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ABSTRAK

Rara Paramita. 1405160780. Pengaruh Citra Merek dan Gaya Hidup Terhadap
Keputusan Pembelian Produk Sophie Martin Pada BC. Nur Indah Khairani di
Kisaran. Skripsi.UMSU.2018

Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk membeli
produk yang dibutuhkan. Banyak faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian diantaranya citra merek dan gaya hidup. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh citra merek dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian
produk tas Sophie Martin pada BC.Nur Indah Khairani di Kisaran. Populasi dalam
penelitian ini adalah pelanggan produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah
Khairani di Kisaran dengan sampel sebanyak 100 orang pelanggan. Teknik
pengambilan sampel penelitian ini menggunakan accidental sampling. Teknik
pengumpulan data penelitian ini menggunakan wawancara dan angket yang diuji
validitas dan reliabilitas, Teknik analisis data menggunakan uji asumsi klasik,
regresi linier berganda, uji t, uji F dan koefisien determinasi.

Hasil penelitian ada pengaruh signifikan citra merek terhadap keputusan
pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di Kisaran
dengan nilai thiung 2,286 > twne 1,984 dan ada pengaruh signifikan gaya hidup
terhadap keputusan pembelian produk tas Sophie Martin pada BC.Nur Indah
Khairani di Kisaran dengan nilai thiwng 4,302 > twne 1,984. Serta ada pengaruh
signifikan citra merek dan gaya hidup secara simultan terhadap keputusan
pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di Kisaran
dengan nilai Fiwng 31,861 > Faper 3,09. Nilai koefisien determinasi sebesar 0,396
atau 39,6% memperlihatkan kontribusi citra merek dan gaya hidup terhadap
keputusan pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di
Kisaran, sedangkan sisanya 60,4% dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak
diteliti misalnya kualitas produk, promosi, dan lainnya.

Kata kunci : Citra Merek, Gaya Hidup dan Keputusan Pembelian
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan bisnis yang begitu pesat membuat kondisi persaingan
semakin meningkat. Pada dasarnya dengan semakin banyak pesaing maka
semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat memilih produk yang
sesuai dengan apa yang menjadi harapannya. Peningkatan jumlah produsen dan
produk akan meningkatkan ketatnya persaingan dimasing-masing jenis produk,
yang pada akhirnya akan memunculkan ide untuk menempatkan kebutuhan
konsumen sebagai orientasi bisnis. Salah satu syarat yang harus dipenuhi
perusahaan agar dapat mencapai sukses dalam dunia persaingan adalah berusaha
untuk memenuhi kebutuhan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.
Pentingnya memperhatikan keputusan pembelian konsumen menentukan
peningkatan penjualan.

Perilaku konsumen tersebut merupakan fenomena yang sangat penting
dalam kegiatan pemasaran perusahaan, yaitu perilaku konsumen dalam
melakukan pembelian. Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek
yang paling banyak disukai dari berbagai alternatif yang ada, tetapi dua faktor
bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian yaitu faktor sikap
orang lain dan faktor situasi yang tidak selalu menghasilkan pembelian yang
aktual. (Kotler dan Amstrong, 2008 hal.121). Pengambilan keputusan
merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam

mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan.



Banyak faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan
pembelian, diantaranya adalah faktor internal berasal dari diri konsumen dan
faktor eksternal yang berasal dari luar yang mempengaruhi konsumen untuk
membeli diantaranya citra merek dan gaya hidup.(Supranto 2011, hal.17)

Citra merek merupakan faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian.
Dengan banyaknya berbagai produk dalam marketshare, konsumen semakin
dimanjakan atas berbagai pilihan produk yang ada. Inilah salah satu sebab
mengapa setiap perusahaan perlu memiliki citra merek (brand image) dalam
membangun produknya. Dalam melakukan keputusan pembelian, tentunya
dibutuhkan keyakinan dan rasa percaya diri yang kuat dari pelanggan. Sikap yang
positif atas merek dapat menciptakan rasa percaya diri pelanggan atas keputusan
pembeliannya. Citra merek (brand image) merupakan persepsi dan keyakinan
yang dilakukan oleh konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi
dalam memori konsumen. (Kotler dan Keller, 2007 hal.346)

Selain berbicara mengenai citra merek (brand image) maka yang perlu
diperhatikan juga adalah gaya hidup. Gaya hidup adalah menunjukkan bagaimana
orang hidup, bagaimana orang membelanjakan uangnya, dan bagaimana
mengalokasikan waktu. (Mowen dan Minor (2007, hal.282)

Gaya hidup adalah bagian dari kebutuhan sekunder manusia yang bisa
berubah bergantung zaman dan atau keinginan seseorang untuk mengubah gaya
hidupnya. Gaya hidup bisa dilihat dari cara berpakaian, kebiasaan dan lain-lain.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa gaya hidup adalah pola hidup seseorang yang
dinyatakan dalam kegiatan, minat dan pendapatnya dalam hal fashion atau

penampilan seseorang.



Sophie Martin merupakan brand fashion dan kecantikan terkemuka..
Bisnis intinya adalah desain dan mendistribusikan aksesoris fashion dengan
sentuhan asli. Produknya meliputi : Garment, Tas, Sepatu, Perhiasan Kostum dan
Kosmetika. Baju fashion Sophie Martin tentu dibuat dari desain-desain terbaru.
Sophie Martin telah melekat dibenak jutaan penduduk Indonesia, mewujudkan
mimpi dan juga membawa berbagai perubahan positif. Perubahan karakter dan
cara berpakaian bahkan meningkatkan taraf hidup anggotanya menjadi lebih baik.

Pendirian Sophie Paris dimulai dari usaha pembuatan tas rumahan oleh
ekspatriat asal Perancis, Bruno Hasson. Tas yang diproduksi mendapat sambutan
baik dari masyarakat dan lambat laun penjualannya semakin pesat. Oleh sebab
itu, Bruno Hasson merekrut karyawan, menyewa gedung dan menerapkan sistem
penjualan langsung dengan memanfaatkan tenaga penjual yang diberi intensif
untuk menjual produk Sophie Martin. Selanjutnya Sophie Martin dipasarkan
melalui sistem pemasaran berjenjang (MLM) dengan merekrut anggota sebagai
mitra untuk memasarkan produk-produk Sophie hingga ke pelosok Nusantara.
Sophie Martin kemudian memperluas bisnisnya hingga ke Manila hingga
Casablanca dan Malaysia.

Tabel 1.1

Data Penjualan Produk Sophie Martin dalam Bentuk Rupiah
Bulan Juni — Desember Tahun 2017

Bulan Penjualan

Juni 88. 153. 797

Juli 83. 885. 153

Agustus 132. 812. 848
September 123.948. 424
Oktober 156. 290. 544
November 113.773. 893
Desember 130. 110. 394
Total Penjualan 828. 975. 053

Sumber : BC. Nur Indah Khairani



Berdasarkan survey pendahuluan yang penulis lakukan terhadap 10
pengguna produk Sophie Martin memperlihatkan bahwa sebagian responden
menyatakan produk Sophie Martin kurang mempunyai keunggulan kualitas merek
daripada merek fashion yang lain, produk Sophie Martin tidak mempunyai kesan
mewah dan modis bagi penggunanya sehingga berpengaruh pada gaya hidup serta
sebagian konsumen menganggap desain tas Sophie Martin kurang menarik dan
baik dibanding dengan produk fashion yang lain sehingga mempengaruhi
keputusan pembelian yang berdampak pada tidak stabilnya pembelian produk
Sophie Martin. Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk meneliti
lebih lanjut dengan judul : “Pengaruh Citra Merek Dan Gaya Hidup Terhadap
Keputusan Pembelian Produk Sophie Martin Pada BC. Nur Indah Khairani
di Kisaran”.

B. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan sebelum dapat
diidentifikasikan masalah yang dihadapi perusahaan sebagai berikut :
1. Produk Sophie Martin kurang mempunyai keunggulan kualitas merek
daripada merek fashion yang lain
2. Produk Sophie Martin tidak mempunyai kesan mewah dan modis bagi
penggunanya sehingga berpengaruh pada gaya hidup
3. Sebagian konsumen menganggap desain tas Sophie Martin kurang menarik
dan baik dibanding dengan produk fashion yang lain sehingga

mempengaruhi keputusan pembelian.



C. Batasan dan Rumusan Masalah

Batasan Masalah

Pada penelitian ini, peneliti melakukan penelitian dengan membatasi pada

variabel citra merek, gaya hidup dan keputusan pembelian yaitu jenis produk

tas.

Rumusan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah yang dikemukakan penulis, maka

rumusan masalahnya adalah :

1.

2.

3.

Apakah ada pengaruh Citra Merek terhadap keputusan pembelian
produk Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di Kisaran?
Apakah ada pengaruh Gaya Hidup terhadap keputusan pembelian
produk Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di Kisaran?
Apakah ada pengaruh Citra Merek dan Gaya Hidup terhadap
keputusan pembelian produk Sophie Martin pada BC. Nur Indah

Khairani di Kisaran?

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian

Tujuan Penelitian

a.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Citra Merek terhadap
keputusan pembelian produk Sophie Martin.
Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Gaya Hidup terhadap
keputusan pembelian produk Sophie Martin.
Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Citra Merek dan Gaya

Hidup terhadap keputusan pembelian produk Sophie Martin.



Manfaat Penelitian

a. Manfaat Praktis, penelitian ini diharapkan dapat menambah
pengetahuan dalam hal pengaruh Citra Merek dan Gaya Hidup
terhadap keputusan pembelian.

b. Manfaat Teoritis, penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai
referensi dan bahan pustaka untuk perbandingan bagi peneliti
selanjutnya.

c. Manfaat bagi Peneliti selanjutnya, penelitian ini diharapkan dapat
bermanfaat untuk menambah pengetahuan serta dapat memberikan

informasi sebagai bahan referensi.



BAB I1
LANDASAN TEORI
A. Uraian Teoritis
1. Keputusan Pembelian
a. Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu yang secara langsung
terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap
produk yang ditawarkan oleh penjual. Menurut Schiffman dan Kanuk (2000,
hal.437) keputusan pembelian adalah suatu keputusan seseorang dimana dia
memlih salah satu dari beberapa alternatif yang ada.

Menurut Kotler dan Amstrong (2008, hal.121), keputusan pembelian
konsumen adalah membeli merek yang paling disukai dari berbagai alternatif
yang ada, tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan
pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor yang kedua adalah
faktor situasional. Oleh karena itu, preferensi dan niat pembelian tidak selalu
menghasilkan pembelian yang aktual.

Menurut Setiadi (2008, hal.416), keputusan pembelian adalah proses
pengintegrasian yang mengkombinasi pengetahuan untuk mengevaluasi dua
perilaku alternatif atau lebih, dan memilih salah satu diantaranya. Hasil dari
proses pengintegrasian ini adalah suatu pilihan yang disajikan secara kognitif
sebagai keinginan berperilaku. Menurut Devi Anastasia K dkk (2010), keputusan
pembelian dipengaruhi oleh citra merek, harga dan gaya hidup.

Dengan kata lain keputusan pembelian adalah sikap memutuskan

memilih diantara bebrapa pilihan berdasarkan pertimbangan tertentu, melalui



pengetahuan dan informasi. Kualitas dan citra merek merupakan beberapa hal

yang menjadi pertimbangan konsumen dalam memutuskan untuk melakukan

pembelian, hal ini dikarenakan sikap manusia yang ingin mendapatkan sesuatu

yang lebih baik dan lebih banyak digunakan oleh orang lain.

b.

Proses Keputusan Pembelian

Menurut Kotler (2009, hal.184-190) menyatakan bahwa tahap proses

keputusan pembelian adalah sebagai berikut :

1)
2)
3)
4)
5)

1)

2)

Pengenalan Masalah

Pencarian informasi

Evaluasi alternatif

Keputusan pembelian

Perilaku pascapembelian

Berikut penjelasan dari tahap proses pembelian yaitu :

Pengenalan Masalah

Tahap pertama proses keputusan pembelian dimana konsumen mengenali
permasalahan atau kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antar
keadaan aktual dan sejumlah keadaan yang diinginkan. Kebutuhan itu dipicu
oleh stimulant internal ketika salah satu kebutuhan normal naik ke tingkatan
yang cukup tinggi sehingga menjadi pendorong.

