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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Pandemi Covid-19 di tahun 2020 ini memaksa semua orang untuk 

berdiam diri dirumah dan melakukan semua pekerjaan yang biasa dilakukan 

diluar ruangan. Baik belajar maupun bekerja, semua dipaksa untuk dilakukan 

dirumah. Hal ini menuntut setiap orang untuk mampu beradaptasi dengan cepat 

menggunakan teknologi informasi yang ada.Teknologi tersebut meliputi media 

zoom atau google meet, google docs dan masih banyak lagi. Pertumbuhan 

penggunaan internet yang masif menunjukkan bahwa masyarakat siap dan 

mampu untuk melakukan transformasi digital. Transformasi digital yang kini 

dijalani oleh masyarakat turut mempengaruhi perkembangan gaya hidup 

masyarakat. Gaya hidup masyarakat saat ini sering kali tidak lepas dari peralatan 

yang menjadi peluang bagi para pebisnis untuk memperluas cakupan usahanya.  

Kemajuan teknologi telah membuka jalan baru bagi perkembangan 

bisnis. Kehadiran teknologi banyak melahirkan pebisnis baru dengan banyak 

ide-ide unik yang belum pernah ada sebelumnya. Menurut Cahyani (2022), 

pasca pandemi banyak bermunculan para pengusaha baru yang memulai usaha 

di dunia kuliner, antara lain makanan ringan, minuman dan minuman beralkohol. 

Sebelum pandemi banyak penjual makanan dan minuman yang masih dilakukan 

langsung datang ke toko atau restoran yang akan dituju. Setelah epidemi selesai, 

banyak penjual yang memanfaatkan media sosial untuk menjual makanan dan 

minuman dalam jumlah yang banyak di berbagai platform seperti Instagram, 

Tiktok dan berbagai media pesan-antar makanan seperti grab food, gofood dan 
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shopee food. Kemudahan penerapan sistem pesan-antar makanan bagi 

konsumen berdampak positif terhadap pendapatan industri kecil, khususnya 

yang bergerak di industri makanan dan minuman. Kehadiran teknologi informasi 

yang semakin maju memungkinkan penjual makanan dan minuman menjangkau 

lebih banyak konsumen dengan memanfaatkan fitur canggih yang tersedia di 

media sosial. 

Industri kuliner di Indonesia telah berkembang pesat seiring dengan 

kemajuan zaman dan teknologi. Kemajuan ini telah menghasilkan pasar yang 

semakin kompetitif. Pemilik bisnis harus mampu mempertahankan pelanggan 

dan menarik pelanggan baru. Perusahaan akan berusaha semaksimal mungkin 

untuk menyediakan produk yang berkualitas agar dapat menarik perhatian 

konsumen dan memutuskan untuk membeli (Yuvira, 2021). Industri kuliner kini 

tidak lagi sekedar melayani kebutuhan makanan, namun mulai beralih ke 

kebutuhan gaya hidup. Menurut Ilham & Edwar, (2014) gaya hidup diartikan 

sebagai penyesuaian terhadap tren gaya hidup individu yang dianggap penting 

dalam lingkungan kehidupannya dan mampu mempengaruhi pola pikir dan 

perilaku individu tersebut (Suryani & Batu, 2021). 

Teknologi informasi melalui media sosial telah memudahkan masyarakat 

dalam mengakses berbagai hal sesuai dengan kebutuhannya. Salah satunya 

ketika mencari tempat yang nyaman untuk bekerja atau ketika menyelesaikan 

tugas. Tempat orang mencari pekerjaan harus memiliki koneksi internet yang 

stabil agar pekerjaan dapat terselesaikan dengan cepat. Fasilitas lain yang 

disediakan selain internet adalah listrik. Tanpa listrik, peralatan yang digunakan 
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tidak dapat bekerja secara maksimal. Di Indonesia, selain ketersediaan internet 

dan listrik yang baik, faktor yang mempengaruhi keputusan masyarakat 

Indonesia dalam memilih tempat bekerja adalah kenyamanan yang didukung 

oleh makanan atau minuman yang disediakan. Hal ini yang menjadi alasan 

berdirinya kedai kopi atau coffee shop yang saat ini mulai tersebar luas di 

Indonesia.  

Kehadiran kedai kopi sudah menjadi hal yang lumrah di Indonesia, 

khususnya pasca pandemi yang salah satunya dipengaruhi oleh perubahan gaya 

hidup masyarakat, seperti pekerjaan yang sebelumnya dilakukan di kantor 

kemudian work from home. Work from home dalam waktu yang lebih lama bisa 

menjadi hal yang sangat membosankan karena tidak keluar rumah. Bekerja dari 

rumah dalam waktu yang lebih lama dari biasanya menjadi sangat membosankan 

karena tidak keluar rumah, sehingga para pekerja mencari tempat yang bisa 

dijadikan tempat alternatif yaitu kedai kopi untuk bekerja. Dengan tujuan agar 

tidak bosan mencari tempat yang bisa dijadikan alternatif. Suasana yang 

mendukung, tempat nyaman untuk dinikmati sembari minum kopi. Gaya hidup 

masyarakat yang seringkali cocok untuk bekerja mempengaruhi popularitas 

kedai kopi yang memberikan kesan nyaman beraktivitas bagi para konsumen. 

Gaya hidup menjadi salah satu faktor yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian seseorang, karena gaya hidup merupakan cara hidup seseorang dan 

dapat digambarkan melalui aktivitas, minat dan pendapat (Keller 2018). Apabila 

persediaan produk suatu produk tertentu tersedia dalam jumlah yang cukup 

maka menjadi salah satu daya tarik tersendiri bagi konsumen yang menyukai 
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produk suatu merk tertentu dan akan terus memperhatikan perkembangan merk 

tersebut serta terus melakukan keputusan pembelian tanpa ragu-ragu (Situngkir 

2021). Dengan adanya ketersediaan produk yang mencukupi pada suatu produk 

tertentu, akan menjadi salah satu daya tarik tersendiri bagi para konsumen yang 

suka akan produk dari suatu merek dan akan terus mengikuti perkembangan 

merek tersebut tanpa merasa ragu untuk terus melakukan keputusan pembelian. 

Masyarakat dapat bekerja dari mana saja sehingga gaya hidup mereka yang 

sudah beradaptasi menjadikan kedai kopi sebagai salah satu tempat favorit untuk 

beraktivitas atau bekerja dari rumah sambil menikmati secangkir kopi atau 

minuman lain dan suasana yang disediakan oleh kedai kopi.  

Faktor lain yang mempengaruhi pembelian konsumen di kedai kopi 

adalah pelayanan yang diberikan oleh supplier kedai kopi. Pelayanan yang baik 

akan membuat konsumen senang dengan apa yang ditawarkan. Pelayanan 

terbaik yang diterima konsumen juga akan mampu menciptakan pengalaman 

berharga yang membuat konsumen ingin kembali lagi ketempat tersebut. 

