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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 

A. Hasil Penelitian 

1. GambaranpObjek Penelitianu 
a. Sejarah Coffee Shop Sidji Coffee Kudus 

Valerie Yudistira Pramudya adalah pemilik Sidji 

Coffee. Coffee shop ini terdapat dua tempat dimana tempat 

pertama terletak di Jl. HM Subchan ZE No. 42 Janggalan 

Kudus. Sidji Coffee hasil transformasi dari “Ada Auto” 

yang beroperasional pada siang hari. Jadi siang hari adalah 

bengkel, namun malam harinya beralih fungsi menjadi 

coffee shop. 

Sedangkan tempat kedua cabang terdekatnya 

terletak di Getas Pejaten Jati Kudus. Kedaikkopi satudini 

sudahesangat populerr di Kudus denganwtempatnya 

yanggkekinian danccozy. Bagikkalian yangggemar 

bergayaadidepan kamera, SidjidCoffee Spaceeini 

bisammenjadi tempatyyang tepatuuntuk menemaniwwaktu 

akhirgpekan. Karenawdisini terdapatsspot-spot 

menarikyyang bisakmempercantik tampilanssosial media. 

Sidji Coffee Space terdapat beberapa tema. Setelah 

konsep sebelumnya yang lebih black and white, di konsep 

ini lebih berwarna. Konsep pertama adalah Jungle Land. 

Konsepnya memang seperti ngopi di hutan. Jungle Land 

juga merupakan plesetan dari Janggalan, yang merupakan 

nama tempat Sidji Coffee. Berikutnya adalah dengan 

konsep ngopi di pantai. Ini dipilih karena ingin membawa 

suasana ngopi di alam terbuka.  

Kedai kopi lokal Kudus ini, dengan menggunakan 

hasil Roasting sendiri (Robusta) dan juga menampilkan 

beberapa kopi Arabica. Sekarang tidak ada alasan lagi 

untuk tidak minum kopi karena pahit. Dimana racikan es 

kopi spesial yang dipadu dengan susu segar dan gula aren 

bisa meminimalisir rasa pahitnya. 

b. Profil  

Sidji Coffee Space ini salah satu tempat minum 

kopi atau coffee shop di Kabupaten Kudus. Coffee shop ini 

juga salahrsatu tempatrrecommended untukmminum 

kopikkarena menawarkann berbagaitjenis 

minumanyolahan kopiwseperti cappuccino, 
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americano,ekopi susutdan kopighitam. Semuaqmenu 

kopiryang ada di sajikantdengan kualitasedan rasabterbaik. 

Selai itu, terdapat minuman yang non kopi seperti cokelat, 

red velvet, taro, matcha. Konsumen juga bisa bebas 

memilih sesuai selera mereka. Sidji Coffee 

jugarmenyediakan tempathnyaman (dingin) 

denganddekorasi yanggfotogenik atauwinstagramable. 

Coffee shop initcocok untukkmenjadi tempatvnongkrong, 

berkumpul,sngobrol, bersantai,gdankdiskusi.  

Nama Usaha : Sidji Coffee Space 

Nama Pemilik : Valerie Yudistira Pramudya 

Alamat : Getas Pejaten Jati Kudus 

Nama Instagram : @sidjicoffeespace 

 

2. Deskripsi Responden 
Deskripsi Respondenfdisajikan dalamopenelitian ini 

gunajuntuk mendeskripsikanllkeadaan atau kondisihresponden 

sehinggagdapat memberikanminformasi tambahanmuntuk 

memahamikkhasil-hasil penelitian. Penyajian datajdeskriptif 

penelitianllini ditunjukkanhagar dapatddilihat profilddari 

datappenelitian tersebutddan hubunganaantar variable yangt 

digunakankdalam penelitian. Dalamhhal inippeneliti membagii 

karakteristikkresponden menjadiii4 jenis yakni: 

a. JeniskKelamin Respondeni 

Karakteristikkresponden berdasarkann 

jenisffkelamin responden adalah sebagaigberikut: 

 

Tabelk4.1 

Karakteristikllresponden BerdasarkannJenis 

Kelamint 

JenisdKelamin Jumlaho Presentasep(%) 

Laki-lakip 53 54,6% 

Perempuanm 44 45,4% 

Totalk 97 100% 

Sumber: DatapPrimer yang iDiolah, 2020.  

Berdasarkanytabel 4.1 diketahuigbahwa jumlah 

frekuensi responden paling banyak yaitu responden 

berjenishkelamin laki-lakij sebanyaki 53 orangkatau 

54,6%. Respondengberjenis kelamini perempuanfsebanyak 

44 oranggatau 45,45. 
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b. Usia respondenb 

Karakteristik responden berdasarkandusia 

responden adalah sebagaitberikut: 

 

Tabelu4.2 

Karakteristikoresponden BerdasarkangUsia 

Usiax Jumlahk Presentase (%) 

18-20 tahunb 12 12,4% 

21-23 tahun 53 54,6% 

24 tahun-keatas 32 33,0% 

Totalv 97 100% 

Sumber:hData Primerkyang Diolah,u2020.  

