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ABSTRAK

PENGARUH KARAKTERISTIK KONSUMEN DAN GAYA HIDUP TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA MINIMARKET (STUDI PADA PELANGGAN
MINIMARKET INDOMARET SUKADANAHAM, TANJUNG KARANG
BARAT, BANDAR LAMPUNG, LAMPUNG)

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh karakteristik Konsumen dan gaya
hidup terhadap keputusan pembelian pada pelanggan minimarket Indomaret
Sukadanaham, Tanjung Karang Barat, Bandar Lampung, Lampung.

Populasi semua responden yang hendak berbelanjda di minimarket dengan 81 responden
yang ditentukan menggunakan rumus simple random sampling. Metode yang digunakan
dalam penelitian adalah metode deskriptif verifikatif dengan pendekatan ex post facto dan
survey. Pengujian hipotesis dalam penelitian ini adalah menggunakan Uji t dan Uji F.
Berdasarkan analisis diperoleh hasil penelitian sebagai berikut. Ada pengaruh Pengaruh
karakteristik Konsumen dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian pada pelanggan

minimarket Indomaret

Kata Kunci : Gaya Hidup, Karakteristik Konsumen dan Keputusan Pembelian



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF CONSUMER CHARATERISTICS AND LIFESTYLES ON
PURCHASING DECISIONS AT MINIMARKET (STUDY ON INDOMARET
SUKADANAHAM MINIMARKET CUSTOMERS, TANJUNG KARANG

BARAT, BANDAR LAMPUNG, LAMPUNG)

This study aims to determine the effect of consumer characteristics and lifestyle on
purchasing decisions at Indomaret Sukadanaham minimarket customers, Tanjung Karang
Barat, Bandar Lampung, Lampung..

The population of all respondents who want to shop in minimarkets with 81 respondents
was determined using a simple random sampling formula. The method used in this
research is descriptive verification method with ex post facto approach and survey.
Hypothesis testing in this study is to use t test and F test. Based on the analysis, the
following research results are obtained. There is an influence of the influence of
consumer characteristics and lifestyle on purchasing decisions at Indomaret minimarket

customers.

Keywords : Lifestyle, Consumer Characteristics and Purchasing Decisions
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l. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Manusia telah mengenal dan melakukan kegiatan jual beli sejak mengenal
peradaban sebagai bentuk pemenuhan kebutuhan. Dalam kegiatan jual
beli, keberadaan pasar merupakan salah satu hal yang paling penting
karena merupakan tempat untuk melakukan kegiatan tersebut selain
menjadi salah satu indikator paling nyata kegiatan ekonomi masyarakat di

suatu wilayah.

Pasar merupakan salah satu dari berbagai sistem, institusi, prosedur,
hubungan sosial dan infrastruktur dimana usaha menjual barang, jasa dan
tenaga kerja untuk orang orang dengan imbalan uang. Kegiatan ini
merupakan bagian dari perekonomian. Ini adalah pengaturan yang
memungkinkan pembeli dan penjual untuk melakukan transaksi.
Persaingan sangat penting dalam pasar, dan memisahkan pasar dari

perdagangan.

Pasar diklasifikasikan menjadi dua jenis yaitu pasar tradisional dan pasar
modern. Pasar tradisional adalah tempat bertemunya penjual dan pembeli

serta ditandai dengan adanya transaksi penjual pembeli secara langsung



dan biasanya ada proses tawar-menawar. Sedangkan pasar modern adalah
tidak banyak berbeda dari pasar tradisional, namun pasar jenis ini penjual
dan pembeli tidak bertransaksi secara langsung melainkan pembeli melihat
label harga yang tercantum dalam (barcode), berada dalam bangunan dan
pelayanannya dilakukan secara mandiri (swalayan) atau dilayani oleh
pramuniaga.

Tabel 1. Jumlah Pasar Modern dan Tradisional di Bandar Lampung,
Tanjung Karang Barat.

Pasar Tradisional Pasar Modern
Pasar Tamin Indomaret
Pasar Bambu Kuning Alfamart
Pasar Gintung Chamart
Pasar Tugu Robinson
Pasar Tengah Ramayana
Pasar Smep

Berdasarkan Tabel 1, diketahui bahwa jumlah pasar tradisional dan
modern di daerah Tanjung Karang Barat, Bandar Lampung, pasar
tradisional berjumlah 6 sedangkan pasar modern berjumlah 5. Pasar

tradisional lebih banyak dibandingkan pasar modern.

Pada saat ini, banyaknya pembangunan pasar modern seperti indomaret,
alfamart, chamart dan berbagai swalayan lain telah menyudutkan pasar
tradisional dikawasan perkotaan terutama di Bandar Lampung yang
berjumlah 47 pasar tradisional. Dengan menggunakan konsep penjualan
produk yang lebih lengkap dan dikelola lebih professional, kemunculan
pasar modern lebih menjadi pilihan utama masyarakat tertentu dalam
memenuhi kebutuhan sehari-hari. Pesatnya perkembangan pasar yang

bermodal kuat dan dikuasai oleh satu manajemen tersebut dipicu oleh



kebijakan pemerintah untuk memperkuat kebijakan penanaman modal

asing.

Dampak dari hasil yang dikemukakan menurut survei pada tahun 2019
didapatkan data bahwa pertumbuhan pasar modern 33,2% dan pasar
tradisional bahkan minus 3%. Hal ini menunjukan adanya masalah yang
dihadapi pasar tradisional sebagai wadah utama penjualan produk-produk
kebutuhan pokok yang dihasilkan oleh para pelaku ekonomi skala
menengah kecil. Tetapi demikian, pemerintah tetap berupaya membangun
pasar tradisional di seluruh daerah termasuk di daerah Bandar Lampung.
Saat ini kondisi pasar tradisional di daerah Bandar Lampung cukup bagus,
akan tetapi perawatan pasar yang tidak maksimal membuat pasar semakin

kotor akan banyaknya sampah para pedagang di pasar tersebut.

Proses perekonomian masyarakat sebagian besar ditopang dalam sebuah
proses jual beli dan hal ini terjadi dalam suatu pasar-pasar tradisional.
Namun pada masa sekarang ini pasar tradisional seringkali dalam proses
jual beli cenderung berkurang jika dibandingkan pada masa dimana belum
dibukanya pasar-pasar modern atau supermarket dan minimarket yang
cenderung mematikan proses perekonomian pasar tradisional. Tentunya
perbandingan ini dipengaruhi karena fasilitas pelayanan dan tempat lebih
nyaman dan dijamin ketertibannya jika dibandingkan berbelanja di pasar
tradisional yang cenderung panas, berdesak-desakan dan tempat atau

lokasi yang kurang memadai.



Keberadaan pasar tradisional diperkotaan dari waktu ke waktu semakin
terancam dengan semakin maraknya pembangunan pasar modern.
Pembangunan minimarket dan pasar modern yang ada yang memberikan
fasilitas kenyamanan dalam diri masyarakat dapat berdampak negatif pula
terhadap perekonomian masyarakat khususnya masyarakat yang ekonomi
rendah yang mendapat penghidupan dari penjualan hasil dagangnya yang
tidak terlalu banyak. Hal ini dapat terlihat jelas bagaimana proses
pembangunan yang memang memberikan suatu kenyamanan dan fasilitas

yang memadai cenderung merugikan banyak pihak.

Dalam menghadapi persaingan pasar-pasar modern dalam era globalisasi
saat ini setiap pasar-pasar tradisional dituntut untuk dapat bersaing dengan
pasar-pasar modern yang berkembang bak jamur dimusim hujan. Pengaruh
datangnya pasar modern terhadap pasar tradisional sangat kuat sehingga
selalu terjadi pro-kontra antara pelaku bisnis retail modern. Namun jika
diliat sisi positifnya, tidak bisa dipungkiri bahwa ketika masuknya pasar
modern dalam suatu wilayah atau kota diharapkan mampu bisa menyerap
banyak tenaga kerja dalam hal ini adalah pemuda dan remaja yang baru
lulus sekolah tingkat atas yaitu SMA atau yang setara, sekaligus bisa

mengurangi pengangguran.

Seiring dengan berkembangnya zaman yang semakin modern ini
menyebabkan banyaknya persaingan di dunia bisnis, termasuk bisnis ritel.
Hal ini dapat dilihat dari banyaknya pasar modern yang bermunculan

dengan berbagai macam bentuk dan ukuran, sehingga keberadaan pasar



tradisional mulai tergeser. Menurut Saladin (2006:145), penjualan eceran
adalah meliputi semua aktivitas yang melibatkan penjualan barang dan
jasa pada konsumen akhir untuk dipergunakan yang sifatnya pribadi dan

bukan bisnis.

