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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh gaya 

hidupdan kelompok referensi terhadap keputusan pembelian produk sepatu New 

Balance dengan minat beli sebagai variabel intervening pada mahasiswa (FEB 

UMSU). Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian asosiatif dengan 

pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa FEB 

UMSU yang memiliki ketertarikan terhadap produk sepatu New Balance. Teknik 

pengambilan sampel menggunakan metode purposive sampling dengan jumlah 

sampel sebanyak 385 responden. Teknik analisis data yang digunakan adalah 

Partial Least Square (PLS) dengan bantuan software SmartPLS. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa gaya hidup tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian, kelompok referensi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, gaya hidup dan kelompok referensi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli, minat beli berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian, gaya hidup dan kelompok referensi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening. 
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ABSTRACT 

 

This study aims to determine and analyze the influence of lifestyle and reference 

groups on purchasing decisions of New Balance shoes, with purchase intention as 

an intervening variable among students of the Faculty of Economics and Business, 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara (FEB UMSU). The type of research 

used is associative research with a quantitative approach. The population in this 

study consists of FEB UMSU students who have an interest in New Balance shoes. 

The sampling technique used is purposive sampling, with a total sample of 385 

respondents. Data analysis was conducted using the Partial Least Square (PLS) 

method with the assistance of SmartPLS software. The results of the study indicate 

that lifestyle does not have a significant effect on purchasing decisions, while 

reference groups have a positive and significant effect on purchasing decisions. 

Lifestyle and reference groups both have a positive and significant effect on 

purchase intention. Furthermore, purchase intention has a positive and significant 

effect on purchasing decisions. Lifestyle and reference groups also influence 

purchasing decisions through purchase intention as an intervening variable. 

Keywords: Lifestyle, Reference Groups, Purchase Intention, Purchasing 

Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan di dunia fashion serta gaya hidup konsumen telah 

mengalami peningkatan yang cukup tinggi, terutama bagi generasi-generasi muda. 

Kini sepatu sudah menjadi bagian dari gaya hidup dan juga simbol dari status sosial. 

Mahasiswa termasuk ke dalam generasi yang berkembang sangat cepat dalam 

mengikuti tren baru yang sedang terjadi di kalangan masyarakat, merek sepatu 

membuat para mahasiswa lebih menjelaskan tentang gambaran bentuk gaya hidup 

dan karakter individu mereka. Dalam hal ini, dapat membuat para produsen sepatu 

dapat melihat keinginan dan kebutuhan dari para konsumen sebagai peluang untuk 

menciptakan dan menginovasi suatu produk agar dapat diterima dan diminati oleh 

masyarakat. Saat ini di Indonesia telah banyak merek sepatu yang saling bersaing 

untuk bisa menduduki pasar tertinggi, dimulai dari sepatu brand luar negeri hingga 

brand lokal. Keputusan pembelian suatu produk tidak hanya dipengaruhi oleh harga 

dan kualitas produk tetapi juga dapat dipengaruhi oleh gaya hidup dan kelompok 

referensi. Mahasiswa merupakan individu yang cenderung terinspirasi untuk 

membeli suatu produk yang digunakan oleh teman-temannya. 

Keputusan pembelian menurut Kotler & Armstrong (2021) adalah 

keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen yaitu bagaimana 

individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan 

bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk dapat memuaskan kebutuhan 

dan keinginan mereka. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh empat faktor utama 

yaitu yang pertama faktor budaya di dalam faktor budaya terdapat sub budaya dan 
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kelas ekonomi, yang kedua adalah faktor sosial di dalamnya terdapat kelompok 

referensi, keluarga, teman, serta status, yang ketiga adalah faktor pribadi seperti 

gaya hidup, keadaan ekonomi, usia, dan pekerjaan, dan yang terakhir faktor 

psikologis.  

Sepatu New Balance merupakan salah satu brand sepatu yang cukup 

diminati di kalangan masyarakat. Brand sepatu ini menawarkan kenyamanan, 

desain yang menarik dan kualitas produk yang tahan lama. Tetapi dari data diatas 

dapat dilihat bahwa sepatu New Balance masih berada di tingkat popularitas yang 

belum tinggi, meskipun cukup dikenal di masyarakat Indonesia. Hal ini dapat 

membuktikan bahwa keputusan pembelian produk fashion seperti sepatu tidak 

hanya didasari oleh kualitas produk yang unggul, tetapi juga berkaitan dengan gaya 

hidup dan juga kelompok referensi. 

Menurut Kotler dan Keller (2016) gaya hidup adalah pola hidup seseorang 

di dunia yang diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opininya. Menurut Setiadi 

dalam (Puji et al., 2021)gaya hidup sebagai sebuah cara hidup seseorang dalam hal 

Gambar 1.1 Merek sepatu yang paling disukai 

Sumber: Goodstats 
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menghabiskan waktu, dan bagaimana seseorang memikirkan mengenai dirinya dan 

lingkungan sekitar. Gaya hidup mahasiswa pada saat ini mengalami peningkatan 

perubahan yang sangat signifikan seiring dengan derasnya arus informasi yang 

bersumber dari media sosial dan pengaruh budaya popular. Berbagai platform 

digital memiliki peranan penting dalam membentuk persepsi mahasiswa mengenai 

konsep penampilan yang dianggap menarik, modern dan sesuai trend. Dengan 

banyaknya cara suatu brand untuk mempromosikan produk mereka secara terus-

menerus pada akhirnya akan mempengaruhi pola perilaku konsumsi mahasiswa, 

dimana proses pengambilan keputusan pembelian suatu produk sebelumnya 

berorientasi pada kebutuhan fungsional kini lebih banyak didorong oleh faktor gaya 

hidup serta kencendrungan mengikuti tren sosial yang sedang berkembang. 

Menurut Kotler & Keller (2016) Kelompok referensi adalah sekelompok 

orang yang mempunyai pengaruh secara langsung maupun tidak langsung terhadap 

sikap maupun perilaku seseorang. Kelompok referensi dapat berupa keluarga, 

teman, keluarga maupun figur publik yang juga memiliki peran dalam membentuk 

preferensi konsumen terhadap suatu produk. Dalam kondisi ini dapat mendorong 

mahasiswa untuk tertarik terhadap merek-merek tertentu, salah satunya adalah 

produk sepatu New Balance, yang kini menjadi popular di kalangan mahasiswa. 

Hal ini dapat menjadi salah satu hal yang meningkatkan keinginan mahasiswa 

dalam melakukan pembelian, baik secara langsung maupun setelah timbulnya 

minat beli. Minat beli merupakan salah satu aspek penting yang mencerminkan 

perilaku konsumen sebelum seorang konsumen benar-benar memutuskan untuk 

membeli suatu produk. Menurut Kotler & Keller (2016) minat beli adalah tahap 

dimana individu mulai tertarik terhadap suatu produk dan berniat untuk 
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membelinya. Minat beli bisa terbentuk dari beberapa faktor eksternal seperti 

lingkungan sosial dan juga gaya hidup.  

Berikut adalah hasil survey awal yang dilakukan terhadap 30 orang 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara terkait dengan pengaruh gaya hidup dan kelompok referensi terhadap 

keputusan pembelian di mediasi oleh minat beli. 

Tabel 1. 1 Angket Fenomena Gaya Hidup 

 

 

 Berdasarkan hasil pra-survei pada tabel 1.1 tentang fenomena gaya hidup, 

dapat dilihat bahwa sebagian besar responden menunjukkan kecenderungan 

mengikuti tren fashion dalam memilih sepatu. Sebanyak 63,3% responden 

menyatakan mengikuti tren fashion, khususnya dalam hal sepatu. Hal ini 

menunjukkan bahwa tren fashion masih memiliki pengaruh terhadap perilaku 

pembelian mahasiswa. Selanjutnya, sebanyak 83,3% responden menyatakan 

memilih sepatu yang mencerminkan gaya hidup mereka, seperti sporty, casual, dan 

modern. Ini menunjukkan bahwa sepatu tidak hanya digunakan sebagai alas kaki, 

tetapi juga sebagai bagian dari gaya hidup dan cara mengekspresikan diri. Selain 

itu, 80% responden merasa lebih percaya diri ketika menggunakan sepatu merek 

No Pernyataan 
Ya 

(%) 

Tidak 

(%) 
 

1 

Saya termasuk orang yang mengikuti tren fashion 

terutama dalam hal sepatu 63,3% 36,7% 
 

2 

Saya memilih sepatu yang mencerminkan gaya hidup 

saya ( Misalnya sporty, casual, modern) 83,3% 16,7% 
 

3 

Saya merasa percaya diri jika saya menggunakan 

sepatu merek New Balance 80% 20% 
 

4 

Saya lebih memilih sepatu yang nyaman dan 

fungsional dibanding hanya melihat merek 96,7% 3,3 % 
 

Sumber: Hasil Pra Survey Penulis (2025) 
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New Balance. Hal ini menunjukkan bahwa merek dapat mempengaruhi rasa 

percaya diri dan citra diri konsumen. Namun, hasil pra-survei juga menunjukkan 

bahwa hampir seluruh responden, yaitu 96,7%, lebih memilih sepatu yang nyaman 

dan fungsional dibandingkan hanya melihat merek. Ini berarti bahwa meskipun 

responden terpengaruh oleh gaya hidup, tren, dan merek, mereka tetap 

mempertimbangkan kenyamanan dan fungsi dalam membeli sepatu.uti 

perkembangan tren mode di lingkungan sosial, khususnya pada produk sepatu. 

Tabel 1. 2 Angket Fenomena Kelompok Referensi 

 

Berdasarkan hasil pra-survei pada tabel 1.2 mengenai fenomena kelompok 

referensi, dapat dilihat bahwa pengaruh lingkungan sosial terhadap perilaku 

pembelian sepatu pada mahasiswa masih cukup bervariasi. Sebanyak 60% 

responden menyatakan sering memperhatikan merek sepatu yang digunakan oleh 

teman-teman mereka. Hal ini menunjukkan bahwa teman masih menjadi sumber 

referensi dalam mengenal dan menilai suatu merek sepatu. Namun demikian, hanya 

26,7% responden yang merasa perlu mengikuti tren sepatu yang populer di 

lingkungan kampus agar tidak tertinggal, sedangkan 73,3% responden menyatakan 

tidak merasa perlu mengikuti tren tersebut. Hal ini menunjukkan bahwa tekanan 

sosial untuk mengikuti tren di lingkungan kampus relatif rendah.  

No Pernyataan 
Ya 

(%) 

Tidak 

(%) 
 

1 

Saya sering memperhatikan merek sepatu yang 

digunakan oleh teman-teman  60% 40% 
 

2 

Saya merasa perlu mengikuti trend sepatu yang 

populer di lingkungan kampus agar tidak ketinggalan 26,7% 73,3% 

 

3 

Rekomendasi dari teman maupun influencer 

membuat saya tertarik mencoba sepatu merek New 

Balance 43,3% 56,7% 

 

Sumber: Hasil Pra Survey Penulis (2025) 
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Selain itu, hanya 43,3% responden yang menyatakan bahwa rekomendasi 

dari teman maupun influencer membuat mereka tertarik mencoba sepatu merek 

New Balance, sedangkan 56,7% responden menyatakan tidak terpengaruh oleh 

rekomendasi tersebut. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun responden 

memperhatikan lingkungan sosial, namun pengaruh kelompok referensi dalam 

mendorong minat mencoba merek tertentu belum terlalu dominan. Berdasarkan 

hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa pengaruh kelompok referensi terhadap 

minat dan keputusan pembelian sepatu New Balance masih belum kuat. 

Tabel 1. 3 Angket Fenomena Minat Beli 

 

Berdasarkan hasil pra-survei pada tabel 1.3 mengenai fenomena minat beli, 

dapat dilihat bahwa minat responden terhadap sepatu merek New Balance tergolong 

cukup tinggi, namun belum sepenuhnya berujung pada keputusan pembelian. 

Sebanyak 83,3% responden menyatakan berminat membeli sepatu New Balance 

karena desainnya yang fashionable. Hal ini menunjukkan bahwa tampilan dan gaya 

produk menjadi daya tarik utama bagi konsumen. Selain itu, 83,3% responden juga 

tertarik terhadap sepatu New Balance karena dinilai memiliki kualitas yang baik, 

yang menunjukkan bahwa persepsi kualitas turut membentuk minat beli konsumen. 

No Pernyataan 
Ya 

(%) 

Tidak 

(%) 
 

1 Saya berniat membeli sepatu New Balance karena 

fashionable 83,3% 16,7% 
 

2  Saya sering tertarik untuk mencari informasi tentang 

sepatu New Balance 46,7% 53,3% 
 

3 Saya tertarik terhadap produk sepatu New Balance 

karena memilki kualitas yang baik 83,3% 16,7% 
 

4 Meskipun tertarik, saya masih ragu untuk membeli 

sepatu New Balance karena faktor kebutuhan 86,7% 13,3% 
 

Sumber: Hasil Pra Survey Penulis (2025) 
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Namun demikian, hanya 46,7% responden yang menyatakan sering tertarik 

mencari informasi lebih lanjut tentang sepatu New Balance, sedangkan 53,3% 

responden menyatakan tidak aktif mencari informasi. Hal ini menunjukkan bahwa 

meskipun ada ketertarikan, belum semua responden memiliki keterlibatan yang 

tinggi dalam proses pencarian informasi sebelum membeli. Selain itu, sebanyak 

86,7% responden menyatakan bahwa meskipun mereka tertarik, mereka masih ragu 

untuk membeli sepatu New Balance karena faktor kebutuhan. Hal ini menunjukkan 

bahwa minat beli yang dimiliki konsumen masih bersifat lemah atau belum cukup 

kuat untuk langsung mendorong terjadinya pembelian. Berdasarkan hasil tersebut, 

dapat disimpulkan bahwa minat beli terhadap sepatu New Balance memang ada, 

tetapi masih dipengaruhi oleh pertimbangan seperti kebutuhan, sehingga belum 

sepenuhnya berubah menjadi keputusan pembelian. 

Tabel 1. 4 Angket Fenomena Keputusan Pembelian 

No Pernyataan 
Ya 

(%) 

Tidak 

(%) 
 

1 Saya memilih membeli sepatu merek lain, meskipun 

awalnya tertarik dengan New Balance 80% 20% 

 

2  Saya membeli sepatu New Balance karena 

desainnya menarik dan sesuai dengan gaya saya 56,7% 43,3% 

 

3 
saya sudah pernah membeli produk sepatu New 

Balance 66,7% 33,3% 
 

 

  Berdasarkan hasil pra survey pada tabel 1.4 mengenai fenomena keputusan 

pembelian sepatu New Balance, dapat dilihat bahwa keputusan konsumen dalam 

membeli sepatu belum tinggi meskipun awalnya memiliki minat awal yang tinggi. 

Sebanyak 80% responden menyatakan bahwa mereka memilih membeli sepatu 

Sumber: Hasil Pra Survey Penulis (2025) 
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merek lain meskipun sebelumnya tertarik dengan sepatu New Balance. Hal ini 

menunjukkan bahwa ketertarikan awal tidak selalu berujung pada keputusan 

pembelian, karena masih terdapat faktor lain yang mempengaruhi konsumen dalam 

menentukan pilihan. Sebanyak 56,7% responden menyatakan membeli sepatu New 

Balance karena desainnya yang menarik dan sesuai dengan gaya mereka. Hal ini 

menunjukkan bahwa desain dan kesesuaian dengan gaya hidup menjadi salah satu 

pertimbangan penting dalam keputusan pembelian.  

Selain itu, sebanyak 66,7% responden menyatakan sudah pernah membeli produk 

sepatu New Balance. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun tidak semua konsumen 

akhirnya memilih New Balance sebagai pilihan utama tetapi hal tersebut memiliki 

tingkat pembelian yang cukup baik di kalangan responden. Berdasarkan hasil 

tersebut, dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian sepatu New Balance 

dipengaruhi oleh berbagai pertimbangan, dan tidak hanya ditentukan oleh minat 

awal ketertarikan terhadap sebuah produk.  

Berdasarkan penelitian terdahulu menurut Wulansari & Setiawan (2023) 

yang berjudul “Pengaruh Citra Merek, Gaya Hidup, dan Kelompok Referensi 

terhadap Keputusan Pembelian Iphone” mendapatkan hasil bahwa gaya hidup 

berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sementara 

kelompok referensi berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Pada penelitian menurut (Putra, 2019) gaya hidup berpengaruh positif 

secara simultan dan berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian, tetapi kelompok referensi hanya berpengaruh positif secra simultan dan 

tidak berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian selanjutnya menurut (Nurhayati et al., 2025) bahwa gaya hidup 
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berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian baik secara 

langsung maupun melalui mediasi minat beli. Penelitian menurut (M. Arief et al., 

2023) bahwa kelompok referensi berpengaruh terhadap keputusan pembelian baik 

secara langsung maupun melalui mediasi minat beli. Beberapa penelitian telah 

menggunakan variabel minat beli sebagai mediasi, namun variabel- variabel 

tersebut belum pernah diuji secara bersamaan. Penelitian terdahulu juga lebih 

banyak berfokus dalam produk fashion pakaian, smartphone, sehingga penelitian 

mengenai keputusan pembelian terhadap produk sepatu New Balance di kalangan 

mahasiswa masih terbatas. Oleh karena itu penelitian ini dilakukan untuk mengisi 

kesenjangan dengan menggabungkan antara gaya hidup dan kelompok referensi. 

Berdasarkan latar belakang, data survey, dan penelitian terdahulu diatas, 

dapat diidentifikasi bahwa terdapat ketidaksesuaian antara tingginya gaya hidup 

dan minat beli mahasiswa dengan keputusan pembelian yang belum optimal. maka 

penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup 

dan Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu New 

Balance Dimediasi Minat Beli (Studi Kasus Mahasiswa FEB UMSU)”. 

1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka identifikasi masalah penelitian adalah: 

1. Gaya hidup mahasiswa yang mengikuti tren cukup tinggi, tetapi belum 

sepenuhnya mendorong keputusan pembelian produk New Balance. 

2. Kelompok referensi seperti teman maupun influencer belum memberikan 

pengaruh yang kuat terhadap keputusan pembelian mahasiswa. 
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3. Minat beli pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara cukup tinggi terhadap produk sepatu New 

Balance, namun belum banyak yang merealisasikanya di dalam pembelian. 

4. Sebagian besar mahasiswa menunjukkan ketertarikan terhadap produk sepatu 

New Balance, namun masih memiliki rasa ragu untuk melakukan pembelian. 

1.3 Batasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah yang ada, penelitian ini lebih 

memfokuskan dan membatasi ruang lingkup penelitian hanya pada pengaruh gaya 

hidup dan kelompok referensi terhadap keputusan pembelian dimediasi oleh minat 

beli pada produk sepatu New Balance. Penelitian ini akan difokuskan kepada 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara yang pernah mengetahui dan berminat terhadap produk sepatu New Balance. 

1.4 Rumusan Masalah 

Dari identifikasi masalah diatas dan batasan masalah maka, dapat 

dirumuskan masalah sebagai berikut: 

1. Apakah gaya hidup berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli produk 

sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara? 

2. Apakah kelompok referensi berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli 

produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara? 
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3. Apakah gaya hidup berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara? 

4. Apakah kelompok referensi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara? 

5. Apakah minat beli berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk 

sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara? 

6. Apakah gaya hidup berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian melalui minat beli produk sepatu New Balance pada mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara? 

7. Apakah kelompok referensi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian melalui minat beli produk sepatu New Balance pada mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara? 

1.5 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan yang ingin dicapai dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap minat beli 

produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kelompok referensi terhadap 

minat beli produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 



12 

 

 

 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap keputusan 

pembelian produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kelompok referensi terhadap 

keputusan pembelian produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

5. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh minat beli terhadap keputusan 

pembelian produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

6. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap keputusan 

pembelian melalui minat beli produk sepatu New Balance pada mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

7. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kelompok referensi terhadap 

keputusan pembelian melalui minat beli produk sepatu New Balance pada 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara. 