Berdasarkanjtabel 4.2lldiketahui bahwaa jumlah 

frekuensi respondeny paling banyak yaitu responden yang 

berusia 21-23htahun sebanyakk53 orangfdengan 

presentasee sebanyak 54,6%. Responden yanghberusia 18-

20 tahunssebanyak 12 orangaatau 12,4%. Respondenhyang 

berusia 24 tahunn keatas sebanyakk 32 orang atau 33,0%. 

c. Pendidikan responden 

Karakteristik respondenbberdasarkan pendidikan 

terakhir respondennadalah sebagai berikut: 

 

Tabelp4.3 

Karakteristik responden Berdasarkan Pendidikan 

Terakhir 

Pendidikanh 

Terakhiri 

Jumlahh Presentasef(%) 

SLTP 14 14,4% 

SLTA 50 51,5% 

Diploma/S1/S2/S3 33 34,0% 

Totals 97 100% 

Sumber:kData Primeryyang Diolah,d2020.  

Berdasarkanrtabel 4.3ddiketahui bahwat jumlah 

frekuensi responden paling banyak yaitu responden 

yangbberpendidikan terakhir SLTA/SMA atau sederajat 

sebanyak 50 orangddengan presentase 51,5%. Responden 

yang memiliki pendidikanmterakhir SLTP/SMP 

ataugsederajat sebanyak 14 orang atau 14,4%. 

Respondenmyang memilikii pendidikan  terakhir 

Diploma/S1/S2/S3 sebanyak 33 orang atau 34,0%.  
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d. Pendapatan responden 

Karakteristik responden berdasarkan pendapatan 

responden adalah sebagai berikut: 

Tabele4.4 

Karakteristik respondenfBerdasarkan Pendapatani 

Pendapatany Jumlah Presentase (%) 

<Rp 500.000 46 47,4% 

Rp 500.000 – Rp 

1.000.000 

25 25,8% 

Diatas Rp 1.000.000 26 26,8% 

Total 97 100% 

Sumber:eData Primerryang Diolah,w2020.  

Berdasarkanwtabel 4.4 diketahuifbahwa jumlah 

frekuensi respondenu paling banyak yaitu respondenpyang 

berpenghasilan <Rp 500.000pdengan jumlahd 46 

orangsatau 47,4%. Responden yang berpenghasilan Rp 

500.000 – Rp 1.000.000 sebanyak 25 orang atau 25,8%. 

Responden yang berpenghasilan diatas Rp 1.000.000 

sebanyak 26 orang atau 26,8%. 

 

3. Deskripsi Data Penelitian 
Hasil jawaban responden mengenaiwvariabel-variabel 

yang digunakanx yaitu sebagaigberikut: 

a. Variabeli Word Of Mouth  

 

Tabely4.5 

HasilOJawaban Responden 

VariabelKWord Of Mouth (X1) 

Itemi 
Totall 

STS 
% 

Total 

TS 
% 

Total 

N 
% 

Total 

S 
% 

Total 

SS 
% 

X1.1 0 0 0 0 7 7,2 53 54,6 37 38,1 

X1.2 0 0 2 2,1 7 7,2 45 46,4 43 44,3 

X1.3 0 0 0 0 4 4,1 39 40,2 54 55,7 

X1.4 0 0 0 0 11 11,3 39 40,2 47 48,5 

X1.5 0 0 1 1,0 8 8,2 44 45,4 44 45,4 

X1.6 0 0 0 0 2 2,1 62 63,9 33 34,0 

Sumber:sData primeroyang Diolah,p2020.  

Berdasarkanutabel tersebutl maka dapati diuraikan 

sebagaip berikuty: 

1) Jawaban responden dari pernyataan bahwa konsumen 

sering mendapatkan informasi dari orang lain tentang 
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Sidji Coffee, responden menjawab sangat setuju 

sebanyak 37 (38,1%), setuju sebanyak 53 (54,6%), 

netralssebanyak 7 (7,2%), tidakksetuju sebanyak 

(0%), dannsangat tidaklsetuju (0%).   

2) Jawaban responden dari pernyataan bahwa konsumen 

sadar menceritakan hal positif tentang keunggulan 

Sidji Coffee, responden menjawab sangattsetuju 

sebanyakk43 (44,3%), setujutsebanyak 45 (46,4%), 

netralksebanyak 7 (7,2%), tidakk setujuiisebanyak 2 

(2,1%), danfsangat tidaktsetuju (0%). 

