionalisme, kelompok keagamaan,kelompok ras, dan area 

geografis. 

(3) Kelas sosial. Kelas sosial adalah kelompok- kelompok yang relative 

homogen dan bertahan lama dalam suatu masyarakat, yang tersusun 

secara hierarki dan keanggotaannya mempunyai nilai, minat, dan 

perilaku yang serupa. 

b) Faktor-faktor Sosial 

 

(1) Kelompok Referensi. Kelompok referensi seseorang terdiri dari seluruh 

kelompok yang mempunyai pengaruh langsung maupun tidak langsung 

terhadapsikap seseorang ataupun perilaku seseorang. 

(2) Keluarga. Keluarga dapat dibedakan menjadi dua dalam kehidupan 

pembeli, yaitu keluarga orientasi dan keluarga prokreasi. Keluarga 

orientasi merupakan orang tua seseorang. Sedangkan keluarga prokreasi 

adalah pasangan hidup anak-anak seorang keluarga merupakan 

organisasi pembeli dan konsumen yang paling penting dalam suatu 

masyarakat dan  telah diteliti secara intensif. 

c) Faktor Pribadi 

 

(1) Umur dan Tahapan Dalam Siklus Hidup. Konsumsi seseorang juga 

dibentuk oleh tahapan tahapan siklus hidup keluarga. Beberapa penelitian 

terakhir telah mengidentifikasi tahapan-tahapan dalam siklus 
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hidup psikologis. Orang-orang dewasa biasanya mengalami perubahan 

atau transformasi tertentu pada saat mereka menjalani hidupnya. 

(2) Pekerjaan dan lingkungan ekonomi. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi 

seseorang dapat mempengaruhi kebutuhannya. Biasanya pemilihan 

produk jugadipertimbangkan berdasarkan keadaan ekonomiseseorang 

seperti besarnya penghasilan yang dimiliki, jumlah tabungan, utang dan 

sikap terhadap  belanja atau menabung. 

(3) Gaya hidup 

 

Gaya hidup adalah pola hidup di dunia yang diekspresikan oleh kegiatan, 

minat dan pendapat seseorang. Gaya hidup menggambarkan “seseorang 

secara keseluruhan” yang berinteraksi dengan lingkungan. Gaya hidup 

juga mencerminkan sesuatu dibalik kelas sosial seseorang. 

(4) Kepribadian dan Konsep Diri Kepribadian adalah karakteristik 

psikologis yang berbeda dari setiap orang yang memandang responnya 

terhadap lingkungan yang relatif konsisten. Kepribadian dapat 

merupakan suatu variabel yang sangat berguna dalam menganalisa 

perilaku konsumen. Hal ini disebabkan karena beberapa kalangan 

konsumen akan memilih merek yang cocok dengan kepribadian. 

(5) Psikologis. Faktor psikologis ini dipengaruhi olehempat faktor utama 

diantaranya motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap. 

d) Peran dan Status. Semakin tinggi peran seseorang dalam organisasi maka 

semakin tinggi pula status seseorang dalam organisasi tersebut dan secara 

langsung dapat berdampak padaperilaku pembeliannya. 
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Integrasi merupakan kesatuan antara sikap dan tindakan. Integrasi merupakan 

respon atas sikap yang diambil. Perasaan suka akan mendorong seseorang 

untuk membeli dan perasaan tidak suka akan membulatkan tekad seseorang 

untuk tidak membeli produk tersebut. Model dasar dari proses keputusan 

konsumen diperluas untuk mengungkapkan faktor-faktor yang 

mempengaruhi dan membentuk perilaku proses keputusan pembelian. 

3) Indikator Keputusan Pembelian 

Selain itu, Peter dan Olson dalam Diyatma (2019) ada 5 indikator yang 

dapat digunakan untuk mengukur keputusan pembelian antara lain : 

a) Pengenalan kebutuhan adalah proses pembelian dimulai ketika pembeli 

mengenali masalah atau kebutuhan yang didapat melalui rangsangan internal 

atau eksternal. 

b) Pencarian informasi adalah konsumen yang terangsang kebutuhannya akan 

mulai terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. 

c) Evaluasi alternatif adalah konsumen pasti memiliki beberapa alternatif dalam 

semua situasi pembelian sebelum akhirnyamenjatuhkan pilihan. 

d) Keputusan pembelian adalah tahap evaluasi para konsumen membentuk 

preferensi atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan dan akan 

menjatuhkan pilihan untuk membeli. 

e) Perilaku pasca pembelian adalah perilaku konsumen setelah membeli produk 

maka konsumen mengalami tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. 

Menurut Kotler dan Gary (2019) terdapat 4 indikator dari keputusan 

pembelian, yaitu sebagai berikut : 
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a) Kemantapan pada sebuah produk, merupakan keputusan yang dilakukan 

konsumen, setelah mempertimbangkan berbagai informasi yang mendukung 

pengambilan keputusan. 

b) Kebiasaan dalam membeli produk, merupakan pengalaman orang terdekat 

(orang tua, saudara) dalam menggunakan suatu produk. 

c) Memberikan rekomendasi kepada orang lain, merupakan penyampaian 

informasi yang positif kepada orang lain, agar tertarik untuk melakukan 

pembelian. 

d) Melakukan pembelian ulang, merupakan pembelian yang berkesinambungan, 

setelah konsumen merasakan kenyamanan atas produk atau jasa yang telah 

diterimanya. 

 

2.2 Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu yang terkait dengan penelitian sekarang dilaksanakan 

oleh beberapa orang diantaranya : 

1. Widodo (2023) dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi Harga, dan 

Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Merek Iphone di 

Tangerang Selatan. Sampel yang digunakan sebanyak 190 responden. Teknik 

analisis yang digunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan 

gaya hidup memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Persepsi harga memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai gaya hidup, kualitas 
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produk, harga dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 190 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 

2. Fauziyah (2023) dengan judul Pengaruh Lifestyle, Harga, Dan Kualitas Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Kopi Break Di Kota Makassar. Sampel 

yang digunakan sebanyak 95 responden. Teknik analisis yang digunakan regresi 

linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan lifestyle tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai gaya hidup, kualitas 

produk, harga dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 95 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 

3. Afidah (2023) dengan judul Pengaruh Harga, Kualitas Produk Dan Gaya Hidup 

Sehat Terhadap Keputusan Pembelian Pada Produk Bear Brand Di Kebumen. 

Sampel yang digunakan sebanyak 100 responden. Teknik analisis yang 

digunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan gaya hidup 

sehat berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas 

produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga 

tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai gaya hidup, kualitas 

produk, harga dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 100 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 

4. Utami (2023) dengan judul Pengaruh Lokasi Dan Gaya Hidup Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Di Restoran Jiwa Raga Kitchenette Padang. 

Sampel yang digunakan sebanyak 160 responden. Teknik analisis yang 

digunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan lokasi dan gaya 

hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Persamaan antara   penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai gaya hidup, kualitas 

produk dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel  dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 160 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 

5. Prakoso (2021) dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Gaya Hidup, Dan 

Pengetahuan Produk Terhadap Proses Keputusan Pembelian Sepeda Lipat di 

Kota Semarang. Sampel yang digunakan sebanyak 100 responden. Teknik 

analisis yang digunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan 

kualitas produk memiliki pengaruh positif terhadap proses keputusan pembelian 

sepeda lipat di Kota Semarang. Gaya hidup memiliki pengaruh positif terhadap 

proses keputusan pembelian sepeda lipat di Kota Semarang. Pengetahuan produk 
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memiliki pengaruh positif terhadap proses keputusan pembelian sepeda lipat di 

Kota Semarang 

Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai gaya hidup, kualitas 

produk dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel  dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 100 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 

6. Nurlita (2022) dengan judul Pengaruh Kualitas dan Harga Produk terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen pada Toko Bajuku Murah. Sampel yang 

digunakan sebanyak 105 responden. Teknik analisis yang digunakan analisis 

jalur (path analysis). Hasil penelitian menunjukkan kualitas produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Kualitas produk 

dan harga produk berpengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai kualitas produk, harga 

produk dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 100 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 

7. Maiza (2022) dengan judul Pengaruh Kualitas Dan Harga Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Pada Toko Nazurah Hijab Di Kubang 
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Tungkek Kabupaten Lima Puluh Kota. Sampel yang digunakan sebanyak 98 

responden. Teknik analisis yang digunakan regresi linier berganda. Kualitas 

produk bepengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada pada Toko Nazurah Hijab di Kubang Tungkek Kabupaten Lima Puluh 

Kota. Harga produk bepengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada Toko Nazurah Hijab di Kubang Tungkek Kabupaten 

Lima Puluh Kota. Kualitas dan harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada Toko Nazurah Hijab di Kubang 

Tungkek Kabupaten Lima Puluh Kota. 

Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai kualitas produk, harga 

produk dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 98 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 

8. Puspaningrum (2022) dengan judul Analisis Pengaruh Kualitas Pelayanan, 

Harga, Word of Mouth Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian di 

Batik Danii Gaya Collection. Sampel yang digunakan sebanyak 111 responden. 

Teknik analisis yang digunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian 

menunjukkan kualitas pelayanan, harga, word of mouth dan kualitas produk 

secara simultan dan parsial terpengaruh positif dan signifikan keputusan 

pembelian. 

Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai kualitas produk, harga 
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produk dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 111 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 

9. Maulana (2023) dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Dan Lokasi 

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Toko Istana Bordir Pakis Malang. 

Sampel yang digunakan sebanyak 100 responden. Teknik analisis yang 

digunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan kualitas 

produk, harga produk dan lokasi pelayanan toko dan berpengaruh positif dan 

signifikan di Toko Istana Bordir Pakis Malang. 

Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai kualitas produk, harga 

produk dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 100 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 

10. Mendur (2021) dengan judul Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk Dan 

Atmosfer Toko Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Immanuel Sonder. 

Sampel yang digunakan sebanyak 62 responden. Teknik analisis yang digunakan 

regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan persepsi harga, kualitas 

produk, dan atmosfer toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang 

dilaksanakan adalah sama-sama membahas mengenai kualitas produk, harga 
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produk dan keputusan pembelian. Perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian sekarang adalah dari jumlah sampel dimana penelitian terdahulu 

menggunakan sampel sebanyak 62 responden, sedangkan penelitian sekarang 

menggunakan sampel sebanyak 97 responden. 
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BAB III 

 

KERANGKA BERPIKIR DAN HIPOTESIS 

 
 

3.1 Kerangka Berpikir 

 
Kerangka pemikiran dalam penelitian ini diawali hasil wawancara dengan 

pemilik perusahaan, dimana diperoleh informasi terdapat fenomena (permasalahan) 

terkait dengan gaya hidup, kualitas produk, persepsi harga dan Keputusan 

pembelian. Selain itu terdapat pula ketidakkonsistenan hasil penelitian terdahulu, 

dimana beberapa peneliti menyatakan gaya hidup, kualitas produk dan persepsi 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan 

beberapa peneliti menyatakan sebaliknya. 

Berdasarkan fenomena dan gap penelitian tersebut, maka dapat dirumuskan 

pokok permasalahan dan hipotesis, dimana hipotesis tersebut didukung oleh teori 

Theory of Planned Behaviour yang dikembangkan oleh Ajzen (Jogiyanto, 2019:38) 

dan beberapa hasil penelitian sebelumnya. Untuk menjawab permasalahan dan 

membuktikan hipotesis maka dilakukan analisis dengan menggunakan analisis 

regresi linier berganda, analisis korelasi berganda, analisis determinasi dan t-test. 

Untuk selanjutnya dilakukan pembahasan, dimana pembahasannya bisa selaras 

dengan kajian empiris dan teori. Berdasarkan hasil pembahasan maka dapat 

dirumuskan simpulan, keterbatasan penelitian dan saran-saran, sehingga dapat 

disusun suatu kerangka pemikiran seperti Gambar 3.1 berikut. 
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Pembahasan 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Kajian Penelitian 

Sebelumnya: 

Pengaruh gaya hidup 

terhadap keputusan 

pembelian: 

Widodo (2023) 

Fauziyah (2023) 

Afidah (2023) 

4. Utami (2023) 

5. Prakoso (2021) 

Pengaruh kualitas 

produk terhadap 

keputusan pembelian: 

Widodo (2023) 
Fauziyah (2023) 

Afidah (2023) 

Nurlita (2022) 

5. Maiza (2022) 

Pengaruh persepsi harga 

terhadap keputusan 

pembelian: 

Widodo (2023) 

Fauziyah (2023) 

Afidah (2023) 

Puspaningrum (2022) 

Nurlita (2022) 

Rumusan Masalah 

1. Bagaimanakah pengaruh gaya hidup terhadap 

keputusan pembelian pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase Badung Bali? 

2. Bagaimanakah pengaruh kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase Badung Bali? 

3. Bagaimanakah pengaruh persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase Badung Bali ? 

H1 

H2 

H3 

 

 

Gambar 3.1 

Kerangka Berpikir Penelitian 

Pengaruh Gaya Hidup, Kualitas Produk Dan Persepsi Harga Terhadap 

KeputusanPembelian Pakaian Bekas Import Oleh Masyarakat 

di Thrift Store Bali 

 

 
 

 

 
 

Sumber : Hasil Pemikiran Peneliti (2023) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Hipotesis 

: Gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

: Kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

: Persepsi harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

Theory of 

Planned 

Behavior 

(Ajzen, 

1988) 

Fenomena dan Gap Research 

Fenomena keputusan pembelian yang menyebabkan menurunnya penjualan yang terjadi pada 

tahun 2020. fenomena gaya hidup yaitu masyarakat tidak peduli lagi dengan produk pakaian baru 

atau bekas yang terpenting mereka sudah memenuhi keinginan gaya hidupnya. Fenomena kualitas 

produk yaitu rendahnya kualitas produk yang sudah adasehingga perlu ditingkatkan untuk 

memenangkan hati konsumen. Fenomena persepsi harga yaitu perbandingan harga yang signifikan 

dengan tokothrift lainnya. Selain itu terdapat gap penelitian, dimana beberapa peneliti menyatakan 

gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan beberapa peneliti menunjukkan hasil yang berbeda 

Kesimpulan, Keterbatasan dan Saran 
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Berdasarkan rumusan masalah dengan kerangka berpikir maka dalam 

penelitian ini yang menjadi variabel bebas (X) adalah gaya hidup, kualitas produk 

dan persepsi harga. Sedangkan variabel terikat (Y) adalah keputusan pembelian. 