1.6 Manfaat Penelitian 

   Adapun manfaat didalam penelitian ini yaitu: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan agar dapat memberikan kontribusi terhadap 

pengembangan dan pengetahuan dalam bidang manajemen pemasaran, 

khususnya yang terkait pada gaya hidup dan kelompok referensi terhadap 

keputusan pembelian dimediasi oleh minat beli. 
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2. Manfaat Praktis 

a. Memberikan informasi dalam menangani yang berkaitan dengan gaya hidup dan 

kelompok referensi 

b. Memberikan pemahaman yang lebih baik lagi mengenai faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian dan minat beli dalam pembelian produk 

sepatu. 

c. Bagi universitas, penelitian ini dapat menjadi sumber referensi untuk penelitian 

selanjutnya. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Perilaku Pembelian 

2.1.1.1  Model Perilaku Pembelian 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Philip Khotler (2016) 

Dalam keputusan pembelian dipengaruhi oleh stimulus pemasaran yang 

terdiri dari elemen marketing mix yaitu produk, harga, distribusi, dan promosi 

selanjutnya ditambah dengan stimulus lain dari lingkungan seperti kondisi 

ekonomi, tekhnologi, politik, dan budaya. Pengaruh dari dua hal tersebut 

mempengaruhi cara konsumen berfikir melalui karakteristik pembeli yang terdiri 

atas beberapa faktor, yang pertama faktor budaya, selanjutnya, adalah faktor sosial 

yang meliputi kelompok referensi, keluarga, peran dan juga status, kemudian faktor 

pribadi yang meliputi usia, pekerjaan, kondisi ekonomi, gaya hidup, kepribadian. 
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Gambar 2. 1 Model Perilaku Pembelian 
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dan konsep diri, dan terakhir adalah faktor psikologis. Karakteristik tersebut yang 

dapat membuat konsumen memasuki proses keputusan pembelian setelah 

konsumen melakukan tahap pengenalan masalah, pencarian informasi mengenai 

suatu produk yang dapat membuat seorang konsumen dapat tertarik dan berminat 

terhadap suatu produk. Dimana seorang konsumen menentukan berbagai aspek 

pembelian, seperti pilihan produk, pilihan merek, pemilihan pemasok, hingga 

jumlah pembelian. Seluruh proses tersebut, membuat konsumen pada evaluasi 

pasca pembelian yaitu menilai tingkat kepuasan konsumen terhadap suatu produk. 

2.1.2 Keputusan Pembelian 

2.1.2.1  Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan kegiatan suatu individu yang terlibat secara 

langsung dalam pengambilan sebuah keputusan untuk melakukan suatu pembelian 

terhadap suatu produk yang ditawarkan oleh seorang penjual. Keputusan pembelian 

menurut Kotler & Armstrong (2021) mendefinisikan keputusan pembelian 

merupakan salah satu bagian dari perilaku konsumen, yaitu studi tentang bagaimana 

individu, kelompok. dan organisasi dalam memilih, membeli, menggunakan suatu 

produk. Andriani & Nasution (2023) keputusan pembelian adalah sebuah kegiatan 

setiap seseorang dalam melakukan keputusan untuk membeli suatu produk yang 

ingin dibeli atau ditawarkan dengan penjual. Adapun pendapat lain menyatakan 

bahwa keputusan pembelian konsumen adalah tahap dimana seorang pembeli telah 

menentukan produk maupun jasa yang menjadi pilihannya untuk melakukan 

transaksi pembelian. Menurut Tirtayasa et al. (2023) Kebiasaan pembelian 

mencakup kapan waktunya pembelian dilakukan, dalam jumlah berapa pembelian 

dilaksanakan, dan dimana pembelian tersebut dilakukan. 
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Menurut Onassis et al. (2024) keputusan pembelian adalah bagian perilaku 

konsumen yang melakukan pencarian dan melaksanakan evaluasi terhadap 

berbagai faktor, sebelum memutuskan pembelian. Dan menurut (Aprelyani et al., 

2024) keputusan pembelian merupakan proses dimana seorang konsumen 

memutuskan suatu produk yang akan dibeli berdasarkan kebutuhan dan 

harapannya, yang mempengaruhi kepuasan atau ketidakpuasan terhadap produk 

tersebut. Berdasarkan definisi diatas, maka dapat disimpulkan “keputusan 

pembelian” adalah keputusan seorang konsumen saat memilih dan membeli suatu 

produk yang telah dipertimbangkan berdasarkan kebutuhan, dan informasi yang 

didapat. 

2.1.2.2 Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler & Keller (2016) keputusan pembelian konsumen dipengaruhi 

oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut: 

1. Faktor Budaya 

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial merupakan hal yang sangat penting 

bagi perilaku konsumen. Budaya merupakan sebuah penentu keinginan dan 

perilaku paling dasar. Budaya dapat membentuk sebuah kebutuhan, keinginan, 

preferensi, serta perilaku konsumsi individu. Sub budaya merupakan kelompok 

kecil dalam budaya dengan identitas atau kebiasaan khusus, dapat berdasarkan 

agama, etnis maupun daerah. Selanjutnya adalah kelas sosial yang dapat 

ditentukan dari Pendidikan, pekerjaan, pendapatan, dan status sosial. 
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2. Faktor Sosial 

         Faktor sosial adalah faktor yang dipengaruhi dari lingkungan sekitar 

individu. Lingkungan sosial ini seperti keluarga, teman, komunitas, dan status 

sosial juga berperan besar dalam pembentukan keputusan pembelian. Keluarga 

merupakan faktor sosial yang paling kuat dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian terhadap suatu produk. Selanjutnya adalah status sosial yang dapat 

menjadi faktor dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Semakin tinggi peran 

seseorang di dalam sebuah organisasi, maka akan semakin tinggi pula status sosial 

mereka, hal ini juga berdampak terhadap perilaku pembeliannya. 

3. Faktor Pribadi 

        Faktor pribadi adalah karakteristik individu yang dapat mempengaruhi pola 

konsumsi. Faktor pribadi ini meliputi usia, pekerjaan, kondisi ekonomi, gaya 

hidup, kepribadian, dan konsep diri. Usia mempengaruhi kebutuhan dan produk 

yang dikonsumsinya, dimulai dari anak-anak, remaja, dewasa hingga orang tua 

akan membentuk pola konsumsi yang berbeda-beda. Jenis pekerjaan maupun 

kondisi ekonomi dapat mempengaruhi daya beli seorang konsumen. Karena 

seorang konsumen akan memilih produk berdasarkan dari penghasilan yang 

dimilikinya. Selanjutnya adalah gaya hidup dimana gaya hidup mencerminkan 

berdasarkan aktivitas, minat, dan opini dari seseorang. Konsumen dengan gaya 

hidup berbeda akan memiliki preferensi produk yang berbeda juga. Kepribadian 

merupakan karakter unik individu yang dapat mempengaruhi pilihan produk, 

konsep diri adalah persepsi seseorang mengenai dirinya sendiri. Seorang 
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konsumen akan melakukan pembelian terhadap suatu produk yang dapat 

mencerminkan identitas atau citra diri. 

4. Faktor Psikologis 

     Faktor psikologis adalah kondisi internal individu yang mempengaruhi 

bagaimana seorang individu dapat merasakan, memahami, dan merespon sebuah 

produk maupun layanan. Faktor ini juga meliputi motivasi, persepsi, 

pembelajaran, keyakinan dan sikap. Motivasi merupakan dorongan dari dalam diri 

individu untuk memenuhi sebuah kebutuhan, berikutnya adalah persepsi dimana 

seorang konsumen dapat memiliki persepsi yang berbeda meskipun menerima 

informasi yang sama mengenai suatu produk. Seorang konsumen dapat memiliki 

perubahan perilaku yang sangat cepat, hal ini dapat terjadi karena pengalaman 

terhadap pembelian suatu produk maupun rekomendasi dari orang lain. 

Selanjutnya adalah keyakinan dan sikap, sikap yang cenderung stabil dapat 

menjadi suatu hal yang penting bagi sebuah perusahaan untuk membangun citra 

yang positif. 

2.1.2.3 Proses Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler & Armstrong (2018) terdapat lima tahap dalam proses 

keputusan pembelian yaitu pengendalian masalah, pencarian informasi, evaluasi 

alternative, keputusan pembelian, dan perilaku pembelian. 

1. Pengenalan Masalah 

Tahap ini merupakan tahap awal dengan adanya suatu masalah dan kebutuhan 

konsumen yang belum terpenuhi hal ini berguna untuk mempersiapkan perbedaan 

yang diinginkan oleh konsumen. 
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2. Pencarian Informasi 

Setelah seorang konsumen mengetahui kebutuhan dan keinginannya, seorang 

konsumen akan berusaha untuk mencari informasi untuk memenuhi keinginannya. 

3. Evaluasi Alternatif 

Ketika seorang konsumen telah memperoleh informasi mengenai suatu produk, 

seorang konsumen akan mengevaluasi berbagai alternative pilihan dalam 

memenuhi kebutuhan dan keinginan seorang konsumen terhadap suatu produk. 

4. Keputusan Pembelian 

Pada tahap ini menunjukkan bahwa seorang konsumen telah menentukan 

pilihan dari hasil pencarian informasi dan mengevaluasi alternative terhadap suatu 

produk. 

5. Perilaku Pasca Pembelian 

Secara umum, apabila seorang konsumen merasakan ketertarikan dan rasa puas 

terhadap suatu produk akan membuat seorang konsumen mengingat dan bahkan 

merekomendasikan sebuah produk tersebut kepada orang lain. 

 

 

2.1.2.4  Indikator Keputusan Pembelian 

 Menurut Kotler & Keller dalam Tirtayasa et al. (2021) indikator-indikator 

dalam keputusan pembelian yaitu: 
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1. Pilihan produk, menunjukkan keputusan konsumen dalam menentukan jenis 

barang ataupun jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan seorang 

konsumen. 

2. Pilihan merek, diantara berbagai aternatif yang tersedia, keputusan ini biasanya 

dipengaruhi oleh kualitas, citra merek maupun pengalaman sebelumnya. 

3. Pilihan penyalur, menggambarkan keputusan konsumen mengenai tempat 

ataupun saluran distribusi saat seorang konsumen akan membeli suatu produk. 

4. Waktu pembelian, konsumen dapat menentukan untuk waktu yang tepat sangat 

ingin melakukan pembelian terhadap suatu produk. 

5. Jumlah pembelian, menunjukkan seberapa banyak produk yang akan dibeli oleh 

konsumen pada suatu waktu tertentu. 

6. Metode pembayaran, keputusan seorang konsumen mengenai metode 

pembayaran yang akan dilakukan dalam pengambilan keputusan pembelian. 

Adapun menurut Tjiptono dalam Edia Satria (2023) indikator yang digunakan 

dalam keputusan pembelian adalah sebagai berikut: 

1. Kebutuhan dan keinginan suatu produk, merupakan dorongan internal konsumen 

yang timbul karena adanya kesenjangan antara kondisi yang dirasakan dengan 

yang diharapkan, hal itu dapat menjadi sesuatu yang mendorong konsumen 

untuk mencari dan memilih produk. 

2. Keinginan mencoba, rasa yang muncul dari dalam diri konsumen untuk mencoba 

suatu produk sebagai raa ketertarikan dan ingin tahu terhadap produk baik 

sebelum maupun sesudah melakukan pembelian. 
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3. Kemantapan kualitas produk, tingkat keyakinan konsumen terhadap kemampuan 

produk dalam memberikan manfaat, kinerja, dan kualitas yang sesuai agar dapat 

menimbulkan rasa percaya terhadap produk tersebut. 

4. Keputusan pembelian ulang, kecendrungan konsumen untuk kembali membeli 

produk yang sama, berdasarkan pengalaman positif, kepuasan dan penilaian 

yang baik terhadap produk sebelumnya. 

2.1.3 Kelompok referensi 

2.1.3.1 Pengertian kelompok referensi 

Menurut Kotler & Keller (2016) kelompok referensi adalah seseorang yang 

memiliki pengaruh langsung maupun tidak langsung terhadap sikap ataupun 

perilaku seseorang. Selanjunya Menurut (Sandala et al., 2021) kelompok referensi 

dapat diartikan sebagai sejumlah orang atau kelompok yang bertindak sebagai 

prmbanding terhadap individu dalam setiap bentuk nilai, sikap atau penuntun 

kearah perilaku. Menurut (Khansa et al., 2024) kelompok referensi adalah orang-

orang yang dapat menjadi standar seorang individu untuk dapat membandingkan, 

menilai pendapat, aspirasi, dan perilaku mereka sendiri. Kelompok referensi dapat 

mempengaruhi seseorang untuk memilih produk, merek, ataupun gaya hidup agar 

dapat menyesuaikan diri dengan kelompok tersebut.  

Menurut Peter & Olson (2013) kelompok referensi adalah satu ataupun lebih 

orang yang dapat menjadi seorang acuan oleh seorang individu untuk membentuk 

keyakinan, perasaan serta perilaku terhadap suatu produk. Berdasarkan definisi 

diatas, maka dapat disimpulkan “kelompok referensi” adalah satu ataupun 
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sekelompok orang yang dapat memberikan pendapat maupun perilakunya dapat menjadi 

contoh seseorang dalam mengambil keputusan, termasuk dalam hal memilih dan membeli 

suatu produk. 

2.1.3.2 Jenis – Jenis Kelompok Referensi 

Menurut Kotler & Keller (2016) terdapat empat jenis kelompok refensi yaitu: 

1. Kelompok Primer, yaitu kelompok kecil yang berinteraksi secara langsung, 

personal dengan individu, interaksi ini bersifat tatap muka, berkelanjutan 

sehingga memiliki pengaruh yang kuat terhadap nilai, sikap dan perilaku 

konsumen. Contohnya seperti keluarga, teman dekat, rekan kerja. 

2. Kelompok Sekunder, iteraksi antar individu lebih formal, dan tidak terlalu 

personal dibandingkan dengan kelompok primer. Contohnya organisasi tempat 

bekerja,komunitas kampus. 

3. Kelompok Aspirasi, kelompok ini banyak ingin diikuti dan diinginkan oleh 

seorang individu, karena kelompok aspirasi ini sangat kuat dalam pembentukan 

gaya hidup. Selain itu, kelompok ini bisa dianggap ideal, bergengsi, dan 

mencerminkan citra diri. Contohnya seperti selebriti, influencer, tokoh 

public,atapun kelompok sosial tertentu. 

4. Kelompok Disosiatif, kelompok ini tidak ingin dikaitkan oeh seorang individu. 

Contoh kelompok dengan reputasi buruk, gaya hidup yang tidak sesuai. 

2.1.3.3 Indikator Kelompok Referensi 

Menurut Sumarwan dalam Christianti & Remiasa, (2018) terdapat tiga 

indikator dari kelompok referensi, diantaranya: 
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1. Pengaruh normatif, pengaruh dari kelompok referensi terhadap seseorang 

melalui norma-norma sosial yang harus dipatuhi dan diikuti. 

2. Pengaruh ekspresi nilai, kelompok reverensi akan mempengaruhi seseorang 

melalui fungsinya sebagai pembawa ekspresi nilai. 

3. Pengaruh informasi, kelompok referensi akan mempengaruhi pilihan produk 

atau merek dari seorang konsumen, karena kelompok referensi tersebut dapat 

dipercaya sarannya, karena memiliki pengetahuan dan informasi yang lebih 

baik. 

Adapun indikator kelompok referensi menurut Peter dan Olson dalam 

Kurniawan & Dwijayanti (2022) adalah sebagai berikut: 

1. Pengaruh informasional, pengaruh kelompok referensi yang muncul ketika 

individu menerima informasi, saran, atau pengetahuan dari orang lain yang 

dianggap lebih tahu atau lebih berpengalaman, sehingga informasi tersebut 

dijadikan dasar dalam pengambilan keputusan pembelian. Konsumen 

mempercayai bahwa kelompok referensi dapat memberikan informasi yang 

relevan dan membantu mengurangi ketidakpastian dalam memilih produk. 

2. Pengaruh utilitarian, ngaruh kelompok referensi yang mendorong individu 

untuk menyesuaikan perilaku pembeliannya agar sesuai dengan harapan 

kelompok, dengan tujuan memperoleh persetujuan sosial, diterima oleh 

kelompok, atau menghindari penolakan dan sanksi sosial. 

3. Pengaruh ekspresi nilai, pengaruh kelompok referensi yang terjadi ketika 

individu mengadopsi sikap, preferensi, atau perilaku konsumsi untuk 
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mengekspresikan identitas diri, nilai, dan citra diri yang sejalan dengan 

kelompok yang dianggap ideal atau ingin diidentifikasi. 

 2.1.4 Gaya Hidup 

2.1.4.1 Pengertian Gaya Hidup 

Gaya hidup mampu menunjukkan cara seseorang berdasarkan nilai, 

kepribadian, maupun status sosial. Dalam konteks pemasaran, gaya hidup mampu 

membantu sebuah perusahaan untuk mengetahui dan memahamai perilaku 

konsumen. Menurut Kotler & Keller (2016) gaya hidup adalah pola hidup 

seseorang sebagaimana diungkapkan dalam kegiatan, minat, untuk dapat 

menggambarkan seorang individu. Menurut (Pohan et.al., 2021) gaya hidup adalah 

pola hidup seseorang didunia yang dapat diekspresikan melalui aktivitas, minat, dan 

opininya, dalam arti bahwa secara umum gaya hidup seseorang dapat dilihat dari 

aktivitas yang rutin dilakukan. 

Menurut Setiadi (2016) gaya hidup adalah cara hidup yang diidentifikasikan 

dengan bagaimana cara seseorang menghabiskan waktunya, dapat berupa sesuatu 

yang membuat seseorang dapat tertarik, dan yang mereka pikirkan. Menurut 

Sumarwan (2015) gaya hidup lebih mencerminkan perilaku dari seseorang, tentang 

bagaimana cara seseorang hidup, mengatur uangnya, dan memanfaatkan waktu 

yang dimiliki. Menurut Rehansyah & Simatupang (2023) gaya hidup merupakan 

sebuah pola kehidupan seseorang dalam beraktivitas yang dapat tergambarkan 

didalam kehidupan kesehariannya yang juga dapat berubah-ubah sesuai keinginan 

seorang individu. Berdasarkan definisi diatas, maka dapat disimpulkan “gaya 
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hidup” adalah cara seseorang menjalani kehidupannya yang dapat dilihat dari hal yang 

diminati, kebiasaanya, cara berfikir yang kemudian dapat mempengaruhi preferensi dan 

kebutuhannya. 

2.1.4.2 Faktor Faktor Mempengaruhi Gaya Hidup 

Faktor-faktor yang mempengaruhi gaya hidup seseorang menurut Kotler & 

Armstrong, (2018) terdapat 2 faktor yaitu faktor eksternal dan faktor internal.  

1. Berikut adalah penjelasan dari beberapa faktor internal yaitu sikap, pengalaman, 

kepribadian, konsep diri, motif, dan persepsi yang mempengaruhi gaya hidup 

yaitu: 

a. Sikap, merupakan suatu keadaan jiwa dan pikiran yang dipersiapkan untuk 

dapat memberikan tanggapan terhadap suatu objek melalui pengalaman dan 

mempengaruhi secara langsung pada perilaku. 

b. Pengalaman, mampu mempengaruhi pengamatan sosial dalam tingkah laku, 

pengalaman dapat diperoleh dari semua hal yang pernah dilakukan di masa lalu 

dan dapat dipelajari. 

c. Kepribadian, merupakan bentuk karakteristik seseorang dan cara berperilaku 

untuk dapat mengetahui perbedaan perilaku dari setiap individu. 

d. Konsep diri, Sudah menjadi pendekatan yang dikenal amat luas untuk 

menggambarkan hubungan antara konsep diri konsumen dengan image merek. 

e. Motif, perilaku individu muncul karena adanya motif kebutuhan untuk merasa 

aman dan kebutuhan terhadap wibawa yang juga merupakan beberapa contoh 

tentang motif. 
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f. Persepsi, merupakan proses yang dilakukan dalam memilih, mengatur, dan 

menginterprestasikan informasi dalam membentuk suatu gambar yang berarti 

mengenai dunia. 