3) Jawaban responden dari pernyataan bahwa konsumen 

mengajak orang lain untuk datang ke Sidji Coffee dan 

membeli produknya, responden menjawab sangat 

setuju sebanyak 54 (55,7%), setuju sebanyak 39 

(40,2%), netral sebanyak 4 (4,1%), tidak setuju 

sebanyak (0%), dan sangat tidak setuju (0%). 

4) Jawaban responden dari pernyataan bahwa konsumen 

merekomendasikan kepada orang lain dan untuk 

mencoba produk Sidji Coffee, responden menjawab 

sangat setuju sebanyak 47 (48,5%), setuju sebanyak 

39 (40,2%), netral sebanyak 11 (11,3%), tidak setuju 

sebanyak (0%), dan sangat tidak setuju (0%). 

5) Jawaban responden dari pernyataan bahwa 

rekomendasi dari orang lain memiliki peranan penting 

dalam pengambilan keputusan saya, responden 

menjawab sangat setuju sebanyak 44 (45,4%), setuju 

sebanyak 44 (45,4%), netral sebanyak 8 (8,2%), tidak 

setuju sebanyak 1 (1,0%), dan sangat tidak setuju 

(0%). 

6) Jawaban responden dari pernyataan bahwa saya 

mempromosikan kepada kalangan terdekat, 

keuntungan setelah mengunjungi Sidji Coffee. 

Responden menjawab sangat setuju sebanyak 33 

(34,0%), setuju sebanyak 62 (63,9%), netral sebanyak 

2 (2,1%), tidak setuju sebanyak (0%), dan sangat tidak 

setuju (0%). 
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b. Variabel Price 

Tabelp4.6 

Hasil JawabangResponden 

Variabel Price (X2) 

Itemt 
Total 

STS 
% 

Total 

TS 
% 

Total 

N 
% 

Total 

S 
% 

Total 

SS 
% 

X2.1 0 0 0 0 7 7,2 53 54,6 37 38,1 

X2.2 0 0 1 1,0 9 9,3 56 57,7 31 32,0 

X2.3 0 0 0 0 1 1,0 54 55,7 42 43,3 

X2.4 0 0 0 0 2 2,1 54 55,7 41 42,3 

Sumber:iData primerayang Diolah,w2020.  

Berdasarkanptabel tersebutmmaka dapati diuraikan 

sebagaii berikutt: 

1) Jawaban responden darit pernyataan bahwa harga 

produk Sidji Coffee yang ditawarkan terjangkau, 

responden menjawab sangat setuju sebanyak 37 

(38,1%), setuju sebanyak 53 (54,6%),nnetral 

sebanyakj7 (7,2%), tidakrsetujuesebanyak (0%), 

danasangat tidakvsetuju (0%). 

2) Jawaban responden dari pernyataan bahwa harga 

produk Sidji Coffee sesuaifdenganskualitas/rasa 

yangtdihasilkan,sresponden menjawabcsangatmsetuju 

sebanyak 31 (32,0%), setuju sebanyak 56 (57,7%), 

netralksebanyak 9 (9,3%), tidakssetujuwsebanyak 1 

(1,0%), danusangat tidakdsetuju (0%). 

3) Jawaban responden dari pernyataan bahwa harga lebih 

murah dibandingkan tempat lain, 

respondenhmenjawab sangatksetuju sebanyak 42 

(43,3%), setujugsebanyak 54 (55,7%),gnetral 

sebanyak 1 (1,0%), tidakzsetujulsebanyak (0%), 

danesangat tidakhsetuju (0%). 

4) Jawaban responden dari pernyataanbbahwa 

hargaoproduk Sidji Coffee mamputbersaingqdengan 

produk di tempatqqlain, responden menjawab sangat 

setuju sebanyak 41 (42,3%), setuju sebanyak 54 

(55,7%), netral sebanyak 2 (2,1%), tidak setuju 

sebanyak (0%), dan sangat tidak setuju (0%). 
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c. Variabel Life Style 

 

Tabelf4.7 

Hasil JawabantResponden 

Variabelu Gaya Hidup (X3) 

 

Itemr 
Total 

STS 
% 

Total 

TS 
% 

Total 

N 
% 

Total 

S 
% 

Total 

SS 
% 

X3.1 0 0 0 0 5 5,2 53 54,6 39 40,2 

X3.2 0 0 1 1,0 4 4,1 50 51,5 42 43,3 

X3.3 0 0 0 0 4 4,1 47 48,5 46 47,4 

X3.4 0 0 0 0 10 10,3 46 47,4 41 42,3 

X3.5 0 0 2 2,1 3 3,1 56 57,7 36 37,1 

X3.6 0 0 1 1,0 7 7,2 55 56,7 34 35,1 

Sumber:sData primerbyang Diolah,d2020.  