Pencarian Informasi

Tahap pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen tergerak untuk
mencari informasi tambahan, konsumen mungkin sekedar meningkatkan
perhatian atau mencari informasi tambahan, konsumen mungkin sekedar
meningkatkan perhatian atau mencari informasi secara aktif. Konsumen dapat

memperoleh informasi dari berbagai sumber. Sumber itu meliputi sumber

pribadi (keluarga, teman, tetangga, rekan kerja), sumber komersial (iklan,



3)

4)

penjual, pengecer, kemasan, situs Web) dan sumber berdasarkan pengalaman
(menggunakan produk). Semakin banyak informasi yang didapat, kesadaran
tentang adanya merek dan fitur akan meningkat.

Evaluasi Alternatif

Tahap proses keputusan pembeli dimana konsumen menggunakan informasi
untuk mengevaluasi berbagai merek alternative di dalam serangkaian pilihan.
Sikap konsumen terhadap sejumlah merek tertentu terbentuk melalui
beberapa prosedur evaluasi. Cara konsumen memulai usaha mengevaluasi
alternatif pembelian tergantung pada konsumen individual dan situasi
pembelian tertentu, dalam beberapa kasus konsumen menggunakan kalkulasi
yang cermat dan pikiran yang logis. Dalam waktu yang lain konsumen
bersangkutan mengerjakan sedikit atau tidak mengerjakan evaluasi sama
sekali melainkan mereka membeli secara impulsive atau bergantung pada
intuisi.

Keputusan Pembelian

Tahap proses keputusan dimana keputusan pembelian konsumen akan
membeli merek yang paling disukai, tetapi ada dua faktor yang muncul
diantaranya kecenderungan pembelian dan keputusan pembelian. Faktor
pertama adalah sikap orang lain dan faktor kedua adalah faktor situasi yang
tidak terduga. Konsumen mungkin membentuk kecenderungan pembelian
berdasar pada pendapatan yang diharapkan, namun keadaan tidak terduga

dapat mengubah kecenderungan pembelian.
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5) Perilaku Pascapembelian
Dimana konsumen akan mengevaluasi terhadap produk yang dibelinya
apakah memuaskan atau tidak. Jika produk tersebut sesuai dengan keinginan
konsumen, maka kemungkinan konsumen akan melakukan pembelian ulang

terhadap produk yang sama.

Pengenalan Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku
Masalah Informasi Alternatif Pembelian Pascapembelian

Sumber : Kotler (2009, hal.184-190)
Gambar 11.1: Proses Keputusan Pembelian

c. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Dilihat dari perilaku konsumen dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan
mereka akan produk baik berupa barang atau jasa banyak faktor yang
mempengaruhi sehingga terjadi setiap keputusan pembelian dan setiap perusahaan
yang bisa menganalisis perilaku konsumen dengan baik, maka perusahaan
tersebut akan bisa menganalisa tujuan perusahaannya.
Menurut Pride dan Ferrel (dalam Sangadji 2013, hal.335) membagi faktor
yang mempengaruhi konsumen kedalam tiga kelompok, yaitu :
1) Faktor pribadi
Faktor pribadi merupakan faktor yang unik bagi seseorang. Berbagai
faktor pribadi dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Faktor pribadi
digolongkan menjadi tiga, yaitu :
a) Faktor demografi, yaitu yang berkaitan dengan siapa yang terlibat
dalam pengambilan keputusan pembelian. Faktor ini meliputi ciri
individual, seperti jenis kelamin, usia, ras, suku bangsa, pendapatan,

siklus, kehidupan keluarga, gaya hidup dan pekerjaan.



b)

c)
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Faktor situsional, yaitu merupakan keadaan atau kondisi eksternal

yang ada ketika konsumen membuat keputusan pembelian.

Faktor tingkat Kketerlibatan, vyaitu Kketerlibatan konsumen yang

ditunjukkan dengan sejauh mana konsumen mempertimbangkan

terlebih dahulu keputusannya sebelum membeli suatu produk.

2) Faktor psikologis

Faktor psikologis yang ada pada diri seseorang sebagian menetapkan

perilaku orang tersebut sehingga mempengaruhi perilakunya sebagai

konsumen. Faktor-faktor psikologis meliputi :

a)

b)

d)

Motif, adalah kekuatan energi internal yang mengarahkan kegiatan
seseorang ke arah pemenuhan kebutuhan dan pencapaian sasaran.
Persepsi, adalah proses pemilihan, pengorganisasian, dan
penginterprestasian masukan informasi untuk menghasilkan makna.
Kemampuan dan pengetahuan, adalah kesanggupan dan efisiensi
untuk melakukan tugas-tugas tertentu. Kemampuan yang diminati
adalah kemampuan seorang individu untuk belajar dimana proses
pembelajaran tersebut merupakan perubahan perilaku seseorang yang
disebabkan oleh informasi dan pengalaman.

Sikap, adalah merujuk pada pengetahuan dan perasaan positif atau
negatif terhadap suatu objek atau kegiatan tertentu.

Kepribadian, adalah semua ciri nternal dan perilaku yang membuat
seseorang itu unik. Kepribadian seseorang berasal dari keturunan dan

pengalaman pribadi.
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3) Faktor sosial

Manusia hidup ditengah-tengah masyarakat dan sudah tentu manusia akan

dipengaruhi oleh masyarakat dimana dia hidup. Dengan demikian, perilaku

konsumen juga akan dipengaruhi oleh masyarakat atau faktor sosial yang

melingkarinya. Faktor sosial tersebut meliputi :

a)

b)

d)

Peran dan pengaruh keluarga. Keluarga mempunyai pengaruh
langsung terhadap keputusan pembelian konsumen. Setiap anggota
keluarga mempunyai kebutuhan, keinginan, dan selera yang berbeda-
beda.

Kelompok referensi, yaitu dapat berfungsi sebagai perbandingan dan
sumber informasi bagi seseorang sehingga perilaku para anggota
kelompok referensi ketika membeli suatu produk bermerek tertentu
akan dapat dipengaruhi oleh kelompok referensi.

Kelas sosial, adalah sebuah kelompok yang terbuka untuk para
individu yang memiliki tingkat sosial yang serupa. Dalam kelas sosial
terjadi pembedaan masyarakat kedalam kelas-kelas secara bertingkat,
ada kelas yang tinggi dan ada kelas yang rendah.

Budaya dan subbudaya, budaya mempengaruhi bagaimana seseorang
membeli dan menggunakan produk, serta kepuasan konsumen
terhadap produk tersebut sebab budaya juga menentukan produk-

produk yang dibeli dan digunakan.
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d. Indikator-indikator Keputusan Pembelian

Adapun indikator keputusan pembelian menurut Kotler (2010, hal.235-

245). Keputusan pembelian merupakan proses dalam pembelian yaitu antara lain:

1)
2)
3)
4)
5)

1)

2)

3)

4)

5)

Pembelian Produk

Pembelian Merek

Pemilihan Saluran Pembelian

Penentuan Waktu Pembelian

Jumlah

Dan berikut penjelasan indikator keputusan pembelian:

Pembelian Produk

Pembelian produk adalah proses pembelian yang dilakukan konsumen
dalam membeli barang atau jasa yang diinginkan.

Pembelian Merek

Pembelian merek adalah proses pembelian yang dilakukan konsumen
yang hanya mempertimbangkan merek dari produknya saja.

Pemilihan Saluran Pembelian

Pemilihan saluran pembelian adalah setiap barang yang ingin dibeli
konsumen harus dipilih terlebih dahulu dalam saluran pembelian.
Penentuan Waktu Pembelian

Penentuan waktu pembelian adalah setiap konsumen ingin membeli
produk atau barang yang diinginkan konsumen harus terlebih dahulu
menentukan kapan waktu pembelian yang sudah dijadwalkan
konsumen.

Jumlah

Jumlah adalah berapa banyak produk yang diinginkan atau dibeli

konsumen.
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2. Citra Merek
a. Pengertian Citra Merek

Citra merek dapat dianggap sebagai jenis asosiasi yang muncul dibenak
konsumen ketika mengingat sebuah merek tertentu. Asosiasi tersebut secara
sederhana dapat muncul dalam bentuk pemikiran atau citra tertentu yang dikaitkan
dengan suatu merek, karena citra merek dapat berpengaruh positif maupun
negatif, tergantung pada persepsi seseorang terhadap suatu merek terhadap
keputusan pembelian. (Sangadji dan Sopiah, 2013, hal.327)

Menurut Tjiptono (2008, hal.104) Merek adalah nama, istilah, tanda,
simbol/lambang, desain, warna, gerak, atau kombinasi atribut-atribut produk
lainnya yang diharapkan dapat memberikan identitas dan diferensiasi terhadap
produk pesaing. Sedangkan menurut Rangkuti (2009, hal.244) Citra merek
merupakan sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan melekat dibenak
konsumen. Konsumen yang terbiasa menggunakan merek tertentu cenderung
memilki konsistensi terhadap brand image.

American Marketing Association (AMA) dalam Kotler (2008, hal.259)
mendefinisikan bahwa merek adalah nama, istilah, tanda, simbol, rancangan, atau
kombinasi dari hal-hal tersebut, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang
atau jasa dari seseorang atau sekelompok penjual, dan untuk membedakan dari
produk pesaing. Jadi merek juga dapat membedakan antara produk perusahaan
dan produk pesaing.

Berdasarkan dari beberapa definisi diatas maka dapat diambil kesimpulan

bahwa merek merupakan suatu nama atau simbol yang mengidentifikasikan suatu
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produk dan membedakannya dengan produk produk lain sehingga mudah dikenali

oleh konsumen ketika hendak membeli sebuah produk.

b. Makna dan Tipe Merek

Penjelasan makna dan tipe merek menurut Kotler (2008, hal.82), merek

dapat memiliki enam level pengertian, yaitu :

1)

2)

3)

4)

5)

Atribut

Merek mengingatkan pada atribut-atribut tertentu, misalnya Mercedes
memberi kesan sebagai mobil yang mahal, dibuat dengan baik, tahan lama,
dan bergengsi tinggi.

Manfaat

Atribut perlu diterjemahkan menjadi manfaat fungsional dan emosional.
Atribut “tahan lama” dapat diterjemahkan menjadi manfaat fungsonal.
Nilai

Merek juga menyatakan sesuatu tentang nilai produsen, misalnya
Mercedes berarti Kinerja tinggi, keamanan dan gengsi.

Budaya

Merek juga mewakili budaya tertentu, misalnya Mercedes mewakili
budaya Jerman yang terorganisasi, efisien, dan bermutu tinggi.
Kepribadian

Merek juga mencerminkan kepribadian tertentu, misalnya Mercedes
mencerminkan pemimpin yang masuk akal (orang) atau istana yang agung

(objek).
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6) Pemakai
Merek menunjukkan jenis konsumen yang membeli atau menggunakan

produk.

Menurut Tjiptono dalam Akbar (2012, hal.18) menerangkan bahwa

pemahaman mengenai peran merek tidak bisa dipisahkan dari tipe-tipe

utama merek, karena masing-masing tipe memiliki citra merek berbeda.

1)

2)

Ketiga tipe tersebut adalah sebagai berikut :
Attribute Brands
Attribute brands yaitu merek-merek yang memiliki citra yang mampu
mengkomunikasikan keyakinan/kepercayaan terhadap atribut fungsional
produk. Kerap Kkali sangat sukar bagi konsumen untuk menilai kualitas dan
fitur secara obyektif atas banyak tipe produk, sehingga mereka cenderung
memiliki merek-merek yang dipersepsikan sesuai dengan kualitasnya.
Aspirational Brands
Aspirational brands yaitu merek-merek yang menyampaikan citra
tentang tipe orang yang membeli merek yang bersangkutan. Citra
tersebut tidak banyak mengandung produknya, tetapi justru lebih banyak
berkaitan dengan gaya hidup yang didambakan. Keyakinan yang
dipegang konsumen adalah bahwa dengan memiliki merek semacam ini akan
tercipta asosiasi yang kuat antara dirinya dengan kelompok aspirasi tertentu.
Dalam hal ini, status, pengakuan sosial dan identitas jauh lebih penting

daripada sekedar nilai fungsional produk.



3)

1)

2)

3)

C.
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Experience Brands
Experiance brands mencerminkan merek-merek yang menyampaikan citra
asosiasi dan emosi bersama (shared association and emotionals). Tipe ini
memiliki citra melebihi sekedar aspirasi dan lebih berkenaan dengan
kesamaan filosofi antara merek dan konsumen individual. Kesuksesan
sebuah experience  brands  ditentukan oleh  kemampuan merek
bersangkutan dalam mengekspresikan individualitas dan pertumbuhan
personal.