Berdasarkan kerangka berpikir penelitian yang sudah dijelaskan sebelumnya dan 

dengan jumlah variabel yang teridentifikasi maka dapat disusunlah model 

penelitian yang dapat menjelaskan hubungan variabel dalam penelitian ini dan 

model penelitianini terdapat dalam gambar 3.2 sebagai berikut : 

Gambar 3.2 

Kerangka Konseptual Penelitian 

Pengaruh Gaya Hidup, Kualitas Produk Dan Persepsi Harga Terhadap 

KeputusanPembelian Pakaian Bekas Import Oleh Masyarakat 

di Thrift Store Bali 
 

 

 

Sumber : Peneliti (2023) 

 

 

3.2 Hipotesis 

 

Hipotesis dapat diartikan sebagai suatu jawaban yang bersifat sementara 

atau dugaan sementara terhadap permasalahan penelitian, sampai terbukti 

kebenarannya melalui data yang terkumpul (Suharsimi Arikunto, 2010:110). 

Berdasarkan latarbelakang, rumusan masalah, tinjauan pustaka, kerangka berpikir 

H1 

Gaya Hidup 

H2 

Kualitas Produk 
Keputusan Pembelian 

 
Persepsi Harga 

H3 
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serta kerangka konseptual mengenai gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga 

terhadap keputusan pembelian, maka dikembangkan rumusan hipotesis dengan 

penjelasansebagai berikut : 

 

3.3.1 Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian 

 
Menurut Kotler (2019) gaya hidup merupakan perilaku konsumen atas apa 

yang mereka lakukan sehari-hari tentang hidup. Gaya hidup setiap individu dapat 

berbeda sesuai apa yang menjadi aktivitas maupun kemampuan yang dimiliki 

terhadap keinginan akan produk. Gaya hidup melahirkan keinginan untuk membeli 

suatu produk. Gaya hidup menurut Sunarto dalam Silvya (2019:93) menunjukkan 

bagaimana orang hidup, bagaimana mereka membelanjakan uang dan bagaimana 

mereka mengalokasikan waktu mereka. Dimensi gaya hidup merupakan 

pengklasifikasian konsumen berdasarkan AIO activities (aktivitas), interest(minat) 

dan opinion (opini). 

Hubungan antara gaya hidup dengan keputusan pembelian diperkuat oleh 

hasil penelitian oleh Wibowo (2023) menunjukkan gaya hidup berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh 

Maulana (2023) menunjukkan gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Afidah (2023) 

menunjukkan gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, sedangkan penelitian dengan hasil yang berbeda dilaksanakan oleh 

Fauziyah (2023) menunjukkan lifestyle tidak berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian dari Suciani (2022) menunjukkan lifestyle 

berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian. Penelitian dari Wolff (2022) 



47 
 

 

 

menunjukkan gaya hidup berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sehingga dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H1 : Gaya Hidup berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

 
 

3.3.2. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

 

Menurut Lesmana dan Ayu (2019) bahwa kualitas produk merupakan suatu 

kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, manusia atau tenaga kerja serta 

lingkungan untuk memenuhi setiap konsumen. Menurut Windarti dan Ibrahim 

(2019) bahwa kualitas produk merupakan kesesuaian kebutuhan dan keinginan 

pada setiap produk ke dalam spesifikasi produk, kualitas produk adalah suatu 

kondisi yang berhubungan dengan produk, jasa manusia dan lingkungan untuk 

memenuhi harapan konsumen. Agar mencapai kualitas produk yang diinginkan 

maka harus diperlukan suatu standarisasi kualitas. Hal ini bertujuan untuk menjaga 

agar produk yang dihasilkan bisa memenuhi standar yang sudah ditetapkan 

sehingga konsumen tidak akan kehilangan kepercayaan terhadap produk yang 

bersangkutan dan memutuskan untuk membeli produk yang diinginkan. 

Hubungan antara kualitas produk dengan keputusan pembeliandiperkuat oleh hasil 

penelitian Joshua dan Padmalia (2019) menunjukkan bahwa kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan 

oleh Hakim (2019) menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikanterhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Larosa 

dan Sugiarto (2019) menunjukkan bahwa terdapat pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Wibowo (2023) 

menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Maulana (2023) 



48 
 

 

 

menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Fauziyah (2023) 

menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Afidah (2023) 

menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan penelitian dengan hasil yang berbeda 

dilaksanakan oleh Mendur (2021) menunjukkan kualitas produk tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh 

Puspaningrum (2022) menunjukkan kualitas produk tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian dari Maiza (2022) menunjukkan kualitas 

produk secara parsial berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen, sehingga dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H2 : Kualitas Produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

 
 

3.3.3. Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian 

 

Menurut Swastha dan Irawan (2015) mengemukakan bahwa harga adalah 

jumlah uang yag dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi, produk dan 

pelayanan. Harga merupakan salah stu unsur yang mempengaruhi kegiatan- 

kegiatan perusahaan yang berfungsi menciptakan keunggulan kompetitif dari 

konsumen. Namun hal itu sering kali berbenturan dengan kebijakan penetapan 

harga. Penetapan harga ini juga harus disesuaikan dengan lingkungan dan 

perubahan yang terjadi terutama pada saat sangat ketatnya persaingan dan 

permintaan yang terbatas. Dan perusahaan harus bersaing dan mempengaruhi 

konsumen agar konsumen untuk membeli produknya. Agar lebih konpetitif di 

pasar, perusahaan harus mempertimbangkan harga pesaing sebagai patokan dalam 
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menentukan harga jual produknya. Menurut Peter dan Olson (2019) menyatakan 

bahwa dalam suatu produk, harga memberikan rangsangan dan pengaruh terhadap 

perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. 

Hubungan antara persepsi harga dengan keputusan pembelian diperkuat 

oleh hasil penelitian Prayogo dan Liliani (2019) menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. Murwatiningsih (2019) 

menunjukkan bahwa variabel harga mempunyai pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Sejalan dengan penelitian Brata (2019) 

menunjukkan bahwa variabel persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan 

secara parsial maupun simultan. Penelitian yang dilaksanakan oleh Wibowo (2023) 

menunjukkan persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Puspaningrum (2022) menunjukkan 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian 

yang dilaksanakan oleh Maulana (2023) menunjukkan harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh 

Fauziyah (2023) menunjukkan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan penelitian dengan hasil yang berbeda 

dilaksanakan oleh Afidah (2023) menunjukkan harga tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian dari Wolff (2022) menunjukkan tidak harga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh 

Akbar (2023) menunjukkan persepsi harga tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, sehingga dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H3 : Persepsi Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
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BAB IV 

METODE PENELITIAN 

 

4.1 Lokasi Penelitian 

 

Lokasi Penelitian adalah objek penelitian dimana kegiatan penelitian 

dilakukan. Menentukan lokasi dimaksud untuk mempermudah dan memperjelas 

objek yang menjadi sasaran penelitian, sehingga permasalahan tidak terlalu luas. 

penelitian dilakukan di Thrift Store Deerwave Abianbase. 

 

4.2 Objek Penelitian 

 

Objek penelitian dalam penelitian ini adalah gaya hidup, kualitas produk, 

persepsi harga dan keputusan pembelian di Thrift Store Deerwave Abianbase. 

 
 

4.3 Identifikasi Variabel 

 

4.3.1 Variabel Bebas (X) 

 

Variabel bebas adalah variabel yang memberikan pengaruh terhadap 

variabel terikat, baik yang memberikan pengaruh positif maupun negative 

(Ferdinand, 2019). Variabel bebas dalam penelitian ini adalah gaya hidup (X1), 

kualitas produk (X2), persepsi harga (X3) 

4.3.2 Variabel Terikat (Y) 

 

Hakikat sebuah masalah mudah terlihat dengan mengenali berbagai variabel 

terikat yang digunakan dalam sebuah model (Ferdinand, 2014). Dalam penelitian 

ini yang menjadi variabel terikat adalah keputusan pembelian (Y). 
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4.4 Definisi Operasional Variabel 

 

Menurut Sugiyono (2020) adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari objek 

atau kegiatan yang memiliki variasi tertentu yang telah ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Untuk memudahkan 

memaknai dan mengukur variabel-variabel dalam penelitian ini, maka perlu 

dilakukan operasionalisasi variabel sebagai berikut : 

4.4.1 Gaya Hidup (X1) 

 
Gaya hidup adalah pola hidup konsumen yang diekspresikan dalam 

kegiatan, minat, dan pendapat mengenai produk pakaian bekas bermerek yang 

ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave Abianbase. Indikator life style dalam 

penelitian ini diukur berdasarkan : (Setiadi, 2018) 

1) Aktivitas (X1.1) adalah persepsi konsumen terhadap produk pakaian bekas 

bermerek yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave Abianbase yang 

dipengaruhi oleh aktivitas sehari-hari. 

2) Minat (X1.2) adalah persepsi konsumen terhadap produk pakaian bekas bermerek 

yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave Abianbase yang dipengaruhi oleh 

minat. 

3) Opini (X1.3) adalah perilaku konsumen terhadap produk pakaian bekas bermerek 

yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave Abianbase yang dipengaruhi oleh 

opini. 

4) Tahapan dalam kehidupan (X1.4) adalah persepsi konsumen terhadap produk 

pakaian bekas bermerek yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave Abianbase 

yang dipengaruhi oleh tahapan dalam kehidupan. 
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4.4.2 Kualitas Produk (X2) 

 

Kualitas produk adalah mutu produk pakaian bekas bermerek yang dijual di 

Thrift Store Deerwave Abianbase. Kualitas produk dalam penelitian ini diukur 

berdasarkan indikator-indikator : (Tjiptono, 2019:25). 

1) Keandalan (reliability) (X2.1) adalah persepsi konsumen terhadap kemampuan 

produk pakaian bekas bermerek yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave 

Abianbase. 

2) Kesesuaian dengan spesifikasi (X2.2) adalah persepsi konsumen terhadap 

kesesuaian produk dengan spesifikasi produk pakaian bekas bermerek yang 

ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave Abianbase.. 

3) Daya tahan (durability) (X2.3) adalah persepsi konsumen terhadap kekuatan 

produk pakaian bekas bermerek yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave 

Abianbase. 

4) Estetika (Aesthetic) (X2.4) adalah persepsi konsumen terhadap model atau desain 

produk pakaian bekas bermerek yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave 

Abianbase. 

 

4.4.3 Persepsi Harga (X3) 

 
Persepsi Harga (price) adalah penilaian konsumen terhadap produk pakaian 

bekas bermerek yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave Abianbase. Indikator 

yang digunakan untuk mengukur harga antara lain : (Stanton dalam Putri 2020) 

1) Keterjangkauan harga (X3.1) adalah persepsi konsumen terhadap produk pakaian 

bekas bermerek yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave Abianbase yang 

mampu dijangkau oleh konsumen. 
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2) Daya saing harga (X3.2) adalah persepsi konsumen terhadap penerapan harga 

produk pakaian bekas bermerek di Thrift Store Deerwave Abianbase yang 

bersaing di pasaran. 

3) Kesesuaian harga dengan kualitas produk (X3.3) adalah persepsi konsumen 

terhadap penerapan harga produk pakaian bekas bermerek yang ditawarkan oleh 

Thrift Store Deerwave Abianbase yang sesuai dengan kualitas. 

4) Kesesuaian harga dengan manfaat produk (X3.4) adalah persepsi konsumen 

terhadap penerapan harga produk pakaian bekas bermerek yang ditawarkan oleh 

Thrift Store Deerwave Abianbase yang sesuai dengan manfaat yang dirasakan 

setelah mengadakan pembelian. 

 

4.4.4 Keputusan Pembelian (Y) 

 

Keputusan pembelian adalah keputusan final konsumen untuk membeli 

produk pakaian bekas bermerek yang ditawarkan oleh Thrift Store Deerwave 

Abianbase. Keputusan pembelian dalam penelitian ini diukur berdasarkan indikator-

indikator : (Kotler dan Gary (2019) 

1) Kemantapan pada sebuah produk (Y1.1) merupakan keputusan yang dilakukan 

konsumen, setelah mempertimbangkan berbagai informasi yang mendukung 

pengambilan keputusan. 

2) Kebiasaan dalam membeli produk (Y1.2), merupakan pengalaman orang terdekat 

(orang tua, saudara) dalam menggunakan suatu produk. 

3) Memberikan rekomendasi kepada orang lain (Y1.3) merupakan penyampaian 

informasi yang positif kepada orang lain, agar tertarik untuk melakukan 

pembelian. 
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4) Melakukan pembelian ulang (Y1.4) merupakan pembelian yang 

berkesinambungan, setelah konsumen merasakan kenyamanan atasproduk atau 

jasa yang telah diterimanya. 

 

4.5 Jenis dan Sumber Data 

 

4.5.1 Jenis Data 

 

1) Data Kuantitatif 

 

Data kuantitatif adalah jenis data yang dapat diukur atau dihitung secara 

langsung, yang berupa informasi atau penjelasan yang dinyatakan dengan 

bilangan atau berbentuk angka (Sugiyono, 2020:5). Penelitian ini menggunakan 

jenis penelitian survei, pengumpulan data dengan menggunakan kuesioner 

kepada konsumen yang sudah lebih dari satu kali melakukan pembelian di Thrift 

Store Deerwave Abianbase. 

2) Data Kualitatif 

 

Menurut Sugiyono (2020:14) data kualitatif adalah data yang berbentuk kata, 

skema, dan gambar. Data kualitatif dalam penelitian ini adalah sejarah singkat 

perusahaan, keunggulan perusahaan, ragam produk dan model bisnis 

perusahaan. 