Berdasarkanctabel tersebutc maka dapattdiuraikan 

sebagaiy berikutp: 

1) Jawaban responden darii pernyataan bahwa konsumen 

minum kopi untuk menunjang pekerjaan, 

respondenrmenjawab sangat setujussebanyak 39 

(40,2%), setujuxsebanyak 53 (54,6%), 

netralqsebanyak 5 (5,2%), tidakhsetuju 

sebanyakl(0%), dan dsangat tidakpsetuju (0%). 

2) Jawaban responden dari pernyataan bahwa konsumen 

berkunjung ke Sidji Coffee untuk berkumpul dengan 

teman-teman, respondenymenjawab sangat 

setujuusebanyak 42 (43,3%), setujupsebanyak 50 

(51,5%), netralrsebanyak 4 (4,1%), 

tidakfsetujuksebanyak 1 (1,0%), danfsangat 

tidakssetuju (0%). 

3) Jawaban responden dari pernyataan bahwa konsumen 

berkunjung ke Sidji Coffee saat waktu luang, 

responden menjawab sangat setuju sebanyak 46 

(47,4%), setuju sebanyak 47 (48,5%), netral sebanyak 

4 (4,1%), tidak setuju sebanyak (0%), dan sangat tidak 

setuju (0%). 

4) Jawaban responden dari pernyataan bahwa konsumen 

berkunjung ke Sidji Coffee karena terpengaruh orang 

lain lewat media sosial, responden menjawab sangat 

setuju sebanyak 41 (42,3%), setuju sebanyak 46 
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(47,4%), netral sebanyak 10 (10,3%), tidak setuju 

sebanyak (0%), dan sangat tidak setuju (0%). 

5) Jawabanwresponden dari pernyataanb bahwa 

konsumen berkunjung ke Sidji Coffee karena tertarik 

dengan produknya, responden menjawab sangat setuju 

sebanyak 36 (37,1%), setuju sebanyak 56 (57,7%), 

netral sebanyak 3 (3,1%), tidak setuju sebanyak 2 

(2,1%), dan sangat tidak setuju (0%). 

6) Jawabandresponden dari pernyataanc bahwa 

konsumen merasau lebih baik setelah minum kopi, 

responden menjawab sangat setuju sebanyak 34 

(35,1%), setuju sebanyak 55 (56,7%), netral sebanyak 

7 (7,2%), tidak setuju sebanyak 1 (1,0%), dan sangat 

tidak setuju (0%). 

 

d. VariabelgKeputusanlPembelian 

 

Tabelg4.8 

Hasili JawabanwResponden 

Variabels KeputusanfPembelian (Y) 

 

Itemn 
Total 

STS 
% 

Total 

TS 
% 

Total 

N 
% 

Total 

S 
% 

Total 

SS 
% 

Y.1 0 0 1 1,0 6 6,2 45 46,4 45 46,4 

Y.2 0 0 3 3,1 1 1,0 49 50,5 44 45,4 

Y.3 0 0 1 1,0 6 6,2 48 49,5 42 43,3 

Y.4 0 0 0 0 3 3,1 44 45,4 50 51,5 

Y.5 0 0 2 2,1 45 46,4 0 0 50 51,5 

Y.6 0 0 1 1,0 4 4,1 45 46,4 47 48,5 

Sumber:pData primerjyang Diolah,f2020.  

Berdasarkanu tabelytersebut makafdapat diuraikan 

sebagaiu berikut: 

1) Jawaban responden dari pernyataan bahwa responden 

menjawab sangat setuju sebanyak 45 (46,4%), setuju 

sebanyak 45 (46,4%), netralhsebanyak 6 (6,2%), 

tidakxsetujuvsebanyak 1 (1,0%), danysangat 

tidakgsetuju (0%). 

2) Jawaban responden dari pernyataan bahwa responden 

menjawab sangat setuju sebanyak 44 (45,4%), setuju 

sebanyak 49 (50,5%), netraldsebanyak 1 (1,0%), 
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tidakusetujuusebanyak 3 (3,0%), danfsangat 

tidaklsetuju (0%). 

3) Jawaban responden dari pernyataan bahwa responden 

menjawab sangat setuju sebanyak 42 (43,3%), setuju 

sebanyak 48 (49,5%), netraljsebanyak 6 (6,2%), 

tidakisetujuisebanyak 1 (1,0%), danxsangat 

tidakpsetuju (0%). 