Peningkatan kualitas yang dilakukan oleh pemasok kedai kopi akan mampu 

mempengaruhi jumlah konsumen yang berkunjung ke tempat tersebut. Menurut 

Latoki et al., (2018) dari sudut pandang seorang pebisnis, peningkatan kualitas 

layanan yang diberikan merupakan fokus utama dalam berbisnis. Hal ini 

dikarenakan untuk memperoleh keunggulan kompetitif.  

Seiring dengan kualitas layanan yang baik, dapat meningkatkan loyalitas 

konsumen dan berpotensi menarik pelanggan baru. Kualitas yang ditawarkan 

perusshaan akan menimbulkan persepsi pelanggan terhadap kualitasnya. 
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Seringkali terdapat perbedaan antara harapan pelanggan dan persepsi terhadap 

kualitas yang diberikan perusahaan. Untuk mengetahui tahu apakah perusahaan 

telah menyediakan layanan kualitas jasa. Kualitas pelayanan yang diterapkan 

oleh perusahaan-perusahaan yang bergerak di bidang industri jasa adalah 

memberikan kualitas terbaik kepada pelanggan, dengan tujuan untuk 

menciptakan kepuasan pelanggan. Implementasi kualitas jasa yang dilakukan 

oleh suatu perusahaan yang bergerak di bidang jasa adalah dengan memberikan 

kualitas pelayanan (service) yang terbaik bagi pelanggan dengan tujuan untuk 

menciptakan kepuasan pelanggan (Marjun, 2021). 

Ketika suatu bisnis tidak dapat mempromosikan layanan terbaiknya 

kepada calon pelanggan, layanan tersebut akan menjadi sia-sia. Promosi adalah 

upaya untuk menunjukkan bahwa suatu bisnis memiliki keunggulan kompetitif. 

Promosi dapat didefinisikan sebagai usaha yang dilakukan oleh perusahaan 

dengan tujuan untuk memperkenalkan, memberi tahu, atau menawarkan suatu 

produk dengan tujuan akhir untuk mendapatkan perhatian dari calon konsumen. 

Cahyono, (2018) Promosi juga dapat didefinisikan sebagai usaha yang dilakukan 

oleh perusahaan dengan calon konsumen atau konsumen target untuk bertukar 

informasi yang bermanfaat tentang suatu produk (Ernawati, 2019). Semua 

bisnis, terutama industri kuliner harus melakukan promosi. Dengan adanya 

media sosial membuat pebisnis dapat menjangkau semakin banyak konsumen. 

Di sisi lain, media sosial juga membuat konsumen lebih mudah menceritakan 

pengalaman mereka di kedai kopi. Jika pelanggan puas, mereka kan dengan 

senang hati memberi tahu orang lain tentang lokasi tersebut, tetapi jika mereka 
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merasa kecewa, mereka juga tidak segan untuk memberi tahu orang lain yang 

dapat merusak reputasi pasar. 

Salah satu teknik promosi yang kerap dilakukan pada suatu bisnis kuliner 

adalah dengan memiliki strategi harga yang terjangkau. Penentuan harga 

terjangkau pada suatu bisnis kuliner, khususnya pada kedai kopi juga 

disesuaikan dengan target konsumen. Menurut KBBI, harga adalah nilai suatu 

benda yang diukur dengan uang, sejumlah uang atau alat tukar lain yang 

dipersamakan pada waktu tertentu dan di pasar tertentu, yang harus dibayar atau 

dikeluarkan untuk membeli suatu barang atau jasa. Harga merupakan faktor 

penentu dalam mempengaruhi pilihan pembelian dan hal ini masih berlaku di 

negara-negara dunia ketiga, kelompok sosial miskin dan kebutuhan sehari-hari. 

Namun, selama dekade terakhir, faktor selain harga menjadi relatif lebih penting 

dalam proses pembelian. Harga merupakan satu-satunya unsur dalam bauran 

pemasaran yang sering dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam pembelian 

konsumen dan perusahaan tidak dapat dikecualikan. Irawan, (2001) 

Mendefinisikan harga sebagai beberapa kombinasi produk dan jasa untuk 

memperoleh jumlah yang diinginkan ditambah beberapa produk. Dilihat dari 

definisi di atas, harga yang dibayar pembeli sudah termasuk jasa yang diberikan 

oleh penjual. Banyak perusahaan mengambil pendekatan terhadap penetapan 

harga berdasarkan apa yang ingin mereka capai. Tujuan tersebut dapat berupa 

meningkatkan volume penjualan, mempertahankan pangsa pasar, menjaga 

stabilitas harga, memaksimalkan keuntungan dan lain lain. 
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Salah satu kedai kopi yang berada di Kota Magelang adalah DAM coffee 

house. Didirikan pada awal tahun 2019. DAM Coffe House merupakan salah 

satu kafe yang berhasil bertahan di masa pandemi Covid-19 dan masih eksis 

hingga saat ini. Kedai kopi tersebut memiliki konsep outdoor dan landscape 

yang natural karena menggabungkan unsur furnitur kayu, pohon bonsai, dan 

juga pemandangan alam. DAM coffee house merupakan kedai kopi yang 

memanfaatkan perubahan gaya hidup masyarakat, khususnya di Magelang 

sebagai upaya untuk melakukan promosi. Cara yang dilakukan oleh DAM coffee 

house cukup unik, yaitu dengan rutin mengumpulkan komunitas, pelaku usaha, 

pelajar, dan mahasiswa untuk mengadakan event yang berkaitan seperti 

gathering, workshop, kompetisi dan lain-lain. Harga yang ditawarkan oleh DAM 

coffee house juga masih dianggap terjangkau bagi para mahasiswa yang 

dijadikan sebagai target utamanya.  

Adanya fenomena mengenai keberadaan DAM coffee house yang masih 

eksis sampai dengan hari ini meskipun mengalami penurunan pendapatan ketika 

pandemi membuat penulis tertarik untuk melakukan penelitian terhadap 

Pengaruh Gaya Hidup, Kualitas Layanan, Promosi, dan Harga terhadap 

Keputusan Pembelian di DAM Coffee House 

B. Rumusan Masalah 

1. Apakah gaya hidup, kualitas layanan, promosi, dan harga secara simultan 

dapat berpengaruh terhadap keputusan pembelian? 

2. Apakah gaya hidup berpengaruh pada keputusan pembelian? 

3. Apakah kualitas layanan berpengaruh pada keputusan pembelian? 
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4. Apakah promosi berpengaruh pada keputusan pembelian? 

5. Apakah harga berpengaruh pada keputusan pembelian? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Menguji dan menganalisis gaya hidup, kualitas layanan, promosi, dan harga 

secara simultan dapat mempengaruhi keputusan pembelian di DAM Coffee 

House. 

2. Menguji dan menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap keputusan 

pembelian di DAM Coffee House. 

3. Menguji dan menganalisis pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan 

pembelian di DAM Coffee House. 

4. Menguji dan menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

di DAM Coffee House. 

5. Menguji dan menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di 

DAM Coffee House.  