 

4.5.2 Sumber Data 

 

1) Data Primer 

 

Menurut Sugiyono (2020:62) data primer adalah sumber data yang langsung 

memberikan jawaban kepada pengumpul data. Data primer dalam penelitian ini 

adalah kuesioner yang dibagikan kepada konsumen yang sudah lebih dari satu 

kali melakukan pembelian di Thrift Store Deerwave Abianbase. 
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2) Data Sekunder 

 

Data sekunder adalah data yang mengacu pada informasi yangdikumpulkan dari 

sumber yang ada. Sumber data sekunder adalah catatan atau dokumentasi 

perusahaan, publikasi pemerintah, analisis industri oleh media, situs, web, 

internet dan seterusnya (Sekaran,2021). Data sekunder ini adalah data penjualan 

Thrift Store DeerwaveAbianbase. 

 

4.6 Populasi dan Sampel 

 

4.6.1. Populasi 

 

Menurut Sugiyono (2020;130) populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri dari objek dan subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Sedangkan ukuran populasi adalah banyaknya objek psikologis yang menjadi 

anggota sebuah populasi. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang 

membeli produk pakaian bekas bermerek di Thrift Store Deerwave Abianbase tahun 

2022 yang berjumlah rata-rata sebanyak 972 orang konsumen dalam setiap 

bulannya. 

4.6.2. Sampel 

 

Menurut Arikunto (2017:173) sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Menurut Arikunto (2017:173)mengatakan 

bahwa apabila subjeknya kurang dari 100, maka seluruh populasi menjadi sampel 

penelitian. tetapi jika subjeknya lebih dari 100 maka dapat diambil 10-15% atau 15-

25%. 
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Mengacu pada teori tersebut, maka mengingat jumlah populasinya sebanyak 

972 orang, maka diambil sampel sebanyak 10% x 972 orang = 97 orang. Metode 

pengambilan sampel  dengan menggunakan teknik accidental sampling. 

 
 

4.7 Metode Pengumpulan Data 

 

4.7.1 Kuisioner 

 

Kuesioner adalah mengumpulkan data dengan menyediakan angket yang 

berisikan pertanyaan untuk seterusnya dijawab dan diisi oleh para responden sesuai 

dengan pendapatnya masing-masing untuk mengukur pengaruh media promosi 

online dan keragaman produk terhadapkeputusan pembelian. Skala pengukuran 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah Skala Likert. Skala likert digunakan 

untukmengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang 

tentang fenomena social (Sugiyono, 2014). Penelitian ini menggunakan skala likert 

pada skala 5, yang bertujuan dengan pernyataan yang dibuat pada kuesioner 

diharapkan responden berpendapat, tidak bersikap netral atau tidak berpendapat. 

Responden diberikan kebebasan berpendapat sesuai dengan persepsinya terhadap 

setiap butir pernyataan pada kuesioner yaitu: 

1. Sangat tidak setuju = Skor 1 (yang berarti pelanggan cenderungsangat tidak 

puas) 

2. Tidak setuju = Skor 2 (yang berarti pelanggan cenderung tidak puas) 

 

3. Kurang setuju = Skor 3 (yang berarti pelanggan cenderung kurang puas) 

 

4. Setuju = Skor 4 (yang berarti pelanggan cenderung puas) 

 

5. Sangat setuju = Skor 5 (yang berarti pelanggan cenderung sangatpuas) 
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4.7.2 Wawancara 

 

Menurut Sugiyono (2020) metode wawancara merupakan teknik dimana 

pewawancara (peneliti) dalam mengumpulkan data mengajukan suatu pertanyaan 

kepada responden atau orang yang diwawancarai, dalam hal ini adalah konsumen 

yang sudah pernah melakukan pembelian di Thrift Store Deerwave Abianbase. 

 

4.7.3 Dokumentasi 

 

Sugiyono (2020:162) metode dokumentasi yaitu pengumpulan data yang 

diperoleh dengan mempergunakan dokumen-dokumen yang berasal dari dalam 

perusahaan terkait dan literatur-literatur sebagai referensi untuk menunjang hasil 

penelitian. Seperti data penjualan Thrift Store Deerwave Abianbase. 

 

4.8 Pengujian Instrumen Penelitian 

 

Pengujian instrumen penelitian dilakukan terlebih dahulu untuk 

mengetahuikesungguhan responden dalam mengisi kuesioner. Validitas suatu hasil 

penelitian sangat ditentukan oleh alat pengukur instrumen yang digunakan dan data 

yang diperoleh (Sugiyono, 2020:168). Berdasarkan hal tersebut, dalam penelitian 

ini dilakukan pengujian apakah instrumen dan data penelitian yang berupa 

tanggapan responden terhadap kuesioner telah dijawab dengan benar. Tes tersebut 

meliputi uji validitas dan uji reliabilitas. 

1. Uji Validasi 
 

Menurut Sugiyono (2020) validitas artinya instrumen tersebut dapat 

dipakai untuk mengukur sesuatu yang ingin diukur. Uji validitas dilakukan untuk 

menguji sesuatu dari sebuah variabel kuesioner yang diukur agar dapat 

dimengerti oleh responden sehingga responden dapat memberikan jawaban yang 
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sesuai. Instrumen yang valid atau tepat dapat digunakan untuk mengukur objek 

yang ingin diukur. Untuk mengukur validitas yaitu dengan menggunakan 

analisis butir yang artinya menghitung korelasi antara masing- masing item 

dengan skor total (skor yang ada) menggunakan rumus teknik korelasi Pearson 

Correlation yang dikemukakan oleh Pearson menggunakan aplikasi SPSS versi 

25. 

Menurut Sugiyono (2020:172) untuk mencari validitas dapat 

menggunakan perbandingan antara r hasil dengan 0,30 untuk perhitungan yang 

menggunakan SPSS, r hasil dapat dilihat dari kolom corrected item total 

correlation. Data pengambilan keputusan dapat dijelaskan sebagai berikut : 

a) Jika r hasil nilainya positif, serta r hasil > 0,30, maka butir atau variable 

tersebut valid. 

b) Jika r hasil nilainya positif, serta r hasil < 0,30, maka butir atau variabel 

tersebut tidak valid. 

c) Jika r hasil nilainya negatif, serta r hasil > 0,30, maka H 0 tetap ditolak. 

 

2. Uji Reliabilitas 

 

Uji reliabilitas adalah derajat konsistensi dan stabilitas data atau temuan, 

Sugiyono (2020:268). Data yang tidak reliabel, tidak dapat diproses lebih lanjut 

karena akan menghasilkan kesimpulan yang bias, suatu alat ukur yang dinilai 

reliabel jika pengukuran tersebut menunjukan hasil hasil yang konsisten dari 

waktu ke waktu. 

a) Jika nilai Cronbach Alpha α > 0,60 maka reliabel 

 

b) Jika nilai Cronbach Alpha α < 0,60 maka tidak reliabel 
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4.9 Teknik Analisis Data 

 

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan bantuan program SPSS 

version 24 for windows, hal ini dilakukan untuk mempermudah perhitungan. 

Langkah-langkah analisis dirinci sebagai berikut : 

 

4.9.1 Uji Asumsi Klasik 

 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan teknik analisis regresi linier 

berganda. Sebelum model regresi digunakan untuk menguji hipotesis, maka terlebih 

dahulu dilakukan pengujian asumsi klasik. Tujuan pengujian ini untuk mengetahui 

keberartian hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen 

sehingga hasil analisis dapat diinterpretasikan dengan lebih akurat, efisien, dan 

terbatas dari kelemahan-kelemahan yang terjadi karena masih adanya gejala-gejala 

asumsi klasik. Uji asumsi klasik yang dilakukan adalah sebagai berikut. 

1. Uji Normalitas 

 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 

pengganggu atau residual memiliki distribusi normal.Jika nilai residual tidak 

mengikuti distribusi normal maka uji statistik menjadi tidak valid untuk jumlah 

sampel kecil menurut Ghozali (2019;154). Uji normalitas non-parametrik 

Kolmogorov-Smirnov (K- S) merupakan salah satu cara untuk menguji 

normalitas residual. Uji (K-S) dilakukan dengan membuat hipotesis : 

Ho : Jika nilai signifikansi > 0,05 data residual berdistribusi normal. 

 

Ha : Jika nilai signifikansi < 0,05 data residual berdistribusi tidaknormal. 
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2. Uji Multikolinearitas 

 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel-variable bebas (Ghozali, 2019:105- 

106). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi diantara variabel bebas. 

Jika variabel bebas saling berkorelasi, maka variabel ini tidak orthogonal. 

Variabel ortogonal adalah variabel yang nilai korelasi antar variabel bebas sama 

dengan nol. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolinearitas di dalam 

model regresi dapat dilihat dari nilai tolerance dan variance inflating factor 

(VIF). Sebagai dasar acuannya dapat disimpulkan sebagai berikut : 

a) Jika nilai tolerance > 0,1 dan nilai VIF < 10, maka dapat disimpulkan bahwa 

tidak ada multikolinearitas antar variabel bebas dalam model regresi. 

b) Jika nilai tolerance < 0,1 dan nilai VIF > 10, maka dapat disimpulkan bahwa 

ada multikolinearitas antar variabel bebas dalam model regresi. 

3. Uji Heteroskedastisitas 
 

Bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance 

dari residual satu pengamatan ke pengamatanyang lain. Salah satu cara menguji 

heteroskedastisitas dengan uji glejser, indikasi terjadi heteroskedastisitas dapat 

diketahui jika variabel independen signifikan secara statistik mempengaruhi 

variabeldependen. Jika variabel dependen tidak signifikan maka disimpulkan 

bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2019:134). Nilai masing- 

masing. Untuk variabel bebas memiliki nilai > 0,05. Sehinggadapat dikatakan 

bahwa model regresi bebas heteroskedastisitas. Hasil uji heteroskedastisitas 

dengan menggunakan uji glejser. 



61 
 

 

 

4.9.2 Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Dalam upaya menjawab permasalahan dalam penelitian ini maka digunakan 

analisis regresi linier berganda (Multiple Regression), Analisis regresi pada 

dasarnya adalah studi mengenai ketergantungan variabeldependen (terikat) dengan 

satu atau lebih variabel independen (variabel penjelasan/bebas), dengan tujuan 

untuk mengestimasi dan atau memprediksi rata-rata populasi atau nilai-nilai 

variabel dependen berdasarkan nilai variabel independen yang diketahui (Ghozali 

dalam Mulyadi, dkk. 2020). Persamaan regresi dalam penelitian ini adalah untuk 

mengetahui seberapa besar pengaruh variabel independen atau bebas yaitu gaya 

hidup (X1), kualitas produk (X2), persepsi harga (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y). Rumus matematis dari regresi berganda yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah : 

Y = a + b1X1 + b2X2+ b3X3 + e 

 

Keterangan: 

 

y : Keputusan Pembelian 

a : Konstanta 

b1 : Koefisien Regresi antara gaya hidup dengan keputusan pembelian 
 

b2 : Koefisien Regresi antara kualitas produk dengan keputusan pembelian 

b3 : Koefisien Regresi antara persepsi harga dengan keputusan pembelian 

X1 : Gaya Hidup 
 

X2 : Kualitas Produk 

X3 : Persepsi Harga 

e : error disturbances 
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4.9.3 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 
Uji koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen (Ghozali, 2019). 

Analisis ini dipergunakan untuk mengukur seberapabesar pengaruh gaya hidup, 

kualitas produk dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian yang nantinya 

dinyatakan dalam persentase. Menurut Riduwan dan Akdon (2019:146), berikut 

merupakan rumusuntuk mencari koefisien determinasi : 

D = Adjust R 2 x 100% 

Keterangan : 

D = Koefisien determinasi 

 

R = Koefisien korelasi berganda 

 

Variabilitas dalam suatu data yang dihitung berdasarkan pada model 

statistic. Definisi berikutnya menyebutkan bahwa R2 merupakan rasio variabilitas 

nilai-nilai yang dibuat model dengan variabilitas nilai data asli. Secara umum R2 

digunakan sebagai informasi mengenai kecocokan suatu model. Dalam regresi R2 

ini dijadikan sebagai pengukuran seberapa baik garis regresi mendekati nilai data 

asli yang dibuat model. Jika R2 sama dengan 1, maka angka tersebut menunjukkan 

garis regresi cocok dengan data secara sempurna. 

 

4.9.4 Uji t 

 
Uji ini digunakan untuk menguji signifikansi masing-masing koefisien 

regresi sehingga diketahui apakah pengaruh secara parsial gaya hidup, kualitas 

produk dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian adalah nyata terjadi atau 
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hanya diperoleh secara kebetulan. Adapun langkah-langkah dari uji statistic adalah 

sebagai berikut : 

1. Menentukan formulasi hipotesis 

 

Ho = b 1 ,b 2 ,b 3 = 0, berarti tidak ada pengaruh yang signifikan secara parsial 

antara gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga terhadap keputusan 

pembelian. 

Ho = b 1 ,b 2 ,b 3 ≠ 0, berarti ada pengaruh yang signifikan secara parsial antara 

gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga terhadapkeputusan pembelian. 

2. Kriteria penerimaan atau penolakan Ho 

 

a) Ho ditolak apabila t-hitung > t-tabel, atau nilai sig. < 0,05 

 

b) Ho diterima apabila t-hitung < t-tabel, atau nilai sig. > 0,05 

 

3. Mendapatkan keputusan 

 

Jika nilai t-hitung berada pada daerah penolakan Ho atau nilai sig. < 0,05 maka 

secara parsial pengaruh gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian adalah signifikan, sedangkan jika nilai t-hitung berada 

pada daerah penerimaan Ho atau nilai sig. > 0,05 maka secara parsial pengaruh 

gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

adalahtidak signifikan. 