Peran merek juga akan dibahas, yaitu sebagai berikut:
Merek mengidentifikasikan sumber atau pembuat produk. Konsumen dapat
mengevaluasi produk dengan menemukan merek mana yang memuaskan
kebutuhan mereka dan mana yang tidak.
Merek juga melaksanakan fungsi yang berharga bagi perusahaan, membantu
mengatur catatan persediaan dan catatan akuntansi, serta melindungi hak cipta
dan hak milik.
Merek menandakan tingkat kualitas tertentu sehingga pembeli yang puas
dapat dengan mudah membeli produk kembali atau melakukan pembelian
ulang.
Tujuan Merek

Tjiptono dan Diana dalam Akbar (2012, hal.17) menyatakan bahwa

merek memiliki berbagai macam tujuan, yaitu:

1)

Sebagai identitas perusahaan yang membedakannya dengan produk

pesaing, sehingga mudah mengenali dan melakukan pembelian ulang.



2)

3)

4)

d.
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Sebagai alat promosi yang menonjolkan daya tarik produk (misalnya
dengan bentuk desain dan warna-warna menarik).

Untuk membina citra, yaitu dengan memberikan keyakinan, jaminan
kualitas, serta citra prestise tertentu kepada konsumen.

Untuk mengendalikan dan mendominasi pasar. Artinya, dengan
membangun merek yang terkenal, bercitra baik, dan dilindungi hak eksklusif
berdasarkan hak cipta/paten, maka perusahaan dapat meraih dan
mempertahankan loyalitas konsumen.

Indikator-indikator Citra Merek

Menurut Keller (dalam Sangadji 2013, hal.328) indikator terbentuknya

citra merek adalah sebagai berikut :

1) Keuntungan asosiasi merek, merupakan respon konsumen terhadap atribut,
manfaat, serta keyakinan dari suatu merek produk berdasarkan penilaian
mereka atas produk.

2) Kekuatan asosiasi merek, jika konsumen merasakan manfaatnya, ingatan
konsumen terhadap produk tersebut akan lebih besar lagi daripada ketika
konsumen belum menggunakannya.

3) Keunikan asosiasi merek, jika sebuah produk mempunyai ciri khas yang
membedakannya dari produk lain, produk tersebut akan diingat oleh
konsumen.

Menurut David Aaker dan Alexander L Biel (dalam Thambrin 2010, hal.61)

bahwa indikator citra merek adalah sebagai berikut :

1) Citra pembuat (corporate image), vyaitu sekumpulan asosiasi yang

dipersepsikan konsumen terhadap perusahaan yang membuat suatu produk



19

dan jasa. Citra pembuat meliputi : Popularitas, Kredibilitas, dan Jaringan

Perusahaan.

2) Citra pemakai (user image), yaitu sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan
konsumen terhadap pemakai dengan menggunakan barang atau jasa,
meliputi pemakai itu sendiri, gaya hidup atau kepribadian dan status sosial.
Citra pembuat meliputi pemakai itu sendiri dan status sosialnya.

3) Citra produk (product image), sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan
konsumen terhadap suatu produk, yang meliputi atribut produk tersebut,
manfaat bagi konsumen, penggunanya, serta jaminan. Citra produk
meliputi : atribut dari produk, manfaat bagi konsumen serta jaminannya.

3. Gaya Hidup
a. Pengertian Gaya Hidup

Gaya hidup terkait dengan bagaimana seseorang hidup, bagaimana
menggunakan uangnya dan bagaimana mengalokasikan waktu mereka. Gaya
hidup yang diinginkan oleh sesorang mempengaruhi perilaku pembelian yang ada
dalam dirinya, dan selanjutnya akan mempengaruhi atau bahkan mengubah gaya
hidup individu tersebut.

Menurut Nugroho (2004, hal.148) Gaya hidup (lifestyle) adalah pola
hidup seseorang untuk mengidentifikasikan bagaimana orang menghabiskan
waktu mereka (aktivitas) apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya
(keterkaitan) dan apa yang mereka perkirakan tentang diri mereka sendiri dan
dunia sekitarnya.

Menurut Kotler (2008, hal.192) Gaya hidup (lifestyle) adalah pola hidup

seseorang didunia yang diekspresikan dalam aktivitas, minat dan opininya. Gaya
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hidup menggambarkan “keseluruhan diri seseorang” dalam berinteraksi dengan
lingkungannya. Gaya hidup menggambarkan seluruh pola seseorang dalam
beraksi dan berinteraksi di dunia. Sedangkan menurut Mowen dan Minor (2007,
hal.282), gaya hidup adalah menunjukkan bagaimana orang hidup, bagaimana
membelanjakan uangnya, dan bagaimana mengalokasikan waktu. Faktor-faktor
utama pembentuk gaya hidup dapat dibagi menjadi dua yaitu secara demografis
dan psikografis.

Faktor demografis misalnya berdasarkan tingkat pendidikan, usia, tingkat
penghasilan dan jenis kelamin, sedangkan faktor psikografis lebih kompleks
karena indikator penyusunnya dari karakterisik konsumen. Mowen dan Minor
menegaskan bahwa gaya hidup merujuk pada bagaimana seseorang
membelanjakan uangnya, bagaimana dia hidup dan bagaimana mengalokasikan
waktu mereka. Gaya hidup seseorang menunjukkan pola kehidupan orang yang
bersangkutan yang tercermin dalam kegiatan, minat, dan pendapatnya. Orang
yang berasal dari subkultur, kelas sosial dan pekerjaan yang sama dapat
mempunyai gaya hidup yang berbeda. Konsep gaya hidup apabila digunakan oleh
pemasar secara cermat, akan dapat membantu untuk memahami nilai-nilai
konsumen yang terus berubah dan bagaimana nilai-nilai tersebut mempengaruhi
perilaku konsumen.

b. Bentuk-bentuk Gaya Hidup

Bentuk-bentuk gaya hidup menurut Chaney (dalam Idi Subandy,1997:56)

ada beberapa bentuk gaya hidup, antara lain :
1) Industri Gaya Hidup
2) Iklan Gaya Hidup

3) Public Relations dan Jurnalisme Gaya Hidup
4) Gaya Hidup Mandiri
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5) Gaya Hidup Hedonis
Dari definisi di atas dapat dijelaskan sebagai berikut :
1) Industri Gaya Hidup
Dalam abad ini, penampilan diri itu justru mengalami perubahan
estetisisasi dalam kehidupan sehari-hari. ltulah sebabnya industri gaya
hidup untuk sebagian besar manusia adalah industri penampilan.
2) Iklan Gaya Hidup
Iklan merepresentasikan gaya hidup dengan menanamkan secara
halus arti pentingnya citra diri untuk tampil di muka publik. Iklan juga
perlahan tapi pasti mempengaruhi pilihan tentang penampilan yang Kkita
buat.
3) Public Relations dan Jurnalisme Gaya Hidup
Pemikiran masyarakat dalam dunia promosi sampai pada
kesimpulan bahwa dalam budaya berbasis selebriti, yang dimana para
selebriti membantu dalam pembentukan identitas dari para konsumen
kontemporer. Dalam budaya konsumen, identitas menjadi suatu sandaran.
Generasi baru seperti sekarang ini dianggap terbentuk 15 melalui identitas
yang diilhami selebriti seperti cara mereka berselancar di dunia maya
(Internet), cara mereka gonta-ganti busana untuk jalan-jalan. Ini berarti
bahwa selebriti dan citra mereka digunakan momen demi momen untuk
membantu konsumen dalam pencarian identitas.
4) Gaya Hidup Mandiri
Kemandirian adalah mampu hidup tanpa bergantung mutlak kepada

sesuatu yang lain. Untuk itu diperlukan kemampuan untuk mengenali



22

kelebihan dan kekurangan diri sendiri serta siap menanggung resiko dan
dengan kedisiplinan akan terbentuk gaya hidup yang mandiri. Dengan
gaya hidup mandiri, manusia akan bebas dan merdeka untuk menentukan
pilihannya secara bertanggung jawab, serta menimbulkan inovasi-inovasi
yang kreatif untuk menunjang kemandirian tersebut.
5) Gaya Hidup Hedonis

Gaya hidup hedonis adalah suatu pola hidup yang aktivitasnya
untuk mencari kesenangan hidup, seperti lebih banyak menghabiskan
waktu diluar rumah, lebih banyak bermain, senang pada keramaian kota,
senang membeli barang mahal yang disenanginya, serta selalu ingin
menjadi pusat perhatian.

c. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Gaya Hidup

Menurut Amstrong (dalam Nugraheni, 2003:15) menyatakan bahwa
faktor-faktor yang mempengaruhi gaya hidup seseorang adalah sikap,
pengalaman, dan pengamatan, kepribadian, konsep diri, motif, persepsi,
kelompok referensi, kelas sosial, keluarga, dan kebudayaan.

Dari pendapat di atas dapat dikelompokan bahwa faktor-faktor yang
mempengaruhi gaya hidup yaitu faktor yang berasal dari dalam diri individu
(internal) dan faktor yang berasal dari luar (eksternal).

Faktor internal yaitu sebagai berikut :

1) Sikap

2) Pengalaman dan Pengamatan

3) Kepribadian

4) Konsep Diri

5) Motif

6) Persepsi

Dengan penjelasannya sebagai berikut:



1)

2)

3)

4)
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Sikap

Sikap berarti suatu keadaan jiwa dan keadaan pikir yang
dipersiapkan untuk memberikan tanggapan terhadap suatu objek
yang diorganisasi melalui pengalaman dan mempengaruhi secara
langsung pada perilaku. Keadaan jiwa tersebut sangat dipengaruhi
oleh tradisi, kebiasaan, kebudayaan dan lingkungan sosialnya.
Pengalaman dan Pengamatan

Pengalaman dapat mempengaruhi pengamatan sosial dalam
tingkah laku, pengalaman dapat diperoleh dari semua tindakannya
di 1masa lalu dan dapat dipelajari, melalui belajar orang akan
dapat memperoleh pengalaman. Hasil dari pengalaman sosial akan
dapat membentuk pandangan terhadap suatu objek.
Kepribadian

Kepribadian adalah konfigurasi karakteristik individu dan
cara berperilaku yang menentukan perbedaan perilaku dari setiap
individu.
Konsep Diri

Faktor lain yang menentukan kepribadian individu adalah
konsep diri. Konsep diri sudah menjadi pendekatan yang dikenal
amat luas untuk menggambarkan hubungan antara konsep diri
konsumen dengan image merek. Bagaimana individu memandang
dirinya akan mempengaruhi minat terhadap suatu objek. Konsep
diri sebagai inti dari pola kepribadian akan menentukan perilaku

individu dalam menghadapi permasalahan hidupnya.
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5) Motif
Perilaku individu muncul karena adanya motif kebutuhan
untuk merasa aman dan kebutuhan terhadap prestise merupakan
beberapa contoh tentang motif. Jika motif seseorang terhadap
kebutuhan akan prestise itu besar maka akan membentuk gaya
hidup yang cenderung mengarah kepada gaya hidup hedonis.
6) Persepsi
Persepsi adalah proses di mana seseorang memilih,
mengatur, dan menginterpretasikan informasi untuk membentuk
suatu gambar yang berarti mengenai dunia.
Adapun faktor eksternal adalah sebagai berikut :
1) Kelompok Referensi
2) Keluarga
3) Kelas Sosial
4) Kebudayaan
Dengan penjelasan sebagai berikut :
1) Kelompok Referensi
Kelompok referensi adalah kelompok yang memberikan
pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap sikap dan perilaku
seseorang. Kelompok yang memberikan pengaruh langsung adalah
kelompok di mana individu tersebut menjadi anggotanya dan saling
berinteraksi, sedangkan kelompok yang memberi pengaruh tidak
langsung adalah kelompok di mana individu tidak menjadi anggota di

dalam kelompok tersebut. Pengaruh-pengaruh tersebut akan

menghadapkan individu pada perilaku dan gaya hidup tertentu.
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Keluarga
Keluarga memegang peranan terbesar dan terlama dalam
pembentukan sikap dan perilaku individu. Hal ini karena pola
asuh orang tua akan membentuk kebiasaan anak yang secara tidak
langsung mempengaruhi pola hidupnya.

Kelas Sosial
Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang relatif homogen
dan bertahan lama dalam sebuah masyarakat, yang tersusun
dalam sebuah urutan jenjang, dan para anggota dalam setiap

jenjang itu memiliki nilai, minat, dan tingkah laku yang sama.