D. Kontribusi Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini dapat menambah pengetahuan dan wawasan tentang 

bagaimana memanfaatkan keputusan pembelian konsumen untuk 

menjangkau lebih banyak konsumen. Adapun aspek yang dipertimbangkan 

dalam memanfaatkan keputusan pembelian antara lain menerapkan strategi 

menjangkau konsumen yang lebih luas, dengan tetap mempertimbangkan 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian meliputi Pengaruh 

Gaya Hidup, Kualitas Layanan, Promosi, dan Harga.  
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2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini dapat membantu perusahaan menerapkan strategi 

untuk menjangkau khalayak yang lebih luas dengan tetap 

mempertimbangkan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian, meliputi Pengaruh Gaya Hidup, Kualitas Layanan, Promosi, dan 

Harga.  
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BAB II  

TINJAUAN PUSTAKA DAN PERUMUSAN HIPOTESIS 

A. Tinjauan Pustaka dan Penelitian Terdahulu 

1. Theory of Reasoned Action (Teori Tindakan Beralasan) 

  Theory Reasoned Action pertama kali dicetuskan oleh Ajzen pada 

tahun 1980. Teori ini menghubungkan antara keyakinan keyakinan (belief), 

sikap (attitude), kehendak (intention) dan perilaku (behavior). Kehendak 

adalah prediktor perilaku yang baik, artinya jika ingin mengetahui apa yang 

akan dilakukan seseorang, cara terbaik untuk melakukannya adalah dengan 

mengetahui nilai orang tersebut. Namun, orang dapat membuat penilaian 

karena alasan yang berbeda-beda (tidak selalu berdasarkan kemauan).  

Konsep penting dalam teori ini adalah fokus perhatian (salience), yaitu 

memepertimbangkan apa yang dianggap penting. Kehendak (niat) 

ditentukan oleh sikap dan norma subjektif (Jogiyanto, 2007). 

Theory of Reasoned Action (TRA) atau Teori Tindakan Beralasan 

berpendapat bahwa sikap mempengaruhi perilaku melalui proses 

pengambilan keputusan yang cermat dan rasional, dan pengaruh tersebut 

terbatas hanya pada tiga hal. Pertama, perilaku sebagian besar ditentukan 

bukan oleh sikap-sikap umum, melainkan oleh sikap-sikap khusus terhadap 

sesuatu. Kedua, perilaku tidak hanya dipengaruhi oleh sikap tetapi juga oleh 

norma-norma subyektif, keyakinan mengenai orang lain yang ingin kita 

lakukan. Ketiga, sikap terhadap perilaku norma subjektif yang sama 

membentuk maksud atau niat untuk berperilaku tertentu.  
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Jogiyanto, (2007) berpendapat bahwa niat atau disposisi dianggap 

sebagai fungsi dari dua faktor penentu mendasar, yaitu sikap individu 

terhadap perilaku (aspek pribadi) dan persepsi individu terhadap tekanan 

sosial untuk melakukan atau tidak melakukan perilaku (norma subjektif). 

Menurut Theory Reasoned Action praktik dan perilaku dipengaruhi oleh 

keyakinan tentang akibat tindakan di masa lalu. Norma subjektif 

dipengaruhi oleh keyakinan tentang pendapat orang lain dan motivasi untuk 

menyelesaikan diri dengan pendapat tersebut. Sederhanan nya, teori ini 

mengatakan bahwa jika seseorang memandang atau tindakan secara positif 

dan yakin bahwa orang lain menginginkannya, maka ia akan melakukannya.  

2. Gaya Hidup 

Menurut Kasali, (2001) gaya hidup merupakan suatu pola konsumsi 

yang mencerminkan pilihan seseorang terhadap berbagai hal dan bagaimana 

ia menghabiskan waktu dan uangnya. Solomon, (2007) mendefinisikan gaya 

hidup sebagai cerminan bagaimana menghabiskan waktu dan uangnya. 

Gaya hidup berarti segala sesuatu yang berkaitan dengan interaksi individu 

dengan lingkungannya. Jadi dapat disimpulkan bahwa gaya hidup adalah 

gaya hidup yang ditentukan oleh cara orang menghabiskan waktunya dan 

cara mereka memandang dunia di sekitarnya. Faktor yang mempengaruhi 

gaya hidup antara lain faktor internal (diri) serta faktor eksternal dari luar 

(Oktavianto & Kusuma ardhani, 2022).  

Menurut Priansa, (2017) faktor internal dan faktor eksternal 

mempengaruhi gaya hidup meliputi: 
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a. Faktor internal dari konsumen sendiri terdiri dari: 

1. Sikap 

2. Pengalaman dan Observasi 

3. Kepribadian  

4. Konsep diri 

5. Motif  

6. Persepsi 

b. Faktor eksternal terdiri dari: 

1. Kelompok referensi 

2. Keluarga 

3. Kelas sosial 

4. Kebudayaan  

Adapun terdapat indikator gaya hidup menurut Ristiyanti Prasetijo, 

(2005) mengungkapkan: 

1. Aktivitas 

2. Minat 

3. Opini 

3. Kualitas Layanan 

Goeth, Davis dalam Sipayung & Rustam, (2022) menjelaskan 

bahwa pelayanan merupakan suatu kondisi agar suatu produk dapat 

berhubungan erat dengan konsumen, baik memenuhi harapan konsumen 

atau tidak. Konsumen menilai kualitas layanan yang mereka alami dan 

merasakan layanan tersebut sesuai dengan harapan mereka. Kualitas 
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layanan juga dapat dijelaskan sebagai keahlian suatu perusahaan dalam 

memberikan layanan berkualitas tinggi yang lebih baik dibandingkan 

dengan pesaingnya. Dapat disimpulkan bahwa kualitas layanan 

didefinisikan sebagai kualitas yang berfokus pada pemenuhan kebutuhan 

dan keinginan pelanggan serta penyampaian yang cepat untuk memenuhi 

harapan pelanggan.  

Menurut Nangoi, (2004) terdapat faktor-faktor yang mempengaruhi 

kualitas pelayanan yaitu: 

a. Kepemimpinan 

b. Semangat kerja tim 

c. Teknologi 

d. Kepuasan kerja karyawan 

Menurut Jeany, (2020) ada beberapa indikator yang dapat digunakan 

untuk menilai kualitas layanan: 

a. Kemampuan suatu penyedia layanan dalam menyikapi permintaan 

konsumen 

b. Kecepatan respon 

c. Garansi 

d. Pemahaman penyedia jasa terhadap kebutuhan pelanggan 

e. Atribut pelayanan sifat fisik 

4. Promosi 

Menurut Dharmmesta, (2006) Promosi adalah aliran informasi atau 

persuasi satu arah yang dirancang untuk mendorong individu atau organisasi 
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mengambil tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. 

Promosi merupakan suatu cara yang ditempuh suatu korporasi sebagai suatu 

bisnis yang bertujuan untuk memperkenalkan, menginformasikan atau 

menawarkan suatu produk guna menarik perhatian dari calon konsumen 

(Cahyono, 2018). Dapat disimpulkan bahwa promosi merupakan suatu alat 

komunikasi yang dibuat untuk mengarahkan calon konsumen yang 

memungkinkan untuk menawarkan produk atau jasa yang digunakan untuk 

mendorong minat konsumen.  