2. Berikut penjelasan faktor eksternal yang terdiri dari kelompok referensi, 

keluarga, kelas sosial, kebudayaan: 

a. Kelompok Referensi, adalah kelompok yang memberikan pengaruh langsung 

atau tidak langsung terhadap sikap dan perilaku 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. 

b. 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, 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.  

d. Kebudayaan, meliputi pengetahuan, kepercayaan, kesenian, moral, hukum, 

adat istiadat, dan kebiasaan-kebiasaan yang diperoleh individu sebagai anggota 

masyarakat.  
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2.1.4.3 Indikator Gaya Hidup 

Menurut Mandey dalam Sitepu et al. (2022) indikator gaya hidup meliputi: 

1 Kegiatan (Activity) 

Suatu pekerjaan maupun kegiatan konsumen, mengenai produk apa yang di 

gunakan oleh konsumen saat ini. 

2. Minat (Interest) 

Suatu gaya hidup yang dapat dijadikan kesenangan untuk sasaran kegiatan 

konsumen yang dikerjakan, agar tercapai kebahagian dan kepuasan. 

3. Opini (Opinion) 

Ditunjukkan dengan persespi bahwa produk bermerek merupakan bagian 

dari gaya hidup dan harga produk yang kompetitif. 

Adapun Indikator gaya hidup menurut (Susanto, 2013) yang digunakan adalah 

sebagai berikut: 

1. Aktivitas 

Aktivitas merupakan berbagai bentuk kegiatan yang dilakukan individu 

dalam kehidupan sehari-hari, baik yang berkaitan dengan pekerjaan, 

pendidikan, maupun interaksi sosial, yang mencerminkan bagaimana seorang 

individu mengalokasikan waktu dan sumber dayanya. 

2. Minat 

Tingkat ketertarikan individu terhadap objek atau kegiatan tertentu yang 

dianggap penting, menyenangkan, dan bernilai, sehingga memengaruhi 

pilihan, perhatian, serta perilaku individu dalam kehidupan sehari-hari. 
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3. Pandangan terhadap diri sendiri dan orang lain (Opinions) 

Pandangan terhadap diri sendiri dan orang lain merupakan sikap, penilaian, 

serta keyakinan individu mengenai dirinya, lingkungan sosial, nilai-nilai, dan 

isu-isu tertentu, yang membentuk pola pikir serta mepengaruhi pengambilan 

keputusan individu. 

4. Karakter-karakter dasar 

 Karakter-karakter dasar adalah ciri-ciri umum yang melekat pada individu, 

meliputi aspek demografis dan psikografis seperti usia, jenis kelamin, tingkat 

pendidikan, pendapatan, serta sifat kepribadian, yang berperan dalam 

membentuk pola hidup dan perilaku konsumsi individu. 

2.1.5 Minat Beli 

 2.1.5.1 Pengertian Minat Beli 

Menurut Kotler & Keller (2016) minat beli konsumen yaitu perilaku 

konsumen bahwa konsumen yang ingin membeli atau memilih suatu produk 

berdasarkan pilihan, pengguna, konsumsi bahkan pengalaman yan diinginkan. 

Menurut Afiany & Fajari (2022) minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan 

dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu serta beberapa banyak 

poin yang dibutuhkan pada periode tertentu. Minat beli menurut (Irvanto, 2020) 

adalah sesuatu yang timbul setelah mendapatkan ketertarikan terhadap produk yang 

dilihatnya. Menurut (Paramita et al., 2022) minat beli yaitu suatu sikap konsumen 

dimana konsumen memiliki keinginan dalam membeli ataupun memilih produk.  
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Menurut Septyadi et al. (2022) kegiatan pra pembelian bisa berbentuk 

konsumen yang mencari tahu apa yang menjadi kebutuhannya, serta produk yang 

bisa memadai kebutuhan konsumen tersebut. Minat beli dapat terjadi apabila 

seorang konsumen memiliki rasa ketertarikan terhadap suatu produk, dan mencari 

informasi mengenai produk tersebut. Konsumen yang telah memiliki minat dalam 

sebuah produk belum pasti bahwa seorang konsumen akan tetap melakukan 

pembelian terhadap produk tersebut. Perspektif terkait minat beli ditujukan untuk 

mengukur intensitas kemungkinan seorang konsumen dalam membeli sebuah 

produk. Berdasarkan definisi diatas, maka dapat disimpulkan “minat beli” adalah 

rasa keinginan ataupun ketertarikan yang muncul dari dalam diri terhadap suatu 

produk sebelum melakukan pembelian. 

2.1.5.2  Tahap-Tahap Minat Beli Konsumen 

Menurut Kotler & Keller ( 2016) terdapat beberapa tahap dalam minat beli 

konsumen dapat dipahami melalui mode AIDA sebagai berikut: 

1. Perhatian (Attention) 

Tahap ini merupakan tahap awal dalam menilai suatu produk sesuai dengan 

kebutuhan calon pelanggan, selain itu calon pelanggan juga akan mempelajari 

produk yang ditawarkan apakah sebuah produk yang ditawarkan sudah sesuai 

yang mereka inginkan, pada tahap ini juga penjualan harus menyampaikan pesan 

yang menarik bagi konsumen. 
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2. Tertarik (Interest) 

Dalam tahap ini calon pelanggan mulai tertarik untuk membeli sebuah 

produk yang ditawarkan, setelah mendapatkan sebuah informasi yang lebih 

banyak dan rinci mengenai produk yang ditawarkan. 

3. Hasrat (Desire) 

      Calon pelanggan mulai memikirkan mengenai produk yang ditawarkan, 

karena hasrat dan keinginan untuk membeli suatu produk sudah mulai tumbuh, 

dalam tahap ini calon pelanggan sudah mulai berminat ditandai dengan 

munculnya rasa keinginan untuk membeli dan mencoba produk yang 

ditawarkan. 

4. Tindakan (Action) 

Pada tahap ini calon pelanggan telah menentukan dan yakin untuk membeli 

dan mencoba produk yang telah ditawarkan. 

2.1.5.3  Faktor-Faktor Membentuk Minat Beli 

Faktor-faktor yang membentuk minat beli menurut Kotler & Keller (2016): 

1. Faktor kualitas produk, merupakan atribut sebuah produk yang dapat 

dipertimbangkan dari segi manfaat bentuk fisiknya. 

2. Faktor brand / merek, merupakan atribut yang meberikan manfaat non material, 

yaitu kepuasan emosional. Faktor kemasan, atribut produk berupa pembungkus 

dari pada produk utamanya. 

3.  Faktor harga, pengorbanan ritel dan material yang diberikan oleh konsumen 

untuk memperoleh atau memiliki produk. 
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4. Faktor ketersediaan barang, merupakan sejauh mana sikap konsumen terhadap 

ketersediaan produk yang ada. 

5. Faktor promosi, merupakan pengaruh dari luar yang ikut memberikan 

ketertarikan bagi konsumen dalam memilih sebuah produk. 

2.1.5.4 Indikator Minat Beli 

Menurut Ferdinand dalam (Ferdiana Fasha et al (2022) minat beli dapat dibagi 

kedalam beberapa indikator antara lain: 

1. Minat Transaksional 

Ketertarikan konsumen untuk membeli sebuah produk. Hal ini dapat ditandai 

dengan konsumen yang telah memiliki minat untuk melakukan pembelian pertama 

maupun pembelian ulang terhadap suatu produk. 

2. Minat Referensial 

Ketertarikan konsumen untuk merekomendasikan suatu produk terhadap orang 

lain. Membuat diri konsumen memiliki ketertarikan terhadap produk dan 

memunculkan rasa minat membeli serta merekomendasikan produk tersebut kepada 

orang terdekat dengan tujuan agar dapat membeli produk yang sama. 

3. Minat Prefensial 

Minat ini menggambarkan perilaku konsumen pada kegemaran utama pada 

suatu produk. Minat ini menunjukkan bahwa konsumen sudah membentuk 

preferensi yang jelas karena menilai produk tersebut lebih unggul, dan sesuai 

dengan kebutuhan konsumen. 
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4. Minat Eksploratif 

Merupakan minat perilaku konsumen yang terlebih dahulu mencari informasi 

suatu produk yang membuat tertarik shingga konsumen mencari informasinya 

untuk mengumpulkan sisi positif dari produk yang akan dibeli. 

Adapun indikator minat beli menurut (Schiffman dan Kanuk, 2019) yang 

digunakan adalah sebagai berikut: 

1. Ketertarikan terhadap produk yang ditawarkan. Produk atau jasa yang 

ditawarkan memiliki daya tarik yang membuat konsumen memiliki keinginan 

untuk melakukan pembelian. 

2. Ketersedian produk dan kemudahan dalam membeli. Persepsi konsumen 

mengenai sejauh mana produk mudah ditemukan, tersedia saat dibutuhkan, serta 

dapat diperoleh dengan proses pembelian yang sederhana, cepat, dan tidak 

menyulitkan konsumen. 

3. Situasi pembelian yang nyaman. Kondisi lingkungan fisik maupun non fisik saat 

proses pembelian berlangsung, seperti suasana toko, pelayanan, keamanan, dan 

kenyamanan, yang dapat memengaruhi perasaan konsumen dan mendorong 

timbulnya keinginan untuk melakukan pembelian. 

2.2 Kerangka Konseptual 

2.2.1 Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 

Dalam penelitian Nurfajar & Syarifah (2022) yang berjudul “Pengaruh gaya 

hidup, harga, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada Manos 

Coffe” mengatakan bahwa adanya pengaruh gaya hidup yang signifikan dan positif 
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terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian Ramadhany et al. (2023) yang 

berjudul “Pengaruh gaya hidup dan ekuitas merek terhadap keputusan pembelian 

produk Iphone pada ahasiswa Institut Teknologi dan Bisnis Nobel Indonesia 

Makassar” mengatakan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan antara gaya 

hidup terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian Nuha & Anwar (2023) yang 

berjudul “Pengaruh Gaya Hidup, Label Halal dan Kesadaran Halal terhadap 

Keputusan Pembelian pada Coffe Shop: Studi kasus Mahasiswa Islam Universitas 

Negeri Surabaya” mengatakan bahwa baik secara parsial maupun simultan gaya 

hidup berpengaruh positi dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dalam 

penelitian Dhani & Agustin (2022) yang berjudul “Pengaruh Gaya hidup, Kualitas 

Produk, Promosi dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Pada MS Glow 

For Men” mengatakan bahwa gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

2.2.2 Pengaruh Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian 

Adapun penelitian yang mendukung pengaruh kelompok referensi terhadap 

keputusan pembelian menurut Firmansyah & Jarror (2021) dalam penelitiannya 

yang berjudul “Pengaruh Citra Merek dan Kelompok Referensi Terhadap 

Keputusan Pembelian Smartphone Vivo” mengatakan bahwa kelompok referensi 

berpengaruh signifikan baik secara simultan maupun parsial terhadap keputusan 

pembelian. Menurut  Faidzin & Samboro (2025) dalam penelitiannya yang berjudul 

“Pengaruh Kelompok Referensi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian HP 

Xiaomi di Xiaomi Store MOG Malang” mengatakan bahwa kelompok referensi 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian”. Dalam 
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penelitian (Maru et al., 2024) yang berjudul “Pengaruh Promosi Online, Celebrity 

Endorser, dan Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian Diamond 

Mobile Legends di Kota Kupang” mengatakan bahwa kelompok referensi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

2.2.3 Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Minat Beli 

Gaya hidup seseorang dapat berubah, namun perubahan tersebut terjadi bukan 

hanya karena kebutuhan, namun karena nilai-nilai yang dianut dan lingkungan yang 

mempengaruhinya. Menurut Kamaludin & Muhajirin (2018) dalam penelitiannya 

yang berjudul “Pengaruh gaya hidup terhadap minat beli konsumen dalam 

berbelanja online” mengatakan bahwa gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli pada konsumen yang berbelanja online. Dalam penelitian lain menurut 

(Wijaksono et al., 2022) dengan penelitian yang berjudul “Analisis pengaruh 

keragaman produk, gaya hidup, dan e-wom terhadap minat beli konsumen pada 

kedai gusti ponorogo” mengatakan bahwa pengaruh gaya hidup berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat beli pada kedai kopi Serasi. Dalam penelitian Hayati 

& Jayadi (2024) yang berjudul “Gaya Hidup dan Pengaruhnya Terhadap Minat Beli 

Konsumen dalam Perspektif Kualitas Produk” mengatakan bahwa gaya hidup 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. 

2.2.4 Pengaruh Kelompok Referensi Terhadap Minat Beli 

Ketika kelompok referensi memberikan rekomendasi hal tersebut dapat 

menumbuhkan rasa percaya dan keinginan individu untuk mengikuti pilihan yang 

sama. Menurut Sarda & Telagawathi (2025) dalam penelitiannya yang berjudul 
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“Pengaruh kelompok referensi terhadap minat pembelian Iphone melalui brand 

image di kota singaraja” menyatakan bahwa kelompok referensi memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap minat pembelian produk Iphone. Selanjutnya 

penelitian menurut Y.R. Br Silaban et al. (2021) dalam penelitiannya yang berjudul 

“Pengaruh citra merek, fear of missing out dan kelompok referensi terhadap minat 

beli pada coffe Fore Kawasan Megamas Manado” menyatakan bahwa terdapat 

pengaruh yang positif dan signifkan antara kelompok referensi terhadap minat beli. 

Dalam penelitian  Sandala et al. (2021) yang berjudul “Pengaruh Kelompok 

Referensi,Persepsi Harga, dan Store Atmosphere Terhadap Minat Beli Konsumen 

Pada UMKM Beenji Cafe di Sario Kecamatan Sario” mengtakan bahwa terdapat 

pengaruh positif dan signifikan antara kelompok referensi terhadap minat beli. 

2.2.5 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 

Minat beli (purchase intention) merupakan kecenderungan konsumen untuk 

melakukan pembelian terhadap suatu produk atau jasa. Minat beli mencerminkan 

tingkat ketertarikan dan keinginan konsumen sebelum akhirnya mengambil 

keputusan untuk membeli. Semakin tinggi minat beli yang dimiliki konsumen, 

maka semakin besar kemungkinan konsumen tersebut akan melakukan keputusan 

pembelian. Dalam penelitian Sumantyo et al. (2022) yang berjudul “Pengaruh 

Harga Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Skincare Azarine 

Melalui Minat Beli” menyatakan bahwa minat beli berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Berikutnya, dalam penelitian Nabila & Azijah (2024) yang 

berjudul “ Pengaruh Brand Image dan Influencer Marketing terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen melalui Minat Beli sebagai Variabel Intervening : Studi pada 
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Followers Akun TikTok @Skintific_id” menyatakan bahwa minat beli berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

2.2.6 Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Melalui 

Minat Beli 

Gaya hidup dapat menjadi faktor yang dapat membentuk cara berpikir dan 

perilaku seseorang dalam keputusan pembelian. Namun, hubungan antara gaya 

hidup dan keputusan pembelian tidak selalu bersifat langsung. Salah satu variabel 

yang berperan dalam memperkuat hubungan tersebut adalah minat beli. Minat beli 

mencerminkan keinginan ataupun dorongan psikologis individu untuk memiliki 

suatu produk sebelum benar-benar melakukan pembelian. Menurut (M. ikbal et al., 

2023) dalam penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk dan Gaya 

Hidup terhadap Keputusan Pembelian Iphone Melalui Minat Beli Sebagai Variabel 

Intervening” menyatakan bahwa gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli, minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Dalam penelitian Zolana & Elsandra (2025) yang berjudul 

“Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Fashion 

Thrifting Dengan Minat Beli Sebagai Variabel Intervening” Mengatakan bahwa 

gaya hidup berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli, dan minat 

beli berpengaruuh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  
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2.2.7 Pengaruh Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian 

Melalui Minat Beli 

Kelompok referensi dapat menjadi pertimbangan dalam menentukan 

keputusan pembelian. Kelompok referensi tidak hanya mempengaruhi pilihan 

produk, tetapi juga mendorong minat beli seseorang. Ketika seseorang melihat 

kelompoknya merekomendasikan atau menggunakan sebuah produk dapat 

menumbuhkan rasa percaya dan ketertarikan untuk mencoba produk yang sama. 

Konsumen yang memiliki minat tinggi terhadap suatu produk akan mungkin 

melakukan pembelian. Menurut (Rifai Arief et al., 2023) dalam penelitian yang 

berjudul “Analisis harga, deferensiasi produk, dan kelompok referensi terhadap 

keputusan pembelian dengan mediasi minat beli” menyatakan bahwa kelompok 

referensi berpengaruh positif dan siginfikan terhadap minat beli, minat beli 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan uraian diatas maka hasil kerangka penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

 

Gambar 2. 3 Kerangka Konseptual 
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2.3 Hipotesis 

Berdasarkan pada kerangka konseptual di atas maka hipotesis dalam 

penelitian ini sebagai berikut: 

1. Ada pengaruh positif dan signifikan gaya hidup terhadap keputusan pembelian 

produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

UMSU. 

2. Ada pengaruh positif dan signifikan kelompok referensi terhadap keputusan 

pembelian produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis UMSU. 

3. Ada pengaruh positif dan signifikan gaya hidup terhadap minat beli produk 

sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU. 

4. Ada pengaruh positif dan signifikan kelompok referensi terhadap minat beli 

produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

UMSU. 

5. Ada pengaruh positif dan signifikan keputusan pembelian terhadap minat beli 

produk sepatu New Balance pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

UMSU. 

6. Ada pengaruh positif dan signifikan gaya hidup terhadap keputusan pembelian 

di mediasi oleh minat beli produk sepatu New Balance pada mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU. 

7. Ada pengaruh positif dan signifikan kelompok referensi terhadap keputusan 

pembelian di mediasi oleh minat beli produk sepatu New Balance pada 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU.
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Dalam penelitian ini digunakan metode pendekatan asosiatif dan kuantitatif. 

Penelitian asosiatif merupakan penelitian untuk mengkaji bagaimana suatu variabel 

memiliki keterkaitan dengan variabel lainnya. Penelitian kuantitatif merupakan 

penelitian yang dilakukan dengan cara mengukur dan menghasilkan data dalam 

bentuk angka. 

3.2 Definisi Operasional Variabel 

Variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, objek 

atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2017). Adapun definisi 

dari variable diatas sebgai berikut: 

Tabel 3. 1 Definisi Operasional 

Variabel Definisi Indikator 

Gaya Hidup (X1) gaya hidup adalah cara seseorang 

menjalani kehidupannya yang dapat 

dilihat dari hal yang 

diminati,kebiasaanya, cara berfikir 

yang kemudian dapat mempengaruhi 

preferensi dan kebutuhannya. 

1. Kegiatan (Activity) 

2. Minat (Interest) 

3. Opini (Opinion) 
Menurut Mandey dalam 
(Sitepu et. al, 2022) 

Kelompok 

Referensi (X2) 

kelompok referensi adalah satu 

ataupun sekelompok orang yang 

dapat memberikan pendapat maupun  

perilakunya dapat menjadi contoh 

seseorang dalam mengambil 

keputusan, termasuk dalam hal 

memilih dan membeli suatu produk.. 

1. Pengaruh Normatif 

2. Pengaruh Ekspresi Nilai 

3. Pengaruh Informasi 

Menurut Sumarwan 

dalam (Amelia & Marcus, 

2018) 

Minat Beli (Z) Rasa keinginan ataupun ketertarikan 

yang muncul dari dalam diri 

terhadap suatu produk sebelum 

melakukan pembelian. 

1. Minat Transaksional 

2. Minat Referensial 

3. Minat Prefensial 

4. Minat Eksploratif 
Menurut Ferdinand dalam 

(Ferdiana Fasha et al., 2022)  
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Variabel Definisi Indikator 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Keputusan pembelian adalah 

keputusan seorang konsumen saat 

memilih dan membeli suatu produk 

yang telah dipertimbangkan 

berdasarkan kebutuhan, dan 

informasi yang didapat.  