Kebudayaan
Kebudayaan yang meliputi pengetahuan, kepercayaan,
kesenian, moral, hukum, adat istiadat, dan kebiasaan-kebiasaan
yang diperoleh individu sebagai anggota masyarakat. Kebudayaan
terdiri dari segala sesuatu yang dipelajari dari pola-pola perilaku
yang normatif, meliputi ciri-ciri pola pikir, merasakan dan

bertindak.

d. Indikator-indikator Gaya Hidup

Menurut Cannon, Pereault, dan McCarthy (2008), analisis gaya hidup

adalah analisis terhadap pola hidup sehari-hari dari seseorang yang diungkapkan

dalam Activities (Aktivitas), Interest (Minat), dan Opinions (Opini) orang itu atau

biasa disingkat AlO.

Gaya hidup melibatkan pengukuran dimensi AIO utama pelanggan, yaitu :
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1) Aktivitas (Activities) adalah apa yang mereka lakukan, apa yang mereka beli
dan bagaimana mereka menghabiskan waktu mereka. Indikotar aktivitas
adalah seperti liburan, hiburan, pekerjaan, hobi, dan lain-lain.

2) Minat (Interest) yaitu memfokuskan pada preferensi dan prioritas konsumen
atau perhatian atas pilihan yang dimiliki oleh konsumen. Indikator minat
adalah seperti mode pemakaian, media dan lain-lain.

3) Pendapat (Opinions) merupakan pendapat dari setiap konsumen yang berasal
dari pribadi mereka sendiri serta jawaban sebagai respon dari stimulus
dimana semacam pertanyaan diajukan. Opini digunakan untuk
mendeskripsikan penafsiran, harapan dan evaluasi. Indikator pendapat seperti
bisnis, ekonomi, pendidikan, produk, budaya dan lain-lain.

B. Kerangka Konseptual
1. Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian

Citra merek adalah variabel independen pertama yang dipengaruhi variabel
dependen yaitu keputusan pembelian. Citra merek sebagai suatu nama atau
simbol yang mengidentifikasikan suatu produk dan membedakannya dengan
produk-produk lain sehingga mudah dikenali oleh konsumen ketika hendak
membeli sebuah produk. Produk yang memiliki citra merek yang baik akan
memudahkan keputusan pembelian.

Hasil penelitian Devi Indrawati (2015) menyimpukan bahwa Citra merek
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian jilbab “Zoya”.

di Surabaya.
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2. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

Gaya hidup seseorang menunjukkan pola kehidupan orang yang
bersangkutan yang tercermin dalam kegiatan, minat, dan pendapatnya. Orang
yang berasal dari subkultur, kelas sosial dan pekerjaan yang sama dapat
mempunyai gaya hidup yang berbeda. Gaya hidup seseorang pada prinsipnya
adalah bagaimana orang membelanjakan uangnya dan bagaimana mengalokasikan
waktu. Gaya hidup juga mempengaruhi keputusan pembelian karena dilihat dari
penampilan dari seseorang yang selalu mengikuti perkembangan khususnya dalam
fashion.

Hasil penelitian Devi Indrawati (2015) menyimpulkan bahwa gaya hidup
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian jilbab “Zoya” di
Surabaya.

3. Pengaruh Citra Merek dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu yang secara langsung
terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap
produk yang ditawarkan oleh penjual. keputusan pembelian konsumen adalah
membeli merek yang paling disukai dari berbagai alternatif yang ada. Selain
merek, gaya hidup juga mempengaruhi keputusan pembelian karena sikap
seseorang yang memperhatikan penampilan dan selalu ingin berpenampilan modis
dan dinamis dikalangan anak remaja.

Berdasarkan hasil penelitian Devi Indrawati (2015) menyimpulkan bahwa
citra merek dan gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

jilbab “Zoya” di Surabaya.
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Berdasarkan pada rumusan masalah dan telaah pustaka yang telah
diuraikan dimuka mengenai variabel citra merek dan gaya hidup serta
pengaruhnya terhadap keputusan pembelian, maka kerangka konseptual yang

diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

~
Citra Merek
A 4
J
~ Keputusan Pembelian
. A
Gaya Hidup
J

Gambar 11.2 : Kerangka Konseptual

C. Hipotesis Penelitian
Menurut Sugiyono (2010, hal.159) menyatakan bahwa “Hipotesis
merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penilitian”.
Berdasarkan uraian kerangka pemikiran diatas, maka peneliti
mengajukan beberapa hipotesis dalam penelitian ini adalah :
1. Ada pengaruh Citra merek terhadap keputusan pembelian produk sophie
martin pada BC. Nur Indah Khairani di Kisaran.
2. Ada pengaruh Gaya hidup terhadap keputusan pembelian produk sophie
martin pada BC. Nur Indah Khairani di Kisaran.
3. Ada pengaruh Citra merek dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian.

produk sophie martin pada BC. Nur Indah Khairani di Kisaran.



BAB 111
METODE PENELITIAN

A. Pendekatan Penelitian

Pendekatan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan pendekatan
penelitian asosiatif. Menurut Sugiyono (2012, hal.55) menyatakan bahwa
“Pendekatan asosiatif adalah suatu pertanyaan penelitian yang bersifat
menanyakan hubungan antara dua variabel atau lebih”.

Jadi dapat disimpulkan bahwa pendekatan penelitian ini bertujuan untuk
melihat hubungan antar variabel vyaitu variabel independen dan variabel
dependen. Disisi lain tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengembangkan
suatu metode, menguji serta mengemukakan kebenaran suatu masalah atau
pengetahuan.

B. Definisi Operasional

Adanya definisi operasional yang bertujuan memperjelas mempermudah
pemahaman terhadap variabel dengan istilah yang digunakan dalam penelitian
ini. Adapun yang menjadi definisi operasional dalam penelitian ini meliputi :
citra merek, gaya hidup dan keputusan pembelian. Untuk lebih jelasnya peneliti
memberikan definisi operasional adalah sebagai berikut :

1. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah sikap memutuskan memilih diantara
beberapa pilihan berdasarkan pertimbangan tertentu, melalui pengetahuan dan
informasi. Kualitas dan citra merek merupakan beberapa hal yang menjadi

pertimbangan konsumen dalam memutuskan untuk melakukan pembelian, hal

29
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ini dikarenakan sikap manusia yang ingin mendapatkan sesuatu yang lebih baik

dan lebih banyak digunakan oleh orang lain.

Tabel 111.1

Indikator Keputusan Pembelian
Variabel Indikator
Pembelian Produk
Pembelian Merek
Pemilihan Saluran Pembelian
Penentuan Waktu Pembelian
Jumlah

Keputusan
Pembelian

Sumber : Kotler (2010, hal.235-245)

2. Citra Merek
Merek merupakan suatu nama atau simbol yang mengidentifikasikan
suatu produk dan membedakannya dengan produk produk lain sehingga
mudah dikenali oleh konsumen ketika hendak membeli sebuah produk.

Tabel 111.2
Indikator Citra Merek

Variabel Indikator
Citra pembuat
Citra Merek Citra pemakai

Citra produk
Sumber : David Aaker dan Alexander L Biel (dalam Thambrin 2010, hal.61)

3. Gaya Hidup

Gaya hidup merujuk pada bagaimana seseorang membelanjakan
uangnya, bagaimana dia hidup dan bagaimana mengalokasikan waktu mereka.
Gaya hidup seseorang menunjukkan pola kehidupan orang yang bersangkutan

yang tercermin dalam kegiatan, minat, dan pendapatnya.
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Tabel 111.3
Indikator Gaya Hidup

Variabel Indikator
Aktivitas (Activities)
Gaya Hidup Minat (Interest)

Opini (Opinions)

Sumber : Cannon, Pereault, dan McCarthy (2008)

C. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat penelitian : BC. Nur Indah Khairani
Jalan. Kartini No. 152 C Kisaran
2. Waktu penelitian : Direncanakan Desember 2017 s/d April 2018

Tabel 111.4
Jadwal Penelitian

Bulan/Minggu
. Desember Januari Februari Maret April
No | Kegiatan 2017 2018 2018 2018 2018
1123|4123 |4]|1]2(3[4]|1|2[3|4]|1|2|3|4

1 Riset
' Pendahuluan

Penyusunan
2.

Proposal

Seminar
3.

Proposal
4 Pengumpulan
) Data
5 Pengolahan
) Data

Menyusun
6. Laporan

Penelitian
7 Bimbingan
' Skripsi

Sidang Meja
8. .

Hijau

D. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Sugiyono (2010, hal.80) menyatakan populasi adalah wilayah generalisasi

yang terdiri atas objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik
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tertentu yang diharapkan oleh peneliti untuk dipelajari dikemudian ditarik
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan BC. Nur
Indah Khairani yang menggunakan produk Tas Sophie Martin . Dimana populasi
dalam penelitian ini tidak dapat diukur, hal ini disebabkan karena terus
bertambahnya konsumen yang menjadi pelanggan BC. Nur Indah Khairani pada
saat penulis melakukan penelitian.
2. Sampel

Sugiyono (2010, hal.81) menyatakan bahwa sampel adalah bagian dari
sampel penelitian jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut.
Pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan Sampling Insidental
yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara
kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila
dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data.
(Sugiyono, 2010, hal.218). Sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik
kuota sampling yakni 100 orang pelanggan produk Sophie Martin pada BC. Nur
Indah Khairani Kisaran. Cara pengambilan sampel tersebut adalah dengan
mendatangi dan menargetkan konsumen yang kebetulan melakukan pembelian
produk Tas Sophie Martin.
E. Teknik Pengumpulan Data
1. Wawancara (Interview)

Wawancara merupakan tehknik pengumpulan data apabila peneliti ingin
melakukan studi penelitian untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti
dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang lebih

mendalam dan jumlah respondennya sedikit/kecil.
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2. Kuesioner (Angket)

Kuesioner adalah instrument penelitian yang berupa daftar pernyataan dan
diisi sendiri oleh responden untuk memperoleh keterangan.

Kuesioner merupakan tehknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara memberi seperangkat pernyataan dan pertanyaan tertulis kepada responden
untuk dijawabnya. Kuesioner merupakan tehknik pengumpulan data yang efisien
bila peneliti tahu dengan pasti variabel yang akan diukur dan nilai apa yang
diharapkan dari responden. Selain itu, kuesioner juga cocok digunakan bila
jumlah responden cukup besar dan tersebar di wilayah yang luas. (Sugiyono,
2010, hal.137)

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer, yaitu data
yang diperoleh langsung dari lokasi penelitian berupa data-data mengenai persepsi
konsumen (responden) mengenai setiap variabel (citra merek, gaya hidup dan
keputusan pembelian) dengan menggunakan skala Likert dengan bentuk checklist,

dimana setiap pernyataan mempunyai 5 opsi sebagaimana yang terlihat pada table

berikut:
Tabel 111.5
Skala Likert
Keterangan Bobot

Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang Setuju (KS) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Sumber : Sugiyono ( 2010, hal. 137)
Selanjutnya angket yang disusun diuji kelayakannya melalui pengujian

validitas dan reliabilitas.
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a. Uji Validitas

Uji validitas dilakukan untuk mengetahui valid atau tidaknya instrument
penelitian yang telah dibuat. Valid berarti instrumen tersebut dapat digunakan
untuk mengukur apa yang seharusnya diukur. Teknik statistik yang digunakan

adalah korelasi.

- nYxy—@E0QXy)
Y 2= 0y - @)

Sumber : Sugiyono, 2010, hal.248

Dimana :
Iy : Koefisien validitas
n : Banyaknya jumlah sampel

> x  :Jumlah variabel x
Yy :Jumlah variabel y
Y x* :Jumlah kuadrat variabel x
> y*  :Jumlah kuadrat variabel y
> xy :Jumlah hasil kali variabel x dan y
Adapun dengan kriteria pengujian validitas adalah sebagai berikut :
1) Jika sig 2 tailed < 0,05, maka butir instrumen tersebut valid
2) Jika sig 2 tailed > 0,05, maka butir instrumen tersebut tidak valid
Sedangkan untuk mengetahui apakah suatu butir instrument valid atau
tidak adalah dengan melihat nilai probabilitas koefisien korelasinya, dengan
membandingkan nilai rhiwng dengan repel. Adapun pengujian validitas dengan nilai
korelasi adalah sebagai berikut :
1) Jika rniung > l'aber dan bernilai positif, maka variabel tersebut valid.