Menurut William & Michael, (1993) faktor-faktor yang mempengaruhi 

promosi yaitu: 

a. Dana yang tersedia 

b. Sifat pasar 

c. Sifat produk 

d. Tahap siklus hidup produk 

Adapun indikator promosi menurut Keller, (2021) yaitu: 

a. Kupon 

b. Diskon 

c. Barang premium 

d. Cashback 

5. Harga 

Menurut Tjiptono, (2010) harga mengacu pada jumlah (dalam satuan 

moneter) dan aspek lain (non-moneter) dari beberapa utilitas atau manfaat 

yang diperlukan untuk memperoleh suatu layanan. Harga adalah jumlah 
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yang dibebankan untuk suatu produk atau layanan, atau jumlah nilai yang 

ditukarkan pelanggan untuk kepentingan memiliki atau menggunakan 

produk atau layanan. Kotler, (2012) Harga merupakan faktor yang harus 

dikendalikan selaras dengan produk atau harga jasa yang ingin dicapai oleh 

perusahaan (Widyastuti & Said, 2017). Harga secara tradisional menjadi 

faktor penentu utama dalam pemilihan pembeli, di zaman ini harga sangat 

mudah untuk dilihat dan dibandingkan. Produk dengan harga yang murah 

akan membuat keputusan pembelian semakin tinggi, begitu pula sebaliknya. 

Namun tingkat harga juga akan mempengaruhi tingkat kualitas produk. 

Dengan demikian, harga dapat didefinisikan sebagai jumlah uang yang 

harus ditukarkan kepada pelanggan untuk mendapatkan barang atau layanan 

tersebut.  

Menurut Irawan, (2005), faktor yang mempengaruhi harga yaitu: 

a. Status ekonomi 

b. Permintaan dan penawaran 

c. Elastisitas permintaan 

d. Kompetisi  

e. Biaya 

f. Tujuan perusahaan 

g. Pengawasan pemerintah 

Adapun indikator harga menurut Sitorus dalam Astuti, (2021) yaitu: 

a. Keterjangkauan harga 

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 
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c. Daya saing harga 

d. Kesesuaian harga dengan manfaat 

6. Keputusan Pembelian 

Dijelaskan oleh Peter dan Olson dalam Sari & Prihartono, (2020) 

menjelaskan bahwa pola pemilihan individu sebagai pola kompromi yang 

menggunakan data untuk mengevaluasi pilihan di sekitar dua pilihan dan 

memilih salah satunya. Keputusan pembelian didefinisikan sebagai 

interaksi memilih aktivitas di mana setidaknya dua keputusan pilihan 

terpilih diperlukan untuk mencapai pemikiran kritis tertentu. 

Hal ini juga sama dengan pendapat Kotler dalam Sari & Prihartono, 

(2020) keputusan pembelian ialah membeli suatu merk yang banyak 

peminatnya, namun terdapat dua komponen antara tujuan pembelian dengan 

pilihan pembelian. Meskipun demikian, setiap orang memiliki pendekatan 

yang hampir sama dalam pengambilan keputusan. Meski begitu, ada 

beberapa faktor yang membedakan keputusan seseorang, meliputi usia, 

kepribadian, pendapatan dan gaya hidup. Indikator yang menentukan 

pilihan pembeli antara lain kesadaran akan masalah, eksplorasi informasi, 

evaluasi alternatif, pilihan keputusan pembelian dan tindakan pasca 

pembelian (Keller, 2018). Keputusan pembelian merupakan keputusan 

akhir yang dibuat oleh pelanggan setelah mempertimbangkan secara 

menyeluruh berbagai faktor ketika membeli barang jasa. Keputusan 

pembelian yang dilakukan pelanggan menggambarkan sejauh mana 

pemasar berusaha menjual produk kepada konsumen.  
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Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian menurut Keller, 

(2005) 

a. Budaya 

b. Sosial 

c. Pribadi  

d. Psikologis 

Adapun indikator keputusan pembelian menurut Keller, (2016) sebagai 

berikut: 

a. Model produk 

b. Pilihan merek 

c. Pilihan penyalur 

d. Waktu pembelian 

e. Jumlah pembelian 

f. Cara pembayaran 

B. Telaah Penelitian Sebelumnya 

Penelitian yang dilakukan oleh Oktavianto & Wardhani, (2022) 

dengan judul Pengaruh Inovasi Produk dan Gaya Hidup Terhadap 

Keputusan Pembelian Smartphone Samsung di Sidoarjo tentang Gaya 

Hidup. Adapun variabel yang digunakan Inovasi Produk (X1), Gaya Hidup 

(X2), dan Keputusan Pembelian (Y). Hasil penelitian menunjukkan inovasi 

produk berpengaruh negatif signifikan terhadap keputusan pembelian 

smartphone Samsung di Sidoarjo sedangkan gaya hidup berpengaruh positif 

namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone Samsung 
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di Sidoarjo. Penelitian oleh Alaviah, (2021) mengenai Pengaruh Gaya Hidup 

dan Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian Chatime di 

Pekanbaru (Studi Kasus Mahasiswa di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Islam Riau) tentang Gaya Hidup. Hasill dari penelitian ini adalah 

gaya hidup dan kelompok referensi memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian chatime pada 75 sample mahasiswa 

Universitas Islam Riau di Pekanbaru. Metode pengambilan sampel 

menggunakan purposive non probability sampling. 

Penelitian oleh Karim, (2018) yang berjudul Pengaruh Gaya Hidup 

dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian (studi pada café 

dan resto di Malang) tentang Kualitas Layanan. Menyebutkan bahwa gaya 

hidup dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian.  

Penelitian yang dilakukan oleh Prabowo et al., (2021) dengan judul 

Pengaruh Strategi Pemasaran Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Di PT Sarana Bandar Logistik tentang Kualitas 

Layanan. Adapun variabel yang digunakan yaitu Strategi Pemasaran (X1), 

Kualitas Pelayanan (X2), dan Keputusan Pembelian (Y). Hasil penelitian ini 

adalah terdapat pengaruh yang signifikan dari variabel Strategi Pemasaran 

dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian dengan kontribusi 

sebesar 59,3%, dan 40,7% merupakan pengaruh dari faktor lain. 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan penulis menyimpulkan bahwa 

strategi pemasaran dan kualitas pelayanan secara bersama berpengaruh 
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positif dan signifikan pada keputusan pembelian konsumen pada PT Sarana 

Bandar Logistik. 

Penelitian yang dilakukan oleh Sipayung & Rustam, (2022) dengan 

judul Pengaruh Kualitas Pelayanan, Brand Image dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Jasa Grab di Kota Batam tentang Promosi. Adapun 

variabel yang digunakan adalah Kualitas Pelayanan (X1), Brand Image (X2), 

Promosi (X3), dan Keputusan Pembelian (Y). Didapat hasil bahwa salah 

satu variabel dalam riset ini yaitu service quality tidak memiliki hubungan 

yang memiliki signifikansi nyata pada customer decision. Variabel lain 

yaitu promotion yang didapat nilai signifikansi artinya bahwa promosi 

berpengaruh signifikan pada keputusan pembelian. 