1. Pilihan Produk 

2. Pilihan Merek 

3. Pilihan Penyalur 

4. Waktu Pembelian 

5. Jumlah Pembelian 

6. Metode Pembayaran 
Menurut Kotler & Keller 

(dalam Satria Tirtayasa et. 

al., 2021) 

3.3 Tempat dan Waktu Penelitian 

Tempat penelitian ini dilakukan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara yang melakukan pembelian sepatu New Balance. 

Penelitian ini akan diadakan mulai dari bulan Oktober 2025 sampai bulan Maret 

2026. 

 

Tabel 3. 2 Jadwal Kegiatan Penelitian 

Jadwal 

Kegiatan 

2025/2026 

Oktober November Desember Januari Februari Maret April 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Penentuan 

Topik 

Penelitian 
                                                  

      

Pengajuan 

Judul 

Penelitian 

                                                  
      

Pembuata

n Proposal 
                                                  

      

Seminar 

Proposal 

Skripsi 
                                                  

      

Pengelolah 

Data 
                                    

  
            

      

Penyusuna

n Skripsi 
                                    

  
            

      

Sidang 

Skripsi 
                                                    

  
  

 
Sumber: Data diolah peneliti, 2025 



41 

 

 

 

3.4 Populasi dan Sampel 

3.4.1 Populasi 

Menurut (Sugiyono, 2017) populasi diartikan sebagai wilayah generalisasi 

yang terdiri atas objek / subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Dalam penelitian ini yang dijadikan populasi oleh peneliti untuk dipelajari 

dan ditarik kesimpulannya adalah mahasiswa dan mahasiswi Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara yang telah membeli produk 

sepatu New Balance, dengan jumlah keseluruhan populasi tidak diketahui. 

3.4.2 Sampel 

Menurut Sugiyono (2017) Sampel merupakan sebagian dari keseluruhan 

populasi. Jenis sampel yang diambil dari populasi dalam penelitian ini 

menggunakan rumus lemeshow karena jumlah populasi tidak diketahui, dengan 

margin error 5%. 

𝑛 =  
𝑍2𝑃 (1 − 𝑝)

𝑑2  

keterangan: 

n = Jumlah sampel minimum 

Z = Skor z pada kepercayaan 95% = 1, 96 

P = Estimasi proporsi = 0,5 

d = Alpha (0,05) atau sampling error = 5% 

Berikutnya peneliti memilih nilai P 0,5 dalam menentukan jumlah sampel. 

Menggunakan nilai P 0,5 sudah cukup memenuhi persyaratan untuk menentukan 
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besaran sampel. Presisi yang digunakan adalah 0,05 (d). Berdasarkan rumus 

Lemeshow, dihasilkan perhitungan sebagai berikut: 

𝑛 =  
(1,96)2. 0,5 (1 − 0,5)

0,052
 

𝑛 =  
(3,8416). 0,25

0.0025
 

𝑛 =  384,16 

Dari hasil perhitungan diperoleh sampel sebesar 384,16 yang kemudian 

dibulatkan menjadi 385 orang. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan adalah: 

1. Kuesioner 

Kuesioner/angket merupakan tekhnik pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberi sejumlah pertanyaan kepada responden dengan tujuan untuk 

mendapatkan jawaban. Dalam penyebaran kuesioner peneliti menggunakan skala 

likert. Kusioner merupakan pertanyaan/ pernyataan yang disusun peneliti untuk 

mengetahui pendapat/persepsi responden penelitian tentang suatu variabel yang 

diteliti, angket dapat digunakan apabila jumlah responden penelitian cukup banyak 

(Juliandi et al., 2015). 
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3.6 Teknik Analisis Data 

Data ini akan dianalisis dengan pendekatan kuantitatif menggunakan 

analisis Partial Least Square – Structural Equestion model (SEMPLS). Menurut 

Santosa (2023) Structural Equestion model (SEM) Merupakan metode analisis 

multivariat yang digunakan untuk menjelaskan hubungan antara variabel indikator 

dan variabel laten. PLS merupakan metode analisis yang kuat karena tidak didasari 

oleh banyak asumsi dan data tidak harus berdistribusi normal multiviariate 

(indikator dengan skala kategori, ordinal, interval sampai ratio dapat digunakan 

pada model yang sama). Pengujian model struktural dalam PLS dilakukan dengan 

bantuan software Smart PLS ver. 4 for Windows.  

Menurut Ghozali & Latan dalam (Siti Nurhaliza et. al 2023) terdapat dua 

jenis analisis model dalam SEM-PLS, yaitu Analisis Model Pengukuran (Outer 

Model) dan Analisis Model Struktural (Inner Model). 

3.6.1 Analisis Model Pengukuran (Outer Model) 

Model ini menjelaskan secara spesifik hubungan antara variabel laten baik 

endogen maupun eksogen dengan indikator atau pengukuran dalam variabel yang 

Item Skor 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Kurang Setuju 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

Tabel 3. 3 Skala Likert 

Sumber: (Juliandi et al., 2015) 

 

) 
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ada. Adapun pengujian yang dilakukan dalam Outer Model. Menurut Juliandi 

(2018) analisis model pengukuran/ measurement analysis (Outer Model) 

menggunakan beberapa jenis pengujian, yaitu: 

1. Uji Validitas Konvergen (Convergent Validity) 

Uji validitas konvergen adalah uji yang digunakan untuk mengetahui 

validitas setiap hubungan atau korelasi antara indikator dengan variabel laten. 

Suatu korelasi dapat dikatakan memenuhi validitas konvergen apabila 

memiliki nilai loading factor ≥ 0,70. 

2. Uji Validitas diskriminan (Discriminant Validity) 

Uji Validitas diskriminan digunakan untuk menguji korelasi antara 

indikator suatu variabel dengaan variabel lain. Pengujian validitas diskriminan 

untuk indikator reflektif dapat dilakukan dengan melihat nilai cross loading 

pada variabel yang dituju lebih besar dari nilai cross loading pada variabel lain 

maka dapat dinyatakan valid. 

3. Uji Reliabilitas dan Validitas Konstruk (Construct Reliability and validity) 

Construct reliability and validity merupakan pengujian yang digunakan 

untuk mengetahui tingkat konsistensi internal indikator dalam mengukur suatu 

konstruk atau variabel laten. Terdapat 3 uji di dalam Construct Reliability and 

validity, yaitu uji reabilitas komposit dapat digunakan untuk membuktikan 

akurasi, konsistensi, dan ketepatan instrument dalam mengukur indikator. 

Sedangkan Cronbach’s Alpha merupakan penilaian terhadap reabilitas dari 

batas suatu konstruk dan uji nilai Average Variance Extracted (AVE) untuk 

mengetahui syarat validitas diskriminan dapat tercapai. 
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3.6.2 Analisis Model Struktural (Inner Model) 

Model ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan melihat hubungan antara 

variabel eksogen dan endogen dalam suatu penelitian. Adapun pengujian model 

struktural, yaitu: 

1. Uji Koefisien Determinasi atau R Square (𝑅2) 

Pengujian dengan melihat nilai 𝑅2 untuk setiap variabel yang dipengaruhinya 

(endogen) yang dapat dijelaskan oleh variabel yang mempengaruhinya (eksogen) 

untuk memprediksi kekuatan ataupun kelemahan dari model struktural. Kriteria 

dari R- Square adalah: 

Jika nilai (Adjusted) = 0.75, model adalah substansial (kuat), jika nilai 

(Adjusted) = 0.50, model ini adalah moderate (sedang), dan jika nilai (Adjusted) 

= 0.25, model ini lemah/ buruk (Juliandi, 2018). 

2. Uji Predicitive relevance F Square (𝐹2) 

Selain nilai 𝑅2, model PLS dapat pula di evaluasi dengan melihat nilai 𝐹2. 

Nilai 𝐹2 digunakan untuk menilai dampak relative dari suatu variabel yang 

mempengaruhi (eksogen) terhadap variabel yang dipengaruhi (endogen). 

Pengukuran F- Square disebut juga efek perubahan. Artinya perubahan nilai saat 

variabel eksogen tertentu dihilangkan dari model, akan dapat digunakan untuk 

mengevaluasi apakah variabel yang dihilangkan memiliki dampak substansif pada 

konstruk endogen Juliandi (2018). Kriteria dari F-Square adalah: 

Jika nilai = 0.02, efek yang kecil dari variabel eksogen terhadap variabel 

endogen, jika nilai =0.15, efek yang sedang dari variabel eksogen terhadap variabel 

endogen, dan jika nilai = 0.35, efek yang besar dari variabel eksogen terhadap 

variabel endogen. 



46 

 

 

 

3.6.3 Pengujian Hipotesis  

Pengujian Hipotesis (hypotesis testing) terdiri dari tiga sub analisis, antara 

lain:  

1. Direct Effects (Pengaruh Langsung) 

Tujuan analisis direct effect berguna untuk menguji hipotesis pengaruh 

langsung suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) terhadap variabel yang 

dipengaruhi (endogen) Juliandi (2018). Kriteria untuk pengujian hipotesis direct 

effect adalah seperti terlihat di dalam bagian di bawah ini. 

Pertama, koefisien jalur (path coefficient) Jika nilai koefisien jalur (path 

coefficient) adalah positif, maka pengaruh suatu variabel terhadap variabel lain 

adalah searah, jika nilai nilai suatu variabel meningkat/naik, maka nilai variabel 

lainnya juga meningkat/naik, dan jika nilai koefisien jalur (path coefficient) adalah 

negatif, maka pengaruh suatu variabel terhadap variabel lain adalah berlawan arah, 

jika nilai nilai suatu variabel meningkat/naik, maka nilai variabel lainnya akan 

menurun/rendah. Nilai probabilitas/signifikansi P-Value, Jika nilai P-Value < 0.05, 

maka signifikan, dan Jika nilai P- Values > 0.05, maka tidak signifikan (Juliandi, 

2018). 

2.Indirect Effect (Pengaruh Tidak Langsung) 

Menurut Juliandi (2018) tujuan analisis indirect effect berguna untuk 

menguji hipotesis pengaruh tidak langsung suatu variabel yang mempengaruhi 

(eksogen) terhadap variabel yang dipengaruhi (endogen) yang diantarai/dimediasi 

oleh suatu variabel intervening (variabel mediator) Kriteria menetukan pengaruh 

tidak langsung (inderct effect) adalah: 
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Jika nilai P-Values < 0.05, maka signifikan, artinya variabel mediator 

(Z/minat beli), memediasi pengaruh variabel eksogen (X1/gaya hidup) dan 

(X2/kelompok referensi) terhadap variabel endogen (Y/keputusan pembelian). 

Dengan kata lain, pengaruhnya adalah tidak langsung dan jika nilai P-Values > 

0.05, maka tidak signifikan artinya variabel mediator (Z/minat beli), tidak 

memediasi pengaruh variabel eksogen (X1/gaya hidup) dan (X2/kelompok 

referensi) terhadap variabel endogen terhadap variabel endogen (Y/keputusan 

pembelian). Dengan kata lain, pengaruhnya adalah langsung. 

3.Total Effect (Pengaruh Total) 

  Menurut Juliandi (2018) total effect merupakan total dari gabungan antara 

direct effect (pengaruh langsung) dan indirect effect (pengaruh tidak langsung) . 
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BAB IV  

HASIL PENELITIAN 

4.1 Hasil Penelitian 

4.1.1 Deskripsi Hasil Penelitian 

Dalam penelitian ini peneliti mengelolah data dalam bentuk angket yang 

terdiri dari 6 pernyataan untuk variabel Gaya Hidup (X1), 5 pernyataan untuk 

variabel Kelompok Referensi (X2), 8 pernyataan untuk variabel Minat Beli (Z), dan 

6 pernyataan untuk variabel Keputusan Pembelian (Y). Angket yang disebar ini 

diberikan kepada 385 responden mahasiswa FEB UMSU sebagai sampel penelitian. 

Tabel 4. 1 Skala Likert 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: (Juliandi et al., 2015) 

 Ketentuan diatas berlaku dalam menghitung variabel Gaya Hidup (X1 

Kelompok Referensi (X2), Minat Beli (Z), dan Keputusan Pembelian (Y).  

4.1.2 Karakteristik Responden 

Berikut ini adalah karakteristik responden pada mahasiswa FEB UMSU, 

dimana karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dan usia.  

 

Item Skor 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Kurang Setuju 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 
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4.1.2.1 Jenis Kelamin Responden 
 

Tabel 4. 2 Jenis Kelamin 

 

 

 

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2026) 

Data tabel diatas diketahui Sebagian besar responden dalam penelitian ini 

adalah perempuan sebanyak 256 orang (66%) sedangkan laki-laki sebanyak 129 

(34%). Maka dalam penelitian ini seluruh responden berjumlah 385 orang (100 %). 

4.1.2.2 Usia Responden 

Tabel 4. 3 Usia 

No Usia Frekuensi Presentase (%) 

1 18-21 Tahun 188 49% 

2 22-25 Tahun 197 51 % 

Jumlah 385 100% 

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2026) 

Dari tabel diatas diketahui bahwa sebagian besar dari responden dalam 

penelitian ini yaitu usia antara 22-25 tahun berjumlah 197 orang (51%), dan yang 

memiliki usia 18-21 tahun berjumlah 188 orang (49%). 

4.1.3 Analisis Variabel Penelitian 

4.1.3.1 Gaya Hidup (X1) 

Berikut ini merupakan nilai-nilai frekuensi dari variabel Gaya Hidup yang 

dirangkum pada tabel berikut: 

NO Jenis Kelamin Frekuensi Presentase (%) 

1 Laki-Laki 129 34 % 

2 Perempuan 256 66 % 

Jumlah 385            100 % 
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Tabel 4. 4 Skor Angket Variabel Gaya Hidup 

Alternatif Jawaban 

No 
SS S KS TS STS Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 149 38.7 173 44.9 32 8.3 22 5.7 9 2.3 385 100 

2 180 46.8 162 42.1 21 5.5 7 1.8 15 3.9 385 100 

3 119 30.9 174 45.2 64 16.6 21 5.5 7 1.8 385 100 

4 164 42.6 159 41.3 36 9.4 13 3.4 13 3.4 385 100 

5 181 47.0 161 41.8 20 5.2 8 2.1 15 3.9 385 100 

6 126 32.7 157 40.8 69 17.9 23 6.0 10 2.6 385 100 
 Sumber: Hasil Pengolahan Data (2026) 

Dari data diatas dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Jawaban responden tentang saya menggunakan sepatu sebagai bagian dari 

aktivitas sehari-hari seperti kuliah atau berpergian, sebagian besar menjawab 

setuju sebanyak 173 orang atau sebesar 44.9 %. 

2. Jawaban responden saya sering menggunakan sepatu dalam waktu yang 

cukup lama saat beraktivitas di luar rumah, sebagian besar menjawab sangat 

setuju sebanyak 180 orang atau sebesar 46.8 %. 

3. Jawaban responden saya tertarik pada sepatu New Balance karena ringan, 

tahan lama dan mudah di gunakan di segala situasi yang sesuai dengan 

aktivitas saya., sebagian besar menjawab setuju sebanyak 174 orang atau 

45.2 %. 

4. Jawaban responden saya tertarik pada sepatu yang praktis dan mudah 

dipadukan dengan pakaian sehari-hari, sebagian besar menjawab sangat 

setuju sebanyak 164 orang atau sebesar 42.6 %. 

5. Jawaban responden saya berpendapat bahwa pemilihan sepatu yang nyaman 

dapat mendukung segala aktivitas yang saya lakukan, sebagian besar 

menjawab sangat setuju sebanyak 181 orang atau sebesar 47%. 
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6. Jawaban responden menurut saya, menggunakan sepatu New Balance 

membuat saya merasa lebih percaya diri dengan penampilan saya, sebagian 

besar menjawab setuju sebanyak 157 orang atau sebesar 40.8 %. 

4.1.3.2 Kelompok Referensi (X2) 

Berikut ini merupakan nilai-nilai frekuensi dari variabel Kelompok Referensi 

yang dirangkum pada tabel berikut: 

Tabel 4. 5 Skor Angket Variabel Kelompok Referensi 

Alternatif Jawaban 

No 
SS S KS TS STS Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 181 47.0 160 41.6 21 5.5 9 2.3 14 3.6 385 100 

2 177 46.0  158 41.0 27 7.0 11 2.9 12 3.1 385 100 

3 115 29.9 177 46.0 67 17.4 21 5.5 5 1.3 385 100 

4 112 29.1 191 49.6 56 14.5 20 5.2 6 1.6 385 100 

5 121 31.4 182 47.3 57 14.8 18 4.7 7 1.8 385 100 

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2026) 

Dari data diatas dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Jawaban responden tentang teman saya menyarankan untuk 

menggunakan sepatu New Balance karena sesuai dengan gaya saya 

sebagai seorang mahasiswa. sebagian besar menjawab sangat setuju 

sebanyak 181 orang atau sebesar 47 %. 

2. Jawaban responden tentang saya cenderung mempertimbangkan sepatu 

yang direkomendasikan oleh orang yang saya percayai seperti teman dan 

keluarga, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 177 orang atau 

sebesar 46 %. 

3. Jawaban responden tentang saya cenderung mempertimbangkan sepatu 

yang direkomendasikan oleh influencer, sebagian besar menjawab setuju 

sebanyak 177 orang atau sebesar 46 %. 
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4. Jawaban responden tentang saya merasa terbantu jika saya memperoleh 

informasi produk dari pengalaman sahabat saya mengenai produk 

tersebut, sebagian besar menjawab setuju sebanyak 191 orang atau 

sebesar 49.6 %. 

5. Jawaban responden tentang informasi dari content creator yang 

mereview sepatu, dapat membantu saya memahami keunggulan dan 

kekurangan dari sepatu tersebut, sebagian besar menjawab setuju 

sebanyak 182 orang atau sebesar 47.3 %. 

4.1.3.3  Minat Beli 

Berikut ini merupakan nilai-nilai frekuensi dari variabel Minat Beli yang 

dirangkum pada tabel berikut: 

Tabel 4. 6 Skor Angket Variabel Minat Beli 

Alternatif Jawaban 

No 
SS S KS TS STS Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 133 34.5 170 44.2 54 14.0 22 5.7 6 1.6 385 100 

2 107 27.8 194 50.4 58 15.1 20 5.2 6 1.6 385 100 

3 107 27.8 174 45.2 67 17.4 30 7.8 7 1.8 385 100 

4 111 28.8 161 41.8 86 22.3 24 6.2 3 0.8 385 100 

5 114 29.6 189 49.1 56 14.5 20 5.2 6 1.6 385 100 

6 100 26.0 198 51.4 59 15.3 24 6.2 4 1.0 385 100 

7 108 28.1 195 50.6 55 14.3 23 6.0 4 1.0 385 100 

8 115 29.9 187 48.6 56 145 21 5 5 1 385 100 

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2026) 

1. Jawaban responden tentang saya bersedia membeli sepatu New Balance 

ketika saya membutuhkannya. Sebagian besar menjawab setuju sebanyak 

170 orang atau sebesar 44.2 %. 
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2. Jawaban responden tentang saya memiliki keinginan untuk membeli 

sepatu New Balance. Sebagian besar menjawab setuju sebanyak 194 

orang atau sebesar 50.4 %. 

3. Jawaban responden tentang saya aktif mencari informasi terbaru 

mengenai sepatu New Balance sebelum membelinya. Sebagian besar 

menjawab setuju sebanyak 174 orang atau sebesar 45.2 %. 

4. Jawaban responden tentang saya bersedia untuk merekomendasikan 

produk sepatu New Balance kepada orang lain. Sebagian besar menjawab 

setuju sebanyak 161 orang atau sebesar 41.8 %. 

5. Jawaban responden tentang produk sepatu New Balance adalah produk 

yang akan menjadi pilihan utama saya. Sebagian besar menjawab setuju 

sebanyak 189 orang atau sebesar 49.1 %. 