4) Jawaban responden dari pernyataan bahwa 

respondentmenjawab sangat setujudsebanyak 50 

(51,5%), setujuksebanyak 44 (45,4%), netrallsebanyak 

3 (3,1%), tidakdsetujudsebanyak (0%), danlsangat 

tidakhsetuju (0%). 

5) Jawaban responden dari pernyataan bahwa 

responden\menjawab sangat setujuhsebanyak 50 

(51,5%), setujulsebanyak (0%), netralrsebanyak 45 

(46,4%), tidakfsetujupsebanyak 2 (2,1%), dantsangat 

tidaktsetuju (0%). 

6) Jawaban responden dari pernyataan bahwa responden 

menjawab sangat setuju sebanyak 47 (48,5%), 

setujuysebanyak 45 (46,4%), netralpsebanyak 4 

(4,1%), tidakgsetujuhsebanyak 1 (1,0%), dantsangat 

tidakusetuju (0%). 

 

4. Hasil UjiiiInstrumen Penelitian 
a. UjivValiditas Instrumen 

“Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau 

valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan 

valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu 

mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 

tersebut”.
1
 

Berdasarkan uji instrumen dengan 30 responden di 

luar sampel makakdiperoleh hasilbvaliditas sebagai 

berikut: 

 

  

                                                             
1
Imam Ghazali, Aplikasi Analisis Multivariete dengan Program IBM 

SPSS 19 (Semarang: Badan Penerbit Diponegoro, 2011), 52. 
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Tabelj4.9 

Hasil UjifValiditas 

 

Variabelt Itemo 

CorrectedyItem-total 

Correlationo(r hitung) 

 

Ri 

Tabelr 
Keterangan 

Word Of 

Mouth  

(X1) 

X1.1 0,697 0,361 Valida 

X1.2 0,677 0,361 Validb 

X1.3 0,582 0,361 Validc 

X1.4 0,721 0,361 Validd 

X1.5 0,697 0,361 Valide 

X1.6 0,488 0,361 Validf 

Harga 

(X2) 

X2.1 0,679 0,361 Validg 

X2.2 0,634 0,361 Validh 

X2.3 0,402 0,361 Validi 

X2.4 0,501 0,361 Validj 

Gaya Hidup 

(X3) 

X3.1 0,639 0,361 Validk 

X3.2 0,836 0,361 Validl 

X3.3 0,646 0,361 Validn 

X3.4 0,784 0,361 Valido 

X3.5 0,608 0,361 Validp 

X3.6 0,893 0,361 Validq 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Y.1 0,429 0,361 Validr 

Y.2 0,486 0,361 Valids 

Y.3 0,593 0,361 Validt 
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Y.4 0,404 0,361 Validu 

Y.5 0,608 0,361 Validv 

Y.6 0,648 0,361 Validx 

Sumber data: Data Primer yang diolah, 2020 

Berdasarkanytabel tersebut dapatjdiketahui 

bahwammasing-masing itemkmemiliki r hitung lebihbbesar 

daripada r tabel (0,361) dan bernilaippositif. 

Denganddemikian pertanyaanntersebut dinyatakani validk.l 

 

b. UjiwReliabilitas 

Ujip reabilitas digunakaniiuntuk menetapkan apakah 

instrumenn yang dalam hal inikkuesioner dapatddigunakan 

lebih dari satu kali, palinggtidak oleh respondenyyang 

samaoakan menghasilkanmdata yangkkonsisten.
2
 Suatu 

instrumen dapat dikatakan reliabelaapabila Cronbach’s 

Alpha > 0,60. Berdasarkan uji instrumenddengan 30 

responden di luar sampel maka diperoleh hasil sebagai 

berikut: 

 

Tabelk4.10 

HasilPUji Reliabilitas 

Variabel 
Reliability 

Cofficients 
Alpha Keterangan 

Word Of Mouth (X1) 6 Item 0,854 Reliabels 

Price (X2) 4 Item 0,754 Reliabele 

Life Style (X3) 6 Item 0,901 Reliabelr 

Keputusan Pembelian 

(Y) 
6 Item 

0,770 Reliabelt 

Sumberwdata: DatauPrimer yangfdiolah, 2020 

Darittabel tersebut diketahuibbahwa masing-

masingmvariabel memilikicCronbach’s Alpha > 0,60 (α > 

                                                             
2
Yaya Suryana, Metode Penelitian Manajemen Pendidikan (Bandung: 

Pustaka Setia, 2015) 235. 
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0,60), yanghartinya bahwal semuacvariabel 

X1,tX2,tX3,tdan Y dapatpdikatakan reliabelg. 