Menurut Asosiasi Perusahaan Ritel Indonesia (Aprindo), pertumbuhan
bisnis ritel di Indonesia sebesar 10% per tahun. Omzet ritel modern
nasional pada 2016 diperkirakan tumbuh mencapai 10%. Total nilai
penjualan ritel pada tahun 2015 sebesar Rp181 triliun dan pada tahun 2016
sebesar Rp200 triliun. Jumlah ini jika dikombinasikan dengan makanan
serta minuman olahan maka secara keseluruhan mencapai 1.630 triliun.
Hal tersebut ditangkap oleh PT. Indomarco Prismatama yang
mewujudkannya dengan Indomaret yang memiliki visi “menjadi aset
nasional dalam bentuk jaringan ritel waralaba yang unggul dalam
persaingan global dengan motto “Mudah dan Hemat”. Saat ini Indomaret
telah menjangkau daerah pulau Jawa, Bali, Sumatera, Sulawesi, Aceh, dan
Kalimantan. Pihak Indomaret berupaya menjujung tinggi nilai-nilai
kejujuran, kebenaran, dan keadilan, kerja sama kelompok, kemajuan
melalui inovasi yang ekonomis serta mengutamakan kepuasan konsumen.
Keberhasilan bisnis ritel, yaitu pelaku harus dapat menawarkan produk
yang tepat dengan harga, pelayanan dan tempat yang tepat. Perusahaan
harus dapat memberikan kepada pelanggan barang atau jasa yang memiliki
pelayanan yang lebih baik, harga lebih murah, fasilitas yang memadai dan
nilai lebih tinggi dengan mutu yang lebih baik dari pesaingnya. Perilaku

konsumen menentukan proses pengambilan keputusan dalam pembelian



untuk setiap konsumen yang sama, namun seluruh proses tidak selalu
dilaksanakan konsumen. Proses pengambilan keputusan merupakan
sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk

membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi kebutuhannya.

Proses pemasaran produk pada Indomaret terjadi secara langsung yaitu
pada tempat pertemuan antara karyawan Indomaret dengan konsumennya.
Dalam pertemuan itulah biasanya langsung terjadi proses penjualan. Hal
tersebut membuktikan bahwa kegiatan proses pemasaran produk pada
Indomaret dilakukan di dalam lingkungan gerai Indomaret. Pertumbuhan
minimarket di Indonesia semakin meningkat, hal ini dapat dibuktikan

dengan pangsa pasar yang semakin meningkat setiap tahunnya.

Tabel 2. Pertumbuhan Pangsa Pasar Ritel Di Indonesia

Ritel 2017 2018 2019
Hypermarket 43,5% 44,0% 45,6%
Supermarket 33,7% 35,8% 28,0%
Minimarket 29,0% 35,8% 33,5%

Sumber : Nielsen Media Research, Retail Asia Magazine, 2017

Berdasarkan Tabel 2, menunjukan bahwa pada tahun 2019 hypermarket
merupakan ritel yang mempunyai pangsa pasar paling tinggi yaitu 45,6%
dibandingkan dengan pesaing yaitu supermarket yang hanya mempunyai
pangsa pasar 28,0% dan minimarket hanya 33,5%. Akan tetapi minimarket
mempunyai potensi yang besar dalam mengembangkan usahanya dan akan
memperoleh keuntungan yang lebih besar serta omset penjualan
meningkat. Adapun minimarket yang sampai saat ini bersaing dalam

menguasai pangsa pasar dapat dilihat pada tabel berikut.



Tabel 3. Market Share Minimarket di Indonesia Tahun 2019

Minimarket Persentase (%0)
Indomaret 42,10
Alfamart 28,65
Chamart 29,25

Sumber : Nielsen Media Research, Retail Asia Magazine, 2019

Berdasarkan Tabel 3, minimarket Indomaret merupakan minimarket yang
memiliki nilai market share yang paling tinggi dibandingkan dengan
pesaingnya dengan persentase 42,10%. Ini membuktikan bahwa Indomaret
masih menduduki posisi teratas dalam bisnis perdagangan barang eceran di

Indonesia khususnya dalam kategori minimarket.

Pemasar harus mengetahui bagaimana cara memahami bagaimana
karakteristik dan gaya hidup konsumennya sehingga mampu
mempengaruhi persepsi yang ada dalam benak konsumen. Hal ini juga
akan mempengaruhi perilaku belanja konsumen terhadap persuhaan yang
bersangkutan dan juga akan mempengaruhi omset yang diperoleh oleh
perusahaan tersebut.

Tabel 4. Perbandingan Omset Minimarket Antara Indomaret Dan
Alfamart (dalam Trilyun Rupiah)

Tahun Indomaret Alfamart
2017 3,1 3,1
2018 6 5
2019 9 8

Sumber : Nielsen Media Research, Retail Asia Magazine, 2019

Dari Tabel 4 dapat dilihat bahwa pada tahun 2018 penjualan Indomaret
lebih tinggi bila dibandingkan dengan pesaingnya Alfamart, dengan nilai
omset 6 Trilyun Rupiah. Pada tahun 2019 Indomaret berhasil

meningkatkan kembali penjualannya melebihi Alfamart, dengan nilai



omset 9 Trilyun Rupiah. Berdasarkan omset di atas menunjukan bahwa

Indomaret memiliki penjualan yang lebih baik dibandingkan Alfamart.

Dalam kegiatan pemasaran, perilaku konsumen merupakan bagian yang
penting yang tidak bisa dipisahkan dari kelangsungan hidup suatu
perusahaan. Memahami perilaku konsumen dan mengenal pelanggan
memang tidak sederhana. Pelanggan mungkin menyatakan kebutuhan dan
keinginan mereka namun bertindak sebaliknya. Pelanggan mungkin tidak
memahami motivasi mereka lebih dalam. Pelanggan mungkin menanggapi
pengaruh yang mengubah pikiran mereka pada menit-menit terkahir.
Untuk itulah perusahaan dituntut mampu memahami perilaku

konsumennya.

Titik tolak untuk memahami perilaku pembeli adalah model rangsangan —
tanggapan. Rangsangan pemasaran dan lingkungan mulai memasuki
kesadaran pembeli. Karakteristik pembeli dan proses pengambilan
keputusan menimbulkan keputusan pembelian tertentu. Tugas pemasar
adalah memahami apa yang terjadi dalam kesadaran pembeli mulai dari

adanya rangsangan dari luar sehingga munculnya keputusan pembelian.

Menurut Kotler (2000:183), perilaku pembelian konsumen dipengaruhi
oleh faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Pada dasarnya, selain
keempat faktor tersebut, bauran pemasaran juga merupakan faktor-faktor
yang juga dapat mempengaruhi persepsi seorang konsumen dalam
menentukan pembelian suatu produk ataupun jasa. Menurut Kotler dan

Amstrong (2008:159), karakteristik yang biasanya mempengaruhi



konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian adalah karakteristik
budaya, sosial, pribadi dan psikologis. Memahami karakteristik konsumen
yang baik harus menjadi misi utama bagi sebuah swalayan dimana
perilaku konsumen menjadi sorotan utama bagi perusahaan-perusahaan
dalam memutuskan strategi untuk memenangkan persaingan dan

meningkatkan omzet penjualan.

Kelas budaya, sub budaya dan sosial sangat mempengaruhi perilaku
pembelian konsumen. Budaya didefinisikan sebagai sejumlah nilai,
kepercayaan dan kebiasaan yang digunakan untuk menunjukan perilaku
konsumen langsung dari kelompok masyarakat tertentu. Menurut Kotlet
dan Amstrong (2008:159) budaya (culture) adalah penyebab keinginan
dan perilaku seseorang yang paling dasar. Budaya merupakan hasil
kreativitas manusia dari generasi ke generasi berisikan nilai, norma,
peraturan, adat, kebiasaan manusia yang bisa mempengaruhi perialku

konsumen dalam masyarakat.

Menurut  Suryani (2013:47), kepribadian juga dipandang sebagai
karakterisitik yang ada dalam diri individu yang melibatkan berbagai
proses psikologis yang akan menentukan kecenderungan dan respon
seseorang terhadap lingkungan. Kepribadaian adalah faktor dari dalam diri
yang mempengaruhi dalam mengambil keputusan berupa usia, tahap siklus
hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, dan gaya hidup. Menurut Amirullah

(2002:23), dalam menjatuh pilihan pada suatu produk pilihan konsumen
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dipengaruhi oleh faktor psikologis yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran,

kebutuhan dan sikap.

Menurut Amirullah (2002:62), keputusan pembelian adalah proses dimana
konsumen melakukan penilaian terhadap berbagai alternative pilihan dan
memilih salah satu atau lebih alternatif yang diperlukan berdasarkan
perimbangan-pertimbangan tertentu. Terdapat lima proses pengambilan
keputusan pembelian, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi,
evaluasi alternatif dan perilaku paska pembelian. Setiap keputusan
memiliki struktur yang terdiri dari tujuh komponen. Menurut Dharmmesta
dan Handoko (2012:102), komponen-komponen tersebut adalah keputusan
tentang jenis produk, bentuk produk, merek, penjualnya, jumlah produk,
waktu pembelian dan cara pembayaran. Keputusan pembelian adalah hasil
akhir dari pertimbangan-pertimbangan merek, harga, kualitas yang

dilakukan konsumen dalam memilih barang atau jasa pada pembelian.