6. Jawaban responden tentang saya tertarik untuk membeli produk sepatu 

New Balance karena tersedia banyak pilihan modelnya. Sebagian besar 

menjawab setuju sebanyak 198 orang atau sebesar 51.4 %. 

7. Jawaban responden tentang saya mencari informasi mengenai produk 

sepatu New Balance kepada orang yang sudah menggunakannya. 

Sebagian besar menjawab setuju sebanyak 195 orang atau sebesar 50.6 %. 

8. Jawaban responden tentang sepatu New Balance lebih menarik perhatian 

saya daripada merek sepatu lain yang sejenis. Sebagian besar menjawab 

setuju sebanyak 187 orang atau sebesar 48.6 %. 
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4.1.3.4  Keputusan Pembelian 

Berikut ini merupakan nilai-nilai frekuensi dari variabel Keputusan 

Pembelian yang dirangkum pada tabel berikut: 

Tabel 4. 7  Skor Angket Variabel Keputusan Pembelian 

Alternatif Jawaban 

No 
SS S KS TS STS Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 116 30.1 201 52.2 46 11.9 18 4.7 4 1.0 385 100 

2 131 34.0 189 49.1 42 10.9 19 4.9 4 1.0 385 100 

3 168 43.6 162 42.1 33 8.6 16 4.2 6 1.6 385 100 

4 139 36.1 184 47.8 39 10.1 17 4.4 6 1.6 385 100 

5 136 35.3 177 46.0 47 12.2 21 5.5 4 1.0 385 100 

6 169 43.9 156 40.5 38 9.9 19 4.9 3 0.8 385 100 
Sumber: Hasil Pengolahan Data (2026) 

1. Jawaban responden tentang saya merasa sepatu New Balance memiliki 

kualitas yang sesuai dengan harapan saya. Sebagian besar menjawab 

setuju sebanyak 201 orang atau sebesar 52.2 %. 

2. Jawaban responden tentang Saya memilih sepatu New Balance karena 

mereknya yang sudah terpercaya. Sebagian besar menjawab setuju 

sebanyak 189 orang atau sebesar 49.1 %. 

3. Jawaban responden tentang Saya lebih yakin ketika membeli sepatu New 

Balance melalui toko resmi atau penjual yang terpercaya. sebagian besar 

menjawab sangat setuju sebanyak 168 orang atau sebesar 43.6 %. 

4. Jawaban responden tentang Saya menentukan waktu pembelian sepatu 

New Balance setelah mempertimbangkan kebutuhan saya Sebagian besar 

menjawab setuju sebanyak 184 orang atau sebesar 47.8 %. 
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5. Jawaban responden tentang Saya membeli sepatu New Balance dalam 

jumlah yang sesuai kebutuhan saya Sebagian besar menjawab setuju 

sebanyak 177 orang atau sebesar 46 %. 

6. Jawaban responden tentang Ketersediaan berbagai metode pembayaran, 

dapat mempermudah saya saat ingin membeli sepatu New Balance. 

sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 169 orang atau sebesar 

43.9 %. 

4.2 Analisis Data 

4.2.1 Analisis Model Pengukuran / Measurement Model Analysis (Outer 

Model) 

Analisis model pengukuran / measurement model analysis (outer model) yang 

mendefinisikan bagaimana setiap blok indikator berhubungan dengan variabel 

latennya. Outer model digunakan untuk menilai validitas dan realibilitas model.  

Dalam analisis outer model menggunakan 3 pengujian yaitu, convergent validity, 

discriminant validity, Construct Reliability and validity, berikut ini hasil 

pengujiannya: 

4.2.1.1 Convergent Validity 

 Convergent validity mengukur sejauh mana indikator mampu menjelaskan 

variabel laten melalui korelasi antara item dengan konstraknya. Pengujian ini 

dilakukan dengan menggunakan reliabilitas item, menurut Juliandi (2018) ukuran 

Outer Loading dikatakan tinggi jika berkorelasi ≥ 0,70 dengan konstruk yang 

diukur sehingga dapat dikatakan bahwa sehingga seluruh item memenuhi standar 

validasi. 
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Tabel 4. 8 Outer Loading 

  
Gaya Hidup 

(X1) 

Kelompok 

Referensi (X2) 

Minat Beli 

(Y) Keputusan Pembelian (z) 

GH1 0.739       

GH2 0.801       

GH3 0.799       

GH4 0.852       

GH5 0.878       

GH6 0.713       

KR1   0.830     

KR2   0.794     

KR3   0.747     

KR4   0.818     

KR5   0.771     

MB1     0.752   

MB2     0.887   

MB3     0.739   

MB4     0.749   

MB5     0.874   

MB6     0.762   

MB7     0.710   

MB8     0.726   

KP1       0.782 

KP2       0.851 

KP3       0.830 

KP4       0.819 

KP5       0.807 

KP6       0.810 

 Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

Berdasarkan hasil dari perhitungan dan pengujian validitas outer loading 

diatas diperoleh hasil bahwa pengujian yang dilakukan kepada 385 responden 

diperoleh hasil bahwa semua item pernyataan kuesioner telah memenuhi standar 

validasi dengan nilai ≥ 0,70 sehingga seluruh item pernyataan memenuhi standar 

validasi. 
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Berdasarkan gambar 4.1 hasil uji algorithm (outer loading) dengan 

menggunakan SmartPLS 4, dapat dilihat bahwa setiap indikator yang digunakan 

untuk mengukur variabel dalam penelitian ini memiliki nilai outer loading yang 

cukup baik. Pada variabel gaya hidup, kelompok referensi, minat beli dan 

keputusan pembelian telah memenuhi kriteria, seluruh indikator memiliki nilai 

outer loading di atas 0,70 sehingga penelitian ini dapat dinyatakan valid dan 

layak digunakan untuk analisis berikutnya.  

4.2.1.2 Discriminant Validity 

Suatu indikator dapat dinyatakan memenuhi discriminant validity, apabila nilai 

cross loading indikator pada masing-masing variabel yang dituju lebih besar dari 

nilai cross loading pada variabel lain maka dapat dinyatakan valid, Juliandi (2018). 

Berikut adalah nilai cross loading pada masing-masing indikator: 

Gambar 4. 1 Hasil Uji Algorithm (Outer Loading) 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 
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Tabel 4. 9 Hasil Cross Loading 

 Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

Berdasarkan data tabel 4.9 diketahui bahwa masing-masing indikator pada 

variabel penelitian yang dituju memiliki nilai cross loading terbesar pada variabel 

yang dibentuknya dibandingkan dengan nilai cross loading pada variabel lainnya. 

Berdasarkan hasil yang diperoleh tersebut, dapat dinyatakan bahwa masing- masing 

indikator yang digunakan di dalam penelitian ini memiliki discriminant validity 

yang baik dalam menyusun variabelnnya masing-masing. 

 

Gaya Hidup 

(X1) 

Kelompok 

Referensi (X2) 

Minat Beli 

(Y) 

Keputusan Pembelian 

(Z) 

GH1 0.739 0.612 0.551 0.500 

GH2 0.801 0.730 0.500 0.547 

GH3 0.799 0.651 0.715 0.639 

GH4 0.852 0.755 0.588 0.638 

GH5 0.878 0.839 0.571 0.639 

GH6 0.713 0.564 0.655 0.600 

KR1 0.825 0.830 0.531 0.602 

KR2 0.748 0.794 0.491 0.556 

KR3 0.619 0.747 0.663 0.613 

KR4 0.638 0.818 0.614 0.638 

KR5 0.622 0.771 0.639 0.659 

MB1 0.612 0.591 0.752 0.640 

MB2 0.658 0.657 0.887 0.704 

MB3 0.534 0.545 0.739 0.555 

MB4 0.514 0.514 0.749 0.606 

MB5 0.641 0.651 0.874 0.695 

MB6 0.493 0.536 0.762 0.662 

MB7 0.499 0.547 0.710 0.639 

MB8 0.712 0.598 0.726 0.644 

KP1 0.579 0.596 0.727 0.782 

KP2 0.635 0.630 0.736 0.851 

KP3 0.660 0.665 0.665 0.830 

KP4 0.588 0.630 0.639 0.819 

KP5 0.604 0.634 0.626 0.807 

KP6 0.605 0.662 0.668 0.810 
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4.2.1.3 Construct Reliability and validity  
 

Construct reliability and validity merupakan pengujian yang digunakan untuk 

mengetahui tingkat konsistensi internal indikator dalam mengukur suatu konstruk 

atau variabel laten. Pengujian ini bertujuan untuk memastikan bahwa indikator-

indikator yang digunakan dalam penelitian mampu memberikan hasil pengukuran 

yang konsisten dan dapat dipercaya. Menurut Juliandi (2018) dalam analisis PLS-

SEM, construct reliability umumnya diukur menggunakan nilai Cronbach’s Alpha 

dan Composite Reliability. Suatu konstruk dinyatakan reliabel apabila nilai 

Cronbach’s Alpha  0,6, nilai Composite Reliability  0,7 dan Average Variance 

Extracted (AVE) ≥ 0,50, Berikut ini hasil pengujian Cronbach’s Alpha: 

Tabel 4. 10 Hasil Cronbach's Alpha 

  Cronbach's alpha 

Gaya Hidup (X1) 0.886 

Kelompok Referensi (X2) 0.852 

Minat Beli (Z) 0.905 

Keputusan Pembelian (Y) 0.900 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

Berdasarkan tabel 4.10 diatas hasil pengujian Construct reliability yang 

ditunjukkan, diketahui bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini memiliki nilai 

Cronbach’s Alpha  0,6. Dimana hal ini menunjukkan bahwa seluruh konstruk 

dalam penelitian ini telah memenuhi kriteria reliabilitas. 

 Tabel 4. 11 Hasil Composite Reliability 

  Composite reliability  

Gaya Hidup (X1) 0.913 

Kelompok Referensi (X2) 0.894 

Minat Beli (Z) 0.924 

Keputusan Pembelian (Y) 0.923 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 
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Berdasarkan tabel 4.11 diatas hasil pengujian Construct reliability yang 

ditunjukkan, diketahui bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini memiliki nilai 

Composite Reliability  0,7. Dimana hal ini menunjukkan bahwa seluruh konstruk 

dalam penelitian ini telah memenuhi kriteria reliabilitas. 

Tabel 4. 12 Hasil Average Variance Extracted (AVE) 

  Average variance extracted (AVE) 

Gaya Hidup (X1) 0.639 

Kelompok Referensi (X2) 0.628 

Minat Beli (Z) 0.605 

Keputusan Pembelian (Y) 0.667 
Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

 Berdasarkan tabel 4.12 diatas hasil pengujian Average Variance Extracted 

(AVE) yang ditunjukkan, diketahui bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini 

memiliki nilai Average Variance Extracted (AVE) ≥ 0,50. Dimana hal ini 

menunjukkan bahwa seluruh konstruk dalam penelitian ini telah memenuhi kriteria 

reliabilitas. 

 4.2.2 Analisis Model Struktural / Structural Model Analysis (Inner 

Model) 

Analisis model struktural dilakukan melalui tiga pengujian utama yaitu R- 

Square, F- Square dan Uji Hipotesis. Berikut hasil pengujiannya: 

4.2.2.1  R- Square 

Menurut Juliandi (2018). Kriteria R- Square adalah sebagai berikut: 

1. Jika nilai (adjusted) = 0,75, maka model substansial (Kuat) 

2. Jika nilai (adjusted) = 0,50, maka model substansial (Sedang) 

3. Jika nilai (adjusted) = 0,25, maka model substansial (Lemah) 
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Tabel 4. 13 Hasil R- Square 

  R-square R-square adjusted 

Minat Beli (z) 0.607 0.605 

Keputusan 

Pembelian (Y) 0.746 0.744 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

Berdasarkan tabel 4.13 diatas mengenai nilai R-Square diperoleh hasil Minat 

Beli (Z) memiliki nilai R-Square sebesar 0,607 dan nilai R-Square Adjusted sebesar 

0,605. Nilai tersebut menunjukkan bahwa variabel Kelompok Referensi dan Gaya 

Hidup mampu menjelaskan variabel Minat Beli sebesar 60,5%. Berdasarkan 

kriteria nilai R-Square, nilai tersebut termasuk dalam kategori sedang, sehingga 

dapat dikatakan bahwa model penelitian memiliki kemampuan yang cukup dalam 

menjelaskan variabel Minat Beli. Selanjutnya, variabel Keputusan Pembelian (Y) 

memiliki nilai R-Square sebesar 0,746 dan nilai R-Square Adjusted sebesar 0,744. 

Hal ini menunjukkan bahwa variabel Kelompok Referensi, Gaya Hidup, dan Minat 

Beli mampu menjelaskan variabel Keputusan Pembelian sebesar 74,4%. Nilai 

tersebut menunjukkan bahwa model penelitian memiliki kemampuan yang kuat 

dalam menjelaskan variabel Keputusan Pembelian. 

4.2.2.2  F- Square 

F-Square mengukur besarnya pengaruh relative variabel eksogen terhadap 

endogen dengan melihat perubahan model saat variabel dihilangkan Juliandi 

(2018). Kriteria F-Square: 

1. Jika nilai = 0.02, efek yang kecil dari variabel eksogen terhadap variabel 

endogen. 

2. Jika nilai =0.15, efek yang sedang dari variabel eksogen terhadap variabel 

endogen 
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3. Jika nilai = 0.35, efek yang besar dari variabel eksogen terhadap variabel 

endogen. 

Tabel 4. 14 Hasil F-Square 

 Gaya Hidup 

(X1) 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Kelompok 

Referensi 

(X2) 

Minat Beli (Z) 

Gaya 

Hidup 

(X1) 

 0.004   0.115  

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

    

Kelompok 

Referensi 

(X2)  

 0.087   0.092  

Minat Beli 

(Z) 
 0.461    

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

Berdasarkan tabel 4.14 Hasil F-Square mengenai hasil nilai diperoleh hasil 

F-Square gaya hidup terhadap minat beli sebesar 0,115, yang menunjukkan bahwa 

pengaruh gaya hidup terhadap minat beli berada dalam kategori kecil. Selanjutnya, 

nilai F-Square gaya hidup terhadap keputusan pembelian sebesar 0,004, yang 

berada di bawah 0,02, sehingga menunjukkan bahwa pengaruh gaya hidup terhadap 

keputusan pembelian sangat kecil. Kemudian nilai F-Square kelompok referensi 

terhadap minat beli sebesar 0,092, yang termasuk dalam kategori kecil, sehingga 

dapat diartikan bahwa kelompok referensi memiliki pengaruh relatif kecil terhadap 

minat beli. Nilai F-Square kelompok referensi terhadap keputusan pembelian 

sebesar 0,087, yang juga berada dalam kategori kecil, sehingga menunjukkan 

bahwa kelompok referensi memberikan pengaruh relatif kecil terhadap keputusan 

pembelian. Sementara itu, nilai F-Square minat beli terhadap keputusan pembelian 

sebesar 0,461, yang berada di atas 0,35. Sehingga termasuk dalam kategori besar. 

Hal ini menunjukkan bahwa minat beli memiliki pengaruh yang kuat terhadap 

keputusan pembelian. 
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4.2.3 Pengujian Hipotesis 

1. Direct Effect (Pengaruh Langsung) 

Tujuan analisis Direct Effect adalah menguji pengaruh langsung variabel 

eksogen terhadap variabel endogen Juliandi (2018). Kriteria pengujiannya yaitu: 

1) Jika nilai koefisien jalur (path coefficient) positif, maka pengaruh antara 

variabel adalah searah. 

2) Jika nilai koefisien jalur (path coefficient) negatif, maka pengaruh antara 

variabel adalah berlawanan arah. 

3) Jika hubungan antara variabel memiliki P-value  0,05 atau T-Statistic   

1,967, maka hubungan tersebut dianggap signifikan. 

4) Jika hubungan antara variabel memiliki P-value    0,05 atau T-Statistic  

1,967, maka hubungan tersebut dianggap tidak signifikan. 

Tabel 4. 15 Hasil Uji Direct Effect 

 Original 

sample (O)  

Sample 

mean (M)  

Standard 

deviation 

(STDEV)  

T statistics 

(|O/STDEV|)  
P values  

Gaya Hidup → 

Keputusan 

Pembelian  
0.068  0.069  0.067  1.012  0.311  

Gaya Hidup → 

Minat Beli  
0.425  0.426  0.080  5.340  0.000  

Kelompok 

Referensi → 

Keputusan 

Pembelian  

0.311  0.310  0.065  4.787  0.000  

Kelompok 

Referensi→ 

Minat Beli  
0.381  0.381  0.081  4.690  0.000  

Minat Beli → 

Keputusan 

Pembelian  
0.546  0.545  0.058  9.431  0.000  

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

Berdasarkan tabel 4.15 di atas mengenai hasil koefisien jalur (path 

coefficient), diperoleh bahwa seluruh nilai koefisien jalur ada positif dan ada juga 

negatif, yaitu sebagai berikut: 
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1) Hasil pengujian menunjukkan bahwa Gaya Hidup terhadap Keputusan 

Pembelian memiliki nilai koefisien jalur sebesar 0,068, dengan T-statistic 

sebesar 1,01 dan P-value sebesar 0,311. Karena nilai T-statistic < 1,967 dan P-

value > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Gaya Hidup tidak berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

2) Gaya Hidup terhadap Minat Beli memiliki nilai koefisien jalur sebesar 0,425, 

dengan T-statistic sebesar 5,340 dan P-value sebesar 0,000. Karena nilai T-

statistic > 1,967 dan P-value < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Gaya 

Hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli. 

3) Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian memiliki nilai koefisien 

jalur sebesar 0,311, dengan T-statistic sebesar 4,787 dan P-value sebesar 0,000. 

Karena nilai T-statistic > 1,967 dan P-value < 0,05, hal ini menunjukkan bahwa 

Kelompok Referensi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

4) Kelompok Referensi terhadap Minat Beli, memiliki nilai koefisien jalur 

sebesar 0,381, dengan T-statistic sebesar 4,690 dan P-value sebesar 0,000. 

Karena nilai T-statistic > 1,967 dan P-value < 0,05, dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa Kelompok Referensi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Minat Beli. 

5) Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian, memiliki nilai koefisien jalur 

sebesar 0,546, dengan T-statistic sebesar 9,431 dan P-value sebesar 0,000. 
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Karena nilai T-statistic > 1,967 dan P-value < 0,05, hal ini menunjukkan bahwa 

Minat Beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Gambar 4. 2 Hasil Uji Bootstrapping (Direct Effect) 
Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

 

2. Indirect Effect (Pengaruh Tidak Langsung) 

Menurut Juliandi (2018) analisis Indirect Effect bertujuan untuk menguji 

pengaruh eksogen terhadap variabel endogen melalui intervening. Kriteria 

menentukan pengaruh tidak langsung (Indirect Effect): 

1) Jika nilai P-Values < 0.05, maka signifikan, artinya variabel mediator (Z/minat 

beli), memediasi pengaruh variabel eksogen (X1/gaya hidup) dan 

(X2/kelompok referensi) terhadap variabel endogen (Y/keputusan pembelian). 

Dengan kata lain, pengaruhnya adalah tidak langsung. 
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2) Jika nilai P-Values > 0.05, maka tidak signifikan artinya variabel mediator 

(Z/minat beli), tidak memediasi pengaruh variabel eksogen (X1/gaya hidup) 

dan (X2/kelompok referensi) terhadap variabel endogen terhadap variabel 

endogen (Y/keputusan pembelian). Dengan kata lain, pengaruhnya adalah 

langsung. 

Tabel 4. 16 Hasil Uji Indirect Effect 

 
Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean (M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 
P values 

Gaya Hidup (X1) 

→ Minat Beli (Z)  

→ Keputusan 

Pembelian (Y) 

0.232  0.231  0.048  4.799  0.000  

Kelompok 

Referensi (X2) →  

Minat Beli (Z) → 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

0.208  0.208  0.051  4.063  0.000  

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

 

Berdasarkan tabel 4.16 di atas, dapat disimpulkan nilai Indirect Effect sebagai 

berikut: 

1) Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian dengan variabel Minat 

Beli sebagai variabel intervening diperoleh hasil T-statistic sebesar 4,799 

dengan P-Values sebesar 0,000 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 

Minat Beli sebagai variabel intervening mampu memediasi pengaruh Gaya 

Hidup terhadap Keputusan Pembelian. 