 

5. Hasil Uji Prasyarat 
a. UjimMultikolinieritas 

Uji multikolinieritas digunakan untuk menguji 

apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antara 

variabel independen. Penelitian ini menggunakan cara 

dengan melihat nilai toleransi > 0,1 atauunilai VIF < 10 

makaktidak terjadimmultikolinearitas.
3
 Nilai VIF 

darippenelitian iniiadalah sebagaioberikut: 

 

Tabel 4.11 

Hasil Uji Multikolinieritas 

 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 

(Constant)   
Word Of Mouth (X1) ,481 2,079 

Price (X2) ,599 1,669 

Life Style (X3) ,356 2,807 

 Sumber:yData Primerpyang Diolah,g2020. 

 

Berdasarkanttabel tersebut dapatddiketahui nilai 

toleransi masing-masingsvariabel > 0,1 yaitu variabel word 

of mouth sebesar 0,481, variabel price sebesar 0,599 dan 

variabel life style sebesar 0,356. Sedangkan nilai VIF 

setiap varibael < 10 yaitu variabel word of mouth sebesar 

2,079, variabel price sebesar 1,669 dan variabel life style 

sebesar 2,807. Maka dapat disimpulkan bahwa tidak dapat 

terdapat multikolinieritas antar variabel independen dalam 

penelitian ini. 

 

b. Uji Heterokedatisitas 

Uji heterokedatisitas digunakanfuntuk mengetahui 

ada atau tidaknyarketidaksamaan varianddari residualssatu 

keppengamat yangglain. Pengujian ini dapatddilakukan 

dengannmengamati grafik scatterplotpdengan pola titik-

                                                             
3
 Imam Gozali, Aplikasi Ananlisis Multivariete dengan Program IBM 

SPSS 19, 105-106. 
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titikkyang menyebarhdi atas dan di bawah angka 0 pada 

sumbu Y.
4
 Berikut ini hasil dari uji heterokedatisitas: 

 

 

  

                                                             
4
 Imam Gozali, Aplikasi Analisis Multivariete dengan Program IBM 

SPSS 19, 139. 
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Gambar l4.1 

Uji Haterokedatisitas 

 
 

Sumber:dData Primerhyang Diolah,s2020  

Berdasarkanggrafik scatterploth tersebut 

dapatldilihat bahwa titik-titikgmenyebar diseluruh gambar 

dan titik-titikqmenyebar dioatas dan dirbawah angka 0 

padassumbu Y. Maka dapat disimpulkan bahwa 

tidaklterjadi masalah heterokedatisitas.  

 

c. UjiaNormalitas 

Ujibnormalitas bertujuanyuntuk mengujiwapakah 

dalamo modelhregresi, variabelapengganggu atau 

residualmmemiliki distribusimnormal. Apabila nilai 

signifikansi lebih besar dari taraf signifikansi > 0,05 maka 

nilai residual berdistribusi normal.
5
 

Berikut ini hasil uji normalitas menggunakan 

metode Kolmogrrov-Smirnov. 

 

 

  

                                                             
5
 MuhammadrAlikGunawan, StatistikgPenelitian BidangdPendidikan , 

Psikologikdan Sosialk(Yogyakarta: ParamafPublishing, 2015), 72-73 
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Tabel 4.12 

Hasil Uji Normalitas dengan Teknik Kolmogrrov-Smirnov 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 
Residual 

N 97 

Normal Parameters
a,b

 
Mean .0000000 

Std. Deviation 1.26579691 

Most Extreme Differences 

Absolute .070 

Positive .070 

Negative -.066 

Kolmogorov-Smirnov Z .685 

Asymp. Sig. (2-tailed) .737 

Sumber:hData Primer yangkDiolah, 2020 

Berdasarkanltabel tersebut dapatgdiketahui 

bahwalnilai signifikansi 0,105 > 0,05 maka 

dapatfdisimpulkan data terdistribusi normal. 

Uji normalitas juga dapatddilihat pada 

grafiksNormal ProbabilitykPlot, dimana dta yang 

menyebar disekitar garis garis diagonalgdan 

mengikutiwarah diagonal yang berarti pola tersebut 

berdistribusi normal.
6
 

Hasil uji normalitas menggunakan grafik Probability 

Plot yaitu sebagai berikut: 
 

  

                                                             
6
 Imam Gozali, Aplikasi Analisis Multivariete dengan Program IBM 

SPSS 19, 163. 
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Gambary4.2 

GrafikqNormal P.PwPlot 

 
Sumber:tData Primer yangiDiolah, 2020. 

GrafikMNormal P-P Plot tersebutpmenyatakan 

bahwafdata menyebargdisekitar garisddiagonal dan 

mengikutittarah garis diagonal,pmaka data 

tersebutbberdistribusi normal. 

 

6. Hasil UjirHipotesis 
a. AnalisistRegresi Linier Bergandan  

Analisisrregresi linierrberganda bertujuan untukk 

menguji dan mengetahui seberapaabesar pengaruh wordpof 

jmouth, price danf life style terhadaphvariabel dependent 

yaitu keputusank pembeliany produk kopi di Sidji Coffee 

Space Kudus. 