Gaya hidup yang berbeda-beda dari masing-masing individu menimbulkan
cara pandang yang berbeda-beda dalam mengambil keputusan pembelian.
Menurut Setiadi (2008:148), gaya hidup secara luas diindetifikasisikan
sebagai cara hidup yang yang diidentifikasikan oleh bagaiman orang
menghabiskan waktu mereka (aktivitas) apa yang mereka anggap penting
dalam lingkungannya (ketertariakn), dan apa yang mereka pikirkan tentang
diri mereka sendiri dan juga dunia sekitarnya (pendapat). Karakteristik dan
gaya hidup konsumen apabila digunakan pemasar secara cermat maka

akan dapat membantu memahami nilai-nilai konsumen yang terus berubah
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dan bagaimana nilai tersebut akan mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen.

Sebagai bisnis ritel yang terkemuka, maka minimarket Indomaret telah
mendapatkan kepercayaan dari masyarakat. Meskipun demikian, masih
sering muncul juga keluhan dari para bisnis ritel terhadap karakteristik
konsumen minimarket Indomaret, termasuk konsumen Indomaret
Sukadanaham. Beberapa kasus terkait karakteristik konsumen dan gaya
hidup yang terjadi di zaman yang sekarang ini akan menjadi rujukan.
Indomaret Sukadanaham merupakan Indomaret yang baru, sehingga
karyawan yang berkerja di Indomaret ini masih kurang mahir dalam
menangani karakteristik pelanggan. Disini ada beberapa karyawan
mengeluhkan bahwa merasa kurang dapat memahami bagaimana masing-
masing karakteristik dan gaya hidup konsumen dengan pelayanan yang
mereka berikan kepada konsumen di Indomaret Sukadanaham.
Ketidakpahaman karyawan terhadap pelanggan Indomaret Sukadanaham
ini diantaranya, yaitu: kurang ketertarikan pelanggan terhadap bonus
barang yang diberikan dibandingkan diskon, dikarenakan rata-rata dari
wawancara pelanggan, bagi mereka bonus barang itu lebih diminati karena
bagi mereka lebih baik menambah sedikit pengeluaran tetapi mendapat
barang lebih daripada diskon barang yang hanya beberapa persen, karena
potongannya dari diskon tidak berbeda jauh dengan sedikit pengeluaran
tetapi mendapat bonus barang. Kurangnya pembelian produk merek
Indomaret walaupun lebih murah, dibandingkan produk merek yang sudah

lebih sering dipakai atau lebih dikenal. Kualitas barang lain lebih baik
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dibandingkan dengan kualitas barang bermerek Indomaret dikarenakan
pelanggan lebih berkeinginan untuk membeli kualitas dan pelayanan yang
baik dibandingkan dengan harga yang tidak berbeda jauh tetapi kualitas

yang kurang.

Selain masalah ketertarikan, ada juga karyawan yang mengeluhkan
mengenai pelanggan Indomaret Sukadanaham di zaman pandemi ini.
Beberapa karyawan mengatakan bahwa masih banyak pelanggan
Indomaret masih tidak sadar atau tidak patuh terhadap protokol kesehatan,
seperti penggunaan masker atau cuci tangan dahulu sebelum masuk ke
Indomaret, sedangkan fasilitas cuci tangan sudah disediakan dilokasi
Indomaret. Hal ini menyebabkan karyawan kurang memahami bagaimana

karakteristik dan gaya hidup konsumen di Indomaret Sukadanaham.

Berdasarkan contoh kasus yang terjadi, maka menjadi relevan untuk
meniliti pengaruh karakteristik dan gaya hidup terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan minimarket Indomaret yang berada di
Sukadanaham, Tanjung Karang Barat, Bandar Lampung, Lampung. Hal
ini karena karyawan kurang memahami dari masing-masing karakter dan
sikap pelanggan minimarket Indomaret Tanjung Karang Barat,
Sukadanham, Bandar Lampung. Sekian banyak minimarket Indomaret
yang berada di Bandar Lampung, minimarket Indomaret Sukadanaham
dipilih karena minimarket ini terletak di dekat jalan raya Palang-Besi
sehingga sangat memungkinkan banyak yang berbelanja kebutuhan sehari-

hari di minimarket Indomaret ini.
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Sampai akhir September 2019, Indomaret mengoperasikan 2.227 gerai
meliputi 950 gerai waralaba dan 1.327 gerai reguler, 87 diantaranya berada
di Lampung. Walikota Bandar Lampung Herman HN usai meresmikan
Kantor Cabang Indomaret meninjau pusat distribusi didampingi Operation

Director PT Indomarco Prismatama Laurensius Tirta Widjaja.

Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan sebelumnya, maka penulis
tertarik untuk melakukan penelitian mengenai “Pengaruh Karakteristik dan
Gaya Hidup Konsumen terhadap Keputusan Pembelian pada Pelanggan
Minimarket” (Studi pada pelanggan minimarket Indomaret Sukadanaham,
Tanjung Karang Barat, Bandar Lampung, Lampung), sehingga melalui
penelitian ini diharapkan dapat dijadikan dasar bagi pihak perusahaan

melalui perbaikan-perbaikan atas pelayanan dan produk yang ditawarkan.

. ldentifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat diketahui identifikasi

masalah sebagai berikut:

1. Pelayan kurangnya dalam memahami masing-masing karakteristik
pelanggan Indomaret Sukadanaham.

2. Pelayan kurangnya dalam memahami gaya hidup dan sikap pelanggan
Indomaret Sukadanaham.

3. Pelayan kurangnya dalam memahami karakteristik dan gaya hidup

pelanggan Indomaret Sukadanaham.
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C. Batasan Masalah
Berdasarkan uraian yang terdapat dalam latar belakang masalah dan
identifikasi masalah di atas, maka penelitian ini akan difokuskan pada
masalah yang terkait dengan keputusan pembelian pada pelanggan
minimarket Indomaret dan faktor-faktor yang mempengaruhinya. Faktor-
faktor tersebut dibatasi pada faktor karakteristik dan gaya hidup konsumen
terhadap keputusan pembelian produk pada pelanggan minimarket

Indomaret Sukadanaham.

D. Rumusan Masalah
Dari uraian latar belakang di atas, maka penulis dapat merumuskan

masalah pokok sebagai berikut:

1. Apakah Kkarakterisitik konsumen berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada minimarket Indomaret Sukadanaham?

2. Apakah gaya hidup konsumen berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada minimarket Indomaret Sukadanaham?

3. Apakah karakterisitik dan gaya hidup konsumen berpengaruh terhadap

keputusan pembelian pada minimarket Indomaret Sukadanaham?

E. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan untuk

mengetahui:

1. Pengaruh karakterisitik konsumen terhadap keputusan pembelian pada

minimarket Indomaret Sukadanaham.
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2. Pengaruh gaya hidup konsumen terhadap keputusan pembelian pada
minimarket Indomaret Sukadanaham.
3. Pengaruh karakteristik dan gaya hidup konsumen terhadap keputusan

pembelian pada minimarket Indomaret Sukadanaham.

F. Manfaat Penelitian

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Bagi penulis
a. Sebagai alat untuk mempraktekkan teori-teori yang telah diperoleh
selama menempuh perkuliahan.
b. Penulis dapat menambah pengetahuan tentang masalah-masalah

yang dihadapi perusahaan oleh suatu perusahaan tersebut.

2. Bagi pemilik bisnis ritel
a. Memberikan ide-ide atau informasi yang dapat dijadikan sebagai
bahan pertimbangan mengenai pelayanan dan dapat memahami
bagaimana karakteristik maupun sikap konsumen untuk bisnis ritel.
b. Hasil penelitian ini dapat diaplikasikan oleh pelaku usaha dalam

bisnis ritel terutama dalam meningkatkan penjualan produk.

3. Bagi Akademik
a. Penulisan penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan
pengetahuan bagi para pembaca.
b. Digunakan sebagai bahan atau referensi untuk penelitian

selanjutnya dengan tema yang sama.



TINJAUAN PUSTAKA, KERANGKA PIKIR DAN HIPOTESIS

A. Landasan Teori

1. Keputusan Pembelian

Durianto (2004:45), mengatakan bahwa keputusan pembelian dari segi
konsumen adalah sesuatu yang berhubungan dengan keputusan untuk
membeli barang atau jasa tertentu serta beberapa banyak unit produk
yang dibutuhkan pada periode tertentu. Menurut Swastha dan Handoko
(2000:78), keputusan pembelian adalah sebuaah pendekatan
penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu
barang atau jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya yang
terdiri dari pengenalan kebutuhan dan keinginan , pencarian informasi,
evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian dan
tingkah laku setelah pembelian. Menurut Kotler (2000:146), keputusan
pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari
menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian
informasi, penilaian sumber-sumber seleksi terhadap alternatif

pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian.
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Menurut Swasta dan Handoko (2000:155), proses pengambilan

keputusan pembelian suatu produk dapat digambarkan dalam tahapan

keputusan pembelian sebagai berikut:

1) Pengenalan kebutuhan

2)

3)

4)

Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenal suatu kebutuhan.
Pengenalan kebutuhan ini ditujukan untuk mengetahui adanya
kebutuhan dan keinginan yang belum terpenuhi dan terpuaskan.
Pencarian informasi

Seseorang yang tergerak oleh stimulus akan berusaha mencari lebih
banyak informasi yang terlibat dalam pencarian akan kebutuhan.
Pencarian merupakan aktivitas termotivasi dari pengetahuan yang
tersimpan dalam ingatan dan perolehan informasi dari lingkungan.
Evaluasi alternative

Evaluasi alternatif merupakan proses di mana suatu alternative
pilihan disesuaikan dan dipilih untuk memenuhi kebutuhan
konsumen.