 
 

4.9.5. Uji Model Fit (Uji F) 

 

Uji ini digunakan untuk menguji signifikansi koefisien regresi sehingga 

diketahui apakah pengaruh secara simultan antara gaya hidup, kualitas produk dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian adalah memang nyata terjadi 
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(signifikan) atau hanya diperoleh secara kebetulan.Langkah-langkah uji statistiknya 

adalah sebagai berikut : 

1) Menentukan formulasi hipotesis 

 

Dalam menentukan formulasi harus disesuaikan dengan hipotesis. Sebagai 

contoh : 

Ho : b 1 ,b 2 ,b 3 =0, berarti tidak ada pengaruh yang positif dan signifikan secara 

simultan antara gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian. 

Hi : b 1 ,b 2 ,b 3 > 0, berarti ada pengaruh yang positif dan signifikan secara 

simultan antara gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian. 

2) Kriteria penerimaan atau penolakan Hipotesis 

 

a) Ho ditolak apabila F-hitung > F-tabel, atau nilai sig. ≤ 0,05. 

 

b) Ho diterima apabila F-hitung ≤ F-tabel, atau nilai Sig. > 0,05. 

 

3) Mendapatkan keputusan 

 

Jika F-hitung berada pada daerah penolakan Ho atau nilai Sig.< 0,05, 

maka pengaruh gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian adalah signifikan, sedangkan apabila nilai F-hitung berada 

pada daerah penerimaan Ho atau nilai Sig. > 0,05, maka pengaruh gaya hidup, 

kualitas produk dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian adalah tidak 

signifikan 
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BAB V 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

 

5.1. Gambaran Umum Perusahaan 

 

5.1.1. Sejarah Singkat Thrifting 

 

Awalnya, kegiatan thrifting ini mulai digandrungi guna menghemat 

pengeluaran untuk kebutuhan membeli pakaian. Tidak jarang orang menemukan 

pakaian bekas dengan merek ternama dan masih sangat layak pakai, namun dengan 

harga yang cukup miring. Karena itu, tidak sedikit pula yang melihat peluang bisnis 

dari aktivitas thrifting ini. 

Banyak yang sengaja berburu pakaian bekas untuk dijual kembali di online 

shop. Pakaian hasil thrifting tersebut di-rebranding dan dipercantik tampilannya, 

sehingga dapat dijual kembali dengan harga yang lebih tinggi. Namun, hal tersebut 

pada akhirnya juga menimbulkan masalah tersendiri. Banyaknya reseller pakaian 

hasil thrift shop yang mematok harga tinggi kemudian memicu perdebatan yang 

cukup panjang di   antara   para   penikmatnya.   Bukan   tanpa   alasan, thrift shop 

seharusnya memang bukan barang mahal. Ada misi sejarah dan budaya panjang di 

balik munculnya budaya thrift shop yang harus dipertanggungjawabkan para pelaku 

bisnis. 

Sejarah panjang budaya thrifting ini dimulai sejak abad ke-18 sampai awal 

abad ke-19, di mana revolusi industri memungkinkan pakaian diproduksi secara 

massal. Di masa itu, harga pakaian menjadi sangat murah sehingga cara pandang 

masyarakat tentang pakaian berubah menjadi barang disposable (sekali pakai lalu 
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buang). Hal itu berefek pada meningkatnya limbah pakaian bekas secara drastis, 

karena pakaian merupakan salah satu limbah yang sulit terurai. 

Krisis ekonomi besar-besaran Amerika tahun 1920-an membuat banyak 

warganya kehilangan pekerjaan. Hal ini berdampak pula pada ketidakmampuan 

untuk membeli pakaian baru, sehingga sebagian besar dari mereka mulai terbiasa 

membeli pakaian-pakaian bekas. Kebiasaan tersebut memicu tumbuhnya industri 

jual-beli pakaian bekas. Buffalo Exchange menjadi thrift shop pertama yang sukses 

membuka cabang ke-17 states across the US, total cabang yang mereka miliki 

mencapai 49 gerai. 

Gaya berpakaian ala thrifting ini mencapai masa kejayaannya pada tahun 

90an. Masa itu merupakan era keemasan Kurt Cobain dengan gaya hidup grunge- 

nya yang tengah menjadi panutan bagi hampir seluruh anak muda di dunia. Kurt 

ikut mempopulerkan gaya berpakaian ala thrift yang identik dengan ripped 

jeans, flanel, atau tidak jarang juga mengenakan kaos atau kemeja yang sudah 

koyak dan berlubang-lubang. Anak-anak muda yang menggandrungi dan ingin 

meniru gaya berpakaian Kurt harus pergi ke thrift shop atau pasar loak, karena 

barang-barang tersebut tidak tersedia toko-toko retail konvensional pada masa itu. 

Masyarakat modern kini   tidak   hanya   melihat thrifting dari   kacamata 

ekonomi saja, tidak hanya melihat pakaian bekas sebagai alternatif pemenuhan 

kebutuhan sandang dengan harga murah. Kini, masyarakat juga mulai melihatnya 

dari sisi pelestarian lingkungan. Industri pakaian dan mode, terutama fast fashion, 

menghasilkan banyak dampak negatif terhadap lingkungan. Dampak tersebut di 

antaranya pencemaran air, penggunaan bahan-bahan kimia yang berbahaya, serta 

banyaknya sampah pakaian yang menumpuk. Selain itu, sampah tekstil sendiri 
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merupakan salah satu jenis sampah yang sulit didaur ulang, oleh karena itu, budaya 

thrift shop, yang notabene juga mengusung semangat re-use (memakai kembali), 

dianggap bisa menjadi salah satu langkah baik untuk meminimalisir limbah pakaian 

bekas. 

Walaupun banyak diminati masyarakat dan dianggap baik bagi lingkungan, 

bisnis thrift shop di Indonesia ternyata tidak sepenuhnya legal. Bisnis yang banyak 

diminati oleh reseller ini ternyata melanggar sejumlah peraturan, di antaranya 

adalah Peraturan Menteri Perdagangan (Permendag) Nomor 51/M- 

DAG/PER/7/2015 tentang Larangan Impor Pakaian Bekas karena dianggap 

berpotensi membahayakan kesehatan. Balai Pengujian Mutu Barang, Dirjen SPK, 

dan Kementerian Perdagangan melakukan uji coba terhadap pakaian bekas impor, 

dan menemukan sejumlah bakteri seperti S. Aureus, E. Coli, dan Kapang. Uji coba 

tersebut    dilakukan    menggunakan    metode bacteriological     analytical manual 

(BAM). 

Selain karena faktor kesehatan, impor pakaian bekas juga dianggap 

berpotensi melemahkan industri pakaian lokal. Terutama industri tekstil kecil dan 

menengah yang dianggap akan sulit bersaing dengan pakaian bekas impor karena 

masalah harga dan brand ternama. 

Berdasarkan penelusuran vice.com terhadap jalur distribusi pakaian bekas di 

Jakarta, berton-ton pakaian bekas yang tiba melalui pelabuhan-pelabuhan tikus itu 

paling banyak merupakan kiriman dari Jepang dan Korea Selatan, setelah 

sebelumnya sempat disortir di Malaysia. 

Karung-karung berisi pakaian bekas itu langsung diangkut oleh truk-truk 

yang sudah menunggu di pelabuhan, untuk didistribusikan ke pasar-pasar barang 
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bekas, termasuk salah satu yang paling populer, Pasar Senen. Seluruh proses di 

pelabuhan itu berlangsung dengan sangat normal, seolah bukan suatu kegiatan yang 

ilegal. Bukan karena tidak paham peraturan, para pelaku industri pakaian bekas 

impor itu dapat terus beroperasi karena merasa ada “pihak lain” yang mengatur agar 

industri ini dapat terus berjalan. 

Berdasarkan semua informasi tersebut, dapat disimpulkan bahwa salah satu 

faktor utama yang menopang ekosistem thrift shopping adalah permintaan 

masyarakat sendiri. Thrift shopping merupakan suatu kebiasaan yang baik bila 

dilihat dari sisi tertentu. Namun, masyarakat juga mesti lebih cermat dan bijaksana 

dalam memilih produk yang akan digunakan atau dibeli. Terutama yang 

berhubungan dengan peraturan pemerintah yang berlaku. Masyarakat sebagai 

konsumen adalah penentu atas keberlangsungan industri ini. Masyarakat juga harus 

berperan aktif dalam menciptakan ekosistem industri yang sehat baik bagi 

konsumen maupun bagi pelaku industri lokal. 

Bisnis thrift    shop memang    cukup    menjanjikan,    terutama    bagi para 

reseller. Namun, para pelaku bisnis ini juga harus mulai sadar akan tanggung 

jawabnya sebagai warga negara Indonesia. Bersikap bijaksana dalam memilih 

produk serta tidak mematok harga terlampau tinggi merupakan langkah-langkah 

sederhana yang bisa dilakukan untuk membantu menjaga ekosistem industri. 

 
 

5.1.2. Sejarah Thrift Store Deerwave Abianbase 

 

Sejarah Thrift Store Deerwave Abianbase yang merupakan salah satu bisnis 

pakaian bekas yang cukup popular di Kabupaten Badung. Thrift Store Deerwave 

Abianbase berlokasi di Jl. Raya Dalung Jl. Raya Abianbase No.120, Dalung, Kec. 
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Kuta Utara, Kabupaten Badung. Thrift Store Deerwave Abianbase telah berdiri 

pada tahun 2016 oleh Surya Pratama yang dibantu oleh staf karyaawan. 

Bisnis pakaian bekas awalnya dilatarbelakangi oleh pendapatan yang bisa 

dibilang lumayan besar dengan modal yang kecil. Kemudian penjualan pakaian 

seperti jaket, baju, dan celana sangat laris membuat Bapak Surya Pratama semakin 

meng-upgrade barang dagangannya, baik secara kualitas maupun kuantitas brand. 

Masyarakat sudah mengenal baik citra toko beliau sehingga peningkatan daya jual 

tokonya berkembang dengan baik selama beberapa tahun kebelakang. Namun, 

situasi pandemi juga ikut andil dalam mempengaruhi pendapatan penjualan yang 

ada di toko tersebut. Hal ini dijelaskan Bapak Surya Pratama bahwa pada awal 

tahun 2019 hingga 2021, jumlah pendapatan yang diperoleh toko tersebut mencapai 

10-12 juta rupiah perbulan bahkan lebih, karena Bapak Surya Pratama tidak 

terfokus pada pelanggan datang ke toko, namun Bapak Surya Pratama 

mempromosikan barang dagangannya ke rekan kerjanya di kantor. Akan tetapi, 

setelah diberlakukannya sistem PSBB di berbagai kota di Indonesia termasuk di 

Kabupaten Kabupaten Badung, pendapatan cenderung menurun hingga 50% 

menjadi kurang lebih 5-6 juta dalam hitungan perbulan. Pemerosotan dalam 

pendapatan yang dialami oleh toko dilatar belakangi oleh ketatnya persaingan bisnis 

di antara toko modern, sehingga menuntut pengusaha menerapkan marketing yang 

baik. 

 

5.1.3. Strukrur Organisasi Thrift Store Deerwave Abianbase 

 

Setiap perusahaan yang didirikan sangat membutuhkan struktur organisasi 

untuk menunjukkan kerangka dan susunan tetap hubungan-hubungan antara fungsi- 

fungsi, bagian-bagian atau posisi-posisi, maupun orang-orang yang menunjukkan 
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kedudukan, tugas wewenang dan tanggung jawab yang berbeda-beda disesuaikan 

dengan keahlian dan keterampilan yang dimiliki setiap karyawan. Semakin besar 

suatu perusahaan maka struktur organisasi yang dimilikinya pun semakin kompleks 

dan membutuhkan sumber daya manusia yang cukup banyak dengan kualitas yang 

memenuhi syarat untuk menduduki posisi-posisi yang ada dalam perusahaan 

tersebut. 

Salah satu langkah penting dan mendasar yang ditempuh oleh perusahaan 

dalam hal ini mencapai tujuannya adalah, melakukan pengelompokan berbagai 

aktivitas dan tanggung jawab kedalam masing-masing bagian serta 

mengkoordinasikan sedemikian rupa sehingga dapat tercapai dengan cara yang 

lebih efektif dan efisien. Struktur organisasi merupakan prasyarat bagi perusahaan 

agar seluruh aktivitas perusahaan berjalan secara teratur dan terarah dalam 

mencapai tujuan, karena organisasi merupakan wadah dari sekelompok yang 

bekerja sama melakukan kegiatan di dalam perusahaan. 

Organisasi yang baik adalah organisasi yang memungkinkan adanya 

koordinasi antara bagian-bagian yang ada di dalamnya guna mengambil langkah- 

langkah yang dapat mencapai tujuan perusahaan. Bentuk organisasi yang dibuat 

oleh perusahaan disesuaikan dengan kebutuhan manajemen dalam perusahaan. 

Thrift Store Deerwave Abianbase membentuk struktur organisasi garis yang 

memberikan kemudahan pendelegasian dan kerjasama yang mendorong lancarnya 

aktivitas usaha pada Thrift Store Deerwave Abianbase. 

Penggambaran dan penjelasan terhadap struktur organisasi akan membantu 

manajemen dalam pelaksanaan dan pengelolaan tugasnya. Dalam struktur garis dan 

staf, terdapat satu atau lebih tenaga staf atau orang yang ahli dalam bidang tertentu, 
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yang bertugas memberi nasihat dan saran dalam bidangnya kepada pimpinan 

perusahaan. Struktur yang bersifat sederhana ini tentunya disesuaikan dengan 

kondisi manajemen yang sederhana pula, dalam arti proses pengambilan keputusan 

dilakukan oleh perusahaan lebih mudah karena adanya staf ahli yang membantu. 

Kondisi tersebut tergambar pada bagian struktur organisasi pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase pada gambar 5.1 berikut: 

Gambar 5.1 

Struktur Organsiasi Thrift Store Deerwave Abianbase 

Tahun 2022 
 

 

 

Sumber : Thrift Store Deerwave Abianbase 

 

Berdasarkan struktur organisasi tersebut, maka dapat dijelaskan tugas dari 

masing-masing bagian sebagai berikut: 

1) Pemilik Perusahaan 

 

Tugas pemilik perusahaan antar lain : 

 

a) Mengadakan pengadaan dan pembelian produk pakaian 

 

b) Mengawasi seluruh karyawannya 

 

c) Mengangkat dan memberhentikan karyawan 

Staf Staf 

Kasir 

Pemilik 

Perusahaan 
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d) Menentukan harga jual 

 

e) Memberikan penilaian terhadap cara kerja bawahan 

 

f) Menentukan strategi pemasaran 

 

2) Kasir 

 

Tugas kasir antar lain : 

 

a) Melayani konsumen yang mengadakan pembayaran 

 

b) Mengurusi keluar masuknya uang. 