2) Jika rhitung < Iaber dan bernilai positif , maka variabel tersebut tidak

valid.
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3) Jika rmiwng > ravel tetapi bertanda negatif, maka Ho akan tetap ditolak
dan H, diterima.
Berikut ini adalah hasil uji validitas untuk variabel citra merek, gaya

hidup dan keputusan pembelian :

Tabel 111.6
Hasil Uji Validitas Instrumen Citra Merek (X3)

No. Nilai Korelasi Nilai Ryapel Keterangan
Item (R Hitung)

1. | 0,445 (positif) Valid

2. | 0,412 (positif) Valid

3. | 0,748 (positif) Valid

4. | 0,664 (positif) Valid

5. | 0,219 (positif) 0,195 Valid

6. | 0,747 (positif) Valid

7. | 0,772 (positif) Valid

8. | 0,281 (positif) Valid

9. | 0,375 (positif) Valid

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)
Dari hasil validitas diatas dapat terlihat bahwa item pernyataan 1 sampai
dengan item pernyataan 9 dengan nilai rhiwng > rtanel 0,195 yang artinya semua item

pernyataan dari variabel citra merek (X;) dinyatakan valid.

Tabel 111.7
Hasil Uji Validitas Instrumen Gaya Hidup (X5)

No. Nilai Korelasi Nilai Ryapel Keterangan
Item (R mitung)

1. 0,519 (positif) Valid
2. 0,544 (positif) Valid
3. 0,722 (positif) Valid
4. 0,394 (positif) Valid
5. | 0,568(positif) 0,195 Valid
6. 0,419 (positif) Valid
7. 0,402 (positif) Valid
8. 0,591 (positif) Valid
9. 0,555(positif) Valid

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)
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Dari hasil validitas diatas dapat terlihat bahwa item pernyataan 1 sampai
dengan item pernyataan 9 dengan nilai rhiwng > ranel 0,195 yang artinya semua item

pernyataan dari variabel gaya hidup (X;) dinyatakan valid.

Tabel 111.8
Hasil Uji Validitas Instrument Keputusan Pembelian (Y)
No. Nilai Korelasi Nilai Rrapel Keterangan
Item (R Hitunq)
1. 0,575 (positif) Valid
2. | 0, 351 (positif) Valid
3. 0,463 (positif) Valid
4. | 0,493 (positif) Valid
5. | 0,492 (positif) 0,195 Valid
6. 0,553 (positif) Valid
7. | 0,649 (positif) Valid
8. 0,641 (positif) Valid
9. 0,534 (positif) Valid
10. | 0,425 (positif) Valid

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)

Dari hasil validitas diatas dapat terlihat bahwa item pernyataan 1 sampai
dengan item pernyataan 10 dengan nilai rhiwng > I'taner 0,195 yang artinya semua
item pernyataan dari variabel keputusan pembelian (Y) dinyatakan valid.

b. Uji Reliabilitas

Pengujian reliabilitas dilakukan untuk mengetahui sejaun mana alat ukur

dapat menghasilkan data yang reliable. Teknik yang dipakai untuk menguji

reliabilitas pada penelitian ini dengan menggunakan rumus Cronbach Alpha.

=2

Sumber : Ghozali, 2011, hal .47

Dimana :
r . Realibilitas instrument (Cronbach Alpha)
k : Banyaknya butir pertanyaan

Yop?  : Jumlah varians butir

o> Varians total
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Dengan kriteria :

1) Jika nilai koefisien reliabilitas yakni > Alpha 0,6 maka reliabilitas
cukup baik.

2) Jika nilai koefisien reliabilitas yakni < Alpha 0,6 maka reliabilitas

kurang baik.

Hasilnya seperti ditunjukkan dalam tabel berikut ini :

Tabel 111.9
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Xi, X, dan Y
Variabel Nilai Reliabilitas Status
Citra Merek 0,706 (positif) Reliabel
Gaya Hidup 0,661 (positif) Reliabel
Keputusan Pembelian 0,686 (positif) Reliabel

Sumber :Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)

Dari tabel di atas maka dapat diketahui bahwa realibilitas instrument
tentang instrument citra merek (Variabel X;) sebesar 0,706 (reliabel), instrument
gaya hidup (variabel X;) sebesar 0,661(reliabel), keputusan pembelian (variabel
Y) sebesar 0,686 (reliabel).

F. Tekhnik Analisis Data

Menurut Azuar Juliandi (2015, hal.85) analisis data merupakan salah satu
bagian dari proses penelitian. Analisis data berarti menginterprestasikan data-data
yang telah dikumpulkan dari lapngan dan telah di olah sehingga menghasilkan
informasi tertentu.

1. Uji Asumsi Klasik
Hipotesis memerlukan uji asumsi klasik, karena model analisis yang

dipakai adalah regresi berganda. Asumsi klasik yang dimaksud terdiri dari :
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a. Uji Normalitas Data
Uji normalitas data bertujuan untuk mengetahui apakah distribusi
sebuah data mengikuti atau mendekati distribusi normal. Uji normalitas ini
memiliki dua cara untuk menguji apakah distribusi data normal atau tidak.
Yaitu melalui pendekatan histogram dan pendekatan grafik. Pada
pendekatan histogram data berdistribusi normal apabila distribusi data
tersebut tidak melenceng ke Kiri atau melenceng ke kanan. Pada
pendekatan grafik, data berdistribusi normal apabila titik mengikuti data
disepanjang garis diagonal.
b. Uji Multikolinieritas
Digunakan untuk menguji apakah pada regresi ditemukan adanya
korelasi yang kuat/tinggi diantara variabel independen. Apabila terdapat
korelasi antara variabel bebas, maka terjadi multikolinieritas, demikian
juga sebaliknya. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi
diantara variabel independen. Pengujian multikolinieritas dilakukan
dengan melihat VIF (Varians Inflasi Factor) antar variabel independen
dan nilai tolanrance. Batasan yang umum dipakai untuk menunjukkan
tidak adanya multikolinieriotas adalah nilai tolerance tidak melebihi 4 dan
5.
c. Uji Heteroskedastisitas
Uji ini memiliki tujuan mengetahui apakah model regresi terjadi
kesamaan varian dari residual suatu pengamatan kepengamatan yang
lainnya. Apabila varians tersebut menunjukkan pola tetap, maka dapat

dinyatakan bahwa tidak terjadi heteroskedasitas. Jika varians dari residual
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satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut homokedastisitas

dan jika berbeda disebut heterokedastisitas. Dasar pengambilan keputusan

untuk diuji heteroskedastisitas adalah :

1) Jika ada pola tertentu seperti titik-titik yang membentuk pola tertentu
yang teratur (bergelombang melebar kemudian menyempit), maka
telah terjadi heteroskedastisitas.

2) Jika tidak ada pola yang jelas seperti titik menyebar di atas dan
dibawah angka O pada sumbu Y, maka tidak terjadi
heteroskedastisitas.

2. Metode Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh
dari variabel bebas terhadap variabel terikat. Berikut rumus untuk melihat
regresi liner berganda adalah :
Y=a+ fix1 +Px, +e

Sumber : Sugiyono, 2008, hal.277

Dimana :

Y :Nilai variabel Y
o : Konstanta

B :Koefisien Regresi
X1 : Nilai variabel X;
X, : Nilai variabel X,
e : Standart error
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Uji Hipotesis
Uji t (Uji Parsial)
Uji t bertujuan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh suatu

variabel independen dan secara individual dalam menerangkan variabel

dependen.
t = I-Xy Vvn-2
1_(rxy)2
Sumber : Ghozali, 2011, hal.52
Dimana :

rxy - Korelasi xy yang ditemukan
n :Jumlah sampel
t :thiwng Yang selanjutnya dikonsultasikan dengan twne dengan taraf
signifikan 5% uji dua buah dan dk = n-2
Dengan Kriteria :
1) Bila thitung > ttabel, Ho = ditolak, maka ada pengaruh signifikan antara
variabel x dan 'y

2) Bila thitung < ttabel, Ho = diterima, maka tidak ada pengaruh signifikan

antara variabel x dan'y

Terima Hy

Tolak Hy Tolak Hy
: | ;

= th.itu.ng ~ttahel tiahel thitung

Gambar I11.1 Kriteria Pengujian Hipotesis
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b. Uji F (Simultan)
Untuk menguji nyata atau tidaknya hubungan variabel bebas
dengan variabel terikat secara serentak digunakan Uji F dengan rumus
sebagai berikut :

R?/k

F = k=D

Sumber : Ghozali, 2011, hal.52

Dimana :

SUN Fhitung Yang selanjutnya dibandingkan dengan Fapel

R : Koefisien korelasi ganda

K : Jumlah variabel bebas

n : Sampel

Kriteria pengujian :

1) Jika Fhiung < Frabe, maka H, diterima dan H, ditolak yang
menunjukkan tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel
bebas dengan variabel terikat.

2) Jika Fniwng > Frne, maka H, ditolak dan H, diterima yang

menunjukkan ada pengaruh yang signifikan antara variabel bebas

dan variabel terikat.

Terima Hy

Tolak Hy Tolak Hg

Fiavel Fritung

O -

'Fhitung -Fiavel

Gambar I11.2 Kriteria Pengujian Hipotesis
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4. Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui apakah ada
pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat. dengan
mengkuadratkan koefisien yang ditemukan yaitu dengan menggunakan rumus
sebagai berikut :

D = R? X100%
Sumber : Sugiyono, 2008, hal.253

Dimana :
D : Determinasi
R? : Nilai korelasi berganda

100% : Persentase kontribusi



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Hasil Penelitian
1. Deskripsi Hasil Penelitian
Dalam penelitian ini, penulis menyajikan data dan jawaban angket yang

terdiri dari 9 item pernyataan untuk variabel Citra Merek (Xip), 9 item
pernyataan untuk variabel Gaya Hidup (X;) dan 10 item pernyataan untuk
variabel Keputusan Pembelian (Y). Angket yang disebarkan kepada 100
orang pelanggan produk tas Sophie Martin. Penelitian ini menggunakan Skala
Likert Summated Rating.

Tabel IV.1
Skala Likert

0 Pernyataan Bobot
Sangat Setuju 5
Setuju

Kurang Setuju

Tidak Setuju

5. Sangat Tidak Seuju
Sumber : Sugiyono ( 2010, hal. 137)

Bl NE=IZ

RN W| &~

Ketentuan diatas berlaku baik didalam menghitung variabel bebas X;
dan X; (Citra Merek dan Gaya Hidup) maupun variabel terikat Y (Keputusan
Pembelian). Untuk mengetahui identitas responden maka dapat dilihat
karakteristik responden berikut ini :

a. ldentitas Responden
Identitas responden yang dideskripsikan dalam bagian ini adalah

tentang jenis kelamin, usia, pekerjaan dan pendapatan.

43



44

1) Jenis Kelamin
Responden peneliti sebanyak 100 orang pelanggan produk tas sophie
martin, masing masing terdiri dari 90 orang pelanggan perempuan
(90 %) dan 10 orang pelanggan laki-laki (10%). Jadi, yang menjadi
mayoritas berdasarkan jenis kelamin yaitu perempuan sebanyak 90

pelanggan (90%).

2)

Tabel 1V.2
Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No Jenis Kelamin Jumlah Orang Persentase (%0)
1. Perempuan 90 90 %
2. Laki-laki 10 10 %
Jumlah 100 100 %

Sumber : Hasil Pengolahan Data (2018)

Usia

Usia responden yang penulis teliti pada kelompok usia 17-29 tahun
sebanyak 53 responden (53 %), usia 30-40 tahun sebanyak 42
responden (42 %), dan usia > 41 tahun sebanyak 5 responden (5 %) .
Jadi, yang menjadi mayoritas responden berdasarkan usia yaitu pada

usia 17-29 tahun sebanyak 53 responden (53 %).

Tabel IV.3

Identitas Responden Berdasarkan Usia

No. Usia Jumlah Orang Persentase (%0)
1. 17- 29 Tahun 53 53 %

2. 30-40 Tahun 42 42 %

3. > 41 Tahun 5 5%
Jumlah 100 100 %

Sumber : Hasil Pengolahan Data (2018)
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3) Pekerjaan
Pekerjaan yang penulis teliti pada kelompok yang terdiri dari 6
kelompok, masing-masing terdiri dari pekerjaan ibu rumah tangga
sebanyak 17 responden,

sebanyak 20 responden,karyawan

wiraswasta sebanyak 20 responden, guru/PNS sebanyak 18
responden, perawat sebanyak 3 responden dan mahasiswa sebanyak
22 responden. Jadi, yang menjadi mayoritas responden berdasarkan
pekerjaan yaitu pada pekerjaan mahasiswa sebanyak 22 responden.