Keputusan membeli

Keputusan untuk membeli di sini merupakan proses dalam
pembelian yang nyata. Jadi, setelah tahap-tahap di muka dilakukan,
maka konsumen harus mengambil keputusan apakah membeli atau
tidak. Konsumen mungkin juga akan membentuk suatu maksud
membeli dan cenderung membeli merek yang disukainya namun,

ada faktor-faktor lain yang ikut menentukan keputusan pembelian,
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yaitu: sikap orang lain dan faktor-faktor situasional yang tidak
terduga.

Perilaku setelah pembelian

Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli, melainkan
berlanjut hingga periode pasca pembelian. Setelah pembelian produk
terjadi, konsumen akan mengalami suatu tingkat kepuasan atau
ketidakpuasan. Kepuasan atau ketidakpuasan pembeli dengan

produk akan mempengaruhi tingkah laku berikutnya.

Kegiatan dalam keputusan membeli barang, konsumen seringkali

melibatkan beberapa pihak dalam proses pertukaran atau pembeliannya.

Umumnya ada lima macam peranan yang dapat dilakukan seseorang.

Menurut Kotler (2000:148), ada empat peran yang dimainkan orang

dalam keputusan pembelian, yaitu:

1)

2)

3)

Pencetus ide

Seseorang yang pertama kali mengusulkan ide untuk membeli suatu
produk atau jasa tertentu.

Pemberi pengaruh

Seseorang yang pandangan atau pendapatnya mempengaruhi
keputusan pembelian.

Pengambil keputusan

Seseorang yang memutuskan setiap komponen dalam keputusan

pembelian.
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4) Pembeli
Seseorang yang melakukan pembelian yang sebenarnya dan pemakai
yaitu seseorang yang mengkonsumsi produk tersebut.

Menurut Thomson (2013:133), indikator keputusan pembelian, yaitu:

1) Sesuai kebutuhan
Pelanggan melakukan pembelian karena produk yang ditawarkan
sesuai yang dibutuhkan dan mudah dalam mencari barang yang
dibutuhkan.

2) Mempunyai manfaat
Produk yang dibeli sangat berarti dan bermanfaat bagi pelanggan.

3) Ketepatan dalam membeli produk
Harga produk sesuai kualitas produk dan sesuai dengan keinginan
pelanggan.

4) Pembelian berulang
Keadaan dimana konsumen merasa puas dengan transaksi
sebelumnya hingga berniat selalu melakukan transaksi di masa yang

akan datang.

2. Karakteristik Konsumen
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:159), karateristik yang biasanya
mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian
adalah karakterisitik budaya, sosial, pribadi, dan psikologis.

1) Faktor Budaya
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Kelas budaya, sub budaya, dan sosial sangat mempengaruhi
perilaku pembelian konsumen. Budaya didefinisikan sebagali
sejumlah nilai, kepercayaan dan kebiasaan yang digunakan untuk
menunjukkan perilaku konsumen langsung dari kelompok
masyarakat tertentu. Budaya (culture) adalah penyebab keinginan
dan perilaku seseorang yang paling dasar, budaya merupakan hasil
kreativitas manusia dari generasi ke generasi berisikan nilai, norma,
peraturan, adat, kebiasaan manusia yang bisa mempengaruhi

perilaku konsumen dalam masyarakat.

2) Faktor Sosial
Faktor sosial ini bisa terdiri dari kelompok acuan, keluarga, serta
peran dan status sosial. Strata sosial ada berdasarkan hirarki
tertentu seperti pekerjaan, pendidikan, dan penghasilan. Biasanya
kelas sosial ini mengelompokkan orang yang sama berdasarkan

kesamaan perilaku mereka dalam proses perekonomian mereka.

3) Faktor Pribadi
Kepribadian juga dipandang sebagai karakteristik yang ada dalam
diri individu yang melibatkan berbagai proses psikologis yang akan
menentukan kecenderungan dan respon seseorang terhadap
lingkungan. Faktor pribadi meliputi usia dan tahap dalam siklus
hidup pembeli, pekerjaan dan keadaan ekonomi, kepribadian,
konsep diri, serta gaya hidup dan nilai. Kepribadian adalah faktor

dari dalam diri yang mempengaruhi seseorang dalam mengambil
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keputusan berupa usia, tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan

ekonomi, dan gaya hidup.

4) Faktor Psikologis
Psikologis konsumen adalah salah satu cabang ilmu dari
psikologis. Psikologis konsumen lebih mempelajari pada sikap
yang dilakukan konsumen. Psikologis konsumen merupakan studi
tentang motivasi, persepsi, pembelajaran kognisi dan perilaku
pembelian individu di pasar dan penggunaan produk tersebut di
rumah. Studi ini dapat dilihat baik dari sudut pandang penjual atau

konsumen bahkan dapat juga dari sudut pandang keduanya.

3. Gaya Hidup

Gaya hidup adalah bagaimana seseorang menggunakan uangnya,
bagaimana ia mengalokasikan waktunya, dan sebagainya. Menurut
Sutisna (2003:145), gaya hidup adalah pola hidup seseorang yang
diindentifikasikan oleh bagaimana orang menghabiskan waktu mereka
(aktivitas), apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya
(minat) dan apa yang mereka pikirkan tentang diri mereka sendiri dan
juga dunia sekitarnya.

Menurut Kasali (2001:226-227), mengemukakan bahwa para peneliti
pasar yang menganut pendekatan gaya hidup cenderung
mengklasifikan konsumen berdasarkan variabel-variabel aktivitas,
minat dan opini. Gaya hidup dapat diukur melalui psikografik AIO

yang teridiri dari Activity, Interest, dan Opinions.
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Activity (aktivitas)

Aktivitas meminta kepada konsumen untuk mengidentifikasikan
apa yang mereka lakukan, apa yang mereka beli dan bagaimana
mereka menghabiskan waktu mereka. Aktivitas merupakan
karakteristik konsumen dalam kehidupan sehari-harinya. Dengan
adanya aktivitas konsumen, perusahaan dapat mengetahui kegiatan
apa saja yang dapat dilakukan oleh pasar sasarannya, sehingga
mempermudah perusahaan untuk menciptakan strategi-strategi dan
informasi yang didapat tersebut. Aktivitas konsumen dapat diukur
melalui indikator hobi, kerja, acara sosial, liburan, hiburan, dan

keanggotaan perkumpulan.

Interest (minat)

Memfokuskan pada prefensi dan prioritas konsumen. Interest
merupakan faktor pribadi konsumen dalam mempengaruhi proses
pengambilan keputusan. Setiap perusahaan dituntut untuk selalu
memahami minat pelanggannya, dapat memudahkan perusahaan
dalam menciptakan ide-ide guna mempengaruhi proses pembelian
pada pasar sasarannya. Dengan memahami minat konsumen yang
terdiri dari faktor keluarga, perusahaan dapat mengenali peran yang
relatif dominan antara suami, istri, dan anak yang mempengaruhi
dalam membeli produk dan jasa. Menurut Solomon (2009:179),
mengungkapkan bahwa minat terdiri dari keluarga, rumah tangga,
pekerjaan, kelompok masyarakat, rekreasi, mode pakaian,

makanan, media dan prestasi.
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3) Opinions (opini)
Menyelidiki pandangan dan perasaan mengenai topik-topik
peristiwa dunia, lokal, moral, ekonomi dan sosial masyarakat,
nilai-nilai dan sikapnya, tahap pembangunan ekonomi, hukum dan
hubungannya. Opinions merupakan pendapat dari setiap konsumen
yang berasal dari pribadi mereka sendiri. Menurut Mowen
(2003:127), mengatakan bahwa opini dapat terdiri dari konsumen
itu sendiri, isu-isu sosial, ekonomi, dan pendidikan. Ekonomi dapat
dan sedang berubah dengan cepat. Efeknya bisa menjadi sangat
jauh dan membutuhkan perubahan dalam strategi pemasaran oleh
setiap perusahaan. Isu politik juga dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Konsumen dalam negara yang sama
biasanya memiliki lingkungan politik yang sama pula, tetapi politik
juga dapat mempengaruhi peluang bisnis telah menjadi sangat
sukses dengan mempelajari lingkungan politik dan menyusun
strategi yang memanfaatkan peluang yang terkait dengan

perubahan dimensi politik.
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Tabel 5. Dimensi Gaya Hidup