Penelitian yang dilakukan oleh Mutmainnah et al., (2020) dengan 

judul Pengaruh Promosi Dan Penetapan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Cendo tentang Promosi. Adapun variabel yang 

digunakan Promosi (X1), harga (X2), dan Keputusan Pembelian (Y). didapat 

hasil Promosi dan penetapan harga secara simultan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk cendo. 

Penelitian yang dilakukan oleh Astuti, (2021) dengan judul 

Pengaruh Harga, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Rumah Makan Ayam Penyet Cabe Ijo Kota 

Langsa tentang Harga. Hasil penelitian menunjukan hasil bahwa harga, 

kualitas layanan, dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap 
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keputusan pembelian pada Rumah Makan Ayam Penyet Cabe Ijo Kota 

Langsa. 

Penelitian yang dilakukan oleh Alaydrus et al., (2020) dengan judul 

Pengaruh Harga, Promosi, Layanan Purna Jual, Terhadap Keputusan 

Konsumen Membeli Motor Matic Pada PT Giovani Palu tentang Harga. 

Hasil penelitian menunjukan hasil bahwa harga, promosi dan layanan purna 

jual secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen 

membeli motor matic PT. Giovani Palu. 

C. Hipotesis Penelitian 

1. Pengaruh gaya hidup, kualitas layanan, promosi dan harga secara 

simultan terhadap keputusan pembelian 

Theory Reasoned Action pertama kali dicetuskan oleh Ajzen pada 

tahun 1980. Teori ini menghubungkan antara keyakinan (belief), sikap 

(attitude), kehendak (intention) dan perilaku (behavior). Kehendak 

merupakan prediktor terbaik perilaku, artinya jika ingin mengetahui apa 

yang akan dilakukan seseorang, cara terbaik adalah mengetahui kehendak 

orang tersebut. Agar dapat meyakinkan pembeli maka harus ada beberapa 

yang diperhatikan di berbagai aspek. Faktor yang memberi pengaruh pada 

gaya hidup meliputi faktor internal (diri sendiri) serta faktor eksternal yang 

berasal dari luar (Oktavianto & Wardhani, 2022). Kemudian, Goeth, Davis 

dalam Sipayung & Rustam, (2022) memaparkan bahwa pelayanan 

merupakan suatu keadaan yang memiliki kaitan yang erat dengan produk  

dan konsumen apakah memenuhi harapan konsumen atau tidak.  Promosi 
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adalah suatu jalan yang ditempuh oleh korporasi sebagai usaha yang 

bertujuan untuk memperkenalkan, memberitahu, atau menawarkan suatu 

produk dengan tujuan untuk mendapatkan perhatian dari calon konsumen 

(Cahyono, 2018). Secara tradisional harga menjadi penentu utama pilihan 

pembeli, di era saat ini harga sangatlah mudah dilihat dan dibandingkan. 

Produk dengan harga rendah akan membuat keputusan pembelian menjadi 

semakin tinggi begitupun sebaliknya. Hal ini menunjukkan semakin baik 

gaya hidup, kualitas layanan, promosi dan harga maka akan memberikan 

efek yang semakin baik juga terhadap keputusan pembelian. 

H1: Gaya hidup, kualitas layanan, promosi dan harga berpengaruh 

positif secara simultan terhadap keputusan pembelian. 

2. Pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian 

Tidak hanya kelas sosial atau kepribadian seseorang, gaya hidup 

seseorang juga menunjukkan bagaimana mereka berinteraksi dan bertindak 

di seluruh dunia yang berasal dari berbagai latar belakang. Pelanggan akan 

memilih produk tertentu setelah mempertimbangkan dan menilai berbagai 

pilihan. Menurut penulis dalam penelitian ini, proses keputusan pembelian 

dimulai dengan kebutuhan pelanggan. Untuk memenuhi kebutuhan tersebut 

terdapat banyak opsi yang dapat dipertimbangkan, sehingga konsumen 

dapat memilih opsi yang terbaik. Jika kebutuhan seseorang tidak berubah, 

gaya hidup mereka dapat berubah. Hal ini biasanya terjadi karena beberapa 

nilai yang dianut konsumen berubah karena pengaruh lingkungan. 
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Keterkaitan antara gaya hidup terhadap keputusan pembelian 

dengan Theory Reasoned Action adalah dengan adanya teknologi dan 

perkembangan zaman sangat terkait dengan gaya hidup. Kemudian gaya 

hidup adalah upaya untuk tetap hidup dengan cara yang berbeda dari 

kelompok lain. Membeli barang dan jasa secara konsisten merupakan cara 

seseorang mengkonsumsi dan memenuhi kebutuhan hidupnya. Berbagai 

faktor mempengaruhi keputusan pembelian, salah satunya adalah gaya 

hidup seseorang dan bagaimana mereka membelanjakan dan menghabiskan 

waktunya. Terkadang pelanggan tidak memiliki pemahaman yang jelas 

tentang bagaimana gaya hidup mereka mempengaruhi keputusan mereka 

saat membeli sesuatu, namun gaya hidup rutin memberikan motivasi dasar 

untuk mendorong pembelian.   

Gaya hidup merupakan salah satu hal yang berkaitan dengan 

keputusan pembelian dari konsumen. Gaya hidup merupakan 

penggambaran dari adaptasi seseorang terhadap lingkungan sekitarnya. 

Menurut penelitian dari Alaviah, (2021), gaya hidup berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Didukung oleh penelitian 

Oktavianto & Wardhani, (2022) gaya hidup berpengaruh positif namun 

tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya, ketika konsumen 

ingin membeli suatu produk, konsumen dapat terpengaruh dari gaya hidup. 

H2: Gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

3. Pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian 

Kualitas layanan yang baik dengan harga yang sesuai untuk  
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keputusan pembelian. Semakin perusahaan memahami pelanggan dalam 

kualitas layanan maka semakin tinggi pula nilai produk yang diberikan. 

Sehingga, kualitas layanan yang baik akan membuat pelanggan betah untuk 

berlama-lama menikmati barang ataupun jasa yang tersedia, dan 

menjadikan pelanggan melakukan keputusan pembelian. 

 Keterkaitan antara pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan 

pembelian dengan Theory Reasoned Action adalah dengan 

mempertimbangkan alasan-alasan seperti kualitas pelayanan yang baik akan 

meningkatkan pemasaran karena pelanggan akan termotivasi untuk berbagi 

cerita baik tentang layanan atau bisnis kepada orang lain. Kualitas 

pelayanan karyawan yang baik, seperti sikap ramah terhadap pelanggan, 

pelayanan yang cepat, akan membuat pelanggan merasa nyaman sehingga 

keputusan pembelian menjadi kuat, dan kualitas pelayanan yang baik akan 

membuat pelanggan betah berlama-lama menikmati produk yang 

ditawarkan sehingga keputusan pesanan menjadi lebih mudah. Kualitas 

pelayanan Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa pilihan pembelian 

dipengaruhi oleh kualitas pelayanan.  