 

c) Mengurusi gaji karyawan 

 

d) Menganani biaya operasional perusahaan. 

 

3) Staf 

 

Tugas staf antar lain : 

 

a) Melayani konsumen yang mengadakan pembelian 

 

b) Menjelaskan kepada konsumen tentang kulitas produk 

 

c) Menjelaskan kepada konsumen tentang harga 

 

d) Membawa produk yang dipilih konsumen ke kasir. 

 

 

5.2. Hasil dan Pembahasan Penelitian 

 

5.2.1. Karakteristik Responden 

 

Penelitian ini mengambil seluruh sampel sebanyak 97 orang, dimana sampel 

dalam penelitian ini adalah konsumen dari produk pakaian bekas bermerek yang 

dijual pada Thrift Store Deerwave Abianbase yang saat penulis menyebarkan 

kuesioner sedang melaksanakan pembelian di store setempat.. Karakteristik 

responden (sampel) dalam penelitian ini terdiri dari jenis kelamin, umur, tingkat 
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pendidikan dan pekerjaan. Adapun karakteristik responden dalam penelitian ini 

disajikan pada Tabel 5.1 berikut ini. 

Tabel 5.1 

Karakteristik Responden 

 

No 
Jenis Kelamin Responden 

(Orang) 

Prosentase 

(%) 

1. Laki-laki 35 36,08 
2. Perempuan 62 63,92 

Jumlah 97 100 

No 
Umur 

(Tahun) 

Responden 

(Orang) 

Prosentase 

(%) 

1. 
2. 

20-30 
31-40 

52 
18 

52,61 
18,56 

3. 41-50 15 15,46 
4. 51 keatas 12 12,37 

Jumlah 97 100 

No 
Tingkat Pendidikan Responden 

(Orang) 

Prosentase 

(%) 

1. SMA/Sederajat 45 46,39 

2. Diploma 24 24,74 
3. S1 28 28,87 

Jumlah 97 100 

No 
Pekerjaan Responden 

(Orang) 

Prosentase 

(%) 

1. Pelajar/mahasiswa 40 41,24 

2. 
3. 

Karyawan Swasta 
Wiraswasta 

35 
22 

36,08 
22,68 

Jumlah 97 100 

Sumber: lampiran 2, (diolah 2024) 

 

Berdasarkan Tabel 5.1 tersebut di atas, dapat dijelaskan sebagai berikut: 

 

1) Berdasarkan jenis kelamin dapat dijelaskan bahwa responden dalam penelitian 

ini yang berjenis kelamin laki-laki sebanyak 35 orang (36,08%) dan perempuan 

62 orang (63,92%). Dengan demikian, responden dalam penelitian ini sebagian 

besar berjenis Perempuan. 

2) Berdasarkan umur dapat dijelaskan bahwa responden dalam penelitian yang 

berumur 20-30 tahun sebanyak 45 orang (52,61%), 31-40 tahun sebanyak 18 
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orang (18,56%), yang berumur 41-50 tahun sebanyak 15 orang (15,46%) dan 

yang berumur 51 tahun keatas sebanyak 12 orang (12,37%). Dengan demikian, 

responden dalam penelitian ini sebagian besar berumur 20-31 tahun. 

3) Berdasarkan tingkat pendidikan dapat dijelaskan bahwa responden dalam 

penelitian ini yang memiliki tingkat pendidikan SMA/sederajat sebanyak 45 

orang (46,39%), diploma sebanyak 24 orang (24,74%) dan S1 sebanyak 28 orang 

(28,87%). Dengan demikian, responden dalam penelitian ini sebagian besar 

memiliki tingkat pendidikan SMA/sederajat. 

4) Berdasarkan pekerjaan dapat dijelaskan bahwa responden dalam penelitian ini 

yang memiliki pekerjaan sebagai pelajar/mahasiswa sebanyak 40 orang 

(41,24%), karyawan swasta sebanyak 35 orang (36,08%) dan dan wiraswasta 

sebanyak 22 orang (22,68%). Dengan demikian, responden dalam penelitian ini 

sebagian besar sebagai pelajar/mahasiswa. 

 

5.2.2. Pengujian Instrumen Penelitian (Validitas dan Reliabiitas) 

 

1) Uji Validitas dan Reliabilitas Indikator-Indikator dari Variabel Gaya 

Hidup, Kualitas Praduk, Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian 

 

a. Uji Validitas Indikator-Indikator dari variabel Gaya Hidup, Kualitas Praduk, 

Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian 

Suatu instrumen penelitian dapat dikatakan valid apabila mampu dan 

dapat mengungkapkan data dari variabel-variabel yang diteliti secara tetap. 

Ketentuan suatu instrumen dikatakan valid apabila memiliki koefisien 

korelasi Pearson Product Moment (R) ≥ 0,3 (Sugiyono, 2016:134). Adapun 

hasil uji validitas terhadap variabel nilai konsumen, citra perusahaan dan 

kepuasan konsumen disajikan pada Tabel 5.2 berikut ini. 
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Tabel 5.2 

Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Instrumen Penelitian Tentang 

Variabel Gaya Hidup, Kualitas Praduk, Persepsi Harga 

Terhadap 97 Orang Responden 

 
 Variabel Item Validitas 
   Koefisien Korelasi Keterangan 

1 Gaya Hidup X1.1 0,774 Valid 
(X1) X1.2 0,864 Valid 

 X1.3 0,797 Valid 
 X1.4 0,647 Valid 

2 Kualitas Produk 

(X2) 

X2.1 0,774 Valid 
X2.2 0,854 Valid 
X2.3 0,787 Valid 
X2.4 0,681 Valid 

3 Persepsi Harga (X3) X3.1 0,717 Valid 
X3.2 0,821 Valid 
X3.3 0,740 Valid 
X3.4 0,731 Valid 

4 Keputusan 

pembelian (Y) 

Y1.1 0,746 Valid 
Y1.2 0,866 Valid 
Y1.3 0,765 Valid 
Y1.4 0,589 Valid 

Sumber : Lampiran 3, (diolah 2024) 

 

Berdasarkan Tabel 5.2 tersebut di atas, mka semua variabel nilai 

koefisien korelasi berada di atas 0,3 sehingga semua instrumen tersebut 

adalah valid. 

b. Uji Reliabilitas Indikator-Indikator dari Variabel Gaya Hidup, Kualitas 

Praduk, Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian 

Pengujian reliabilitasnya digunakan uji statistik Cronbach Alpha. 

Menurut Ghozali (2016:48) suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel 

jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 0.70. Adapun hasil uji reliabilitas 

terhadap variabel nilai gaya hidup, kualitas praduk, persepsi harga dan 

keputusan pembelian disajikan pada Tabel 5.3 berikut ini. 
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Tabel 5.3 

Rekapitulasi Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Penelitian Tentang Gaya 

Hidup, Kualitas Praduk, Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian 

Terhadap 97 Orang Responden 

 

No Variabel Item Validitas 
   Alpha Cronbach Keterangan 

1 Gaya hidup X1 0,762 Reliabel 

2 Kualitas produk X2 0,771 Reliabel 

3 Persepsi harga X3 0,735 Reliabel 

3 Keputusan Pembelian Y 0,732 Reliabel 

Sumber : Lampiran 3, (diolah 2024) 

 

Berdasarkan Tabel 5.3 tersebut di atas, maka semua variabel nilai 

Alpha Cronbach berada di atas 0,70 sehingga semua instrumen tersebut 

adalah realibel. 

 

5.2.3. Deskripsi Variabel 

 

Dalam deskripsi data akan diuraikan persepsi responden tentang gaya hidup, 

kualitas produk, persepsi harga dan keputusan pembelian pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase. 

Penilaian secara kuantitatif menggunakan skala interval dengan 

mengintegrasikan rata-rata skor menurut kategori penilaiannya. Rumus (Usman dan 

Akbar, 2012 : 84) 

Nilai tertinggi        = 5 

 

Nilai terendah       = 1 

 

Rentang 5-1 = 4 

Rentang 4 

Kelas Interval (p) =  =  = 0,80 

Banyak Klas 5 
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Dari interval klas 0,80 bisa ditentukan kriteria mengenai gaya hidup, kualitas 

produk, persepsi harga dan keputusan pembelian pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase sebagai berikut : 

1,00–1,80 = sangat tidak baik 

1,80–2,60 = tidak baik 2,60–

3,40 = cukup baik 3,40–4,20 = 

baik 

4,20–5,00 = sangat baik 

 
 

1) Gaya Hidup (X1) 
 

Berdasarkan hasil tabulasi data jawaban responden terhadap 4 pertanyaan 

tentang gaya hidup yang dijawab oleh 97 orang responden, maka dapat dibuat 

tabulasi jumlah jawaban seluruh responden untuk masing-masing kategori 

seperti yang terlihat pada Tabel 5.4 berikut ini. 

Tabel 5.4 

Jawaban Responden Tentang Gaya Hidup 

 
No Indikator Gaya Hidup Jawaban 

Responden 

Jml 

Responden 

Jumlah 

Skor 

Rata² 

Skor 

Ket. 

5 4 3 2 1     

1 Aktivitas 17 36 36 8 0 97 353 3,64 Baik 

2 Minat 19 51 25 2 0 97 378 3,90 Baik 

3 Opini 30 57 10 0 0 97 408 4,21 Sangat 

Baik 

4 Tahapan dalam 

kehidupan 

67 29 1 0 0 97 454 4,68 Sangat 

Baik 
Jumlah 1593 16,42  

Baik Rata-rata 398 4,11 

Sumber : lampiran 4 (diolah 2024) 

 

Berdasarkan Tabel 5.4 di atas, terlihat bahwa rata-rata skor dari 4 

pertanyaan mengenai persepsi harga yaitu sebesar 4,11 yang berada di kisaran 
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3,40–4,20 yang berarti baik. Hal ini berarti secara keseluruhan gaya hidup dari 

konsumen terhadap penggunaan produk pakaian bekas bermerek yang dijual 

oleh Thrift Store Deerwave Abianbase dalam kondisi yang baik. 

2) Kualitas Produk (X2) 
 

Berdasarkan hasil tabulasi data jawaban responden terhadap 4 pertanyaan 

tentang kualitas produk yang dijawab oleh 97 orang responden, maka dapat 

dibuat tabulasi jumlah jawaban seluruh responden untuk masing-masing 

kategori seperti yang terlihat pada Tabel 5.5 berikut ini. 

Tabel 5.5 

Jawaban Responden Tentang Kualitas Produk 

 
No Indikator Kualitas 

Produk 

Jawaban 

Responden 

Jml 

Responden 

Jumlah 

Skor 

Rata² 

Skor 

Ket. 

5 4 3 2 1     

1 Keandalan 17 29 39 12 0 97 342 3,53 Baik 

2 Kesesuaian dengan 

spesifikasi 

25 34 33 5 0 97 370 3,81 Baik 

3 Daya tahan 43 41 13 0 0 97 418 4,31 Sangat 

Baik 

4 Estetika 68 24 5 0 0 97 451 4,65 Sangat 

Baik 
Jumlah 1581 16,30  

Baik Rata-rata 395 4,07 

Sumber : lampiran 4 (diolah 2024) 

 

Berdasarkan Tabel 5.5 di atas, terlihat bahwa rata-rata skor dari 4 

pertanyaan mengenai kualitas produk yaitu sebesar 4,07 yang berada di kisaran 

3,40–4,20 yang berarti baik. Hal ini berarti secara keseluruhan kualitas produk 

dari Thrift Store Deerwave Abianbase dalam kondisi yang baik. 

3) Persepsi Harga (X3) 
 

Berdasarkan hasil tabulasi data jawaban responden terhadap 4 pertanyaan 

tentang persepsi harga yang dijawab oleh 97 orang responden, maka dapat dibuat 
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tabulasi jumlah jawaban seluruh responden untuk masing-masing kategori 

seperti yang terlihat pada Tabel 5.6 berikut ini. 

Tabel 5.6 

Jawaban Responden Tentang Persepsi Harga 

 
No Indikator Persepsi 

Harga 

Jawaban 

Responden 

Jml 

Responden 

Jumlah 

Skor 

Rata² 

Skor 

Ket. 

5 4 3 2 1     

1 Keterjangkauan harga 12 27 44 14 0 97 328 3,38 Baik 

2 Daya saing harga 19 41 36 1 0 97 369 3,80 Baik 

3 Kesesuaian harga 

dengan kualitas 

24 47 25 1 0 97 385 3,97 Baik 

4 Kesesuaian harga 

dengan manfaat 

41 48 8 0 0 97 421 4,34 Sangat 

Baik 
Jumlah 1503 15,49  

Baik Rata-rata 376 3,87 

Sumber : lampiran 4 (diolah 2024) 

 

Berdasarkan Tabel 5.6 di atas, terlihat bahwa rata-rata skor dari 4 

pertanyaan mengenai persepsi harga yaitu sebesar 3,87 yang berada di kisaran 

3,40–4,20 yang berarti baik. Hal ini berarti secara keseluruhan persepsi dari 

konsumen terhadap harga produk yang dijual oleh Thrift Store Deerwave 

Abianbase dalam kondisi yang baik. 

4) Keputusan Pembelian (Y) 

 

Berdasarkan hasil tabulasi data jawaban responden terhadap 4 pertanyaan 

tentang keputusan pembelian yang dijawab oleh 97 orang responden, maka dapat 

dibuat tabulasi jumlah jawaban seluruh responden untuk masing-masing 

kategori seperti yang terlihat pada Tabel 5.7 berikut ini. 
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Tabel 5.7 

Jawaban Responden Tentang Keputusan Pembelian 

 
No Indikator Keputusan 

Pembelian 

Jawaban 

Responden 

Jml 

Responden 

Jumlah 

Skor 

Rata² 

Skor 

Ket. 