Aktivitas Interest Opini
Bekerja Keluarga Diri nereka sendiri
Hobi Rumah Masalah-masalah sosial
Peristiwa sosial Pekerjaan Politik
Liburan Komunitas Bisnis
Hiburan Rekreasi Ekonomi
Anggota klub Pakaian Pendidikan
Komunitas Makanan Produk
Belanja Media Masa depan
Olahraga Prestasi Budaya

(Sumber: Sutisna, 2003:145)

4. Pengaruh Dimensi Gaya Hidup terhadap Perilaku Keputusan
Pembelian Konsumen.
Menurut Hawkins et al. dalam Fatwanovita (2006:87) menyebutkan
bahwa gaya hidup seseorang berpengaruh pada kebutuhan, perilakunya
dan perilaku pembeliannya. Selanjutnya Assael dalam Fatmanovita
(2006:90) menyatakan gaya hidup bepengaruh pada pembelian,
perubahan kebiasaan, citarasa, perilaku pembelian konsumen.
Pernyataan lain mengenai gaya hidup dikemukakan oleh Mandey
(2009:61), dalam penelitiannya mengatakan bahwa gaya hidup
merupakan bagian dari perilaku konsumen yang dapat mempengaruhi
tindakan konsumen dalam melakukan pembelian. Keputusan pembelian
konsumen tidak terlepas dari gaya hidup mereka yang ingin produk yang
bermanfaat dan mempunyai kualitas yang baik. Keanekaragaman
konsumen dalam memenuhi kebutuhannya dipengaruhi oleh
karakteristik gaya hidup yang diukur berdasarkan aktivitas di mana
seseorang melakukan kegiatan dalam memenuhi kebutuhannya seperti

pekerjaan, hobi, belanja, hiburan, olahraga, dan minat seseorang
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berdsarkan keinginan terhadap produk yang diinginkan, serta pendapat
atau pandangan seseorang terhadap produk yang akan dibeli sehingga

dapat mempengaruhi perilaku keputusan konsumen.

B. Penelitian yang Relevan
Ada beberapa peniliti terdahulu yang telah melakukan studi tentang
keputusan pembelian. Hasil penelitian dapat dijelaskan sebagai berikut:

Tabel 6. Hasil penelitian terdahulu tentang keputusan pembelian.
No Nama Judul Kesimpulan

1  Widodo Pengaruh Hasil penilitian menyatakan bahwa
(2016) Kelengkapan
Produk dan variabel kualitas pelayanan

Kualitas
Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap
terhadap
Keputusan keputusan pembelian. Semakin baik
Pembelian
kualitas pelayanan yang diberikan
oleh pegawai, maka akan semakin
tinggi tingkat keputusan pembelian.
2  Sugiarto  Analisis Hasil penilitian menyatakan bahwa

(2013) Pengaruh
Citra Merek, persepsi harga mempunyai pengaruh
Persepsi
Harga dan signifikan terhadap keputusan
Persepsi
Kualitas pembelian.
Produk
terhadap
Keputusan
Pembelian
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3  Garatu Pengaruh Hasil penelitian menyatakan bahwa
(2013) Pelayanan,
Harga dan pelayanan, harga dan lokasi
Lokasi
terhadap berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan
Pembelian keputusan pembelian pada toko
pada Toko
Ramayana Ramayana Motor Poso.
Motor Poso
Sulawesi
Tengah

4  Eka Pengaruh Hasil analisis menyatakan bahwa ada
Indah Persepsi
Yulianti  Konsumen pengaruh kualitas produk, kualitas
(2018) Tentang
Harga, pelayanan dan harga terhadap
Fasilitas, dan
Kualitas keputusan pembelian.
Pelayanan
Terhadap
Keputusan
Pembelian
Pada Café
Jojo Gisting

C. Kerangka Berfikir

1. Pengaruh Karakteristik Konsumen terhadap Keputusan
Pembelian

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:159), karateristik yang biasanya
mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian
adalah karakterisitik budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Kelas
budaya, sub budaya dan sosial sangat mempengaruhi perilaku
pembelian konsumen. Faktor sosial bisa terdiri dari kelompok acuan,
keluarga, serta peran dan status sosial. Faktor pribadi meliputi usia
dan tahap dalam siklus hidup pembeli, pekerjaan dan keadaan

ekonomi, kepribadian, konsep diri, serta gaya hidup dan nilai.
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Sedangkan untuk psikologis lebih mempelajari pada sikap yang
dilakukan konsumen.
Hi: Karaktersitik konsumen mempunyai pengaruh terhadap keputusan

pembelian pada pelanggan Indomaret.

. Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian

Gaya hidup adalah bagaimana seseorang hidup, termasuk bagaimana
seseorang menggunakan uangnya, bagaimana ia mengalokasikan
waktunya, dan sebagainya. Menurut Sutisna (2003:145), gaya hidup
adalah pola hidup seseorang yang diindentifikasikan oleh bagaimana
orang menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang mereka
anggap penting dalam lingkungannya (minat) dan apa yang mereka
pikirkan tentang diri mereka sendiri dan juga dunia sekitarnya.
Menurut Kasali (2001:226-227), mengemukakan bahwa para peneliti
pasar yang menganut pendekatan gaya hidup cenderung
mengklasifikan konsumen berdasarkan variabel-variabel aktivitas,
minat dan opini. Gaya hidup dapat diukur melalui psikografik AlO
yang teridiri dari Activity, Interest, dan Opinions.

H: Gaya hidup mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian

pada pelanggan Indomaret.
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3. Pengaruh Karakteristik Konsumen dan Gaya Hidup terhadap
Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:159), karateristik yang biasanya
mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian
adalah karakterisitik budaya, sosial, pribadi, dan psikologi.

Karaketrisitk konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Gaya hidup adalah bagaimana seseorang hidup, termasuk bagaimana
seseorang menggunakan uangnya, bagaimana ia mengalokasikan
waktunya, dan sebagainya. Menurut Sutisna (2003:145), gaya hidup
adalah pola hidup seseorang yang diindentifikasikan oleh bagaimana
orang menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang mereka
anggap penting dalam lingkungannya (minat) dan apa yang mereka
pikirkan tentang diri mereka sendiri dan juga dunia sekitarnya. Gaya
hidup juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian seseorang.
Karakteristik konsumen dan gaya hidup dipertimbangkan konsumen
dalam melakukan keputusan pembelian.

Hs: Karakteristik konsumen dan gaya hidup secara simultan
berpenagruh terhadap keputusan pembelian pada pelanggan

Indomaret.
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D. Paradigma Penelitian

Berdasarkan kerangka berpikir tersebut, dapat digambarkan paradigma

penelitian

sebagai berikut:

Karakteristik
Konsumen

Keputusan
Pembelian ()

Gaya Hidup
Konsumen

Keterangan:

Y : Variabel Dependen Keputusan Pembelian

Xi1: Variabel Independen Karakteristik Konsumen
Xo: Variabel Independen Gaya Hidup Konsumen

E. Hipotesis Penelitian
Berdasarkan pada landasan teori dan kerangka berfikir yang telah dikemukan
sebelumnya, maka hipotesis dalam penilitian ini adalah sebagai berikut:
1. Karakterisitk konsumen berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan Indomaret.
2. Gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada

pelanggan Indomaret.
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3. Karakteristik konsumen dan gaya hidup secara simultan berpengaruh

positif terhadap keputusan pembelian pada pelanggan Indomaret.



1.  METODOLOGI PENELITIAN

A. Metode Penelitian
Metode penelitian merupakan suatu cara yang umumnya digunakan oleh
peneliti untuk mengumpulkan data atas penilitiannya. Dalam penelitian
ini, digunakan metode deskriptif dan verifikatif, dengan menggunakan
pendekatan ex post facto dan survey. Penelitian deskriptif adalah
penelitian yang bertujuan untuk menggambarkan atau melukiskan keadaan
objek dan subjek peneltian (seseorang, lembaga, masyarakat, dan lain-lain)
pada masa sekarang berdasarkan fakta-fakta yang terlihat atau
sebagaimana adanya, sedangkan verifikatif merupakan metode penelitian
yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dan variabel atau lebih.
Metode ini juga digunakan untuk menguji kebenaran dari suatu hipotesis.
Pengaruh atau bentuk gubungan kasual antara variabel X dan Y dapat

diketahui dari metode penelitian verifikatif, (Sugiyono, 2010:55).

Pendekatan ex post facto menurut Sugiyono (2012:7) merupakan
penelitian yang meneliti peristiwa yang telah terjadi dengan melihat
kebelakang untuk mengetahui faktor-faktor yang dapat menimbulkan
kejadian tersebut. Sedangkan pendekatan survey adalah pendekatan yang

digunakan untuk mendapatkan data dari tempat tertentu yang alamiah
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(buka buatan), tetapi peneliti melakukan perlakuan dalam pengumpulan
data, misalnya dengan mengadakan kuisioner, test, wawancara terstruktur,

dan sebagainya (Sugiyono, 2010:12).

B. Populasi dan Sampel

1. Populasi
Populasi adalah keseluruhan subjek didalam penilitian ini. Menurut
Sugiyono (2010:117), populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri
atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu
yang ditetapkan peneliti untuk dipelajari kemudian ditarik
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan
minimarket Indomaret Sukadanaham, Tanjung Karang Barat, Bandar

Lampung, Lampung.