Pengujian dalam penelitian menggunakan program 

SPSS 21, berikut ini hasilnya: 
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Tabele4.13 

Hasil AnalisiseRegresi LiniereBerganda 

Keterangani NilaioKoefisien Sig. 

Konstanta 7,931 0,000 

Word Of Mouth 0,183 0,026 

Price  0,298 0,002 

Life Style 0,331 0,000 

Sumber:uData Primertyang Diolah,f2020 

Berdasarkandhasil analisisirregresi 

linierybergandaepada tabely tersebut maka 

diperolehppersamaan regresi sebagaipberikut: 

Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e 

Y = 7,931 + 0,183 X1 + 0,298 X2 + 0,331 X3 + e 

Dimanau: 

Y = Variabel Dependenden (Keputusan Pembelian) 

α = Konstanta 

β = KoefisienrRegresi Variabelk 

X1 = VariabelgIndependen (Word Of Mouth) 

X2 = VariabelkIndependen (Price) 

X3 = VariabelyIndependen (Life Style) 

e = Variabel Pengganggu (Error) 

Berdasarkan persamaan regresi linier berganda 

tersebut maka dapat dijelaskan beberapa hal sebagai 

berikut: 

1) Konstanta nilai a sebesar 7,931, berarti tanpapada 

pengaruhldari ketiga variabel independen faktor lain, 

maka variabel Keputusan Pembelian (Y) mempunyai 

nilai sebesar konstanta tersebut yaitu sebesar 79,31%. 

2) Koefisiene WordjOfdMouthosebesar 0,183 

menyatakangbahwa setiap terjadi kenaikan word of 

mouth sebesar 100% maka akan meningkat juga 

tingkat keputusan pembelian sebesar 18,3% jika 

variabel independen lain dianggap konstan. 

3) Koefisieny Price sebesar 0,298 menyatakanhbahwa 

setiapi terjadihkenaikan price sebesard100% 

makaeakan meningkat juga tingkat keputusan 

pembelian sebesar 29,8% jika variabel independen 

lain dianggap konstan. 

4) Koefisienu Life Style sebesar 0,331 

menyatakandbahwa setiap terjadi kenaikan life style 

sebesar 100% maka akan meningkat juga tingkat 
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keputusantpembelian sebesar 33,1% jikayvariabel 

independenklain dianggapfkonstan. 

 

b. KoefisienkDeterminasi (R
2
) 

Koefisienpdeterminasi (R
2
) digunakan untuk 

mengukur seberapaojauh kemampuanhmodel 

dalamfmenerangkan variasi variabelddependen.
7
 Hasil dari 

analisis determinasi dapat dilihat pada output Model 

Summary. Berikut ini adalah hasil perhitungannya: 

 

Tabel 4.14 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 
Model Summary

b
 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .774
a
 .600 .587 1.286 

Sumber: Data Prmer yang Diolah, 2020 

 

Berdasarkanphasil pengujian tersebut, 

diperolehynilai KoefisiendDeterminasi (R
2
) yang 

dinotasikanhdalam angkapR Square 0,600, artinya 60% 

perubahan keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh 

word of mouth, price, dan life style. Sisanya 40% 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini. 

 

c. Uji Koefisien Regresi Secara Simultan (UjipF) 

Ujikkoefisien regresissecara simultann(uji F) 

digunkan untukkmengetahui apakahmvariabel word of 

mouth (X1), price (X2), dan life style (X3) 

secarabbersama-sama berpengaruhjterhadap keputusan 

pembelian (Y). Besarnyappengaruh variabel word of 

mouth, price, dan life style secaraksimultan 

terhadaphkeputusan pembelianv ditunjukkan pada tabel 

Anova. Berikut ini hasil pengujiannya: 

 

  

                                                             
7
 Imam Gozali, Aplikasi Analisis Multivariete dengan Program IBM 

SPSS 19, 97-98. 



66 
 

Tabel 4.15 

Hasil Uji Koefisien Regresi Secara Simultan (Uji F) 

 
ANOVA

a
 

Model Sum of 
Squares 

Df Mean 
Square 

F Sig. 

1 

Regression 230.432 3 76.811 46.441 .000
b
 

Residual 153.815 93 1.654   

Total 384.247 96    

Sumber: Data Primer yang Diolah, 2020. 
 