5 4 3 2 1     

1 Kemantapan pada 

produk 

10 30 53 4 0 97 337 3,47 Baik 

2 Mencari infor-masi 

produk 

15 47 35 0 0 97 368 3,79 Baik 

3 Memberikan 

rekomendasi 

31 55 11 0 0 97 408 4,21 Sangat 

Baik 

4 Pembelian ulang 67 30 0 0 0 97 455 4,69 Sangat 

Baik 
Jumlah 1568 16,16  

Baik Rata-rata 392 4,04 

Sumber : lampiran 4 (diolah 2024) 

 

Berdasarkan Tabel 5.7 di atas, terlihat bahwa rata-rata skor dari 4 

pertanyaan mengenai keputusan pembelian yaitu sebesar 4,04 yang berada di 

kisaran 3,40–4,20 yang berarti baik. Hal ini berarti secara keseluruhan keputusan 

pembelian konsumen terhadap produk pakaian bekas bermerek yang dijual pada 

Thrift Store Deerwave Abianbase dalam kondisi yang baik. 

 

5.2.4. Uji Asumsi Klasik 

 

Pengujian ini dilakukan untuk kepentingan analisis variabel-variabel yang 

dioperasikan harus memenuhi persyaratan sehingga tidak menghasilkan hasil yang 

bias dalam pengujian. Pengujian pendahuluan diperlukan karena model analisis 

didasarkan pada asumsi-asumsi penyederhanaan. Pengujian tersebut merupakan 

pengujian asumsi klasik yang meliputi: 

1) Uji Normalitas 

 

Berdasarkan hasil perhitungan IBM SPSS Statistic Version 24 diperoleh 

hasil sebagai berikut: 
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Tabel 5.8 

Hasil Pengujian Normalitas 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 

N  97 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 
 Std. Deviation 1,38015843 

Most Extreme Differences Absolute .073 
 Positive .042 
 Negative -.073 

Test Statistic  .073 
Asymp. Sig. (2-tailed)  .200 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

Sumber : lampiran 5, (diolah 2024) 

 

Tabel 5.8 menunjukkan bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) lebih besar 

0,05. Hal ini berarti seluruh data berdistribusi normal. 

2) Uji Multikolinearitas 

 

Uji multikonearitas dilakukan untuk mengatahui ada tidaknya hubungan 

antara variabel bebas yang satu dengan variabel bebas yang lain. Berdasarkan 

hasil perhitungan IBM SPSS Statistic Version 24 diperoleh hasil sebagai berikut: 

Tabel 5.9 

Hasil Pengujian Multikolinearitas 

 

Coefficientsa 

Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 X1 

X2 

.584 

.436 
1.713 
2.296 

X3 .461 2.171 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber : Lampiran 5, (diolah 2024) 

 

Tabel 5.9 menunjukkan bahwa nilai tolerance untuk kedua variabel bebas 

lebih besar dari 0,1 (10 persen) dan nilai VIF lebih kecil dari 10 persen. Dengan 

demikian, model regresi linier berganda bebas dari multikolinearitas, 
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a. Dependent Variable: Abresid 

 

 

artinya tidak terdapat korelasi diantara variabel bebas dalam model regresi linear 

berganda tersebut. 

3) Uji Heteroskedastisitas 

 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan lain. Model regresi yang baik adalah yang tidak mengandung gejala 

heteroskedastisitas atau mempunyai varians yang homogen. Untuk mendeteksi 

adanya heteroskedastisitas dapat digunakan uji Glejser. Jika nilai signifikansi 

lebih besar dari 0,05 maka dapat dikatakan model bebas dari heteroskedastisitas. 

Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada Tabel 5.10 sebagai berikut : 

Tabel 5.10 

Hasil Pengujian Heteroskedastisitas 

 
 
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

B Std. Error Beta   

1 (Constant) 1,686 ,768  2,195 ,031 

X1 -,088 ,057 -,207 -1,551 ,124 

X2 -,019 ,057 -,052 -,339 ,736 

X3 ,072 ,059 ,183 1,217 ,227 

Sumber : Lampiran 5 (diolah 2024) 

 

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas dapat diketahui nilai signifikan 

variabel-variabel bebas lebih besar daripada 0,05 sehingga dapat dikatakan 

model bebas dari heteroskedastisitas. 

 

5.2.5. Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Regresi berganda ialah suatu alat analisis peramalan nilai pengaruh dua 

variabel bebas atau lebih terhadap variabel terikat. Berdasarkan hasil perhitungan 

IBM SPSS Statistics Version 24 diperoleh hasil analisis regresia seperti disajikan 

pada Tabel 5.11 berikut ini. 
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Tabel 5.11 

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

 

 
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

t 
 

Sig. 

B Std. Error Beta   

1 (Constant) 5,338 1,208  4,421 0,000 

X1 0,272 0,089 0,301 3,055 0,003 

X2 0,188 0,090 0,238 2,090 0,039 

X3 0,213 0,093 0,254 2,287 0,024 

Adjusted R2 0,457 

F-hitung 27,886 

Sig 0,000 
a. Dependent Variable: Y 

Sumber : lampiran 6, (diolah 2024) 

 

Berdasarkan Tabel 5.11 diperoleh nilai-nilai : a = 5,338, b1 = 0,272, b2 = 

0,188 dan b3 = 0,213. Berdasarkan nilai-nilai tersebut di atas, maka diperoleh 

persamaan regresi linier berganda sebagai berikut : 

Y = 5,338+0,272X1+0,188X2+0,213X3. 
 

Berdasarkan persamaan tersebut, maka pengaruh gaya hidup, kualitas 

produk dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk pakaian bekas 

bermerek pada Thrift Store Deerwave Abianbase dapat diartikan sebagai berikut : 

1) Koefisien regresi gaya hidup (X1) sebesar 0,272 menyatakan bahwa apabila gaya 

hidup konsumen untuk menggunakan produk pakaian bekas bermerek semakin 

meningkat, maka keputusan pembelian akan meningkat. 

2) Koefisien regresi kualitas produk (X2) sebesar 0,188 menyatakan bahwa apabila 

kualitas produk dari pakaian bekas bermerek semakin baik, maka keputusan 

pembelian akan meningkat. 

3) Koefisien regresi persepsi harga (X3) sebesar 0,213 menyatakan bahwa apabila 

penerapan harga semakin tepat, maka keputusan pembelian akan meningkat. 
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5.2.6. Analisis Determinasi (Adjusted R2) 

 

Koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

kemampuan variabel independen terhadap variabel dependen. Nilai R2 yang kecil 

berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi 

varaiabel dependen amat terbatas. Nilai determinasi ditentukan dengan nilai 

Adjusted R Square. 

Berdasarakn Tabel 5.11 diperoleh koefisien adjusted R2 sebesar 0,457 atau 

45,7%. Dalam hal ini dapat diartikan bahwa kemampuan variabel gaya hidup, 

kualitas produk dan persepsi harga dalam mempengaruhi variabel dependen yaitu 

keputusan pembelian sebesar 45,7%, sedangkan sisanya 54,3% dijelaskan oleh 

variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

5.2.7. Kelayakan Model (Uji F) 

 

Ketepatan fungsi regresi sampel dalam menaksir nilai aktual dapat diukur 

dari goodness of fit-nya. Secara statistik, setidaknya ini dapat diukur dari Uji F. 

Suatu model penelitian dikatakan layak atau tidak layak dapat dilihat dari ketentuan 

yaitu jika variabel bebas memiliki nilai sig-F ≤ 0,05 artinya model persamaan 

persamaan regresi masuk dalam kriteria layak atau fit. Hal sebaliknya jika nilai sig- 

F > 0,05 artinya persamaan regresi masuk dalam kategori tidak layak atau not fit. 

Berdasarkan Tabel 5.11 dapat dijelaskan bahwa nilai nilai F-hitung sebesar 

27,886, dengan nilai probabiltas signifikansi sebesar 0,000, dimana nilai 0,000 lebih 

kecil dari 0,05. Apabila nilai signifikansi F lebih kecil dari 0,05, secara simultan 

gaya hidup, kualitas paroduk dan persepsi harga mempunyai pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian model persamaan regresi tersebut 

bisa dikatakan dalam kriteria layak atau fit. 
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5.2.8. Analisis t-test 

 

Uji ini digunakan untuk menguji signifikansi koefisien regresi (b1,2,3), 

sehingga diketahui pengaruh secara parsial antara gaya hidup, kualitas produk dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk pakaian bekas bermerek pada 

Thrift Store Deerwave Abianbase adalah memang benar-benar nyata terjadi 

(signifikan) atau hanya diperoleh secara kebetulan. 

1) Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pakaian 

Bekas Bermerek pada Thrift Store Deerwave Abianbase 

Berdasarkan hasil perhitungan SPSS yang disajikan pada Tabel 5.11 

diperoleh nilai signifikansi 0,003. Nilai probabilitas signifikansi sebesar 0,003 

lebih kecil dari 0,05, berarti gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk pakaian bekas bermerek pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase. 

2) Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Pakaian Bekas Bermerek pada Thrift Store Deerwave Abianbase 

Berdasarkan hasil perhitungan SPSS yang disajikan pada Tabel 5.11 

diperoleh nilai signifikansi 0,039. Nilai probabilitas signifikansi sebesar 0,039 

lebih kecil dari 0,05, berarti kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk pakaian bekas bermerek pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase. 

3) Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pakaian 

Bekas Bermerek pada Thrift Store Deerwave Abianbase 

 

Berdasarkan hasil perhitungan SPSS yang disajikan pada Tabel 5.11 

diperoleh nilai signifikansi 0,024. Nilai probabilitas signifikansi sebesar 0,024 

lebih kecil dari 0,05, berarti persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap 
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keputusan pembelian produk pakaian bekas bermerek pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase. 

 
 

5.2.9. Pembahasan 

 

1) Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase 

 

Hasil uji secara parsial diperoleh pengaruh yang signifikan antara gaya 

hidup terhadap keputusan pembelian pada Thrift Store Deerwave Abianbase. Hal 

ini berarti semakin meningkat gaya hidup dalam menggunakan produk pakaian 

bekas bermerek, maka semakin meningkat keputusan pembelian pada Thrift 

Store Deerwave Abianbase. Ini berarti hipotesis pertama (H1) dalam penelitian 

ini yang menyatakan bahwa gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian pada Thrift Store Deerwave Abianbase, dapat diterima. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan teori dari Menurut Kotler (2019) gaya 

hidup merupakan perilaku konsumen atas apa yang mereka lakukan sehari-hari 

tentang hidup. Gaya hidup setiap individu dapat berbeda sesuai apa yang 

menjadi aktivitas maupun kemampuan yang dimiliki terhadap keinginan akan 

produk. Hasil ini juga selaras dengan penelitian yang dilaksanakan oleh Wibowo 

(2023) menunjukkan gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Maulana (2023) 

menunjukkan gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Afidah (2023) menunjukkan gaya 

hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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2) Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian pada Thrift 

Store Deerwave Abianbase 

 

Hasil uji secara parsial diperoleh pengaruh yang signifikan antara 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase. Hal ini berarti semakin baik kualits produk, maka semakin 

meningkat keputusan pembelian produk pakaian pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase. Ini berarti hipotesis kedua (H2) dalam penelitian ini yang 

menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian pada Thrift Store Deerwave Abianbase, dapat diterima. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan teori dari Windarti dan Ibrahim (2019) 

bahwa kualitas produk merupakan kesesuaian kebutuhan dan keinginan pada 

setiap produk ke dalam spesifikasi produk, kualitas produk adalah suatu kondisi 

yang berhubungan dengan produk, jasa manusia dan lingkungan untuk 

memenuhi harapan konsumen. Agar mencapai kualitas produk yang diinginkan 

maka harus diperlukan suatu standarisasi kualitas. Hal ini bertujuan untuk 

menjaga agar produk yang dihasilkan bisa memenuhi standar yang sudah 

ditetapkan sehingga konsumen tidak akan kehilangan kepercayaan terhadap 

produk yang bersangkutan dan memutuskan untuk membeli produk yang 

diinginkan. 

Hasil penelitian ini selaras dengan penelitian yang dilaksanakan oleh 

Joshua dan Padmalia (2019) menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Hakim 

(2019) menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Larosa dan 

Sugiarto (2019) menunjukkan bahwa terdapat pengaruh kualitas produk 
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terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Wibowo 

(2023) menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Maulana 

(2023) menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Fauziyah 

(2023) menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh Afidah (2023) 

menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

3) Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian pada Thrift 

Store Deerwave Abianbase 

 

Hasil uji secara parsial diperoleh pengaruh yang signifikan antara 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase. Hal ini berarti semakin baik penerapan harga produk 

sepeda, maka semakin meningkat keputusan pembelian produk pada Thrift Store 

Deerwave Abianbase. Ini berarti hipotesis ketiga (H3) dalam penelitian ini yang 

menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian pada Thrift Store Deerwave Abianbase, dapat diterima. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan teori Swastha dan Irawan (2015) 

mengemukakan bahwa harga adalah jumlah uang yag dibutuhkan untuk 

mendapatkan sejumlah kombinasi, produk dan pelayanan. Harga merupakan 

salah stu unsur yang mempengaruhi kegiatan-kegiatan perusahaan yang 

berfungsi menciptakan keunggulan kompetitif dari konsumen. Namun hal itu 

sering kali berbenturan dengan kebijakan penetapan harga. Penetapan harga ini 

juga harus disesuaikan dengan lingkungan dan perubahan yang terjadi terutama 
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pada saat sangat ketatnya persaingan dan permintaan yang terbatas. Dan 

perusahaan harus bersaing dan mempengaruhi konsumen agar konsumen untuk 

membeli produknya. Agar lebih konpetitif di pasar, perusahaan harus 

mempertimbangkan harga pesaing sebagai patokan dalam menentukan harga 

jual produknya. Menurut Peter dan Olson (2019) menyatakan bahwa dalam suatu 

produk, harga memberikan rangsangan dan pengaruh terhadap perilaku 

konsumen dalam mengambil keputusan pembelian 

Hasil penelitian ini selaras dengan penelitian yang dilaksanakan oleh 

Prayogo dan Liliani (2019) menunjukkan bahwa terdapat pengaruh harga 

terhadap keputusan pembelian. Murwatiningsih (2019) menunjukkan bahwa 

variabel harga mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sejalan dengan penelitian Brata (2019) menunjukkan bahwa variabel 

persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan secara parsial maupun 

simultan. Penelitian yang dilaksanakan oleh Wibowo (2023) menunjukkan 

persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian yang dilaksanakan oleh Puspaningrum (2022) menunjukkan harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian 

yang dilaksanakan oleh Maulana (2023) menunjukkan harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilaksanakan oleh 

Fauziyah (2023) menunjukkan harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian 
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BAB VI 

PENUTUP 

 

 

6.1. Simpulan 

 

Berdasarkan uraian pada bab-bab sebelumnya, maka kesimpulan yang dapat 

ditarik berkaitan dengan pengaruh gaya hidup, kualitas produk dan persepsi harga 

terhadap keputusan pembelian produk pada Thrift Store Deerwave Abianbase, 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1) Gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk pada Thrift Store Deerwave Abianbase. Hal ini berarti semakin 

meningkat gaya hidup dalam menggunakan produk pakaian bekas bermerek, 

maka semakin meningkat keputusan pembelian pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase 

2) Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk pada Thrift Store Deerwave Abianbase. Hal ini berarti 

semakin baik kualits produk, maka semakin meningkat keputusan pembelian 

produk pakaian pada Thrift Store Deerwave Abianbase. 

3) Persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan produk 

pada Thrift Store Deerwave Abianbase. Hal ini berarti semakin baik penerapan 

harga produk sepeda, maka semakin meningkat keputusan pembelian produk 

pada Thrift Store Deerwave Abianbase. 
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6.2. Keterbatasan dan Saran 

 

6.2.1. Keterbatasan 

 

Penelitian ini masih banyak kendala dan kelemahan-kelemahannya, 

diantaranya adalah singkatnya waktu yang dimiliki oleh responden pada saat berada 

di lokasi penelitian memungkinkan responden tidak mendalami makna dan maksud 

pertanyaan tersebut sehingga memungkinkan responden keliru mempersepsikan 

pernyataan-pernyataan dalam kuesioner yang diajukan, sehingga hal ini 

menghasilkan jawaban yang kurang obyektif. Disamping itu juga, heterogennya 

latar belakang responden, baik dalam hal jenis kelamin, umur tingkat pendidikan 

dan pekerjan memungkinkan beragamnya kemampuan responden dalam 

mempersepsikan pernyataan-pernyataan yang diajukan dalam kuesioner. 

 

6.2.2. Saran-saran 

 

Berdasarkan uraian kesimpulan tersebut diatas, maka saran-saran yang dapat 

penulis sampaikan berkaitan dengan pengaruh gaya hidup, kualitas produk dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk pada Thrift Store Deerwave 

Abianbase adalah sebagai berikut : 

1) Aktivitas merupakan indikator dari variabel gaya hidup yang memperoleh skor 

terendah, maka sebaiknya pihak Thrift Store Deerwave Abianbase lebih 

menyeleksikan produk yang lebih baik yang akan dijual sehingga bisa 

menambah gaya konsumen dalam beraktivitas. 

2) Keandalan merupakan indikator dari variabel kualitas produk yang memperoleh 

skor terendah, maka sebaiknya pihak Thrift Store Deerwave Abianbase lebih 

mengutamakan produk-produk yang handal (kuat) untuk dijual, sehingga tidak 

mudah sobek atau rusak. 
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3) Keterjangkauan harga merupakan indikator dari variabel persepsi harga yang 

memperoleh skor terendah, maka sebaiknya Thrift Store Deerwave Abianbase 

dalam menjual produknya memberikan diskon sehingga mampu dijangkau oleh 

semua kalangan konsumen. 

4) Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan penelitian ini 

dengan memasukkan atau menambah jumlah variabel yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian seperti lokasi dan promosi penjualan. 
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Lampiran 1 
 

 
 

 

 

 

 

No. Kuesioner 

 
 

KUESIONER PENELITIAN 

 

PROGRAM STUDI MANAJEMEN 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS 

UNIVERSITAS MAHASARASWATI 

 
 

 

Kepada Yth. 

Bapak/Ibu Konsumen pada Thrift Store Deerwave Abianbase 

di tempat 

 
Dengan Hormat, 

 
Saya Putu Agus Ardi Pratama, mahasiswa Program Studi Manajemen Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Mahasaraswati Denpasar, sedang mengadakan 

penelitian untuk memperoleh data guna menyelesaikan skripsi. Penelitian yang saya 

lakukan adalah berjudul “Pengaruh Gaya Hidup, Kualitas Produk Dan Persepsi Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian di Thrift Store Deerwave Abianbase Badung Bali” 

Saya mohon kesediaan Bapak/Ibu untuk dapat meluangkan waktu dan mengisi 

setiap jawaban dengan lengkap dan benar. Semua informasi yang diterima akan 

dijaga kerahasiaannya dan hanya akan dipergunakan untuk keperluan akademis 

semata. 

Atas bantuan dan partisipasi Bapak/Ibu meluangkan waktunya, saya ucapkan terima 

kasih. 

 
Hormat saya, 

 

 

 
Putu Agus Ardi Pratama 

NIM : 2002612011030 
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Lanjutan lampiran 1 

 
A. Identitas Responden 

1. Jenis kelamin : .................................... 

2. Umur : .................................... 

3. Pendidikan : .................................... 

4. Pekerjaan : .................................... 

 
B. Petuntuk Pengisian 

 

1. Jawablah semua pertanyaan di bawah ini. 

2. Berilah tanda rumput (  ) pada jawaban yang Bapak/Ibu anggap benar/sesuai 

3. Berilah jawaban sesuai dengan kenyataan yang ada 

 

C. Pernyataan 

 

 

Gaya Hidup (X1) 

Kategori 

STS TS CS S SS 

1 2 3 4 5 

1. Saya merasa nyaman menggunakan pakaian ini 
untuk menambah gaya dalam aktivitas sehari- 

hari. 

     

2. Saya berminat menggunakan pakaian ini untuk 

menambah gaya 

     

3. Saya menggunakan pakaian ini karena terkesan 

mewah 

     

4. Saya menggunakan pakaian ini untuk variasi 

hidup. 

     

 

 

Kualitas Hidup (X2) 

Kategori 

STS TS CS S SS 

1 2 3 4 5 

1. Saya tertarik menggunakan pakaian ini karena 

sangat bisa dihandalkan. 

     

2. Saya tertarik menggunakan pakaian ini karena 

spesifikasinya yang sangat spesial. 

     

3. Saya tertarik menggunakan pakaian ini karena 

daya tahannya yang kuat 

     

4. Saya tertarik menggunakan pakaian ini karena 

desaianya yang modern 
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Lanjutan lampiran 1 

 

 

Harga (X3) 

Kategori 

STS TS CS S SS 

1 2 3 4 5 

1. Saya tertarik membeli produk pakaian ini 

karena harganya terjangkau. 

     

2. Saya tertarik membeli produk pakaian ini 

karena harganya bersaing di pasaran. 

     

3. Saya tertarik membeli produk pakaian ini 

karena harganya sesuai dengan kualitasnya. 

     

4. Saya tertarik membeli produk pakaian ini 

karena harganya sesuai dengan manfaatnya. 

     

 

 

Keputusan Pembelian (Y) 

Kategori 

STS TS CS S SS 

1 2 3 4 5 

1. Saya memutuskan membeli produk pakaian ini 

karena sesuai dengan harapan 

     

2. Saya memutuskan membeli produk pakaian ini 

karena sudah pengalaman menggunakan produk 

ini. 

     

3. Saya selalu memberikan rekomendasi kepada 

konsumen lain untuk membeli pakaian di store 
ini. 

     

4. Saya selalu membeli Kembali produk pakaian 

jadi setelah merasakan manfaatnya. 

     

 
Keterangan : 

STS = sangat tidak setuju dengan nilai 1 

TS = Tidak setuju dengan nilai 2 

CS = cukup setuju dengan nilai 3 

S = setuju dengan nilai 4 

SS = sangat setuju dengan nilai 5 
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Lampiran 2. Tabulasi Skor Jawaban Responden Tentang Gaya Hidup (X1), 

Kualitas Produk (X2), Persepsi Harga (X3) dan Keputusan 

Pembelian (Y) 
 

 
No 

Gaya Hidup 

(X1) 

 
Jml 

Kualitas Produk 

(X2) 

 
Jml 

Persepsi Harga 

(X3) 

 
Jml 

K. Pembelian 

(Y) 

 
Jml 

Resp. X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y 

1 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 4 5 5 5 19 5 5 5 5 20 

2 4 4 4 5 17 5 5 5 4 19 4 3 4 4 15 3 4 4 5 16 

3 3 4 4 5 16 2 4 4 4 14 3 3 4 4 14 4 3 3 5 15 

4 3 4 4 5 16 3 3 4 4 14 3 3 4 4 14 3 4 4 4 15 

5 4 4 5 5 18 4 5 5 5 19 4 4 4 4 16 4 4 4 5 17 

6 4 5 5 5 19 5 5 4 5 19 3 4 5 5 17 3 5 5 5 18 

7 3 3 4 5 15 2 3 4 4 13 3 3 3 4 13 3 3 4 4 14 

8 4 3 3 4 14 3 3 3 3 12 2 3 4 4 13 3 3 3 4 13 

9 4 4 5 5 18 4 5 5 5 19 4 4 4 4 16 4 4 4 5 17 

10 3 4 5 5 17 4 2 4 4 14 3 4 4 4 15 3 4 4 5 16 

11 3 3 4 5 15 3 3 4 5 15 3 3 3 4 13 3 3 4 4 14 

12 3 4 4 5 16 5 3 4 4 16 3 3 4 4 14 3 4 4 4 15 

13 5 4 4 4 17 3 3 4 5 15 3 3 4 5 15 3 4 4 5 16 

14 5 5 5 5 20 4 4 5 5 18 4 4 5 5 18 4 5 5 5 19 

15 3 4 4 5 16 2 3 3 4 12 2 3 4 5 14 3 3 4 5 15 

16 4 4 4 5 17 3 4 5 5 17 3 4 4 4 15 4 4 4 4 16 

17 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 3 4 4 14 

18 5 5 5 5 20 4 5 5 5 19 3 5 5 5 18 4 5 5 5 19 

19 4 4 5 5 18 4 5 5 5 19 3 4 4 5 16 4 4 4 5 17 

20 4 3 4 4 15 2 3 3 5 13 3 3 3 4 13 3 3 3 5 14 

21 4 4 4 5 17 3 4 4 5 16 3 4 4 4 15 3 4 4 5 16 

22 4 5 5 5 19 3 4 5 5 17 3 4 5 5 17 4 4 5 5 18 

23 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 4 5 5 19 5 5 5 5 20 

24 3 4 4 4 15 3 4 4 4 15 3 3 3 4 13 3 3 4 4 14 

25 3 3 4 5 15 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 3 4 4 14 

26 4 5 4 5 18 4 5 5 5 19 3 4 4 5 16 4 4 4 5 17 

27 4 5 4 5 18 3 4 5 5 17 3 4 4 5 16 3 4 5 5 17 

28 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 3 3 4 4 14 3 4 4 4 15 

29 3 3 4 4 14 3 3 3 3 12 2 3 3 4 12 3 3 3 4 13 

30 4 4 4 5 17 2 3 3 5 13 3 4 4 4 15 3 4 4 5 16 

31 4 4 5 5 18 4 4 5 5 18 4 3 4 5 16 3 4 5 5 17 

32 3 4 4 5 16 3 3 4 5 15 4 3 3 5 15 3 3 4 5 15 

33 3 3 4 5 15 3 4 5 5 17 2 3 4 5 14 2 3 4 5 14 

34 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 4 5 5 19 4 5 5 5 19 

35 3 4 5 5 17 4 4 4 4 16 3 4 4 4 15 4 3 4 5 16 

36 4 5 5 5 19 3 4 4 5 16 3 5 5 5 18 4 4 5 5 18 

37 4 4 4 5 17 4 4 4 4 16 3 3 4 4 14 3 4 4 5 16 

38 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 3 3 4 4 14 4 5 5 5 19 

39 4 4 4 5 17 3 4 5 5 17 4 4 4 4 16 3 4 4 5 16 

40 4 5 5 5 19 3 4 5 5 17 4 5 5 5 19 5 5 5 5 20 

41 3 3 4 4 14 4 5 5 5 19 4 4 4 4 16 3 3 3 4 13 

42 5 4 4 5 18 3 4 4 5 16 2 4 4 4 14 3 4 5 5 17 

43 4 4 4 5 17 4 4 4 5 17 4 4 4 4 16 3 4 4 5 16 

44 5 4 4 5 18 3 4 5 5 17 3 4 4 5 16 4 4 4 5 17 

45 3 4 5 4 16 4 4 5 5 18 4 4 4 4 16 3 4 4 4 15 

46 3 3 4 5 15 3 3 4 4 14 3 3 4 4 14 3 3 4 4 14 
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47 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 4 4 4 5 17 4 3 4 4 15 