2)  Pengaruh Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian dengan 

variabel Minat Beli sebagai variabel intervening diperoleh hasil T-statistic 

sebesar 4,063 dengan P-Values sebesar 0,000 dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa Minat Beli sebagai variabel intervening mampu memediasi 

pengaruh Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian. 
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3. Total Effect (Pengaruh Total) 

Total Effect (pengaruh total) merupakan total dari direct effect (pengaruh 

langsung) dan Indirect Effect (pengaruh tidak langsung) Juliandi (2018) 

Tabel 4. 17 Hasil Uji Total Effect 

 

Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean (M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) P values 

Gaya Hidup (X1) → 

Keputusan 

Pembelian (Y) 0.300 0.300 0.080 3.755 0.000 

Gaya Hidup (X1) 

→Minat Beli (Z) 0.425 0.426 0.080 5.340 0.000 

Kelompok Referensi   

→ Keputusan 

Pembelian (Y) 0.519 0.518 0.076 6.802 0.000 

Kelompok Referensi 

→ Minat Beli (Z) 0.381 0.381 0.081 4.690 0.000 

Minat Beli (Z) → 

Keputusan 

Pembelian (Y) 0.546 0.545 0.058 9.431 0.000 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS 4 (2026) 

Berikut hasil dari tabel 4. 17 di atas, dapat disimpulkan nilai Total Effect sebagai 

berikut: 

1) Total Effect untuk pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian 

diperoleh hasil sebesar 3,755 dengan nilai P-Values 0,000 (berpengaruh 

signifikan). 

2) Total Effect untuk pengaruh Gaya Hidup terhadap Minat Beli diperoleh hasil 

sebesar 5,340 dengan nilai P-Values 0,000 (berpengaruh signifikan). 

3) Total Effect untuk pengaruh Kelompok Referensi terhadap Keputusan 

Pembelian diperoleh hasil sebesar 6,802 dengan nilai P-Values 0,000 

(berpengaruh signifikan). 

4) Total Effect untuk pengaruh Kelompok Referensi terhadap Minat Beli 

diperoleh hasil sebesar 4,690 dengan nilai P-Values 0,000 (berpengaruh 

signifikan). 



68 
 

 
 

5) Total Effect untuk pengaruh Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian 

diperoleh hasil sebesar 9,431 dengan nilai P-Values 0,000 (berpengaruh 

signifikan). 

4.3 Pembahasan 

4.3.1 Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji T-

statistic sebesar 1,012 dengan nilai signifikansi (P-value) sebesar 0,311. Selain itu, 

nilai koefisien jalur (Original Sample) sebesar 0,068 menunjukkan arah hubungan 

yang positif, namun karena nilai T-statistic lebih kecil dari 1,967 dan P-value lebih 

besar dari 0,05, maka hubungan tersebut tidak signifikan.  

Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi gaya hidup seseorang atau 

semakin berubah gaya hidup seseorang tidak selalu diikuti dengan meningkatnya 

keputusan pembelian. Dengan kata lain, gaya hidup konsumen tidak menjadi faktor 

utama yang secara langsung mempengaruhi konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian. Kondisi ini dapat terjadi karena konsumen dalam melakukan 

keputusan pembelian cenderung mempertimbangkan faktor lain yang lebih kuat, 

seperti pengaruh kelompok referensi maupun minat beli. Konsumen mungkin 

terlebih dahulu tertarik atau memiliki keinginan terhadap suatu produk sebelum 

akhirnya memutuskan untuk melakukan pembelian. 

Menurut Kotler & Keller (2016) yang menyatakan bahwa gaya hidup 

merupakan pola hidup seseorang yang tercermin dalam aktivitas, minat, dan opini, 

namun dalam proses keputusan pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh 
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berbagai faktor lain seperti faktor sosial, psikologis, dan situasional. Dengan 

demikian, gaya hidup tidak selalu menjadi faktor utama yang secara langsung 

menentukan keputusan pembelian konsumen. Temuan penelitian ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Yusriyyah & Gumilar (2026) yang menyatakan 

bahwa gaya hidup tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Namun, hasil penelitian tersebut memiliki hasil yang berbeda dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Marsiponga & Trimarjono (2026) yang menyatakan  bahwa 

gaya hidup memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian.  Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa gaya hidup tidak selalu 

menjadi pertimbangan utama konsumen dalam menentukan keputusan pembelian. 

Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa mayoritas responden berjenis 

kelamin perempuan yaitu sebanyak 256 orang (66 %), hal ini menunjukkan bahwa 

perempuan lebih dominan dalam penelitian ini. Selanjutnya, berdasarkan usia 

responden, mayoritas berada pada rentang usia 22–25 tahun sebanyak 197 orang 

(51%), Hal ini menunjukkan bahwa responden didominasi oleh usia dewasa. 

Berdasarkan analisis jawaban responden, diketahui indikator yang paling dominan 

untuk variabel gaya hidup adalah indikator kegiatan. Hal ini, ditunjukkan oleh 

mayoritas responden yang memberikan jawaban setuju terhadap pernyataan-

pernyataan yang berkaitan dengan gaya hidup konsumen terhadap keputusan 

pembelian sepatu New Balance. Secara teknis, gaya hidup mempengaruhi 

keputusan pembelian karena mencerminkan bagaimana individu mengalokasikan 

waktu dan uangnya. Produk yang sesuai dengan gaya hidup akan lebih 

diprioritaskan untuk dibeli karena dianggap mampu memenuhi kebutuhan serta 

menunjang aktivitas sehari-hari. 
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Selain itu, gaya hidup juga berkaitan dengan citra diri, dimana konsumen 

cenderung memilih produk yang dapat merepresentasikan dirinya. Dalam konteks 

mahasiswa, keputusan pembelian seringkali dipengaruhi oleh keinginan untuk 

tampil sesuai dengan tren dan lingkungan sosialnya. Selain itu, gaya hidup juga 

berkaitan dengan pembentukan preferensi awal, dimana konsumen mulai menyukai 

suatu produk sebelum mengambil keputusan pembelian. Dalam konteks 

mahasiswa, ketertarikan terhadap produk seringkali dipengaruhi oleh tren, aktivitas 

sosial, serta citra yang ingin ditampilkan. 

4.3.2 Pengaruh Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian 
 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kelompok referensi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji 

T-statistic sebesar 4,787 dengan nilai signifikansi (P-value) sebesar 0,000. Selain 

itu, nilai koefisien jalur (Original Sample) sebesar 0,311 menunjukkan bahwa 

hubungan antara kelompok referensi dan keputusan pembelian memiliki arah yang 

positif. Karena nilai T-statistic lebih besar dari 1,967 dan P-value lebih kecil dari 

0,05, maka dapat disimpulkan bahwa kelompok referensi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Hasil ini menunjukkan bahwa semakin kuat pengaruh kelompok referensi 

yang dimiliki seseorang, maka semakin tinggi pula kemungkinan konsumen dalam 

mengambil keputusan pembelian. Kelompok referensi dapat berupa teman, 

keluarga, maupun orang-orang di sekitar yang memberikan pengaruh terhadap 

sikap dan perilaku seseorang dalam menentukan pilihan terhadap suatu produk.  
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Menurut Kotler & Keller (2016) kelompok referensi merupakan kelompok 

yang memiliki pengaruh langsung maupun tidak langsung terhadap sikap dan 

perilaku seseorang. Pengaruh tersebut dapat berupa saran, rekomendasi, maupun 

pengalaman yang diberikan oleh orang lain sehingga dapat mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam membeli suatu produk. Selain itu, dalam era 

perkembangan informasi saat ini, pengaruh kelompok referensi tidak hanya berasal 

dari lingkungan terdekat seperti keluarga dan teman, tetapi juga dapat berasal dari 

tokoh masyarakat, influencer, maupun ulasan konsumen di media sosial. Hal ini 

membuat konsumen semakin mudah mendapatkan informasi dan rekomendasi 

mengenai suatu produk sebelum memutuskan untuk melakukan pembelian. 

Temuan penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Faidzin 

& Samboro (2025) dan Divandra & Kardinal (2025) yang menyatakan bahwa 

kelompok referensi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa konsumen cenderung 

mempertimbangkan pendapat atau rekomendasi dari orang-orang di sekitarnya 

sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk. Berdasarkan hasil penelitian, 

diketahui bahwa mayoritas responden berjenis kelamin perempuan yaitu sebanyak 

256 orang (66 %), hal ini menunjukkan bahwa perempuan lebih dominan dalam 

penelitian ini. Selanjutnya, berdasarkan usia responden, mayoritas berada pada 

rentang usia 22–25 tahun sebanyak 197 orang (51%), Hal ini menunjukkan bahwa 

responden didominasi oleh usia dewasa awal yang umumnya sudah memiliki pola 

pikir yang lebih matang dalam menentukan pilihan pembelian. Berdasarkan analisis 

jawaban responden, diketahui indikator yang paling dominan untuk variabel 

kelompok referensi adalah pengaruh normatif. Hal ini, ditunjukkan oleh mayoritas 
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responden yang memberikan jawaban setuju terhadap pernyataan-pernyataan yang 

berkaitan dengan kelompok referensi konsumen terhadap keputusan pembelian 

sepatu New Balance.  

Secara teknis, pengaruh normatif berperan dalam membentuk perilaku 

konsumen karena individu memiliki kecenderungan untuk mengikuti standar sosial 

yang berlaku dalam kelompoknya. Ketika seseorang melihat bahwa lingkungan 

sekitarnya menggunakan atau menyukai produk tertentu, maka individu tersebut 

akan terdorong untuk mengikuti agar dapat diterima dalam kelompok sosialnya. 

Selain itu, pengaruh normatif juga berkaitan dengan kebutuhan akan penerimaan 

sosial. Konsumen tidak hanya mempertimbangkan aspek fungsional produk, tetapi 

juga bagaimana produk tersebut dapat mencerminkan kesesuaian dengan 

kelompoknya. 

4.3.3 Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Minat Beli 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat beli. Hal ini dapat dilihat dari nilai T-statistic sebesar 

5,340 dengan P-value sebesar 0,000, dimana nilai tersebut menunjukkan bahwa T-

statistic lebih besar dari 1,967 dan P-value lebih kecil dari 0,05. Selain itu, nilai 

Original Sample sebesar 0,425 menunjukkan bahwa hubungan antara gaya hidup 

dan minat beli bersifat positif. Dengan demikian, dapat diartikan bahwa semakin 

tinggi dan semakin sesuai gaya hidup konsumen, maka kecenderungan konsumen 

untuk memiliki minat terhadap suatu produk juga akan meningkat.  

Hasil penelitian ini mengindikasikan bahwa gaya hidup menjadi salah satu 

faktor yang dapat mempengaruhi munculnya ketertarikan konsumen terhadap suatu 
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produk. Gaya hidup mencerminkan bagaimana individu menjalani kehidupan 

sehari-hari, termasuk dalam hal aktivitas, minat, serta pandangan terhadap berbagai 

hal. Konsumen biasanya lebih tertarik pada produk yang dianggap sesuai dengan 

kebiasaan, selera, serta citra diri yang ingin mereka tampilkan, gaya hidup 

menggambarkan pola hidup individu yang tercermin dari aktivitas, minat, dan opini 

yang dimiliki seseorang. Pola hidup tersebut dapat mempengaruhi cara individu 

dalam memilih dan menilai suatu produk. Oleh karena itu, produk yang mampu 

menyesuaikan dengan gaya hidup konsumen cenderung lebih menarik perhatian 

dan dapat menimbulkan minat untuk memiliki produk tersebut. 

Selain itu, gaya hidup juga sering dijadikan sebagai sarana bagi konsumen 

untuk mengekspresikan diri dan menunjukkan identitas sosial mereka. Konsumen 

yang merasa bahwa suatu produk sesuai dengan gaya hidup yang mereka jalani 

biasanya akan memiliki ketertarikan yang lebih besar terhadap produk tersebut. 

Ketertarikan inilah yang kemudian dapat memunculkan minat beli sebelum 

konsumen benar-benar melakukan keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Patmasari 

et al., 2025) dan (Ira et al., 2024) yang menyatakan bahwa gaya hidup berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli. Berdasarkan hasil penelitian, diketahui 

bahwa mayoritas responden berjenis kelamin perempuan yaitu sebanyak 256 orang 

(66 %), hal ini menunjukkan bahwa perempuan lebih dominan dalam penelitian ini. 

Selanjutnya, berdasarkan usia responden, mayoritas berada pada rentang usia 22–

25 tahun sebanyak 197 orang (51%), Hal ini menunjukkan bahwa responden 

didominasi oleh usia dewasa. Berdasarkan analisis jawaban responden, diketahui 

indikator yang paling dominan untuk variabel gaya hidup adalah indikator kegiatan. 
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Hal ini, ditunjukkan oleh mayoritas responden yang memberikan jawaban setuju 

terhadap pernyataan-pernyataan yang berkaitan dengan gaya hidup konsumen 

terhadap minat beli sepatu New Balance. Penelitian tersebut menjelaskan bahwa 

gaya hidup dapat mempengaruhi preferensi serta ketertarikan konsumen terhadap 

suatu produk yang dianggap sesuai dengan pola hidup mereka. 

4.3.4 Pengaruh Kelompok Referensi Terhadap Minat Beli 

Berdasarkan hasil pengujian yang telah dilakukan, diketahui bahwa 

kelompok referensi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. 

Hal ini dapat dilihat dari nilai T-statistic yang lebih besar dari nilai T-tabel serta 

nilai signifikansi (P-value) yang lebih kecil dari 0,05. Selain itu, nilai koefisien jalur 

(Original Sample) yang bernilai positif menunjukkan bahwa hubungan antara 

kelompok referensi dan minat beli bersifat searah. Dengan demikian, dapat 

diartikan bahwa semakin besar pengaruh kelompok referensi yang diterima oleh 

konsumen, maka minat beli terhadap suatu produk juga cenderung meningkat. 

Hal ini menunjukkan bahwa keberadaan kelompok referensi dapat menjadi 

salah satu faktor yang mendorong munculnya ketertarikan konsumen terhadap 

suatu produk. Kelompok referensi merupakan individu atau kelompok yang dapat 

memberikan pengaruh terhadap sikap, pendapat, maupun perilaku seseorang dalam 

menentukan pilihan. Pengaruh tersebut dapat berupa saran, rekomendasi, maupun 

pengalaman yang disampaikan oleh orang-orang di sekitar konsumen. 

Menurut Schiffman, & Kanuk (2019) kelompok referensi adalah kelompok 

yang dijadikan sebagai acuan oleh individu dalam membentuk sikap, nilai, serta 

perilaku konsumsi. Konsumen sering kali mempertimbangkan pendapat atau 
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pengalaman dari orang lain sebelum menunjukkan ketertarikan terhadap suatu 

produk. Oleh karena itu, rekomendasi atau informasi yang diperoleh dari kelompok 

referensi dapat menimbulkan rasa percaya serta meningkatkan ketertarikan 

konsumen terhadap produk tertentu. Selain itu, dalam kehidupan sehari-hari 

konsumen cenderung berinteraksi dengan berbagai kelompok sosial seperti 

keluarga, teman, maupun rekan kerja. Interaksi tersebut dapat mempengaruhi cara 

pandang konsumen terhadap suatu produk. Apabila kelompok referensi 

memberikan penilaian yang positif terhadap suatu produk, maka hal tersebut dapat 

menimbulkan rasa ketertarikan yang pada akhirnya mendorong munculnya minat 

beli pada diri konsumen. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Pratiwi, 

2021) dan (Afrilia et al., 2025) yang menyatakan bahwa kelompok referensi 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Penelitian tersebut 

menjelaskan bahwa rekomendasi maupun pengalaman yang diberikan oleh orang 

lain dapat mempengaruhi ketertarikan konsumen terhadap suatu produk. 

Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa mayoritas responden berjenis 

kelamin perempuan yaitu sebanyak 256 orang (66 %), hal ini menunjukkan bahwa 

perempuan lebih dominan dalam penelitian ini. Selanjutnya, berdasarkan usia 

responden, mayoritas berada pada rentang usia 22–25 tahun sebanyak 197 orang 

(51%), Hal ini menunjukkan bahwa responden didominasi oleh usia dewasa awal 

yang umumnya sudah memiliki pola pikir yang lebih matang dalam menentukan 

pilihan pembelian. Berdasarkan analisis jawaban responden, diketahui indikator 

yang paling dominan untuk variabel kelompok referensi adalah pengaruh normatif. 

Hal ini, ditunjukkan oleh mayoritas responden yang memberikan jawaban setuju 
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terhadap pernyataan-pernyataan yang berkaitan dengan kelompok referensi 

konsumen terhadap minat beli sepatu New Balance. 

Secara teknis, pengaruh normatif mendorong munculnya minat beli karena 

individu memiliki kecenderungan untuk meniru atau mengikuti apa yang dianggap 

umum dalam kelompoknya. Ketika responden melihat bahwa produk tertentu 

banyak digunakan oleh teman atau lingkungan sekitarnya, maka akan timbul rasa 

tertarik dan keinginan untuk mencoba produk tersebut. Selain itu, pengaruh 

normatif juga berkaitan dengan proses pembentukan preferensi awal, dimana 

konsumen mulai menyukai suatu produk sebelum akhirnya memutuskan untuk 

membeli. 

4.3.5 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil pengujian yang telah dilakukan, diketahui bahwa minat beli 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

dapat dilihat dari nilai T-statistic yang lebih besar dari nilai T-tabel (1,967 serta 

nilai signifikansi (P-value) yang lebih kecil dari 0,05. Selain itu, nilai koefisien jalur 

(Original Sample) yang bernilai positif menunjukkan bahwa hubungan antara minat 

beli dan keputusan pembelian bersifat searah. Dengan demikian, dapat diartikan 

bahwa semakin tinggi minat beli yang dimiliki konsumen, maka semakin besar pula 

kemungkinan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian terhadap suatu 

produk. 

Minat beli merupakan salah satu tahapan penting dalam proses perilaku 

konsumen sebelum terjadinya keputusan pembelian. Minat beli mencerminkan 

adanya ketertarikan serta keinginan konsumen untuk memiliki suatu produk setelah 
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memperoleh informasi maupun penilaian terhadap produk tersebut. Ketika 

konsumen telah memiliki minat terhadap suatu produk, maka peluang terjadinya 

keputusan pembelian akan semakin besar. 

Menurut Schiffman & Kanuk, (2019) minat beli merupakan kecenderungan 

konsumen untuk bertindak sebelum benar-benar melakukan pembelian. Minat ini 

biasanya muncul setelah konsumen mengevaluasi berbagai informasi mengenai 

produk yang ditawarkan. Apabila konsumen merasa bahwa produk tersebut sesuai 

dengan kebutuhan maupun keinginannya, maka minat beli akan semakin kuat dan 

dapat mendorong konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Selain itu, 

minat beli juga sering dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti pengalaman 

konsumen, rekomendasi dari orang lain, serta persepsi terhadap kualitas produk. 