2. Sampel
Menurut Sugiyono (2013:128), sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Sampel ditentukan
dengan metode purposive sampling, yaitu metode pemilihan sampel
berdasarkan pertimbangan tertentu. Adapun criteria responden yang
diambil sebagai sampel adalah pelanggan yang berbelanja minimal
sekali sejak tahun 2015 di minimarket Indomaret Sukadanaham,
Tanjung Karang Barat, Bandar Lampung, Lampung. Responden dalam
penelitian ini minimal berumur 20 tahun. Pemilihan berdasarkan usia

ini dianggap telah dewasa dan dapat menjawab pertanyaan. ldentitas



33

responden dalam kuesioner, meliputi: jenis kelamin, usia, dan
pendapatan.

Beraca Ferdinand (2005) menyatakan jumlah sampel adalah 5-10
dikali jumlah indikator ditambahkan jumlah variabel laten. Hair, dkk
(1995) menyarankan bahwa jumlah sampel minimal adalah 8 kali butir
pertanyaan sebanyak 10 sehingga jumlah sampel minimum adalah 8 x
10 = 80. Hair, dkk (1995) menentukan bahwa ukuran sampel yang
sesuai antara 20-80, pada penelitian ini jumlah sampel yang digunakan
adalah 20. Sampel yang digunakan 20 dikarenakan data yang diambil
sudah mencukupi untuk mengolah data sesuai dengan variabel yang
ada dan statistik sudah sesuai dengan klafikasi umur, jenis kelamin,

dan pendapatan.

C. Variabel Penelitian
Variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang,
obyek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya
(Sugiyono, 2012:61). Pada penelitian ini telah ditentukan 2 variabel,
yaitu variabel bebas atau variabel independen dan variabel terikat atau
dependen. Variabel dalam penelitian ini terdiri dari tiga variabel bebas

dan satu variabel terikat. Variabel yang ada di penelitian ini adalah
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1. Variabel Independen atau Variabel Bebas
Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi variabel lain.
Dalam penelitian ini variabel bebasnya adalah dimensi kualitas

pelayanan jasa yang terdiri dari :

a. Karakteristik Konsumen (X1)

b. Gaya Hidup Konsumen (X2)

2. Variabel Dependen atau Variabel Terikat
Variabel terikat dengan lambang (YY) adalah variabel yang akan diukur
untuk mengetahui pengaruh lain sehingga sifatnya bergantung pada
variabel yang lain. Pada penelitian ini variabel terikatnya adalah

keputusan pembelian (YY)

D. Definisi Konseptual Variabel
Definisi konseptual menurut Sigarimbun dan Effendi (2008:43) adalah
pemaknaan dari konsep yang digunakan, sehingga memudahkan
peneliti untuk mengoperasikan konsep tersebut dilapangan. Definisi

konseptual variabel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut.

1. Karakteristik Konsumen (X1)
Karakteristik yang biasanya mempengaruhi konsumen dalam
pengambilan keputusan pembelian adalah karakteristik budaya, sosial,

pribadi dan psikologis.
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Gaya Hidup (X2)
Gaya hidup merupakan pola perilaku hidup seseorang, pola dalam

berbelanja dan mengalokasikan waktu.

Keputusan Pembelian (YY)
Keputusan pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih alternatif
pilihan keputusan pembelian. Artinya, yaitu seseorang dapat membuat

keputusan, haruslah tersedia beberapa alternatif pilihan.

Definisi Operasional Variabel

Menurut Sugiyono (2013:31), definisi operasional adalah penentuan
kontrak atau sifat yang akan dipelajari sehingga menjadi variabel yang
dapat diukur. Definisi operasional merupakan definisi yang
menjelaskan cara tertentu yang digunakan untuk meneliti dan
mengoperasikan kontrak, sehingga memungkinkan bagi peneliti yang
lain untuk dapat melakukan replikasi pengukuran dengan cara yang
sama atau mengembangkan cara pengukuran kontrak yang lebih baik.
Definisi operasional dalam penelitian ini terdiri dari empat variabel

bebas dan satu variabel terikat.

Tabel 7. Definisi Operasional Variabel

No Variabel Definisi Indikator Skala
1 Karakteristik ~ Karakteristik 1. Budaya Interval
Konsumen yang biasanya 2. Sosial dengan
(X1) mempengaruhi 3. Pribadi pendekatan
konsumen 4. Psikologis atau
dalam semantic
pengambilan differential
keputusan
pembelian.

(Kotler dan
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2 Gaya Hidup
(X2)

3 Keputusan
Pembelian

(Y)

Amstrong,
2008:159)

Gaya hidup
seseorang yang
diidentifikasika
noleh
bagaimana
orang
menghabiskan
waktu mereka,
apa yang
mereka anggap
penting dalam
lingkungannya
dan apa yang
mereka
pikirkan
tentang diri
mereka sendiri
dan dunia
sekitarnya
(Sutisna,
2003:145)

Keputusan
pembelian
adalah
pemilihan dari
dua atau lebih
alternatif
pilihan
keputusan
pembelian.
Artinya, yaitu
seseorang
dapat membuat
keputusan,
haruslah
tersedia
beberapa
alternatif
pilihan.

1. Aktivitas
2. Minat
3. Opini

(Solomon, 2007:215)

=

Sesuai Kebutuhan

2. Mempunyai
Manfaat

3. Ketepatan dalam
Membeli Produk

4. Pembelian

Berulang

(Thomson, 2013)

Interval
dengan
pendek atau
semantic
differential

Interval
dengan
pendek atan
semantic
differential

Berdasarkan Tabel 7 diatas menunjukan bahwa variabel

karakteristik

konsumen, gaya hidup dan keputusan pembelian mempunyai skala dan
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pendekatan yang sama, yaitu skala interval dengan pendekatan semantic
differential. Skala interval merupakan skala yang membedakan kategori
dengan jarak waktu tertentu dengan jarak antar kategori yang sama.
Sedangkan pendekatan semantic differential digunakan agar dapat
mengetahui bagaimana pandangan seseorang terhadap suatu objek maupun
konsep yang sama atau berbeda. Dari definisi yang dijelaskan mengenai
skala interval dan pendekatan semantic differential dapat diambil
kesimpulan bahwa penelitian mengenai dimensi karakteristik konsumen
meliputi, gaya hidup dan keputusan pembelian sangat cocok untuk

digunakan dalam penelitian ini.

F. Teknik Pengumpulan Data

Beberapa teknik pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti untuk

memperoleh data dalam penelitian ini dijelaskan berikut ini.

1. Observasi
Menurut Sugiyono (2013:203), mengemukakan bahwa observasi
merupakan suatu proses yang kompleks, tersusun dari berbagai
proses biologis dan psikologis. Dua di antara yang penting adalah
proses-proses pengamatan dan ingatan. Metode ini digunakan untuk
mendapatkan data jumlah keputusan pembelian berdasarkan
karakteristik konsumen dan gaya hidup di minimarket Indomaret

Sukadanaham, Tanjung Karang Barat, Bandar Lampung, Lampung.
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2. Wawancara
Menurut Sugiyono (2013:194), mengemukakan bahwa wawancara
digunakan sebagai teknik pengumpulan data, apabila peneliti ingin
melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan
yang harus diteliti. Teknik wawancara dilakukan dengan wawancara

kepada pelayan di Indomaret Sukadanaham.

3. Dokumentasi
Dokumentasi digunakan untuk memperoleh data yang berkenaan
dengan keputusan pembelian yang ada di minimarket Indomaret
Sukadanaham, Tanjung Karang Barat, Bandar Lampung, Lampung.
Dokumentasi juga dilakukan untuk membuktikan tejadinya suatu

kegiatan yang didokumentasikan.

4. Kuisioner (Angket)
Tenik pengumpulan data dalam penelitian ini  menggunakan
angket/kuesioner. Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan memberikan pertanyaan tertulis pada responden
untuk dijawabnya. Menurut Sugiyono (2013:133), kuesioner adalah
teknik pengumpulan data di mana partisipan/responden mengisi
pertanyaan kemudian setelah diisi dengan lengkap, maka
dikembalikan kepada peneliti. Pertanyaan yang diberikan kepada
responden menyangkut karakterisitk konsumen dan gaya hidup
pelanggan Indomaret Sukadanaham, Tanjung Karang Barat, Bandar

Lampung, Lampung. Jawaban dari pertanyaan tertulis tersebut yang
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nantinya akan memberikan informasi sehingga penulis dapat

menyelesaikan masalah yang dihadapi.

G. Instrumen Penelitian
Menurut Sugiyono (2013:122), instrumen penelitian adalah suatu alat
yang digunakan untuk mengukur fenomena alam maupun social yang
diamati dan secara spesifik semua fenomena ini disebut variabel karena
peneliti mengetahui dengan tepat hal-hal yang diperlukan dan cara
mengukur variabel-variabel dalam model penelitian. Pengambilan data
akan dilakukan dengan menyerahkan kuesioner kepada pelanggan

minimarket Indomaret.