Tabel IV.4
Identitas Responden Berdasarkan Pekerjaan

4)

No. Pekerjaan Jumlah Orang Persentase (%0)
1. Ibu Rumah Tangga 20 20 %

2. Karyawan 17 17 %

3. Wiraswasta 20 20 %

4. Guru/PNS 18 18 %

5. Perawat 3 3%

6. Mahasiswa 22 22 %
Jumlah 100 100 %

Sumber : Hasil Pengolahan Data (2018)

Pendapatan

Pendapatan yang penulis teliti yang terdiri dari 3 kelompok
pendapatan yaitu pendapatan 0-1.500.000 juta sebanyak 61
responden, pendapatan 1.600.000 — 2.500.000 juta sebanyak 34
responden dan pendapatan > 2.600.000 juta sebanyak 5 responden.
Jadi, yang menjadi mayoritas responden berdasarkan pendapatan

yaitu pada pendapatan 0 — 1.500.000 juta sebanyak 61 responden.
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Tabel IV.5
Identitas Responden Berdasarkan Pendapatan (Rp- Juta)
No. | Pendapatan Jumlah Orang Persentase (%)
1. 0 - 1.500.000 61 61 %
2. 1.600.000 — 2.500.000 34 34 %
3. > 2.600.000 5 5 %
Jumlah 100 100 %

Sumber : Hasil Pengolahan Data (2018)

b. Deskripsi Variabel Penelitian
Tabel I1V.6
Skor Angket untuk Variebel Citra Merek (X3)
No. SS S KS TS STS Jumlah
Pernyataan | F | % F | % FI1% |[F|% |F|% |F %
1. 48 |48.0|52|520|- |0 |- |0 |- |0 |]100|100
2. 30 /1300]70|700|- |0 |-]0 |- |0 |100]100
3. 20 |120.0|66|66.0(8 |80|6|6.0|- |0 |100] 100
4. 25 [ 25.0|65|650|5|50|2|20|3|3.0/100] 100
5. 37 1370626201 ]10|- |0 |- |0 |100]100
6. 29 129.0/61|61.0(6 |6.0|1|10|3|3.0/|100] 100
7. 21 |210|71|710|5|50|- |0 |3]3.0/100]100
8. 23 |23.0|73|73.0(4]40|-|0 |- |0 |100]100
9 21 |210|76|760|3(30|-|0 |-|0 |[100]100

1)

2)

3)

Sumber : Hasil Pengolahan Data (2018)

Dari tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut :

Jawaban responden sebanyak 52.0% mayoritas setuju tentang
pernyataaan bahwa produk tas Sophie Martin dibuat oleh perusahaan
yang mempunyai reputuasi baik.

Jawaban responden sebanyak 70.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa jaringan distribusi dalam penjualan produk tas
Sophie Martin sangat luas.

Jawaban responden sebanyak 66.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa produk tas Sophie Martin lebih banyak dipilh oleh

wanita karir.
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4) Jawaban responden sebanyak 65.0 % mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa menggunakan produk tas Sophie Martin sesuai
dengan kepribadian.

5) Jawaban responden sebanyak 62.0 % mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa produk tas Sophie Martin memiliki kualitas produk
yang baik.

6) Jawaban responden sebanyak 61.0 % mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa produk tas Sophie Martin memiliki kesan mewah.

7) Jawaban responden sebanyak 71.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa tas Sophie Martin memiliki desain yang menarik.

8) Jawaban responden sebanyak 73.0%mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa tas Sophie Martin memiliki merek yang sudah
terkenal.

9) Jawaban responden sebanyak 76.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa menggunakan tas Sophie Martin menjadikan
pemakainya terlihat modis.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa dari jawaban responden diatas

mayoritas setuju dalam variabel citra merek artinya citra merek dari sebuah
produk tas Sophie Martin cukup baik, tetapi selain itu juga perusahaan terus dapat

meningkatkan citra agar mempengaruhi keputusan pembelian.



1)

2)

3)

4)

5)
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Tabel IV.7
Skor Angket untuk Variebel Gaya Hidup (X>)
No. SS S KS TS STS | Jumlah
Pernyataan | F | % | F | % |[F| % |F| % |[F| % | F | %
1. 22 1220|73|73.0/3|30|1(10(1]1.0]100| 100
2. 17117.0(82 (8201 |10|- ] 0 [-| O |100] 100
3. 24 1240|169 16906 |6.0|-| 0 |1]10/100|100
4, 38138.0|57|570|5|50|-| 0 |-] 0 |100|100
5. 34|1340|56 |560|8|80(1(10|1]|10/ 100|100
6. 22 1220|74|740|2{20(1|10|1|10 /100|100
7. 23 1230|74|740|3|30|-| 0 |-] 0 |100 100
8. 18118.0(81(810|-| 0 |-] 0 [1|1.0]100]100
9 181180 (77 |77.0{5|50| -] 0 [-| O |[100] 100

Sumber : Hasil Pengolahan Data (2018)

Dari tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut :

Jawaban responden sebanyak 73.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa menggunakan produk tas Sophie Martin sebagai
pelengkap aktivitas.

Jawaban responden sebanyak 82.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa produk tas Sophie Martin sebagai penunjang
kemewahan penampilan.

Jawaban responden sebanyak 69.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa produk tas Sophie Martin memberikan ketertarikan
tersendiri dari produk tas yang lain.

Jawaban responden sebanyak 57.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa menggunakan produk tas Sophie Martin menambah
rasa percaya diri.

Jawaban responden sebanyak 56.0% mayoritas setuju tentang

pernyataan bahwa model tas Sophie Martin sesuai dengan selera

konsumen.
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6) Jawaban responden sebanyak 74.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa produk tas Sophie Martin merupakan produk tren
yang banyak diminati.

7) Jawaban responden sebanyak 74.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa tas Sophie Martin harganya terjangkau sesuai dengan
kualitasnya.

8) Jawaban responden sebanyak 81.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa tas Sophie Martin mempunyai banyak pilihan warna
yang sesuai dengan keinginan.

9) Jawaban responden sebanyak 77.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa model tas Sophie Martin memiliki berbagai model
untuk segala aktivitas.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa dari jawaban responden diatas
mayoritas setuju dalam variabel gaya hidup artinya gaya hidup seseorang

mempengaruhi konsumen dalam memutuskan untuk membeli.

Tabel 1V.8
Skor Angket untuk Variebel Keputusan Pembelian ()
No. SS S KS TS STS | Jumlah
Pernyataan | F | % |F | % |F| % |F| % |[F|% | F | %
1. 12 1120| 76 | 76.0 |12 | 12.0| - 0 -|{ 0 |100 | 100
2. 131130(82(820| 4|40 |1 |20 |-| 0 |100 | 100
3. 191190|76|76.0| 5| 50 | - 0 -|{ 0 |100 | 100
4, 33133063630 4 |40 | - 0 - | 0 |100 | 100
5. 28128065650 7 | 70 | - 0 - | 0 |100 | 100
6. 281280|64|640 7 | 70| 1|10 /|- 0 |100]| 100
7. 201 20.0|66|66.0|13|130| 1|10 |- 0 |100]| 100
8. 17 1170 |77 |770| 6 | 6.0 | - 0 -|{ 0 |100 | 100
9. 8 80 61610282803 |30 |-] 0100|100
10. 3130 (45|450(39(390(13|130|-| 0 |100 | 100

Sumber : Hasil Pengolahan Data (2018)

Dari tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut :



1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)
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Jawaban responden sebanyak 76.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa saya membeli tas Sophie Martin selalu dipadukan
dengan pilihan desain dan warna yang beebeda.

Jawaban responden sebanyak 82.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa saya merasa yakin memutuskan untuk membeli
produk tas Sophie Martin.

Jawaban responden sebanyak 76.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa saya membeli produk tas Sophie Martin karena
mempunyai kualitas produk yang sangat baik.

Jawaban responden sebanyak 63.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa saya membeli produk tas Sophie Martin karena
mereknya sudah terkenal.

Jawaban responden sebanyak 65.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa saya mudah mendapatkan outlet penjualan tas Sophie
Martin.

Jawaban responden sebanyak 64.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa pemesanan tas Sophie Martin selalu saya dapat
dengan tepat waktu.

Jawaban responden sebanyak 66.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa saya membeli tas Sophie Martin pada saat keluar
edisi terbarunya.

Jawaban responden sebanyak 77.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa saya selalu mengandalkan produk tas Sophie Martin

disetiap kegiatan dan aktivitasnya.
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9) Jawaban responden sebanyak 61.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa saya membeli tas Sophie Martin setiap edisi baru.

10) Jawaban responden sebanyak 45.0% mayoritas setuju tentang
pernyataan bahwa saya membeli tas Sophie Martin dalam jumlah yang
cukup banyak.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa dari jawaban responden diatas
mayoritas setuju dalam variabel keputusan pembelian artinya variabel citra merek
dan gaya hidup mempengaruhi keputusan pembelian dalam pembelian produk tas
Sophie Martin.

2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Untuk menguji apakah data penelitian ini terdistribusi normal atau tidak
dapat di deteksi juga melalui uji normalitas. Uji normalitas yang digunakan
dalam penelitian ini adalah dengan melihat grafik Probability Plot of
Regression Standardized Residual. Hasil dari uji normalitas dengan
menggunakan program SPSS 22 adalah sebagai berikut :

Histogram

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Mean = -9 37E17
I Std. Dev. =0,990

_/.\ - N =100

Frequency
|
/l’l

o f T T T
-3 -2 -1 1 2 3

Regression Standardized Residual

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)
Gambar IV. | Grafik Histogram
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Berdasarkan tampilan gambar 1V.1 diatas terlihat bahwa grafik histogram
menunjukkan adanya pola data yang baik. Kurva Dependent dan Regression
Standarized Residual membentuk gambar seperti lonceng dan mengikuti arah

garis diagonal sehingga memenuhi asumsi normalitas.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
10

Expected Cum Prob
8

oo T T T T
oo 02 o4 og og 1.0

Observed Cum Prob

Sumber :Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)
Gambar 1V.2 Penelitian Menggunakan P-Plot

Berdasarkan gambar grafik 1V.2 normal Probability Plot di atas dapat
dilihat bahwa gambaran data menunjukkan pola yang baik dan data menyebar
sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka grafik normal
Probability Plot tersebut terdistribusi secara normal.

Uji Multikolinieriotas

Digunakan untuk menguji apakah pada regresi ditemukan adanya korelasi
yang kuat/tinggi diantara variabel independen. Apabila terdapat korelasi
antara variabel bebas, maka terjadi multikolinieritas, demikian juga
sebaliknya. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara

variabel independen. Pengujian multikolinieritas dilakukan dengan melihat



53

VIF (Varians Inflasi Factor) antar variabel independen dan nilai tolanrance.
Batasan yang umum dipakai untuk menunjukkan tidak adanya
multikolinieriotas adalah nilai tolerance tidak melebihi nilai 4 dan 5. Hasil
dari uji multikolinieriotas dengan menggunakan SPSS 22 adalah sebagai

berikut :

Tabel IV.9
Hasil Uji Multikolinieriotas

Coefficients?®

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
(Constant)
Citra Merek 574 1,742
Gaya Hidup 574 1,742

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)

Pada Tabel 1V.10 dapat dibuat kesimpulan bahwa variabel independen yaitu
citra merek dan gaya hidup memiliki nilai VIF dalam batas nilai toleransi yang
telah ditentukan (tidak melebihi 4 dan 5) yaitu X; dan X, sebesar 1,742. Sehingga
tidak terjadi multikolinieriotas dalam variabel independen penelitian.

c. Uji Heteroskedastisitas

Uji ini memiliki tujuan mengetahui apakah model regresi terjadi kesamaan
varian dari residual suatu pengamatan kepengamatan yang lainnya. Apabila
varians tersebut menunjukkan pola tetap, maka dapat dinyatakan bahwa tidak
terjadi heteroskedasitas. Jika varians dari residual satu pengamatan ke
pengamatan lain tetap, maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda
disebut heterokedastisitas.

Hasil analisis uji heterokedastisitas menggunakan grafik Scatterplot

ditunjukkan pada gambar berikut ini :
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Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

o
o] @ [+]
o
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Regression Studentized Deleted (Press) Residual
Q
o
[¢)
o
5]
)
[s]
(o]
[+]

Regression Standardized Predicted Value

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)
Gambar 1V.3 Hasil Uji Heterokedastisitas

Pada gambar IV.3 grafik Scatterplot dapat terlihat bahwa hasil grafik
Scatterplot menunjukkan data tersebar secara acak dan tidak membentuk pola
tertentu. Data tersebar baik diatas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y. Hal
ini menunjukkan bahwa tidak terdapat heterokedastisitas.

3. Metode Regresi Linier Berganda

Berdasarkan perhitungan metode regresi linier berganda yang dilakukan

melalui stastistik, maka diperoleh hasil sebagai berikut :

Tabel I1V.10
Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients

4Model B Std. Error Beta t Sig.