Faktor-faktor tersebut dapat membentuk keyakinan konsumen terhadap suatu 

produk sehingga meningkatkan keinginan untuk melakukan pembelian. Menurut 

Fauziah & Tirtayasa (2022) ada beberapa jenis perilaku dalam keputusan 

pembelian, yang masing-masing perilaku konsumen dipengaruhi oleh kebiasaan, 

merek, situasi, dan juga banyaknya pilihan alternatif yang ada. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Amelia et 

al., 2025) dan (Tataung et al., 2026) menyatakan bahwa minat beli memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian tersebut 

menjelaskan bahwa semakin besar ketertarikan konsumen terhadap suatu produk, 

maka semakin tinggi pula kemungkinan konsumen untuk memutuskan melakukan 

pembelian. Berdasarkan analisis jawaban responden, diketahui indikator yang 

paling dominan untuk variabel minat beli adalah minat eksploratif, ditunjukkan 

dengan mayoritas responden yang memberikan jawaban setuju terhadap 
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pernyataan-pernyataan yang berkaitan dengan minat beli konsumen terhadap sepatu 

New Balance. Diketahui bahwa mayoritas responden berjenis kelamin perempuan 

yaitu sebanyak 256 orang (66 %), hal ini menunjukkan bahwa perempuan lebih 

dominan dalam penelitian ini. Selanjutnya, berdasarkan usia responden, mayoritas 

berada pada rentang usia 22–25 tahun sebanyak 197 orang (51%), Hal ini 

menunjukkan bahwa responden didominasi oleh usia dewasa. Secara teknis, minat 

beli merupakan tahap penting sebelum terjadinya keputusan pembelian. Minat beli 

mencerminkan adanya keinginan dan ketertarikan konsumen terhadap suatu 

produk, yang kemudian akan berkembang menjadi keputusan pembelian apabila 

didukung oleh faktor lain seperti kebutuhan, kemampuan, dan persepsi terhadap 

produk. 

Selain itu, minat beli juga berkaitan dengan proses evaluasi konsumen, 

dimana konsumen yang telah memiliki minat akan lebih aktif dalam mencari 

informasi dan mempertimbangkan produk sebelum melakukan pembelian. Dalam 

konteks mahasiswa, minat beli yang tinggi biasanya dipengaruhi oleh ketertarikan 

terhadap desain, kualitas, serta kesesuaian produk dengan gaya hidup. Dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa minat beli memiliki peran penting dalam 

mendorong konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. 

4.3.6  Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Melalui 

Minat Beli 

Berdasarkan hasil pengujian indirect effect diketahui bahwa variabel gaya 

hidup memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian melalui variabel minat beli 

sebagai variabel intervening. Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai T-statistic 

sebesar 4,799, dimana nilai tersebut lebih besar dibandingkan dengan nilai T-tabel 
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sebesar 1,967 pada tingkat signifikansi 5%. Selain itu, nilai P-value sebesar 0,000 

yang berada di bawah batas signifikansi 0,05 menunjukkan bahwa hubungan tidak 

langsung antara variabel gaya hidup terhadap keputusan pembelian melalui minat 

beli dinyatakan signifikan secara statistik. Nilai Original Sample (O) sebesar 0,232 

juga menunjukkan bahwa arah hubungan yang terjadi bersifat positif, yang berarti 

bahwa peningkatan pada gaya hidup konsumen akan diikuti dengan peningkatan 

minat beli yang pada akhirnya dapat mendorong terjadinya keputusan pembelian. 

Hasil ini menggambarkan bahwa gaya hidup konsumen tidak selalu secara 

langsung mempengaruhi keputusan pembelian, namun terlebih dahulu 

mempengaruhi tingkat ketertarikan atau minat konsumen terhadap suatu produk. 

Hal ini didukung oleh pendapat Kotler & Keller (2016) dalam konteks perilaku 

konsumen, yang dimana gaya hidup mencerminkan pola aktivitas, minat, serta cara 

individu dalam menjalani kehidupannya yang kemudian dapat mempengaruhi 

preferensi terhadap produk tertentu. Ketika suatu produk dianggap sesuai dengan 

gaya hidup yang dimiliki oleh konsumen, maka konsumen akan lebih tertarik untuk 

mencari informasi lebih lanjut serta menumbuhkan keinginan untuk memiliki 

produk tersebut. Ketertarikan tersebut kemudian berkembang menjadi minat beli 

yang pada akhirnya dapat mendorong konsumen untuk mengambil keputusan 

pembelian. Dengan demikian, dapat dipahami bahwa minat beli berperan sebagai 

variabel yang menghubungkan hubungan antara gaya hidup dan keputusan 

pembelian. Artinya, pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian tidak 

terjadi secara langsung, tetapi melalui proses psikologis berupa munculnya 

ketertarikan dan keinginan konsumen terhadap suatu produk terlebih dahulu.  
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Oleh karena itu, berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa mayoritas 

responden berjenis kelamin perempuan yaitu sebanyak 256 orang (66%), 

sedangkan laki-laki sebanyak 129 orang (34%). Hal ini menunjukkan bahwa 

perempuan lebih dominan dalam penelitian ini. Dominasi responden perempuan 

mengindikasikan bahwa perempuan cenderung lebih aktif atau memiliki 

ketertarikan lebih terhadap produk yang diteliti, sehingga dapat mempengaruhi 

kecenderungan dalam pengambilan keputusan pembelian. 

Selanjutnya, berdasarkan usia responden, mayoritas berada pada rentang usia 

22–25 tahun sebanyak 197 orang (51%), sedangkan usia 18–21 tahun sebanyak 188 

orang (49%). Hal ini menunjukkan bahwa responden didominasi oleh usia dewasa 

awal yang umumnya sudah memiliki pola pikir yang lebih matang dalam 

menentukan pilihan pembelian. Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa 

minat beli mampu memediasi pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian, 

sehingga hubungan tidak langsung antara kedua variabel tersebut dinyatakan 

berpengaruh signifikan. 

4.3.7 Pengaruh Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian 

Melalui Minat Beli 

Berdasarkan hasil analisis indirect effect diketahui bahwa kelompok referensi 

memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebagai 

variabel intervening. Hal ini ditunjukkan oleh nilai T-statistic sebesar 4,063 yang 

lebih besar dari nilai T-tabel sebesar 1,967 pada tingkat signifikansi 5%. Selain itu, 

nilai P-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05 menunjukkan bahwa 

hubungan tidak langsung antara kelompok referensi terhadap keputusan pembelian 

melalui minat beli signifikan secara statistik. Nilai Original Sample (O) sebesar 
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0,308 juga menunjukkan bahwa hubungan yang terjadi bersifat positif, yang berarti 

bahwa semakin kuat pengaruh kelompok referensi yang diterima konsumen maka 

akan semakin meningkatkan minat beli yang kemudian dapat mendorong terjadinya 

keputusan pembelian. 

Temuan ini menunjukkan bahwa peran kelompok referensi sangat penting 

dalam mempengaruhi perilaku konsumen, terutama dalam menumbuhkan minat 

terhadap suatu produk. Menurut (Kotler & Keller, 2016) Kelompok referensi dapat 

berupa teman, keluarga, rekan kerja, maupun lingkungan sosial lainnya yang 

memberikan informasi, saran, atau pengalaman terkait suatu produk. Informasi 

yang diperoleh dari kelompok referensi sering kali dianggap lebih dapat dipercaya 

karena berasal dari orang-orang yang memiliki kedekatan sosial dengan konsumen. 

Hal tersebut dapat menimbulkan rasa yakin serta meningkatkan ketertarikan 

konsumen terhadap produk yang direkomendasikan. 

 Dalam proses pengambilan keputusan pembelian, konsumen biasanya tidak 

langsung memutuskan untuk membeli suatu produk setelah menerima informasi 

dari kelompok referensi. Sebaliknya, pengaruh tersebut terlebih dahulu membentuk 

persepsi dan ketertarikan konsumen terhadap produk tersebut, yang kemudian 

menimbulkan minat untuk membeli. Setelah minat beli tersebut terbentuk dan 

semakin kuat, barulah konsumen memiliki kecenderungan yang lebih besar untuk 

melakukan keputusan pembelian. 

 Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa mayoritas responden berjenis 

kelamin perempuan yaitu sebanyak 256 orang (66%), sedangkan laki-laki sebanyak 

129 orang (34%). Hal ini menunjukkan bahwa perempuan lebih dominan dalam 

penelitian ini. Dominasi responden perempuan mengindikasikan bahwa perempuan 
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cenderung lebih aktif atau memiliki ketertarikan lebih terhadap produk yang diteliti, 

sehingga dapat mempengaruhi kecenderungan dalam pengambilan keputusan 

pembelian. 

Selanjutnya, berdasarkan usia responden, mayoritas berada pada rentang usia 

22–25 tahun sebanyak 197 orang (51%), sedangkan usia 18–21 tahun sebanyak 188 

orang (49%). Hal ini menunjukkan bahwa responden didominasi oleh usia dewasa 

awal yang umumnya sudah memiliki pola pikir yang lebih matang dalam 

menentukan pilihan pembelian. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa minat 

beli memiliki peran sebagai variabel intervening yang menghubungkan pengaruh 

kelompok referensi terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, hubungan tidak 

langsung antara kelompok referensi terhadap keputusan pembelian melalui minat 

beli dalam penelitian ini dinyatakan signifikan. 
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BAB V  

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan mengenai 

pengaruh gaya hidup dan kelompok referensi terhadap keputusan pembelian dengan 

minat beli sebagai variabel intervening, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Gaya Hidup tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian pada Mahasiswa FEB UMSU. Hal ini menunjukkan bahwa tinggi 

atau rendahnya Gaya Hidup konsumen tidak secara langsung mempengaruhi 

Keputusan Pembelian yang dilakukan. 

2. Kelompok Referensi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian pada Mahasiswa FEB UMSU. Hal ini menunjukkan semakin kuat 

pengaruh dari lingkungan sosial seperti teman, keluarga, atau orang terdekat, 

maka semakin besar kemungkinan konsumen dalam mengambil Keputusan 

Pembelian. 

3. Gaya Hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli pada 

Mahasiswa FEB UMSU. Hal ini menunjukkan bahwa Gaya Hidup mampu 

meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap suatu produk. 

4. Kelompok Referensi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli 

pada Mahasiswa FEB UMSU. Hal ini menujukkan rekomendasi dan pengaruh 

dari lingkungan sosial dapat meningkatkan minat konsumen terhadap produk. 

5. Minat Beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

pada Mahasiswa FEB UMSU.  Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi 
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Minat Beli konsumen, maka semakin besar kemungkinan konsumen untuk 

melakukan pembelian. 

6. Gaya Hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

melalui Minat beli pada Mahasiswa FEB UMSU. Hal ini menunjukkan Gaya 

Hidup dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian apabila terlebih dahulu 

meningkatkan Minat Beli konsumen. 

7. Kelompok Referensi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian melalui Minat beli pada Mahasiswa FEB UMSU.  Hal ini 

menunjukkan bahwa pengaruh Kelompok Referensi terhadap Keputusan 

Pembelian terjadi melalui peningkatan Minat Beli terlebih dahulu. 

5.2 Saran 

Berdasarkan dari hasil kesimpulan yang diperoleh, maka penulis ingin 

memberikan saran bagi pihak yang berkepentingan yakni sebagai berikut:  

1. Berdasarkan analisis jawaban responden, pada variabel gaya hidup, diketahui 

bahwa indikator minat (interest) memiliki nilai paling rendah dibandingkan 

indikator lainnya. Hal ini menunjukkan bahwa tingkat ketertarikan responden 

terhadap produk sepatu New Balance masih belum optimal. Kondisi ini 

mengindikasikan bahwa produk belum sepenuhnya mampu menarik perhatian 

dan minat konsumen secara mendalam, khususnya dalam hal kesesuaian 

dengan aktivitas, kesukaan, dan gaya hidup sehari-hari responden. Oleh karena 

itu, disarankan kepada perusahaan untuk lebih meningkatkan daya tarik produk 

dengan menyesuaikan desain, model, serta variasi produk sesuai dengan minat 

dan preferensi konsumen, khususnya di kalangan mahasiswa. Selain itu, 
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perusahaan juga dapat memperkuat strategi pemasaran yang lebih interaktif 

dan relevan dengan gaya hidup konsumen.  

2. Berdasarkan analisis jawaban responden, pada variabel kelompok referensi 

diketahui bahwa indikator pengaruh informasi memiliki nilai paling rendah 

dibandingkan indikator lainnya. Hal ini menunjukkan bahwa informasi yang 

diperoleh responden dari lingkungan sosial, seperti teman, keluarga, maupun 

influencer, belum menjadi pertimbangan utama dalam mempengaruhi 

keputusan pembelian. Oleh karena itu, disarankan kepada perusahaan untuk 

meningkatkan kredibilitas dan kualitas informasi yang disampaikan melalui 

kelompok referensi, misalnya dengan menghadirkan edukasi produk yang 

lebih informatif, transparan, dan relevan dengan kebutuhan konsumen. Selain 

itu, perusahaan juga dapat memanfaatkan sumber informasi yang lebih 

dipercaya oleh target pasar, seperti reviewer yang berpengalaman, konten 

edukatif di media sosial, serta ulasan yang menjelaskan keunggulan produk 

secara objektif. 

3. Berdasarkan analisis jawaban responden, indikator minat beli yang memiliki 

nilai terendah adalah minat referensial, yaitu kecenderungan responden dalam 

merekomendasikan produk sepatu New Balance kepada orang lain. Hal ini 

menunjukkan bahwa meskipun konsumen memiliki ketertarikan terhadap 

produk, namun belum sepenuhnya memiliki dorongan untuk 

merekomendasikannya. Oleh karena itu, disarankan kepada pihak perusahaan 

agar dapat meningkatkan minat referensial konsumen dengan cara memperkuat 

strategi pemasaran yang mendorong word of mouth, seperti memberikan 

pengalaman penggunaan produk yang lebih memuaskan, meningkatkan 
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kualitas produk, serta memanfaatkan promosi melalui testimoni, influencer, 

dan media sosial.  

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan, yaitu: 

1. Penelitian ini hanya berfokus pada produk sepatu New Balance, sehingga hasil 

penelitian ini belum tentu dapat digeneralisasikan pada produk atau merek 

sepatu lainnya. 

2. Responden dalam penelitian ini terbatas pada mahasiswa FEB UMSU, sehingga 

hasil penelitian belum tentu mencerminkan perilaku konsumen dari kalangan 

atau wilayah lain. 

3. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini hanya meliputi gaya hidup, 

kelompok referensi, minat beli, dan keputusan pembelian, sehingga masih 

terdapat kemungkinan adanya variabel lain yang mempengaruhi keputusan 

pembelian namun belum diteliti. 

4. Hasil penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup tidak berpengaruh langsung 

terhadap keputusan pembelian, sehingga terdapat kemungkinan adanya variabel 

lain yang lebih dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

5. Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner, sehingga jawaban responden 

bersifat subjektif dan bergantung pada persepsi masing-masing individu. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

KUESIONER PENELITIAN 

 

Responden yang terhormat 

 Kuesioner ini disusun sebagai instrumen pengumpulan data dalam 

penelitian yang berjudul ‘Pengaruh Gaya Hidup dan Kelompok Referensi 

terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu New Balance Dimediasi Minat 

Beli (Studi pada Mahasiswa FEB UMSU)’.  

Seluruh informasi yang diberikan oleh responden akan dijaga 

kerahasiaannya dan digunakan hanya untuk kepentingan akademis. Responden 

diharapkan memberikan jawaban secara objektif sesuai dengan kondisi dan 

pengalaman yang sebenarnya. Atas kesediaan dan partisipasi anda dalam mengisi 

kuesioner ini, peneliti mengucapkan terima kasih. 

A. Petunjuk Pengisian 

1. Jawablah pertanyaan ini sesuai dengan pendapat anda 

2.  Pilihlah jawaban dari table pertanyaan dengan memberi tanda checklist () 

pada salah satu jawaban yang paling sesuai menurut anda. 

 

Adapun makna tanda jawaban tersebut sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

A. Identitas Responden 

Nama Responden : ………………………………. 

 

 

SS Sangat Setuju 5 

S Setuju 4 

KS Kurang Setuju 3 

TS Tidak Setuju 2 

STS Sangat Tidak Setuju 1 

Jenis Kelamin : Laki-Laki  Perempuan  

Umur : 18-21 Tahun 22-25 Tahun 
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Gaya Hidup (X1) 

NO Pernyataan SS S KS TS STS 

1 

Saya menggunakan sepatu sebagai bagian 

dari aktivitas sehari-hari seperti kuliah atau 

berpergian           

2 

Saya sering menggunakan sepatu dalam 

waktu yang cukup lama saat beraktivitas di 

luar rumah.           

3 

Saya tertarik pada sepatu New Balance 

karena ringan, tahan lama dan mudah di 

gunakan di segala situasi yang sesuai 

dengan aktivitas saya.           

4 

Saya tertarik pada sepatu yang praktis dan 

mudah dipadukan dengan pakaian sehari-

hari.           

5 

Saya berpendapat bahwa pemilihan sepatu 

yang nyaman dapat mendukung segala 

aktivitas yang saya lakukan.           

6 

Menurut saya, menggunakan sepatu New 

Balance membuat saya merasa lebih 

percaya diri dengan penampilan saya.      

 

Kelompok Referensi (X2) 

NO Pernyataan SS S KS TS STS 

1 

 Teman saya menyarankan saya untuk 

menggunakan sepatu New Balance karena 

sesuai dengan gaya saya sebagai seorang 

mahasiswa.           

2 

Saya cenderung mempertimbangkan sepatu 

yang direkomendasikan oleh orang yang 

saya percayai seperti teman dan keluarga.           

3 
Saya cenderung mempertimbangkan sepatu 

yang direkomendasikan oleh influencer           

4 

Saya merasa terbantu jika saya memperoleh 

informasi produk dari pengalaman sahabat 

saya mengenai produk tersebut.           

5 

Informasi dari content creator yang 

mereview sepatu, dapat membantu saya 

memahami keunggulan dan kekurangan dari 

sepatu tersebut.      
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Minat Beli (Z) 

NO Pernyataan SS S KS TS STS 

1 
Saya bersedia membeli sepatu New Balance 

ketika saya membutuhkannya.           

2 
Saya memiliki keinginan untuk membeli sepatu 

New Balance.           

3 
Saya aktif mencari informasi terbaru mengenai 

sepatu New Balance sebelum membelinya.           

4 
Saya bersedia untuk merekomendasikan 

produk sepatu New Balance kepada orang lain.      

5 
Produk sepatu New Balance adalah produk 

yang menjadi pilihan utama saya.      

6 

Saya tertarik untuk membeli produk sepatu 

New Balance karena tersedia banyak pilihan 

modelnya           

7 

Saya mencari informasi mengenai produk 

sepatu New Balance kepada orang yang sudah 

menggunakannya.      

8 
Sepatu New Balance lebih menarik perhatian 

saya daripada merek sepatu lain yang sejenis. 
          

 

Keputusan Pembelian (Y) 

NO Pernyataan SS S KS TS STS 

1 
Saya merasa sepatu New Balance memiliki 

kualitas yang sesuai dengan harapan saya. 
          