Kualitas layanan adalah keadaan dimana seorang konsumen 

menginginkan untuk dapat memperoleh sesuatu yang baik, sesuai dengan 

apa yang diinginkan. Berdasarkan penelitian dari  Karim, (2018), kualitas 

layanan yang baik dari suatu café dan resto diperlukan untuk dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian dari konsumen. Didukung oleh 
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penelitian Andriani, (2021) kualitas layanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

H3: Kualitas layanan berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian 

4. Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

Konsumen berpartisipasi dalam keputusan pembelian melalui 

promosi, bisnis bisa menarik pelanggan baru, mempengaruhi pelanggan 

untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan untuk membeli lebih 

banyak, menyerang promosi pesaing, peningkatan pembelian impulsif 

(pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan sebelumnya), atau mencari 

kerja sama yang lebih erat dengan pengecer. Jadi promosi adalah suatu 

bentuk komunikasi pemasaran yang dirancang untuk menyebarkan 

informasi mempengaruhi atau membujuk pasar sasaran dan 

memperingatkan mereka terhadap perusahaan, dan produk yang 

ditawarkan. 

Keterkaitan antara promosi terhadap keputusan pembelian dengan 

Theory Reasoned Action adalah dengan mempunyai strategi penetapan 

harga yang tepat terhadap suatu produk maka akan meningkatkan nilai 

kompetitif produk tersebut, nilai kegunaan produk yang diperoleh 

konsumen tergantung pada pengorbanan biaya yang mereka keluarkan, dan 

kemudian mempengaruhi keputusan pembelian. Untuk setiap produk/jasa 

yang ditawarkan, Kampanye pemasaran mempunyai hak untuk menentukan 

harga produknya dan dengan demikian menentukan kesimpulan promosi 
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yang mempengaruhinya. Dengan adanya prmosi kepada pelanggan dapat 

terjadi keputusan pembelian produk/jasa yang telah ditawarkan.  

Suatu bisnis memerlukan pemasaran agar dapat diketahui oleh 

konsumen. Teknik pemasaran suatu produk atau jasa ini dinamakan 

promosi. Promosi yang baik adalah yang dapat menarik konsumen untuk 

mengkonsumsi produk yang dijual. Pada era sekarang, promosi marak 

dilakukan dengan cara online, terutama Instagram. Berdasarkan jurnal dari 

Alaydrus et al., (2020) Pengaruh Harga, Promosi, Layanan Purna Jual 

terhadap Keputusan Konsumen Membeli Motor Matic pada PT Giovani 

Palu menyebutkan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Didukung oleh jurnal Cahyani, (2022) yang berjudul Peran 

Promosi, Eco Friendly Packaging Dan Harga dalam Mempengaruhi 

Keputusan Pembelian Pelanggan Produk Ritel Kopi Susu tahun 2022 

menyebutkan bahwa promosi yang menarik melalui media sosial dan 

pemberian potongan harga akan berpengaruh signifikan pada keputusan 

pembelian dari konsumen. 

H4: Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

5. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

Harga dapat mencerminkan kualitas merek produk, dan konsumen 

memiliki konsep “harga tinggi dan kualitas baik”. Secara umum harga 

berpengaruh positif terhadap kualitas, semakin tinggi harga maka semakin 

tinggi pula kualitasnya. Konsumen meyakini adanya hubungan positif 

antara harga dan kualitas suatu produk, sehingga mereka akan 
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membandingkan produk yang satu dengan produk yang lain karena faktor 

harga memberikan insentif atau keinginan kepada konsumen untuk memilih 

produk yang diinginkannya. Sehingga dapat disimpulkan bahwa harga 

mempengaruhi keputusan pembelian.  

Keterkaitan antara promosi terhadap keputusan pembelian dengan 

Theory Reasoned Action adalah perilaku pembelian konsumen ditentukan 

oleh berbagai informasi yang dimilikinya salah satunya adalah harga. Ada 

konfirmasi keputusan pembelian, informasi mengenai harga ini sangatlah 

penting. Persepsi konsumen terhadap harga produk dapat digunakan sebagai 

standar kualitas berdasarkan nilai harga produk. Semakin tinggi 

kesejahteraannya. Konsumen lebih sadar akan produk dan layanan nilai 

produk. Perilaku identifikasi pelanggan dengan pelanggan sebelumnya. 

Produk apa yang biasanya dipilih, kemudian akan membandingkan harga di 

tempat lainnya sesuai harga yang ditetapkan untuk membeli produk ini 

sesuai dengan keinginannya. Jika produk yang akan dibeli mahal maka 

pelanggan beresiko untuk jarang membeli sehingga dapat mencerminkan 

citra diri mereka.  

 Harga merupakan salah satu faktor yang mampu mempengaruhi 

keputusan pembelian dari konsumen. Hal tersebut karena harga  merupakan 

sejumlah nilai yang harus dibayarkan oleh konsumen ketika mengkonsumsi 

suatu produk. Menurut Cahyani, (2022) dalam studi kasusnya mengenai 

Peran Promosi, Eco Friendly Packaging Dan Harga dalam Mempengaruhi 

Keputusan Pembelian Pelanggan Produk Ritel Kopi Susu, menyebutkan 
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bahwa harga berpengaruh pada keputusan pembelian yang ditentukan pada 

suatu target konsumen tertentu. Didukung oleh jurnal Alaydrus et al., (2020) 

dengan judul Pengaruh Harga, Promosi, Layanan Purna Jual terhadap 

Keputusan Konsumen Membeli Motor Matic pada PT Giovani Palu 

menyebutkan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

H5: Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

D. Model Penelitian 

Model penelitian ini menggambarkan hubungan antara variabel 

independen, dalam hal ini Gaya Hidup (X1), Kualitas Layanan (X2), Promosi 

(X3), Harga (X4) terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian 

(Y). Berikut adalah contoh kerangka model penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini: 

 

 

 

 

 

  

 

 

Keterangan : 

  Pengaruh langsung/ uji secara parsial 

Pengaruh simultan/ multiple

Gaya Hidup (X1) 

Kualitas Layanan (X2) 

Promosi (X3) 
Keputusan Pembelian (Y) 

Harga (X4) 

H1 + 

H2 + 

H3 + 

H4 + 

H5 + 

 Gambar 2.  1 Model Penelitian 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 
Jenis penelitian ini adalah kuantitatif. Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah analisis deskriptif dan analisis regresi linier berganda. Teknik 

yang digunakan dalam pengambilan sampel adalah accidental sampling. Teknik ini 

digunakan karena populasi konsumen dari DAM Coffee House diambil berdasar 

beberapa persona, meliputi usia, pekerjaan, dan pendapatan perbulan. Teknik 

pengumpulan datanya menggunakan angket dengan pemahaman berdasarkan 

Sugiyono, (2019) yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 

dijawab oleh responden. 

A. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Populasi adalah suatu wilayah luas yang terdiri dari objek atau 

subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik yang ditentukan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan diambil kesimpulannya (Sugiyono, 2014). 

Populasi yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah pengunjung di 

DAM coffee house yang ada di Kota Magelang.  

2. Sampel 

Bagian populasi yang hendak diteliti ciri-cirinya dianggap mewakili 

keseluruhan populasi. Sugiyono, (2014) “Sampel adalah bagian dari 

jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh Populasi ini”. Misalnya karena 

keterbatasan dana, tenaga, dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan 
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sampel yang diambil dari populasi tersebut. Untuk menentukan sampel dari 

populasi yang telah ditentukan, perlu dilakukan pengukuran yang dapat 

menghasilkan angka. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode 

non-probability sampling, teknik yang digunakan accidental sampling. 

Sampel dikumpulkan dan dianalisis menggunakan SPSS 25. Jumlah 

responden yang digunakan dalam penelitian ini adalah 100 orang yang 

pernah mengunjungi dan minum kopi di DAM coffee house.  

B. Metode Pengumpulan Data 

       Data yang dikumpulkan harus dapat diverifikasi, tepat waktu, 

sesuai dan memberikan gambaran yang komprehensif. Maka tipe data yang 

digunakan adalah: 

1. Data primer adalah data yang diperoleh data yang diperoleh dengan 

menyebarkan hasil kuesioner kepada sejumlah responden yang menjadi 

sampel dari penelitian ini yakni mengenai kualitas pelayanan terhadap 

pelanggan DAM coffee house. 

2. Data sekunder adalah data pendukung yang biasanya dapat diperoleh dari 

biasanya diperoleh dari literatur dan dokumen perusahaan yang relevan 

dengan pertanyaan yang sedang diteliti. 

 Pengukuran variabel dalam penelitian ini yaitu menggunakan skala 

likert. Menurut Sugiyono, (2014) “Skala likert digunakan untuk mengukur 

sikap, pendapat, dan pandangan seseorang atau sekelompok orang terhadap 

fenomena sosial, dan melalui skala likert variabel yang diukur diubah 

menjadi indikator variabel”. Indikator-indikator tersebut kemudian dijadikan 
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sebagai titik tolak penyusunan item-item instrumental yang dapat berupa 

pernyataan-pernyataan yang kemudian dijawab oleh responden. 

 Pengukuran instrumen yang dipakai dalam penelitian ini 

menggunakan skala likert dengan cara mengisi angket yang disusun dalam 

bentuk pertanyaan. Setiap pertanyaan mempunyai skor atau nilai yang 

berbeda-beda, dan responden wajib mengisi daftar pertanyaan dengan 

memberi tanda (X) pada lembar jawaban kuesioner. 

Sedangkan kriteria penilaian adalah sebagai berikut: 

a) Sangat Tidak Setuju (STS) dengan nilai skor 1 

b) Tidak Setuju (TS) dengan nilai skor 2 

c) Netral (N) dengan nilai skor 3 

d) Setuju (S) dengan nilai skor 4 

e) Sangat Setuju (SS) dengan nilai skor 5 

C. Definisi Operasional Variabel dan Pengukuran Variabel 

Definisi operasional dari variabel-variabel penelitian adalah untuk 

memberikan petunjuk memberikan petunjuk bagaimana mengukur variabel 

tersebut (Andriani, 2010). Variabel yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah gaya hidup, kualitas layanan, promosi, harga, dan keputusan 

pembelian 

1. Gaya hidup 

Gaya hidup merupakan suatu pola konsumsi yang mencerminkan 

pilihan seseorang terhadap berbagai hal dan bagaimana ia menghabiskan 
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waktu dan uangnya (Kasali, 2001). Adapun indikator gaya hidup menurut 

Prasetijo, (2005) mengungkapkan: 

1) Aktivitas 

2) Minat 

3) Opini 

2. Kualitas layanan  

Kualitas layanan adalah suatu kegiatan yang diberikan penyedia jasa 

kepada konsumen yang harus dilakukan dengan benar (Tjiptono & 

Chandra, 2012). Adapun indikator kualitas layanan menurut Supranto, 

(2006) mengungkapkan: 

1) Bukti langsung 

2) Reliabilitas 

3) Daya tanggap 

4) Jaminan/keyakinan 

5) Empati 

3. Promosi 

Menurut Dharmmesta, (2006) Promosi adalah suatu aliran informasi atau 

persuasi satu arah yang dirancang untuk mengarahkan individu atau 

organisasi mengambil tindakan, sehingga tercipta komunikasi dalam 

pemasaran. Adapun indikator promosi menurut Keller, (2021) yaitu: 

1) Kupon 

2) Diskon 

3) Barang premium 
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4) Cashback 

4. Harga 

Harga adalah sejumlah uang yang ditagihkan atas suatu produk atau 

jasa atau jumlah dari nilai yang ditukarkan para pelanggan untuk 

memperoleh untuk manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau 

jasa (Kotler, 2012). Adapun indikator harga menurut Sitorus dalam Astuti, 

(2021) yaitu: 

1) Keterjangkauan harga 

2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

3) Daya saing harga 

4) Kesesuaian harga dengan manfaat 

5. Keputusan pembelian 

Keputusan pembelian adalah suatu keputusan yang diambil oleh 

seseorang calon pembeli atau tidak (Kotler & Amstrong, 2016). Adapun 

indikator keputusan pembelian menurut Keller, (2016) sebagai berikut: 

1) Model produk 

2) Pilihan merek 

3) Pilihan penyalur 

4) Waktu pembelian 

5) Jumlah pembelian 

6) Cara pembayaran 

 



33 
 

  

D. Uji Instrumen Penelitian 

1. Uji Validitas 

Untuk menentukan kualitas data primer, perlu dilakukan uji validitas 

terlebih dahulu. Menurut Ghozali, (2011) “uji validitas adalah adalah pengujian 

yang digunakan untuk mengukur keabsahan atau validitas suatu kuesioner”. 

Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan atau pernyataan yang ada 

didalamnya untuk mengungkapkan apa yang akan diukur menggunakan 

kuesioner tersebut. uji validitas item pertanyaan dengan menggunakan teknik 

corrected item tool. Kemudian pengujian signifikansi dilakukan dengan 

menggunakan r tabel pada tingkat signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi. Nilai r 

yang diperoleh dilakukan dengan r tabel, bila nilai r hitung < nilai r tabel, maka 

butir pernyataan dinyatakan tidak valid. Bila r hitung > nilai r tabel, maka butir 

pernyataan dinyatakan validJika Rhitung > Rtabel (uji 2 sisi dengan sig. 0,05) 

maka instrumen atau item-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor 

total (dinyatakan valid). 

1) Jika rhitung > rtabel (uji 2 sisi dengan sig. 0,05) maka instrumen atau 

item-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor total 

(dinyatakan valid). 