1 §C°”Stam 12,928 3,424 3775 000
Citra 224 098 238| 2286| 024
Merek
Gaya 500 116 448| 4302|000
Hidup

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Hasil Pengolahan Data (2018)
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Berdasarkan output SPSS 22 diatas, maka diperoleh persamaan regresi
sebagai berikut : Y =12,928 + 0,224 X; + 0,500 X,
Model tersebut menunjukkan arti bahwa :
1) Konstanta = 12,928
Jika variabel citra merek dan gaya hidup diasumsikan tetap maka
keputusan pembelian akan meningkat sebesar 12,928.
2) Kaoefisien Citra Merek (X3)
Nilai koefisien citra merek sebesar 0,224. Menunjukkan bahwa setiap
terjadi kenaikan 1 skor untuk citra merek akan diikuti dengan terjadi
kenaikan keputusan pembelian sebesar 0,224.
3) Koefisien Gaya Hidup (X>)
Nilai koefisien gaya hidup sebesar 0,500. Menunjukkan bahwa setiap
terjadi kenaikan 1 skor untuk gaya hidup akan diikuti dengan terjadi
kenaikan keputusan pembelian sebesar 0,500.
4. Uji Hipotesis
a. Ujit (Parsial)
Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas citra merek dan gaya hidup
terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian maka perlu dilakukan uji
t. Pengujian secara parsial dapat dilihat dari uji t, apabila nilai probabilitasnya
< 0,05, H, ditolak yang berarti ada pengaruh yang signifikan. Hasil uji parsial

dapat dilihat pada tabel berikut ini :
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Tabel IV. 11
Hasil Uji t (Parsial)

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) 12,928 3,424 3,775| ,000
Citra Merek ,224 ,098 ,238 2,286 ,024
Gaya Hidup ,500 ,116 ,448 4,302 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)

Berdasarkan hasil uji parsial pada tabel diatas dapat diketahui bahwa
variabel X; yaitu citra merek memiliki nilai signifikan sebesar 0,24 lebih
kecil dari 0,05 (a 5%). Jika dilihat dengan membandingkan nilai tpe dengan
thitung ditentukan terlebih dahulu nilai twane. Diketahui bahwa tingkat signifikan
penelitian ini adalah sebesar 5% (0,05), dengan jumlah df adalah sebesar 98
(n-k atau 100-2), berdasarkan data tersebut dapat ditentukan besarnya tipel
adalah 1,984. Maka nilai thiwung 2,286 > tiane 1,984 dengan signifikan 0,024 <
0,05 dapat disimpulkan bahwa citra merek berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di

Kisaran.

Terima Ho \k\
1

T T
-1,9840 1,984 2,286
Gambar IV. 4 Kriteria Pengujian Hipotesis Uji t X;
Berdasarkan hasil uji parsial pada tabel diatas dapat diketahui bahwa
variabel X, yaitu gaya hidup memiliki nilai signifikan sebesar 0,00 lebih

kecil dari 0,05 (o 5%). Jika dilihat dengan membandingkan nilai type dengan

thing ditentukan terlebih dahulu  nilai twase. Diketahui bahwa tingkat
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signifikan penelitian ini adalah sebesar 5% (0,05), dengan jumlah df adalah

sebesar 98 (n-k atau 100-2), berdasarkan data tersebut dapat ditentukan

besarnya tiune adalah 1,984. Maka nilai thiwng 4,302 > tuaper 1,984 dengan

signifikan 0,000 < 0,05 serta dapat disimpulkan bahwa gaya hidup

berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk tas Sophie Martin pada

BC. Nur Indah Khairani di Kisaran.

)

-1,984

Terima Ho
T
4,302

0 1,984

A\

Gambar IV.5 Kriteria Pengujian Hipotesis Uji t X,

b. Uji F(Simultan)

Uji simultan digunakan untuk mengetahui pengaruh dari variabel bebas

citra merek dan gaya hidup terhadap variabel terikat keputusan pembelian

secara bersama-sama. Berdasarkan pengujian dengan SPSS versi 22 diperoleh

output ANOVA pada tabel berikut ini :

Tabel

V.12

Hasil Uji F (Simultan)

ANOVA?
Sum of
Model Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 327,791 2 163,896 | 31,861| ,000°
Residual 498,969 97 5,144
Total 826,760 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Gaya Hidup, Citra Merek

Sumber : Hasil Penelitian SPSS 22 (2018)

Berdasarkan tabel diatas (Uji F) diketahui bahwa terdapat nilai signifikan

sebesar 0,000 dan nilai signifikan tersebut lebih kecil dari 0,05. Hal ini
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menunjukkan bahwa Hy ditolak dan H, diterima, artinya variabel citra merek
dan gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk
tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di Kisaran.

Jika melihat pengaruh variabel bebas dengan variabel terikat secara
simultan dengan membandingkan nilai Friwng dengan Frapel. Jika dibandingkan
nilai Fnitung dengan Ftabel maka dihasilkan Fhitung 31,861 > Ftabel 3,09 sehingga
disimpulkan bahwa citra merek dan gaya hidup berpengaruh secara simultan dan
signifikan terhadap keputusan pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur

Indah Khairani di Kisaran.

Terima Ho ‘ \\

I I I
-3.09 O 3,09 31,861

Gambar 1V.6 Kriteria Pengujian Hipotesis Uji F
5. Koefisien Determinasi (R Square)
Untuk mengetahui besarnya kontribusi citra merek dan gaya hidup
terhadap keputusan pembelian secara simultan dapat diketahui berdasarkan
nilai Adjusted R Square pada tabel sebagai berikut :

Tabel 1V.13
Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

Change Statistics
Std. Error of

Adjusted R the R Square
Model R R Square Square Estimate Change F Change
1 ,630° ,396 ,384 2,26804 ,396 31,861

a. Predictors: (Constant), Gaya Hidup, Citra Merek
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22 (2018)
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Melalui tabel diatas terlihat bahwa nilai koefisien korelasi (rxy) sebesar
0,630 sedangkan R Square sebesar 0,396 atau 39,6% menunjukkan 39,6%
variabel Y (keputusan pembelian) dapat dijelaskan oleh variabel citra merek
(X1) dan gaya hidup (X;) terhadap variabel keputusan pembelian (YY) adalah
39,6% sisanya 60,4% dipengaruhi oleh variabel lain diluar model penelitian
misalnya harga, kualitas produk, promosi, dan lainnya.
B. Pembahasan
Pembahasan ini adalah analisis mengenai hasil temuan penelitian ini terhadap
kesesuain teori, pendapat, maupun penelitian terdahulu yang telah dikemukakan
hasil penelitian sebelumnya. Berikut ini ada 3 (tiga) bagian utama yang akan
dibahas dalam analisis hasil temuan penelitian ini, yaitu sebagai berikut :
1. Pengaruh Citra Merek dengan Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil pengujian secara individual pengaruh Citra Merek
terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai thiung 2,286 >tiapeil,984 dan
mempunyai angka signifikan sebesar 0,024 < 0,05. Berdasarkan kriteria
pengambilan keputusan, dapat disimpulkan bahwa Ha diterima (Ho ditolak),
hal ini menunjukkan bahwa ada pengaruh yang signifikan bertanda positif
antara Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian produk Tas pada BC. Nur
Indah Khairani di Kisaran. Hasil penelitian ini sesuai dengan teori yang
dikemukakan Kotler dan Keller (2007, hal.346) yang menyatakan bahwa citra
merek merupakan persepsi dan keyakinan yang dilakukan konsumen, seperti
yang tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen. Dengan

citra merek yang mampu meyakinkan konsumen untuk membeli maka
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keputusan pembelian produk tas Sophie Martin oada BC. Nur Indah Khairani
di Kisaran akan semakin meningkat

Hasil ini didukung dan sejalan dengan penelitian Erlita
Prasetyaningsih (2015) yang menyimpulkan bahwa ada pengaruh positif dan
signifikan antara citra merek terhadap keputusan pembelian Tas Branded
Tiruan pada Wanita Karir di Jakarta.
. Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian secara individual pengaruh Gaya Hidup
terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai thiung 4,302 >tiapei1,984 dan
mempunyai angka signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Berdasarkan kriteria
pengambilan keputusan, dapat disimpulkan bahwa Ha diterima (Ho ditolak),
hal ini menunjukkan bahwa ada pengaruh yang signifikan bertanda positif
antara Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian produk Tas pada BC. Nur
Indah Khairani di Kisaran. Hasil penelitian ini sesuai dengan teori yang
dikemukakan Mowen dan Minor (2007, hal.282) yang menyatakan bahwa
gaya hidup menunjukkan bagaimana orang hidup, bagaimana membelanjakan
uangnya, dan bagaimana mengalokasikan waktu. Dengan gaya hidup
konsumen yang berbeda akan dapat membantu memahami nilai-nilai
konsumen yang terus berubah dan bagaimana nilai tersebut mempengaruhi
keputusan pembelian.

Hasil ini didukung dan sejalan dengan penelitian Devi Indrawati
(2015) menyimpulkan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan antara gaya

hidup terhadap keputusan pembelian jilbab “Zoya” di Surabaya.



61

3. Pengaruh Citra Merek dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian
Mengenai pengaruh citra merek dan gaya hidup terhadap keputusan
pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di
Kisaran, pada penelitian ini sudah jelas terbukti ada pengaruh secara
simultan. Berdasarkan hasil uji F dapat dinilai Fhiwng (31,861) > Fapel (3.09)
dengan tingkat signifikan 0,000. Hasil ini didukung atau sejalan dengan
penelitian Devi Indrawati (2015) menyimpulkan bahwa citra merek dan gaya
hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian jilbab “Zoya” di
Surabaya. Selanjutnya nilai Adjusted R Square sebesar 0,396 atau 39,6%
yang artinya pengaruh citra merek dan gaya hidup terhadap keputusan
pembelian produk tas Sophie Martin sebesar 39,6% sedangkan sisanya 60,4%
dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini,

misalnya harga, kualitas produk, promosi, dan variabel lainnya.



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan data yang diperoleh dalam penelitian mengenai pengaruh
citra merek dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian produk tas Sophie
Martin pada BC. Nur Indah Khairani di Kisaran. Responden pada penelitian ini
berjumlah 100 responden, kemudian telah dianalisa, maka disimpulkan sebagai
berikut:

1. Terdapat pengaruh positif variabel citra merek terhadap variabel keputusan
pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di
Kisaran yang ditunjukkan thitung 2,286 > tiane 1,984 dengan signifikan 0,024
<0,05.

2. Terdapat pengaruh positif variabel gaya hidup terhadap variabel keputusan
pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di
Kisaran yang ditunjukkan thitung 4,302 > tianel 1,984 dengan signifikan 0,000
<0,05.

3. Pengujian yang dilakukan secara simultan menunjukkan bahwa variabel
variabel citra merek dan gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah Khairani di
Kisaran. Dengan nilai Fniwng (31,861) > Frper (3.09) dengan tingkat
signifikasi 0.000. Selanjutnya nilai Adjusted R Square yaitu sebesar 0,396
atau 39,6% yang artinya pengaruh citra merek dan gaya hidup terhadap
keputusan pembelian produk tas Sophie Martin pada BC. Nur Indah

Khairani di Kisaran sebesar 39,6%, sedangkan sisanya 60,4% variabel-
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variabel lain yang tidak diteliti oleh penelitian ini, misalnya harga, kualitas
produk, iklan dan variabel lainnya.
B. Saran
Adapun saran-saran dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Dalam hal citra merek ternyata produk tas Sophie Martin mulai tersaingi
dengan kehadiran produk-produk baru yang lebih mewah dan harga yang
murah, serta citra merek juga akan mempengaruhi suatu produk yang akan
membuat konsumen akan memutuskan membeli karena produknya yang
baik dan mempunyai citra merek yang baik pula.

2. Dalam hal gaya hidup diharapkan untuk memperhatikan dan meningkatkan
hal-hal yang dapat mempengaruhi gaya hidup dari produknya, karena
variabel ini mampu meningkatkan keputusan pembelian dengan persentase
yang cukup besar. Seperti melakukan pengembangan produk sesuai dengan
perkembangan zaman yang terjadi saat ini.