48 5 5 5 5 20 4 5 5 5 19 3 5 4 5 17 5 5 5 5 20 

49 4 4 4 4 16 3 4 4 4 15 3 3 4 4 14 3 3 4 5 15 

50 5 4 3 5 17 4 5 5 5 19 3 4 4 4 15 4 3 4 5 16 

51 4 4 4 4 16 3 4 5 5 17 4 4 3 4 15 3 3 4 5 15 

52 5 4 5 5 19 4 5 5 5 19 5 5 4 5 19 5 5 5 5 20 

53 4 4 5 4 17 3 3 5 5 16 4 4 3 4 15 3 4 4 4 15 

54 3 4 4 5 16 3 3 4 4 14 3 3 3 3 12 2 4 4 5 15 

55 5 3 4 5 17 3 4 4 5 16 4 4 2 4 14 4 4 4 4 16 

56 4 5 5 5 19 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 

57 4 5 5 5 19 4 4 5 5 18 5 5 5 5 20 4 5 5 5 19 

58 3 5 5 5 18 2 3 4 5 14 5 5 3 4 17 3 3 3 4 13 

59 5 4 4 5 18 3 3 4 4 14 4 4 3 3 14 2 3 4 4 13 

60 2 3 4 4 13 2 2 3 4 11 2 3 3 3 11 4 4 4 4 16 

61 2 4 4 4 14 2 3 4 5 14 2 3 4 4 13 3 3 4 5 15 

62 3 3 4 4 14 2 2 3 3 10 2 2 3 3 10 3 4 5 4 16 

63 2 4 4 4 14 3 3 4 4 14 2 3 4 4 13 3 3 3 4 13 

64 4 4 5 5 18 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 4 3 5 4 16 

65 3 4 4 5 16 4 3 5 5 17 4 3 4 3 14 4 4 5 4 17 

66 3 4 4 5 16 3 4 5 5 17 5 5 4 4 18 3 3 3 4 13 

67 3 3 4 4 14 3 4 5 5 17 3 3 4 4 14 3 4 4 5 16 

68 4 5 5 5 19 4 5 5 5 19 3 5 5 5 18 5 5 4 5 19 

69 2 3 3 4 12 3 3 4 5 15 2 3 3 5 13 4 3 4 5 16 

70 2 2 3 4 11 2 3 3 4 12 2 4 3 4 13 4 3 3 5 15 

71 3 3 3 4 13 3 3 4 5 15 2 3 4 4 13 3 4 4 5 16 

72 4 4 4 5 17 3 4 4 5 16 5 4 3 4 16 3 4 4 4 15 

73 3 3 3 3 12 3 4 4 4 15 3 3 3 4 13 4 4 5 5 18 

74 5 4 4 4 17 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 4 4 5 5 18 

75 2 4 4 5 15 3 3 5 5 16 2 5 3 4 14 3 4 4 4 15 

76 3 3 3 5 14 2 2 5 5 14 4 4 5 5 18 3 4 5 5 17 

77 2 2 4 5 13 5 4 5 5 19 3 3 4 4 14 4 4 4 5 17 

78 5 4 4 5 18 4 3 5 5 17 4 4 5 5 18 4 4 5 5 18 

79 4 3 4 4 15 3 4 3 4 14 3 4 4 4 15 3 3 5 5 16 

80 3 5 5 5 18 5 5 4 5 19 4 4 5 5 18 4 5 5 5 19 

81 3 4 4 5 16 5 3 3 5 16 3 3 4 5 15 3 3 4 4 14 

82 3 3 3 4 13 4 4 3 5 16 3 3 5 5 16 3 3 4 5 15 

83 3 3 4 5 15 4 5 4 5 18 3 5 5 5 18 3 4 5 5 17 

84 3 4 4 5 16 5 5 4 4 18 2 4 4 3 13 3 4 4 5 16 

85 3 4 4 4 15 5 5 4 5 19 4 5 5 4 18 3 4 4 4 15 

86 3 3 3 4 13 3 3 4 5 15 3 4 5 5 17 2 3 5 5 15 

87 3 3 3 4 13 4 2 3 3 12 3 3 3 3 12 3 3 4 5 15 

88 3 4 4 5 16 4 5 5 5 19 3 4 5 5 17 5 4 4 5 18 

89 2 3 4 4 13 2 3 4 4 13 3 4 4 5 16 3 4 4 5 16 

90 4 4 4 4 16 3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 3 3 4 5 15 

91 3 3 4 5 15 3 4 5 5 17 5 5 5 5 20 3 4 5 5 17 

92 4 4 5 5 18 3 4 4 5 16 4 4 3 5 16 5 4 4 5 18 

93 4 4 5 5 18 5 3 4 5 17 5 4 3 4 16 4 3 3 4 14 

94 3 4 4 5 16 5 3 5 5 18 5 5 4 5 19 3 3 3 5 14 

95 4 5 5 5 19 5 5 5 5 20 4 5 5 5 19 5 5 5 5 20 

96 4 4 4 4 16 4 5 5 5 19 4 5 5 5 19 3 4 5 5 17 

97 4 4 4 5 17 4 3 4 5 16 4 4 4 5 17 4 4 4 5 17 



103 
 

 

 

Lampiran 3. Uji Validitas dan Reliabilitas 

 

1) Persepsi Gaya Hidup (X1) 

 
 

Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1 

X1.1 Pearson Correlation 1 ,517**
 ,397**

 ,289**
 ,774**

 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,004 ,000 

N 97 97 97 97 97 

X1.2 Pearson Correlation ,517**
 1 ,680**

 ,461**
 ,864**

 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 97 97 97 97 97 

X1.3 Pearson Correlation ,397**
 ,680**

 1 ,465**
 ,797**

 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 

N 97 97 97 97 97 

X1.4 Pearson Correlation ,289**
 ,461**

 ,465**
 1 ,647**

 

Sig. (2-tailed) ,004 ,000 ,000  ,000 

N 97 97 97 97 97 

X1 Pearson Correlation ,774**
 ,864**

 ,797**
 ,647**

 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 97 97 97 97 97 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 

Reliability 

 

Scale: ALL VARIABLES 
 

 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases Valid 97 100,0 

Excludeda
 0 ,0 

Total 97 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

,762 4 
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Lanjutan lampiran 3 

 

2) Kualitas Produk (X2) 
 

 

Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2 

X2.1 Pearson Correlation 1 ,580**
 ,391**

 ,270**
 ,774**

 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,007 ,000 

N 97 97 97 97 97 

X2.2 Pearson Correlation ,580**
 1 ,551**

 ,443**
 ,854**

 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 97 97 97 97 97 

X2.3 Pearson Correlation ,391**
 ,551**

 1 ,607**
 ,787**

 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 

N 97 97 97 97 97 

X2.4 Pearson Correlation ,270**
 ,443**

 ,607**
 1 ,681**

 

Sig. (2-tailed) ,007 ,000 ,000  ,000 

N 97 97 97 97 97 

X2 Pearson Correlation ,774**
 ,854**

 ,787**
 ,681**

 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 97 97 97 97 97 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
 

Reliability 
 

Scale: ALL VARIABLES 
 

 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases Valid 97 100,0 

Excludeda
 0 ,0 

Total 97 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

,771 4 
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Lanjutan lampiran 3 

 

3) Persepsi Harga (X3) 
 

 

Correlations 
 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3 

X3.1 Pearson Correlation 1 ,532**
 ,225*

 ,271**
 ,717**

 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,027 ,007 ,000 

N 97 97 97 97 97 

X3.2 Pearson Correlation ,532**
 1 ,470**

 ,448**
 ,821**

 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 97 97 97 97 97 

X3.3 Pearson Correlation ,225*
 ,470**

 1 ,604**
 ,740**

 

Sig. (2-tailed) ,027 ,000  ,000 ,000 

N 97 97 97 97 97 

X3.4 Pearson Correlation ,271**
 ,448**

 ,604**
 1 ,731**

 

Sig. (2-tailed) ,007 ,000 ,000  ,000 

N 97 97 97 97 97 

X3 Pearson Correlation ,717**
 ,821**

 ,740**
 ,731**

 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 97 97 97 97 97 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 
Reliability 

 
Scale: ALL VARIABLES 

 

 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases Valid 97 100,0 

Excludeda
 0 ,0 

Total 97 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

,735 4 
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Lanjutan lampiran 3 

 

4) Keputusan Pembelian (Y) 
 

Correlations 
 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y 

Y1.1 Pearson Correlation 1 ,541**
 ,304**

 ,250*
 ,746**

 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,002 ,013 ,000 

N 97 97 97 97 97 

Y1.2 Pearson Correlation ,541**
 1 ,627**

 ,351**
 ,866**

 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 97 97 97 97 97 

Y1.3 Pearson Correlation ,304**
 ,627**

 1 ,364**
 ,765**

 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000  ,000 ,000 

N 97 97 97 97 97 

Y1.4 Pearson Correlation ,250*
 ,351**

 ,364**
 1 ,589**

 

Sig. (2-tailed) ,013 ,000 ,000  ,000 

N 97 97 97 97 97 

Y Pearson Correlation ,746**
 ,866**

 ,765**
 ,589**

 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 97 97 97 97 97 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 
Reliability 

 
Scale: ALL VARIABLES 

 

 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases Valid 97 100,0 

Excludeda
 0 ,0 

Total 97 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

,732 4 
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Lampiran 4. Persentase Skor Jawaban Responden 

 

1) Persepsi Gaya Hidup (X1) 
 

 
 

X1.1 
  

Frequency 
 

Percent 
 

Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 8 8,2 8,2 8,2 

3,00 36 37,1 37,1 45,4 

4,00 36 37,1 37,1 82,5 

5,00 17 17,5 17,5 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
X1.2 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2,00 2 2,1 2,1 2,1 

3,00 25 25,8 25,8 27,8 

4,00 51 52,6 52,6 80,4 

5,00 19 19,6 19,6 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
X1.3 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3,00 10 10,3 10,3 10,3 

4,00 57 58,8 58,8 69,1 

5,00 30 30,9 30,9 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
X1.4 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3,00 1 1,0 1,0 1,0 

4,00 29 29,9 29,9 30,9 

5,00 67 69,1 69,1 100,0 

Total 97 100,0 100,0  
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Lanjutan lampiran 4 

 

2) Kualitas Produk (X2) 

 
X2.1 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2,00 12 12,4 12,4 12,4 

3,00 39 40,2 40,2 52,6 

4,00 29 29,9 29,9 82,5 

5,00 17 17,5 17,5 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
X2.2 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2,00 5 5,2 5,2 5,2 

3,00 33 34,0 34,0 39,2 

4,00 34 35,1 35,1 74,2 

5,00 25 25,8 25,8 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
X2.3 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3,00 13 13,4 13,4 13,4 

4,00 41 42,3 42,3 55,7 

5,00 43 44,3 44,3 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
X2.4 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3,00 5 5,2 5,2 5,2 

4,00 24 24,7 24,7 29,9 

5,00 68 70,1 70,1 100,0 

Total 97 100,0 100,0  
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Lanjutan lampiran 4 

 

3) Persepsi Harga (X3) 

 
X3.1 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2,00 14 14,4 14,4 14,4 

3,00 44 45,4 45,4 59,8 

4,00 27 27,8 27,8 87,6 

5,00 12 12,4 12,4 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
X3.2 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2,00 1 1,0 1,0 1,0 

3,00 36 37,1 37,1 38,1 

4,00 41 42,3 42,3 80,4 

5,00 19 19,6 19,6 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
X3.3 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2,00 1 1,0 1,0 1,0 

3,00 25 25,8 25,8 26,8 

4,00 47 48,5 48,5 75,3 

5,00 24 24,7 24,7 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
X3.4 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3,00 8 8,2 8,2 8,2 

4,00 48 49,5 49,5 57,7 

5,00 41 42,3 42,3 100,0 

Total 97 100,0 100,0  
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Lanjutan lampiran 4 

 

4) Keputusan Pembelian (Y) 

 
Y1.1 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2,00 4 4,1 4,1 4,1 

3,00 53 54,6 54,6 58,8 

4,00 30 30,9 30,9 89,7 

5,00 10 10,3 10,3 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
Y1.2 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3,00 35 36,1 36,1 36,1 

4,00 47 48,5 48,5 84,5 

5,00 15 15,5 15,5 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
Y1.3 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3,00 11 11,3 11,3 11,3 

4,00 55 56,7 56,7 68,0 

5,00 31 32,0 32,0 100,0 

Total 97 100,0 100,0  

 

 
Y1.4 

  

Frequency 
 

Percent 
 

Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 4,00 30 30,9 30,9 30,9 

5,00 67 69,1 69,1 100,0 

Total 97 100,0 100,0  
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Lampiran 5. Uji Asumsi Klasik 

 

 
1) Uji Normalitas 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 
Residual 

N 97 

Normal Parametersa,b
 Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,38015843 

Most Extreme Differences Absolute ,073 

Positive ,042 

Negative -,073 

Test Statistic ,073 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,200 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 

 

2) Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa
 

 
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta   Tolerance VIF 

1 (Constant) 5,338 1,208  4,421 ,000   

X1 ,272 ,089 ,301 3,055 ,003 ,584 1,713 

X2 ,188 ,090 ,238 2,090 ,039 ,436 2,296 

X3 ,213 ,093 ,254 2,287 ,024 ,461 2,171 

a. Dependent Variable: Y 
 

3) Uji Heteroskedastisitas 
 

Coefficientsa
 

 
 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 

t 

 
 

Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,686 ,768  2,195 ,031 

X1 -,088 ,057 -,207 -1,551 ,124 

X2 -,019 ,057 -,052 -,339 ,736 

X3 ,072 ,059 ,183 1,217 ,227 

a. Dependent Variable: Abresid 
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Lampiran 6. Regresi Linier Berganda 

Regression 

Variables Entered/Removeda
 

 
Model 

 
Variables Entered 

Variables 
Removed 

 
Method 

1 X3, X1, X2b
 . Enter 

a. Dependent Variable: Y 
b. All requested variables entered. 

 

 
Model Summaryb

 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 ,688a
 ,474 ,457 1,40224 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 
b. Dependent Variable: Y 

 
 

ANOVAa
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 164,496 3 54,832 27,886 ,000b
 

Residual 182,864 93 1,966   

Total 347,361 96    

a. Dependent Variable: Y 
b. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

 
 

Coefficientsa
 

 
 
Model 

 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

B Std. Error Beta   

1 (Constant) 5,338 1,208  4,421 ,000 

X1 ,272 ,089 ,301 3,055 ,003 

X2 ,188 ,090 ,238 2,090 ,039 

X3 ,213 ,093 ,254 2,287 ,024 

a. Dependent Variable: Y 