2) Jika rhitung < rtabel (uji 2 sisi dengan sig. 0,05) maka instrument atau 

item-item pertanyaan tidak berkorelasi signifikan terhadap skor total 

(dinyatakan tidak valid). 

2. Uji Reliabilitas  

Uji kualitas data yang perlu dilakukan berikutnya adalah uji reliabilitas.  
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Ghozali, (2011) mengungkapkan bahwa “Uji reliabilitas adalah pengujian yang 

dilakukan untuk memastikan bahwa jawaban atau reaksi responden terhadap 

pertanyaan atau pernyataan konsisten dari waktu ke waktu”. Suatu konstruk 

atau variabel dikatakan reliabel apabila mempunyai nilai cronbach alpha > 

0.70 maka dapat dikatakan konstruk atau variabel tersebut adalah reliable” 

Nunnaly, 1994 dalam (Ghozali, 2011). 

E. Metode Analisis Data 

1. Analisis Regresi Linear Berganda 

Sebagaimana yang dikemukakan oleh Sugiyono, (2014) analisis 

regresi linier berganda digunakan untuk memprediksi bagaimana nilai 

variabel terikat akan berubah jika nilai variabel bebas bertambah atau 

berkurang. Analisisnya digunakan dengan melibatkan dua atau lebih 

variabel bebas antara variabel terikat (Y) dan variabel bebas (X1, X2, X3, 

X4). Metode ini digunakan untuk mencari dan merumuskan seberapa 

kuat hubungan beberapa variabel independen terhadap variabel dependen 

dalam waktu yang bersamaan. Alat analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah regresi linier berganda. Analisis regresi ini bertujuan 

untuk mengetahui pengaruh variabel independen seperti gaya hidup, 

kualitas pelayanan, promosi dan harga terhadap keputusan pembelian. 

Rumus statistik 

Y= b + b1X1+ b2X2 + b3X3 + b4X4 

Keterangan: 

Y = Keputusan pembelian 
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b  = Konstanta regresi 

X1 = Gaya hidup 

X2 = Kualitas layanan 

X3 = Promosi 

X4 = Harga 

b1 = Koefisien regresi variabel X1, Gaya hidup 

b2 = Koefisien regresi variabel X2, Kualitas layanan 

b3 = Koefisien regresi variabel X3, Promosi 

b4 = Koefisien regresi variabel X4, Harga 

F. Uji Model 

1. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa besar 

kontribusi variabel independen terhadap variabel dependen. Uji R-

square digunakan untuk menunjukkan besarnya persentase pengaruh 

variabel independen terhadap variabel dependen. “Besar kecilnya 

koefisien tersebut berkisar antara 0 sampai 1. Semakin dekat koefisien 

determinasi dengan 0 maka semakin kecil pengaruhnya terhadap 

variabel independen. Sebaliknya, semakin dekat koefisien determinasi 

dengan 1 maka semakin besar pengaruhnya terhadap variabel 

independen. variabel”  (Ghozali, 2011). 

a. Uji F (Simultan) 

Uji F pada dasarnya digunakan untuk mengukur keakuratan fungsi 

regresi sampel dalam memperkirakan suatu nilai sebenarnya  
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menurut (Ghozali, 2011). 

Rumus yang digunakan adalah: 

Fhit = (R^2/K)/((1-R^2)/(n-k-1)) 

Keterangan: 

R2 =   koefisien determinasi 

n  =   ukuran sampel 

k =   jumlah variabel bebas 

Tingkat signifikansi yang umum digunakan adalah sebesar 5% 

dengan derajat kebebasan df = (k) dan (n-k-1). 

Kesimpulan pengujian: 

Jika Fhitung ≤  Ftabel, maka Ha tidak dapat diterima atau Ho 

diterima, artinya variabel independen secara simultan tidak 

mempunyai pengaruh terhadap variabel dependen”. 

“Jika Fhitung ≥ Ftabel, maka Ha diterima atau Ho ditolak, 

artinya variabel independen secara simultan mempunyai pengaruh 

terhadap variabel dependen” (Ghozali, 2011). 

 

Gambar 3. 1 Kurva Normal Uji F 

b. Uji t (Parsial) 

Uji t digunakan untuk menunjukkan variabel independen 

untuk menjelaskan variasi variabel dependen. Uji t digunakan untuk 
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membandingkan nilai t hitung setiap koefisien regresi dengan t tabel 

(nilai kritis) sesuai dengan tingkat signifikansi yang digunakan 

untuk mengukur signifikansi pengaruh pengambilan keputusan. 

Menentukan nilai t tabel digunakan tingkat signifikansi 5% dengan 

derajat kebebasan df = n-k-1. 

Kesimpulan pengujian: 

“Jika t hitung ≤ t tabel, maka Ha tidak dapat diterima atau Ho 

diterima, artinya variabel independen secara parsial tidak 

mempunyai pengaruh terhadap variabel dependen”.  

“Jika t hitung ≥ t tabel, maka Ha diterima atau Ho ditolak, artinya 

variabel independen secara parsial mempunyai pengaruh terhadap 

variabel dependen” (Ghozali, 2011). 

 

 

 

 

Gambar 3. 2 Kurva Normal Uji T 
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BAB V 

KESIMPULAN 

A. Kesimpulan 

Kesimpulan yang dapat diperoleh berdasarkan analisis dan pembahasan 

yang telah dilakukan dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Keputusan pembelian tidak dipengaruhi oleh gaya hidup. 

2. Kualitas layanan memiliki pengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

4. Keputusan pembelian tidak dipengaruhi oleh harga.  

B. Keterbatasan Penelitian 

Adapun beberapa keterbatasan yang ditemui peneliti dalam penelitian 

ini, dengan harapan agar lebih menjadi fokus utama untuk riset selanjutnya. 

Beberapa keterbatasan dalam penelitian ini diantaranya:  

1. Pada penelitian ini hanya berfokus meneliti pada beberapa hal seperti 

gaya hidup, kualitas layanan, promosi, dan harga. Sedangkan masih ada 

banyak faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.  

2. Penelitian ini akan lebih baik jika dapat dilakukan di beberapa kedai 

kopi lainnya khususnya di Kota Magelang dan Kabupaten Magelang, 

jadi tidak hanya mengupas keputusan pembelian konsumen pada DAM 

Coffee House di Kabupaten Magelang. 
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C.  Saran 

1. Diharapkan untuk penelitian selanjutnya memperbarui ataupun 

merubah variabel bebasnya semacam variabel daya beli untuk 

memodifikasi penelitian sehingga mampu mengupas variabel lain yang 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian.  

2. Peneliti berharap para pelaku usaha mampu mengimplementasikan 

strategi pemasaran yang lebih baik agar penjualan mengalami 

peningkatan sehingga memunculkan keputusan pembelian yang lebih 

besar dari sebelumnya, misalnya dengan cara meningkatkan kualitas 

layanan yang lebih baik, sehingga konsumen tertarik untuk membeli 

produk yang ditawarkan hasil yang positif dan menarik konsumen 

untuk membeli produk terse
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