3. Bagi peneliti selanjutnya, hendaknya menambahkan variabel-variabel
independen lain serta menambah sampel penelitian untuk mendapatkan hasil

yang lebih maksimal.
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Tabulasi Nilai Validitas dan Reliabilitas Citra Merek

Correlations

Item 6

,049

,625

100

ltem 5

-,126

,210

100

Item 4

,077

445

100

Item 3

,365

,000

100

Iltem 2

, 725

,000

100

Item 1

100

Pearson Correlation

Item 1

Sig. (2-tailed)




ltem2  Pearson Correlation 725" 1 242" -,057 -122 ,092
Sig. (2-tailed) ,000 ,015 573 226 ,361
N 100 100 100 100 100 100
Iltem 3  Pearson Correlation ,365 ,242 1 ,604 -,028 ,397
Sig. (2-tailed) ,000 ,015 ,000 784 ,000
N 100 100 100 100 100 100
ltem 4  Pearson Correlation ,077 -,057 ,604° 1 111 545
Sig. (2-tailed) ,445 573 ,000 270 ,000
N 100 100 100 100 100 100
tem5  Pearson Correlation -,126 -,122 -,028 111 1 ,290
Sig. (2-tailed) 210 226 784 270 ,003
N 100 100 100 100 100 100
ltem 6  Pearson Correlation ,049 ,092 397" 545 290 1
Sig. (2-tailed) ,625 361 ,000 ,000 ,003
N 100 100 100 100 100 100
ltem 7 Pearson Correlation ,169 208 498" 4737 -,069 ,690°
Sig. (2-tailed) ,092 ,038 ,000 ,000 ,492 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Item 8  Pearson Correlation ,210 ,194 ,086 -,292° 172 ,019
Sig. (2-tailed) ,036 ,053 ,395 ,003 ,087 ,855
N 100 100 100 100 100 100
Item 9  Pearson Correlation ,020 ,125 ,183 ,184 -,109 ,078
Sig. (2-tailed) ,847 ,217 ,069 ,067 ,281 443
N 100 100 100 100 100 100
Total Pearson Correlation ,445 412 , 748 ,664 ,219 147
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,029 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Correlations
Item 7 Item 8 Item 9 Total
Item 1 Pearson Correlation ,169 ,210 ,020 ,4455-
Sig. (2-tailed) ,092 ,036 ,847 ,000
N 100 100 100 100
Item 2 Pearson Correlation ,208 ,194 ,125 412
Sig. (2-tailed) ,038 ,053 217 ,000
N 100 100 100 100
Item 3 Pearson Correlation ,498 ,086 ,183 ,748




Sig. (2-tailed) ,000 ,395 ,069 ,000
N 100 100 100 100
ltem 4 Pearson Correlation 473" -,292" ,184 664
Sig. (2-tailed) ,000 ,003 ,067 ,000
N 100 100 100 100
ltem 5 Pearson Correlation -,069 172 -,109 219
Sig. (2-tailed) 492 ,087 281 ,029
N 100 100 100 100
ltem 6 Pearson Correlation 690 ,019 ,078 74T
Sig. (2-tailed) ,000 ,855 443 ,000
N 100 100 100 100
ltem 7 Pearson Correlation 1 ,162 ,265 772
Sig. (2-tailed) ,108 ,008 ,000
N 100 100 100 100
ltem 8 Pearson Correlation 162 1 299 281
Sig. (2-tailed) ,108 ,003 ,005
N 100 100 100 100
Item 9 Pearson Correlation 265 299" 1 375
Sig. (2-tailed) ,008 ,003 ,000
N 100 100 100 100
Total Pearson Correlation 772 ,281 375 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,005 ,000
N 100 100 100 100

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

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

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

,706 9




Tabulasi Nilai Validitas dan Reliabilitas Gaya Hidup

Correlations

ltem 1 Item 2 Item 3 Item 4 Iltem 5 Item 6
ltem 1 Pearson Correlation 1 456 629 -077 282 ~,088
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 446 ,004 ,386
N 100 100 100 100 100 100
ltem2  Pearson Correlation 456~ 1 403 ,032 -,013 ,069
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 749 899 495
N 100 100 100 100 100 100
ltem 3  Pearson Correlation 629" 403" 1 ,089 321 ,049
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,380 ,001 ,629
N 100 100 100 100 100 100
ltem 4  Pearson Correlation -,077 ,032 ,089 1 ,299 ,091
Sig. (2-tailed) 446 749 ,380 ,002 ,366
N 100 100 100 100 100 100
ltem5  Pearson Correlation 282" -,013 321" 299" 1 259"
Sig. (2-tailed) ,004 ,899 ,001 ,002 ,009
N 100 100 100 100 100 100
tem 6  Pearson Correlation -,088 ,069 ,049 ,091 259" 1
Sig. (2-tailed) ,386 ,495 ,629 ,366 ,009
N 100 100 100 100 100 100
ltem 7 Pearson Correlation -,064 ,098 211 ,090 114 ,109
Sig. (2-tailed) 527 334 ,035 372 259 283
N 100 100 100 100 100 100
ltem8  Pearson Correlation 131 440" 356 ,037 -,032 332"
Sig. (2-tailed) ,195 ,000 ,000 713 748 ,001
N 100 100 100 100 100 100
ltem9  Pearson Correlation ,079 381" 288 218 ,069 075
Sig. (2-tailed) 437 ,000 ,004 ,029 494 ,456
N 100 100 100 100 100 100
Total Pearson Correlation 519~ 544" 722" 394 568" 419"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100




Correlations

Iltem 7 Item 8 Item 9 Total
ltem 1 Pearson Correlation -,064 ,131 ,079 ,5195F
Sig. (2-tailed) 527 ,195 437 ,000
N 100 100 100 100
ltem 2 Pearson Correlation ,098 440" 381" 544"
Sig. (2-tailed) 334 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100
ltem 3 Pearson Correlation 211 356 288" 722"
Sig. (2-tailed) ,035 ,000 ,004 ,000
N 100 100 100 100
ltem 4 Pearson Correlation ,090 ,037 218 394
Sig. (2-tailed) 372 713 ,029 ,000
N 100 100 100 100
Iltem 5 Pearson Correlation 114 -,032 ,069 ,568
Sig. (2-tailed) 259 748 494 ,000
N 100 100 100 100
Item 6 Pearson Correlation , 109 ,332 ,075 419
Sig. (2-tailed) 283 ,001 456 ,000
N 100 100 100 100
ltem 7 Pearson Correlation 1 257" 249 402"
Sig. (2-tailed) 010 012 ,000
N 100 100 100 100
ltem 8 Pearson Correlation ,257 1 ,525 ,591
Sig. (2-tailed) ,010 ,000 ,000
N 100 100 100 100
ltem 9 Pearson Correlation 249 525" 1 555’
Sig. (2-tailed) ,012 ,000 ,000
N 100 100 100 100
Total Pearson Correlation 4027 591" 555 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100

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

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




Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

,661 9

Correlations

Tabulasi Nilai Validitas dan Reliabilitas Keputusan Pembelian

Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6
ltem1  Pearson Correlation 1 316 304" 267 185 240
Sig. (2-tailed) ,001 ,002 ,007 ,066 ,016
N 100 100 100 100 100 100
ltem2  Pearson Correlation 316 1 377 ,081 141 248
Sig. (2-tailed) ,001 ,000 421 162 ,013
N 100 100 100 100 100 100
ltem 3 Pearson Correlation 304 377 1 356 ,118 227
Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,000 243 ,023
N 100 100 100 100 100 100
ltem 4 Pearson Correlation 267 ,081 356 1 267 204
Sig. (2-tailed) ,007 421 ,000 ,007 ,042
N 100 100 100 100 100 100
ltem 5 Pearson Correlation ,185 , 141 ,118 ,267 1 ,304
Sig. (2-tailed) ,066 162 243 ,007 ,002
N 100 100 100 100 100 100
ltem6  Pearson Correlation 240 248" 227 ,204 ;304" 1
Sig. (2-tailed) ,016 ,013 ,023 ,042 ,002
N 100 100 100 100 100 100
ltem 7 Pearson Correlation 370 ,133 ,081 ,140 177 251
Sig. (2-tailed) ,000 187 424 164 ,077 ,012
N 100 100 100 100 100 100
ltem 8 Pearson Correlation 262 ,200° 249 273 ,104 357
Sig. (2-tailed) ,008 ,046 ,012 ,006 ,302 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Item 9 Pearson Correlation ,032 -,109 ,054 ,103 294" ,103
Sig. (2-tailed) , 754 279 ,591 ,307 ,003 ,307
N 100 100 100 100 100 100
Iltem 10  Pearson Correlation ,164 -,197 -,066 -,001 -,024 -,005




Sig. (2-tailed) ,102 ,049 512 ,996 814 ,961

N 100 100 100 100 100 100

Total Pearson Correlation 575 351 463" 493" 492" 553
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 100 100 100 100 100 100

Correlations
ltem 7 Item 8 Item 9 Iltem 10 Total

ltem 1 Pearson Correlation 370 262 032 164 575 |
Sig. (2-tailed) ,000 ,008 754 ,102 ,000

N 100 100 100 100 100

ltem 2 Pearson Correlation ,133 ,200 -,109 -,197 351
Sig. (2-tailed) ,187 ,046 279 ,049 ,000

N 100 100 100 100 100

ltem 3 Pearson Correlation ,081 249 ,054 -,066 463"
Sig. (2-tailed) 424 ,012 591 512 ,000

N 100 100 100 100 100

ltem 4 Pearson Correlation ,140 273 ,103 -,001 493"
Sig. (2-tailed) ,164 ,006 ,307 ,996 ,000

N 100 100 100 100 100

ltem 5 Pearson Correlation 177 , 104 ,294 -,024 ,492
Sig. (2-tailed) ,077 ,302 ,003 814 ,000

N 100 100 100 100 100

ltem 6 Pearson Correlation 251 357" ,103 -,005 553"
Sig. (2-tailed) ,012 ,000 ,307 ,961 ,000

N 100 100 100 100 100

ltem 7 Pearson Correlation 1 AT5 316 312" 649"
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,002 ,000

N 100 100 100 100 100

ltem 8 Pearson Correlation 475 1 ,296 , 196 641
Sig. (2-tailed) ,000 ,003 ,051 ,000

N 100 100 100 100 100

ltem 9 Pearson Correlation 316 296 1 394" 534
Sig. (2-tailed) ,001 ,003 ,000 ,000

N 100 100 100 100 100

ltem 10 Pearson Correlation 3127 ,196 394 1 425
Sig. (2-tailed) ,002 ,051 ,000 ,000




N 100 100 100 100 100
Total Pearson Correlation 649" 641" 534 425" 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,686 10
Regression
Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation N
Keputusan Pembelian 40,1800 2,88983 100
Citra Merek 37,7100 3,07251 100
Gaya Hidup 37,6200 2,58894 100
Correlations
Keputusan
Pembelian Citra Merek | Gaya Hidup
Pearson Correlation Keputusan Pembelian 1,000 ,530 ,603
Citra Merek ,530 1,000 ,653
Gaya Hidup ,603 ,653 1,000
Sig. (1-tailed) Keputusan Pembelian ,000 ,000
Citra Merek ,000 ,000
Gaya Hidup ,000 ,000
N Keputusan Pembelian 100 100 100
Citra Merek 100 100 100
Gaya Hidup 100 100 100

Variables Entered/Removed?

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Gaya Hidup,
] Y pb Enter
Citra Merek

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. All requested variables entered.




Model Summaryb

Change Statistics
Adjusted R Std. Error of the R Square
Model R R Square Square Estimate Change F Change
1 ,630% ,396 ,384 2,26804 ,396 31,861
Model Summary”
Change Statistics
Model dfl df2 Sig. F Change
1 2 97 ,000 1,760
a. Predictors: (Constant), Gaya Hidup, Citra Merek
ANOVA?*
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 327,791 2 163,896 31,861 ,000°
Residual 498,969 97 5,144
Total 826,760 99
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Gaya Hidup, Citra Merek
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 12,928 3,424 3,775 ,000
Citra Merek ,224 ,098 ,238 2,286 ,024
Gaya Hidup ,500 ,116 ,448 4,302 ,000
Coefficients®
95,0% Confidence Interval for B Correlations
Model Lower Bound Upper Bound Zero-order Partial Part
1 (Constant) 6,131 19,725
Citra Merek ,030 418 ,530 ,226 ,180
Gaya Hidup ,269 , 731 ,603 ,400 ,339




Coefficients?

Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF
1 (Constant)
Citra Merek 574 1,742
Gaya Hidup 574 1,742
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Coefficient Correlations®
Model Gaya Hidup | Citra Merek
1 Correlations Gaya Hidup 1,000 -,653
Citra Merek -,653 1,000
Covariances Gaya Hidup ,014 -,007
Citra Merek -,007 ,010

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Charts
Histogram
Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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