2 
Saya memilih sepatu New Balance karena 

mereknya yang sudah terpercaya  
          

3 

Saya lebih yakin ketika membeli sepatu New 

Balance melalui toko resmi atau penjual yang 

terpercaya           

4 

Saya menentukan waktu pembelian sepatu 

New Balance setelah mempertimbangkan 

kebutuhan saya           

5 
Saya membeli sepatu New Balance dalam 

jumlah yang sesuai kebutuhan saya           

6 

Ketersediaan berbagai metode pembayaran, 

dapat mempermudah saya saat ingin membeli 

sepatu New Balance      
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Tabulasi Jawaban Responden 

 

Gaya Hidup (X1) dan Kelompok Referensi (X2) 

GH1 GH2 GH3 GH4 GH5 GH6 KR1 KR2 KR3 KR4 KR5 

4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

4 5 4 4 4 3 4 4 3 4 3 

5 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 

4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 5 

4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 4 4 4 5 3 5 4 3 4 5 

5 5 4 5 5 4 3 3 4 4 4 

4 5 4 4 3 3 5 5 4 4 4 

5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

2 5 2 2 2 2 2 2 3 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 

3 2 2 1 2 4 2 2 3 2 2 

4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 

4 4 3 4 4 2 4 4 3 4 3 

5 5 1 5 5 1 5 5 3 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

4 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 

1 4 2 2 1 2 1 1 2 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 

4 5 3 4 5 3 5 5 3 4 4 

4 4 4 4 4 3 5 5 4 4 3 

4 4 3 3 4 3 4 4 3 4 4 

5 5 2 5 5 3 5 5 3 5 5 

4 4 2 4 4 4 4 4 3 2 4 

4 1 5 5 4 4 4 4 4 4 2 

2 5 2 2 1 2 1 1 3 2 3 

5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 

5 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5 

4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 4 

2 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 
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5 4 3 5 5 3 5 5 3 3 4 

5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

4 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

4 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 5 5 5 4 5 5 4 3 4 

5 4 5 5 4 3 2 2 5 5 5 

4 4 3 4 4 2 4 4 3 4 4 

2 2 2 2 2 2 4 4 2 2 2 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 

3 4 2 2 1 2 1 1 2 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 3 5 5 5 4 2 

3 1 3 3 4 3 4 4 1 2 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 3 5 5 3 5 5 4 4 4 

1 2 4 1 2 3 2 2 2 3 4 

4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 

4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 

3 4 3 5 4 3 4 4 4 5 4 

4 4 3 3 4 2 4 4 3 4 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 

2 5 4 5 5 3 5 5 4 5 5 

5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

4 5 3 4 5 3 5 5 3 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 3 

3 4 4 4 4 3 5 5 4 4 3 

4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5 

4 5 3 5 5 3 5 5 4 4 4 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

5 3 4 4 3 4 3 3 4 4 4 

4 3 4 5 3 4 3 3 5 4 5 

4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 

4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 

4 5 4 4 5 3 5 5 2 4 4 

5 4 5 5 1 5 1 1 5 5 5 
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3 4 3 2 4 3 4 4 4 4 2 

4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 

4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 

4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 

5 5 4 5 5 3 5 5 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 

5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 4 

4 3 2 3 3 1 3 3 3 4 2 

5 1 4 4 4 4 4 3 3 4 4 

4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 5 5 4 4 5 4 4 3 4 4 

4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 

5 4 5 5 4 3 4 4 4 3 5 

2 2 2 2 2 2 2 2 4 4 2 

4 4 2 4 4 2 4 4 3 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 3 4 5 3 4 4 

5 5 4 5 5 3 5 4 3 3 4 

1 2 1 1 2 3 2 5 3 3 3 

4 3 5 5 5 5 5 2 5 5 5 

4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 

5 5 3 5 5 3 5 5 3 5 5 

5 5 4 5 5 4 4 4 2 4 5 

2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 3 4 5 3 5 5 4 5 4 

4 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 

1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 

5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 

4 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 

2 2 2 1 2 2 2 2 3 2 1 

4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 

5 5 4 4 5 4 5 5 4 4 4 

5 5 4 3 3 3 3 3 4 4 5 

5 5 5 5 5 1 5 5 5 5 5 
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5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 

5 5 3 5 5 3 5 5 4 2 3 

4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 

4 3 4 2 3 1 3 3 5 5 4 

4 5 5 5 5 5 5 5 3 5 3 

4 4 5 5 4 4 4 4 3 4 5 

5 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 

4 5 4 5 5 5 5 5 5 2 3 

5 5 5 4 5 3 5 3 5 5 5 

5 5 3 5 5 4 5 5 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 4 

5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 

4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 3 

1 1 2 1 1 2 2 2 2 1 2 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 

5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 

5 5 4 4 5 3 5 5 4 5 5 

5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

3 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 5 4 4 5 3 5 5 3 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 

4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 5 

5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 4 

4 4 3 3 4 4 3 3 5 3 3 

4 5 3 4 5 4 5 5 5 4 4 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 

4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 

4 3 4 4 3 4 3 3 4 4 4 
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4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

4 4 3 4 4 5 4 4 5 3 4 

5 4 4 4 4 4 4 5 5 3 3 

2 1 2 1 1 1 1 1 1 2 2 

5 5 5 4 5 4 5 5 3 4 3 

3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 

4 5 4 5 5 4 5 5 3 3 3 

5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 

2 5 4 5 5 4 5 3 4 5 5 

5 5 4 5 5 3 5 5 4 3 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 5 

5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 

4 4 5 3 4 4 4 4 5 5 5 

5 5 5 4 5 3 5 5 4 5 4 

4 4 4 3 4 5 4 4 5 4 5 

5 4 4 3 4 4 4 4 2 3 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 1 

4 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 

5 5 5 3 5 2 5 5 5 5 3 

4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 

5 1 5 3 1 4 1 1 5 3 4 

5 5 5 3 5 2 5 5 4 4 5 

5 5 3 4 5 4 5 3 5 4 3 

5 5 3 4 5 4 5 5 5 4 3 

4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 2 

5 3 3 2 3 4 3 3 3 4 3 

5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 

5 5 3 4 5 4 5 5 5 4 3 

5 3 3 2 3 4 3 3 3 2 4 

4 4 3 5 4 3 4 5 4 5 3 

5 4 3 3 4 5 4 4 2 4 5 

5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 3 

5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 5 

5 4 4 3 4 5 4 4 3 4 5 

3 3 4 5 3 4 5 5 4 3 4 

5 5 5 4 5 3 5 4 5 3 5 

5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 5 

5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 
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5 5 4 5 5 5 3 3 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 3 5 4 3 5 3 3 3 5 4 

5 3 3 4 3 4 3 3 4 3 4 

5 4 3 3 4 3 4 4 4 3 4 

5 4 5 3 4 5 5 5 5 4 3 

5 4 3 5 4 3 4 4 5 4 3 

5 4 4 3 4 5 4 5 4 3 4 

5 4 3 5 4 5 4 4 4 3 5 

5 5 5 3 5 4 5 5 4 3 4 

5 5 3 4 5 4 5 5 5 4 3 

4 5 4 4 5 3 5 5 5 4 3 

5 4 4 3 4 5 4 4 5 4 3 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

1 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 3 

3 4 5 4 4 5 4 4 2 3 3 

4 4 4 4 4 5 4 4 3 3 5 

4 3 4 4 4 4 4 4 5 5 5 

4 5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 

5 4 4 5 4 3 4 4 4 4 5 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

1 1 3 1 1 2 1 1 2 2 1 

5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

2 1 2 2 1 2 1 1 2 2 2 

3 5 3 4 5 3 5 5 3 4 4 

5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 4 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

5 5 5 5 5 3 5 5 3 3 3 

5 5 4 5 5 4 5 5 5 4 4 

5 4 4 2 4 4 4 4 4 3 2 

5 5 4 5 5 3 5 5 3 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 3 4 

4 5 4 5 5 3 5 5 3 3 3 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 5 4 5 5 5 5 3 4 4 

5 5 3 5 5 5 5 5 3 3 3 

5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

2 1 1 1 1 2 1 1 2 3 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 5 4 4 5 5 5 5 5 3 4 

4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 

4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 

4 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 

4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 

4 5 5 5 5 4 5 4 5 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 5 5 5 4 5 5 5 3 3 

4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 3 4 4 5 4 4 5 4 4 

4 4 5 4 4 2 5 5 4 4 4 

4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 

4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 3 

4 4 3 3 4 4 4 5 4 5 4 

4 4 3 4 4 4 4 4 5 4 5 

2 4 3 3 4 5 4 4 4 4 5 

3 5 4 5 5 3 5 5 4 4 4 

4 5 4 4 5 3 5 5 2 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 4 

3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 

3 5 3 5 5 5 5 5 4 5 5 

5 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 3 4 5 5 5 5 5 5 5 

3 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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3 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 4 5 5 3 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 

4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 

5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 3 3 5 5 5 5 4 4 5 

4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 

4 3 2 3 3 3 3 3 4 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 4 3 4 4 1 4 4 2 3 3 

3 3 4 4 3 3 3 3 4 3 3 

4 5 3 4 5 4 5 5 3 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 4 

4 5 4 5 5 4 5 5 3 5 3 

2 4 4 3 4 5 4 4 3 2 3 

2 3 3 4 3 3 3 3 4 5 5 

2 4 3 3 4 5 4 4 3 4 3 

4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 

5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 

4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 

2 4 4 4 4 5 4 4 3 3 4 

3 3 3 4 3 4 3 4 4 5 4 

3 4 3 4 4 5 4 3 2 2 3 
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4 4 2 3 4 4 4 4 3 3 5 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 

3 3 4 4 3 4 3 3 4 4 2 

2 4 3 3 4 4 4 4 4 3 4 

4 5 4 5 5 3 5 5 4 4 4 

4 4 3 3 4 5 4 4 3 4 3 

4 3 3 4 3 4 3 3 4 4 4 

3 4 3 4 4 4 4 4 4 5 2 

4 5 2 4 5 2 5 5 3 4 4 

2 5 3 4 5 5 5 5 4 2 3 

5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

2 4 3 4 4 3 4 5 4 3 4 

4 4 5 4 4 2 4 4 5 4 4 

2 5 4 4 5 5 5 5 3 4 4 

3 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 

3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 5 4 5 4 4 4 3 3 3 4 

4 5 5 5 5 4 5 5 3 4 5 

4 5 3 5 5 5 5 5 4 5 4 

2 3 3 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 

4 4 5 3 3 3 3 3 3 4 4 
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3 4 2 4 4 2 5 4 3 4 4 

3 5 3 4 4 4 4 4 4 5 5 

4 5 3 5 5 3 4 4 3 4 4 

4 4 4 5 5 4 5 5 2 2 3 

 

Minat Beli (Z) dan Keputusan Pembelian (Y) 

  

MB1 MB2 MB3 MB4 MB5 MB6 MB7 MB8 KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 KP6 

4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 

4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 3 4 5 3 4 4 4 3 4 4 5 4 

4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 

4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 3 5 4 4 4 5 5 4 5 3 3 

4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 

4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 5 5 3 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 2 2 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 4 5 5 

2 2 3 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 

4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 

2 2 2 3 2 2 4 3 3 2 3 3 3 3 

3 3 3 3 3 3 4 1 3 3 3 3 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 

2 2 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 

5 5 5 5 5 4 3 5 4 5 5 5 4 3 

5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 3 5 3 

4 3 5 1 3 3 4 3 3 4 4 4 5 4 

4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 

3 4 2 3 4 3 4 3 3 3 4 4 4 4 

5 4 4 5 4 5 5 2 5 5 5 5 5 5 

4 2 4 4 2 4 4 2 3 4 4 4 4 3 

4 4 2 4 4 4 2 5 4 4 4 4 2 4 

2 2 3 3 2 3 3 2 2 2 1 1 1 1 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 

2 5 5 3 5 5 5 5 4 5 3 5 5 5 
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4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 4 3 5 4 4 3 3 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 3 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 

3 4 4 4 4 5 4 4 3 4 5 4 4 4 

5 5 4 5 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 

5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 4 4 4 4 5 5 4 3 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 4 4 5 4 3 5 4 4 4 

2 3 3 3 3 2 4 3 3 4 4 2 3 3 

2 1 2 3 1 2 1 2 3 1 2 2 2 2 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 5 4 3 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 4 4 4 3 3 5 4 5 5 5 5 4 

1 4 4 4 4 2 3 3 2 4 4 4 2 2 

5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 

4 3 1 1 3 1 4 3 4 3 3 2 4 4 

1 3 4 4 3 5 3 4 2 3 4 4 5 4 

5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 2 2 4 2 4 5 4 4 4 4 4 4 

4 2 4 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 2 4 5 4 4 5 5 5 5 

4 5 4 5 5 4 2 4 4 4 4 4 4 4 

5 3 3 4 3 2 5 4 4 4 5 5 5 4 

4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 5 4 4 5 

3 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 5 5 5 5 

3 3 4 3 3 4 4 4 3 3 5 4 4 5 

4 4 5 4 4 3 3 4 4 5 4 5 2 2 

3 3 3 5 3 3 2 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 4 

5 3 4 2 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 

4 3 5 5 3 4 5 4 5 4 4 5 5 4 

5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 
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4 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 5 4 4 

4 4 3 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 2 3 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 3 3 4 3 3 5 4 5 5 4 4 3 3 

4 3 2 3 3 2 3 5 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 

1 1 1 2 1 2 2 5 2 2 2 2 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 2 1 5 2 3 4 2 1 2 3 4 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 

5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 5 

4 5 5 3 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 

5 4 2 4 4 4 2 5 4 5 5 4 4 5 

2 1 2 3 1 4 3 2 3 2 1 2 3 2 

4 4 4 3 4 4 4 2 4 3 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 4 5 4 5 4 3 3 

4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 4 2 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 4 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

5 3 4 5 3 5 5 5 4 5 5 5 5 5 

4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 1 2 3 1 1 1 1 1 1 1 1 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 4 5 3 4 4 5 4 5 5 4 5 

5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 

3 3 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 2 

3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 4 
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3 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 

1 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 3 5 5 

1 5 1 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 2 3 2 2 3 2 3 2 3 4 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 2 5 4 5 

4 4 2 3 4 4 5 5 4 5 4 5 5 4 

5 5 4 4 5 5 3 5 4 5 3 4 4 5 

4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 5 

4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 

4 3 4 4 3 4 2 5 4 5 5 5 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 3 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 

2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 

2 2 4 2 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 4 2 3 4 3 3 4 3 5 5 5 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 

3 2 4 2 2 2 2 2 2 2 3 4 3 2 

5 5 3 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 3 4 5 

4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 

4 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 3 5 4 

4 3 4 4 3 5 5 4 4 4 4 5 3 3 

4 4 5 5 4 3 4 4 4 4 5 5 3 3 

5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
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5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 5 

3 4 5 4 4 3 5 4 3 4 5 5 4 4 

5 4 3 3 4 3 3 4 4 4 5 5 4 5 

4 1 1 2 1 1 5 2 1 2 3 4 4 3 

4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 5 5 5 5 

5 5 5 4 5 5 3 5 4 5 5 5 5 5 

4 4 3 4 4 3 4 3 4 3 5 5 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 

4 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 

4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 

3 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 3 4 3 

4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 3 3 5 

4 4 3 2 4 3 4 3 4 3 4 3 2 4 

5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 

5 4 5 5 4 3 2 5 5 5 5 3 3 5 

5 4 4 4 4 5 4 3 4 3 5 3 2 5 

5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 3 3 

5 4 3 5 4 3 5 5 4 5 3 4 5 5 

5 5 5 5 5 3 4 4 4 4 5 4 4 4 

5 4 5 3 4 4 5 5 5 5 3 5 4 3 

4 4 3 3 4 4 5 4 5 4 5 5 5 5 

5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4 5 3 5 

5 4 3 4 4 4 3 5 4 5 4 3 4 5 

5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 

5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 3 

4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 2 4 2 4 

5 4 3 3 4 5 4 3 4 3 2 3 4 5 

5 4 5 4 4 4 5 5 3 3 4 5 4 3 

5 4 3 2 4 4 5 3 3 2 3 4 5 5 

5 5 4 4 5 5 4 3 5 5 4 4 5 5 

5 4 3 2 4 4 5 3 3 2 3 4 5 4 

3 4 5 3 4 5 4 3 5 4 3 4 5 4 

4 3 5 5 3 3 4 5 5 4 3 4 4 3 

3 4 5 4 4 4 5 5 3 4 5 4 3 5 

5 4 3 5 4 5 3 4 5 5 5 2 5 4 

4 4 5 3 4 5 4 4 4 3 4 5 5 4 

4 5 4 4 5 3 3 4 5 5 5 4 4 4 
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3 3 4 5 3 5 5 4 3 5 5 4 3 5 

5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 

5 5 4 4 5 5 3 4 4 5 3 5 4 5 

3 3 4 3 3 4 4 4 4 4 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 3 4 5 4 4 3 4 3 4 5 4 3 

5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 

5 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 5 3 4 

4 4 5 4 4 4 5 5 3 4 5 4 3 5 

4 5 4 3 5 5 4 4 5 4 3 5 5 4 

5 4 3 4 4 4 3 3 5 5 2 4 3 5 

5 3 4 5 3 3 5 4 4 3 5 4 3 5 

5 3 4 3 3 4 5 4 4 3 4 5 4 3 

4 4 5 3 4 3 4 5 2 5 4 4 5 5 

5 4 5 3 4 2 4 5 5 3 4 4 5 4 

4 5 3 4 5 5 4 4 5 4 3 4 5 4 

4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 

2 2 2 3 2 2 2 2 3 2 1 1 1 2 

4 4 3 4 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 

3 4 3 3 4 5 4 5 4 5 5 4 4 4 

5 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 

5 5 2 4 5 3 4 4 4 5 5 5 4 4 

4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

3 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 3 

5 4 4 3 4 4 3 5 4 4 5 4 3 5 

2 2 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 

5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

3 3 2 2 3 3 2 3 3 3 4 4 3 4 

5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

5 5 3 3 5 3 3 5 5 3 3 3 3 3 

5 5 4 3 5 4 4 4 4 4 5 4 3 4 

2 4 5 3 4 4 4 4 2 3 4 5 3 2 

4 4 5 5 4 3 2 4 2 1 4 4 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 

4 3 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 3 3 4 4 3 5 4 4 4 3 4 4 

3 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

2 2 2 3 2 3 3 1 3 3 2 2 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 

4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 

5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 

5 5 3 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 

5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 

5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 4 

4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 

5 4 4 5 4 4 4 3 5 4 5 5 4 4 

4 3 4 4 3 5 5 5 4 5 5 5 4 5 

4 4 4 4 4 3 4 5 5 5 5 4 5 5 

5 3 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 

4 4 5 5 4 5 4 3 5 5 5 5 4 4 

3 5 5 4 5 4 5 3 5 4 5 5 4 5 

4 4 3 3 4 5 4 3 5 4 5 4 4 4 

3 3 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 3 3 

4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 5 4 

5 5 4 4 5 3 4 4 4 4 5 5 5 5 

5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 

5 4 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 
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4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 

4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 3 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 5 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 5 4 4 4 3 4 4 3 5 5 5 

5 5 4 4 5 3 5 4 4 4 4 4 5 5 

4 4 2 2 4 4 3 4 3 4 4 5 5 5 

4 5 5 4 5 4 4 2 5 4 5 4 2 3 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 2 2 3 3 2 3 5 5 3 3 3 3 

3 3 4 4 3 5 5 4 3 4 4 3 2 5 

4 3 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

3 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 

3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 

3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 

5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 5 3 3 5 

5 5 4 3 5 3 5 4 4 5 5 5 5 5 

3 4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 3 4 3 

3 4 3 4 4 5 4 3 4 4 5 2 3 4 

3 4 3 3 4 3 4 3 4 5 5 5 4 4 

5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 3 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 

4 5 5 5 5 3 4 5 4 4 4 4 4 4 
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3 4 4 3 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 

4 5 4 4 5 4 4 3 5 4 4 4 4 4 

4 3 3 4 3 4 4 3 5 5 5 5 3 3 

4 3 3 5 3 4 5 2 4 4 5 4 4 4 

4 3 3 4 3 4 4 4 4 5 4 4 3 5 

2 2 3 3 2 3 3 4 3 3 4 4 4 5 

4 2 2 3 2 3 3 4 4 3 4 4 5 4 

3 4 3 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 

3 5 3 3 5 4 4 4 4 4 3 4 3 4 

4 4 5 5 4 5 5 3 4 5 5 3 4 4 

3 3 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 3 4 

3 3 3 3 3 5 4 3 4 4 5 5 5 3 

4 3 4 2 3 3 3 2 5 5 5 5 5 5 

4 3 4 4 3 4 4 3 4 5 5 5 4 4 

2 2 2 2 2 2 2 5 2 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 2 3 4 4 5 3 5 4 4 5 5 5 

4 4 2 3 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 

4 4 3 3 4 4 3 4 4 5 5 5 5 4 

5 4 4 3 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 

2 1 2 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 

5 5 3 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 

3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 

4 4 5 5 4 5 3 4 4 4 4 5 5 5 

3 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 

4 4 2 3 4 4 5 3 4 4 5 4 4 4 
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4 4 4 5 5 5 3 3 4 4 5 5 4 4 

5 5 5 2 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 

5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 

3 3 2 4 3 5 4 2 4 4 4 4 5 5 

4 3 4 4 4 4 5 3 5 5 5 4 5 5 

4 4 3 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 

5 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 
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