1. Uji Validitas
Menurut Zainal Arifin (2013:133), validitas adalah suatu derajat
ketepatan atau kelayakan instrumen yang digunakan untuk mengukur
apa yang akan diukur. Validitas dalam penelitian ini digunakan sebagai
alat ukur yang menunjukan tingkat kevalidan atau kesahihan suatu
instumen. Instrumen dikatakan valid jika mampu mengukur apa yang
akan diukur. Langkah untuk memperoleh tingkat validitas tes dan angket

menggunakan korelasi Product Moment dari Pearson, sebagai berikut:

o NYXY— (LX)(XY)
Xy J(NZXZ—@XJZ}(NZYZ_(ZY)Z)

Keterangan:

rvy = koefisien korelasi antara variabel X dan Y



N =jumlah item

2X =jumlah X

Y = jumlah Y

2= jumlah perkalian x dan y

X? = kuadrat dari x

Y? = kuadrat dari y

(Arikunto, 2013: 85-87)
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Kriteria pengujian jika harga rhitung > rtabel dengan taraf signifikan 0,04

maka alat tersebut valid, begitu pula sebaliknya jika harga rnitung < rtael

maka alat ukur tersebut tidak valid (Arikunto, 2010: 79).

Tabel 8. Hasil Uji Validitas Butir Pertanyaan Variabel

Karakteristik

Konsumen
ltem Mhitng  [tabel Kondisi Signifikan ~ Simpulan
Pertanyaan
1 0,635 0,444 Ihitung > I'tabel 0,003 Valid
2 0,754 0,444 I'hitung = l'tabel 0,000 Valid
3 0,577 0,444 Ihitung > I'tabel 0,008 Valid
4 0,488 0,444 Ihitung = I'tabel 0,029 Valid
5 0,630 0,444 Ihitung > I'tabel 0,003 Valid
6 0,714 0,444 I'hitung = I'tabel 0,000 Valid
7 0,560 0,444 Ihitung > I'tabel 0,010 Valid
8 0,499 0,444 I'hitung = I'tabel 0,025 Valid
9 0,628 0,444 Ihitung > I'tabel 0,003 Valid
10 0,628 0,444 I'hitung > l'tabel 0,003 Valid

Sumber : Perhitungan SPSS tahun 2020
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TOTAL

b2
|

LLET I

Hasil korelasi antara masing-masing item pernyataan dengan skor total

oo a0 3 34 38
TOTAL

(bertanda bintang) menghasilkan rhitung kemudian dibandingkan
dengan rtabel dalam penelitian ini adalah r(o)(n) = 1(0,05)(20)=0,444.
Dengan kreteria:

1. Apabila rhitung> rtabel maka instrument valid, sebaliknya tidak

valid.

2. Apabila probabilitas (sig)<0,05 maka istrumen valid, sebaliknya

tidak valid.
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Tabel 9. Hasil Uji VValiditas Butir Pertanyaan Variabel Gaya Hidup

ltem Mhitung  [tabel Kondisi Signifikan ~ Simpulan

Pertanyaan
1 0,780 0,444 Ihitung = I'tabel 0,000 Valid
2 0,719 0,444 Ihitung > I'tabel 0,000 Valid
3 0,570 0,444 Ihitung = I'tabel 0,009 Valid
4 0,597 0,444 Ihitung > I'tabel 0,005 Valid
5 0,780 0,444 Ihitung = I'tabel 0,000 Valid
6 0,719 0,444 Ihitung > I'tabel 0,000 Valid
7 0,570 0,444 Ihitung = I'tabel 0,009 Valid
8 0,597 0,444 Ihitung > I'tabel 0,005 Valid
9 0,780 0,444 Ihitung = I'tabel 0,000 Valid
10 0,719 0,444 Ihitung > l'tabel 0,000 Valid

Sumber : Perhitungan SPSS tahun 2020

TOTAL

b2
|

Frequency

L INERERAILE

Hasil korelasi antara masing-masing item pernyataan dengan skor total

oo a3 34 38
TOTAL

(bertanda bintang) menghasilkan rhitung kemudian dibandingkan
dengan rtabel dalam penelitian ini adalah r(a)(n) = r(0,05)(20)=0,444.

Dengan kreteria:
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1. Apabila rhitung> rtabel maka instrument valid, sebaliknya tidak
valid.
2. Apabila probabilitas (sig)<0,05 maka istrumen valid, sebaliknya

tidak valid.

Tabel 10. Hasil Uji Validitas Butir Pertanyaan Variabel Keputusan

Pembelian
Item Phitung Itabel Kondisi Signifikan Simpulan
Pertanyaan
1 0,733 0,444 rhitung > Ttabel 0,000 Valid
2 0,767 0,444  rhitung > Ttabel 0,000 Valid
3 0,617 0,444  rhitung > Itabel 0,004 Valid
4 0,592 0,444  rhitung > Ttabel 0,006 Valid
5 0,733 0,444  rhitung > ltabel 0,000 Valid
6 0,767 0,444  rhitung > Ttabel 0,000 Valid
7 0,617 0,444 Ihitung > I'tabel 0,004 Valid
8 0,592 0,444  rhitung > Ttabel 0,006 Valid
Sumber : Perhitungan SPSS tahun 2020
TOTAL
3
g
i
.
0 T T T T T T T T T T
14 15 i 24 2 28 30 32 3 =
TOTAL

Hasil korelasi antara masing-masing item pernyataan dengan skor total
(bertanda bintang) menghasilkan rhitung kemudian dibandingkan
dengan rtabel dalam penelitian ini adalah r(a)(n) = r(0,05)(20)=0,444.

Dengan kreteria:



44

1. Apabila rhitung> rtabel maka instrument valid, sebaliknya tidak
valid.
2. Apabila probabilitas (sig)<0,05 maka istrumen valid, sebaliknya

tidak valid.

2. Uji Reliabilitas Instrumen
Uji Reliabilitas Instrumen memiliki pengertian bahwa instrumen dapat
dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena
instrumen sudah baik (Suharsimi Arikunto, 2010:221). Suatu tes dapat
dikatakan reliabel jika tes tersebut dapat memberi hasil yang tetap.
Reliabilitas adalah ketepatan suatu tes apabila diteskan kepada subyek
yang sama. Untuk menguji tingkat terliabilitas angket digunakan rumus

alpha cronbach, sebagai berikut.

e (55 (1- %)

Eeterangan:

1y = milai reliabilitas

Tg7 =jumlah varians skor tiap-tiap item
a’ = varians total

n = jumlah item

Dengan kriteria pengujian yaitu jika harga rhitung > rtabel dengan a. = 0.05
maka alat ukur tersebut dapat dinyatakan reliable, dan sebaliknya
apabila rhitunge < ranel maka alat ukur tersebut dinyatakan tidak reliabel

(Arikunto, 2010: 85).
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Tabel 11. Tingkatan Besarnya Reliabilitas

Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0,00 -0,199 Sangat rendah
0,200,399 Rendah
0,40 - 0,599 Cukup
0,60 —0,799 Kuat
0,80 - 0,1000 Sangat kuat

(Sugiono, 2013: 257)

Meliputi kriteria uji reliabilitas dengan rumus Alpha adalah apabila rhitung
> rtaber dengan taraf signifikansi 0.05, maka alat ukur tersebut dinyatakan
reliabel, sebaliknya apabila rhitung < rabe, maka alat ukur tersebut
dinyatakan tidak reliabel (Arikunto, 2018: 85). Berikut disajikan tabel
hasil reliabilitas angket pada 20 responden sebagai berikut.

Tabel 12. Uji Reliabilitas Angket Karakteristik Konsumen

Cronbach's
Alpha N of Items

,802 10

Dari hasil analisis instrument tersebut dapat dilihat n adalah 10,
kemudian r Alpha diperoleh sebesar 0,802. Kesimpulan dari perhitungan

tersebut ternyata instrumen tersebut mempunyai reliabilitas sangat tinggi.

Tabel 13. Uji Reliabilitas Angket Gaya Hidup

Cronbach's
Alpha N of Items

,878 10

Dari hasil analisis instrument tersebut dapat dilihat n adalah 10,
kemudian r Alpha diperoleh sebesar 0,878. Kesimpulan dari perhitungan

tersebut ternyata instrumen tersebut mempunyai reliabilitas sangat tinggi.
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Tabel 14. Uji Reliabilitas Angket Keputusan Pembeli

Cronbach's
Alpha N of ltems

,835 8

Dari hasil analisis instrument tersebut dapat dilihat n adalah 8, kemudian
r Alpha diperoleh sebesar 0,835. Kesimpulan dari perhitungan tersebut

ternyata instrumen tersebut mempunyai reliabilitas sangat tinggi

H. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Lineritas Garis Regresi

Uji kelinearan regresi dilakukan untuk mengetahui apakah pola
regresi bentuknya linier atau tidak. Menurut Sudarmanto
(2005:135), menyatakan bahwa kriteria pengujian yang diterapkan
untuk menyatakan kelinieran garis regresi dengan menggunakan
harga koefisien. Uji linieritas garis regresi (persyaratan analisis)
dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui apakah model regresi
yang akan digunakan dalam penelitian ini linier atau non linier,
pengujian menggunakan tabel anava. Untuk melakukan uji
linearitas diperlukan adanya rumus hipotesis sebagai berikut:

Ho : Model regresi berbentuk linier.

H1 : Model regresi berbentuk non linier.



Dengan kriteria pengujian sebagai berikut.
Jika Fhitung > Frabet dengan o = 0,05 dan dk pembilang = n dan dk
penyebut = n — k maka Ho diterima berarti linier. Sebaliknya jika

Ho tidak diterima atau tidak linier.

2. Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas digunakan untuk menguji apakah dalam
model regresi ditemukan ada atau tidaknya korelasi antara
variabel bebas. Jika terjadi kolerasi, maka dapat dikatakan bahwa
terdapat problem multikolinieritas. Model regresi yang baik
seharusnya yaitu dimana tidak terjadi kolerasi diantara variabel
independen. Jika terbukti ada multikolinearitas, sebaiknya salah
satu independen yang ada dikeluarkan dari model, lalu
pembuatan model regresi diulang kembali (Singgih Santoso,

2012: 234).

Dalam penelitian ini untuk menguji multikolinearitas peneliti
menggunakan model Partial Correlations. Model ini adalah
membandingkan antara nilai R square dengan nilai koefisien
korelasi parsial untuk semua independen variabel yang diteliti

dengan rumus korelasi parsial, yaitu:

Tyx2—ryxiTxix2

V1— r2x1x2 V1= ro

Ry xax1 =
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Kriteria pengujiannya yaitu :
Apabila nilai R Square > Correlations Partial dari masing-masing
variabel bebas, maka pada model regresi yang terbentuk tidak

terjadi gejala multikolinier (Suliyanto, 2009: 90).

3. Uji Autokorelasi
Uji autokorelasi yang dilakukan dalam penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui apakah dalam sebuah model regresi linier ada
kolerasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan
kesalahan pada periode t-1 (sebelumnya). Tentu saja model
regresi yang baik adalah regresi yang bebas dari autokolerasi
(Singgih Santoso, 2012: 241). Metode uji autokorelasi yang
digunakan dalam penelitian ini adalah Runs-Test. Metode Runs-
Test digunakan untuk menguji apakah antar residual terdapat
korelasi yang tinggi. Jika antar residual tidak terdapat hubungan
korelasi maka dikatakan bahwa residual adalah acak atau
random.
Rumus hipotesis sebagai berikut:
Ho : Tidak terjadi adanya autokolerasi diantara data pengamatan.
Hq: Terjadi adanya autokolerasi diantara data pengamatan.
Dengan kriteria pengujian yaitu:
Jika nilai Asymp. Sig.(2-tailed) < 0,05 maka Ho ditolak dan H:
diterima, sebaliknya jika nilai Asymp. Sig.(2-tailed) > 0,05 maka

Ho diterima dan Hs ditolak.



4.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model
regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual data
pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika varians dari residual
satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut
homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas.
Model regresi yang baik yaitu yang homoskedastisitas atau tidak
terjadi  heteroskedastisitas. Kebanyakan data crossection
mengandung situasi heteroskedastisistas karena data ini
menghimpun dana yang mewakili berbagai ukuran (kecil, sedang,

besar), (Ghozali, 2013:139).

Pengamatan yang digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya
heteroskedastisitas yaitu menggunakan pendekatan rank korelasi
dari Spearman (Spearman’s rank correlation test). Pengujian

rank korelasi dari Spearman didefinisikan sebagai berikut:

z
Ydj

r,=1-6 [—

N (NE—L}

Rumusan Hipotesis:

Ho

. Tidak ada hubungan yang sistematik antara variabel yang

menjelaskan dan nilai mutlak dari residualnya.

Hp :

Ada hubungan vyang sistematik antara variabel yang

menjelaskan dan nilai mutlak dari residualnya.
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Kriteria pengujian sebagai berikut:
Apabila koefisien siginifikansi (Sig.) lebih besar dari o = 0,05, maka
dapat dinyatakan tidak terjadi heteroskedastisitas diantara data

pengamatan tersebut, yang berarti menerima Ho dan sebaliknya.

Uji Hipotesis

Uji hipotesis digunakan untuk mengukur besarnya pengaruh variabel
bebas terhadap varibael terikat dan juga untuk mengukur keeratan
hubungan X dan Y, maka digunakan analisis regeresi. Uji hipotesis

dalam penelitian ini akan dilakukan dengan dua cara sebagai berikut.

1. Pengujian Regresi Linier Sederhana
Untuk menguji hipotesis pertama dan kedua, penulis menggunakan
rumus regresi linier sederhana, yaitu :
Y=a+bX

Untuk nilai a dan b dicari dengan rumus :

_(EV)(EXE)-(EX)(EXY)
“" NEXZ—(IX2)

_ nEXY—(ZY)
C nEIX2-(IX)2

Keterangan :

Y = nilai yang diprediksikan.

a = konstanta atau bila harga X = 0.

b = koefisien regresi.

X = nilai variabel independen (X1, X2). (Suliyanto, 2011).

Selanjutnya untuk uji signifikansi digunakan uji t dengan rumus s.
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Dengan kriteria pengujiannya adalah Ho ditolak dengan alternative
Ha diterima jika t hitung dengan taraf signifikasi 0,05 dan dk n-2

(Sugiyono 2010: 152).

. Pengujian Regresi Linier Multiple

Regresi linier multiple yaitu model yang digunakan dalam
menganalisis pengaruh variabel bebas (X) terhadap variabel terikat
(Y), untuk menguji hipotesis ketiga variabel tersebut, digunakan
model regresi linier multiple sebagai berikut.

Y =a+ biX1 + boXo+ bsXs + baXa

Keterangan :
a = konstanta
b1 —bs = koefisien arah regresi

X1— X4  =variabel bebas

Y = variabel terikat

b, = (2}) (ZX1¥)— (TX1X2) (EX2Y)(EX3Y)
! (ZXT)(EX3)(2X3) (ZX3) - (TX1 X X3 X,)?

. (£3)(ZX1¥)— (X1 X2)(EX2Y)(ZX3Y)
© (ZXP)(2X2)(zxE2)(ZXE) - (X1 X2 X3 X4)2

_ (D) EX¥)-(TX1X5) (ZXoY) (ZX;Y)
(ZXD(2X3)(zx3) (ZX3) - (ZX1 X2 X3 X4)?

{?}'3

b, = (23)(ZX, ¥)—(ZX, X5) (EX, ¥ ) (ZX ¥)
4T 23 (2x3) (2X3) (2X2) - (TX1 Xp X3 Ky ) 2
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(Sugiyono, 2012:204)

Dilanjutkan uji signifikansi koefisien korelasi ganda (uji F) untuk
melihat ada tidaknya pengaruh antara X1, X2, X3, dan X4 terhadap
Y, rumusnya:

__JK(Reg)/k
S JK(S)(n—k—-1)

JK e; dicari dengan rumus}
JI‘;-IEE = (11 ZXIJEY; + (12 ZXEEH' + an + ak ZX.F{IYE.
Jkres =Y (Yi — Yi)?

Keterangan:

JKreg = Jumlah kuadrat regresi
JKres = Jumlah kuadrat residu
n = Jumlah variabel bebas

k = Jumlah sampel

Kriteria pengujian hipotesis yaitu:
Tolak Ho jika Fhitung > Ftabel dan jika Fapel > Fhitung dan diterima Ho,
dengan dk pembilang = K dan dk penyebut = n — k — 1 dengan a =

0,05. Sebaliknya diterima jika Fhitung < Ftabel.



V. SIMPULAN DAN SARAN

A. Simpulan
Bagian bab kelima ini merupakan bab penutup yang akan membahas mengenai
kesimpulan dari hasil penelitian dan memberikan saran terhadap pada hasil
penelitian.
Berdasarkan hasil analisi data dan pengujian hipotesis, maka dapat diperoleh
simpulan sebagai berikut.
1. Ada pengaruh yang positif dan signifikan Karakteristik Konsumen terhadap
Keputusan Pembelian dengan nilai kontribusi 23,1%
2. Ada pengaruh yang positif dan signifikan Gaya Hidup Terhadap Keputusan
Pembelian dengan nilai kontribusi 26,8%
3. Ada pengaruh yang positif dan signifikan pengaruh Karakterisitik Konsumen

dan Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai kontribusi 18,7%

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian mengenai “Pengaruh Karakteristik Konsumen dan
Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian”, maka peneliti memberikan saran

sebagai berikut.
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1. Masyarakat yang hendak belanja di minimarket maupun pasar-pasar yang
modern hendaknya mengikuti perubahaan secara modern ini.

2. Pengelolaan kegiatan yang hendak berbelanja harus memperhatikan
keuangan maupun pemasukannya juga.

3. bagi penelitian yang akan mendatang untuk disempurnakan dalam
pelaksanaanya baik secara terstruktu dipusat perbelanjaan minimarket

maupun yang lainnya.
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