 

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel 

independen (X) berpengaruhfsecara signifikantterhadap 

variabel dependen (Y). Tabelddistribusi F di caridderajat 

padasderajat (df) = n-k-1. (n) adalahjjumlah sampelgdan k 

adalah jumlahdvariabel independennsehingga F 

tabelddiperoleh (df) = 97-3-1 dengan signifikan 5% adalah 

2,70. Karenannilai F hitunggbernilai positif, makakkaidah 

dalam pengambilankkeputusan adalahddikatakan 

berpengaruhjjika nilai F hitung > dari F tabel.  

Berdasarkan tabel tersebut “maka dapat diketahui 

bahwa nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel yaitu 46,441>2,70 

dan nilai signifikansi 0,000 yang nilainya lebih kecil 

dibandingkan dengan tingkat signifikansi yang telah 

ditetapkan yaitu 0,000 < 0,05 yang berarti terdapat 

pengaruh yang signifikan. Hal ini berarti bahwa pengaruh 

word of mouth, price, dan life style terhadap keputusan 

pembelian signifikan.” Oleh karena itu terdapat pengaruh 

positif word of mouth, price, dan life style terhadap 

keputusan pembelian produk Sidji Coffee Space Kudus. 

 

d. Uji KoefisieneRegresi SecarapParsial (Uji t) 

Uji koefisien regresihsecara parisial (uji t) 

digunakan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh 

variabel independen (word of mouth, price, dan life style) 

secarayindividual dalambmenerangkan variabelfdependen 

(keputusanrpembelian).  

“Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam 

model regresi variabel independen (X) secara parsial 

(individual) berpengaruh terhadap variabel dependen (Y). 
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Tabel distribusi t dicari derajat pada derajat kebebasan (df) 

= n-k-1, (n) adalah jumlah sampel dan k adalah jumlah 

variabel independen. Sehingga T tabel diperoleh (df) = 97-

3-1 dengan signifikan 5% adalah 1,985. apabila nilai thitung> 

nilai ttabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima, sebaliknnya 

apabila nilai thitung< nilai ttabel, maka Ho diterima dan Ha 

ditolak. Berikut penj elasan pengaruh setiap variabel 

independent (X) secara parsial terhadap variabel dependen 

(Y). Di bawah ini merupakan hasil pengujiannya: 

 

Tabel 4.16 

Hasil Uji Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji t) 

 

 

Berdasarkan tabel tersebut maka dapat diuraikan 

sebagai berikut: 

1) Pengaruh Word Of Mouth terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Sidji Coffee Space Kudus. 

“Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa 

nilai thitung sebesar 2,256. Jika dibandingkan dengan 

ttabel pada tingkat signifikansi 0,05 dengan df 93 

sebesar 1,985, maka  thitung lebih besar dari dari ttabel 

yaitu 2,256 > 1,985. Nilai probabilitas signifikansi 

sebasar 0,000 juga menunjukkan nilai yang lebih kecil 

dari nilai tingkat signifikansi yaitu 0,05 (0,000 < 

0,05). Hal ini berarti pengaruh word of mouth 

terhadap keputusan pembelian signifikan. Oleh karena 

itu, H1 yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh 

word of mouth terhadap keputusan pembelian produk 

Sidji Coffee Space Kudus diterima.” 

 

  

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 7.931 1.637  4.846 .000 

Word Of Mouth .183 .081 .213 2.256 .026 

Price .298 .094 .268 3.167 .002 

Life Style .331 .089 .409 3.723 .000 

Sumber: Data Primer yang Diolah 2020 
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2) Pengaruh Price terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Sidji Coffee Space Kudus. 

“Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa 

nilai thitung sebesar 3,167. Jika dibandingkan dengan 

ttabel pada tingkat signifikansi 0,05 dengan df 93 

sebesar 1,985, maka  thitunglebih besar dari dari ttabel 

yaitu 3,167 > 1,985. Nilai probabilitas signifikansi 

sebesar 0,000 juga menunjukkan nilai yang lebih kecil 

dari nilai signifikansi yaitu 0,05 (0,000 < 0,05). Hal 

ini berarti pengaruh price terhadap keputusan 

pembelian signifikan. Oleh karena itu, H2 yang 

menyatakan bahwa terdapat pengaruh price terhadap 

keputusan pembelian produk Sidji Coffee Space 

Kudus diterima.” 

 

3) Pengaruh Life Style terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Sidji Coffee Space Kudus. 

“Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa 

nilai thitung sebesar 3,723. Jika dibandingkan dengan 

ttabel pada tingkat signifikansi 0,05 dengan df 93 

sebesar 1,985, maka  thitung lebih besar dari dari ttabel 

yaitu 3,723 > 1,985. Nilai probabilitas signifikansi 

sebesar 0,000 juga menunjukkan nilai yang lebih kecil 

dari nilai signifikansi yaitu 0,05 (0,000 < 0,05). Hal 

ini berarti pengaruh life style terhadap keputusan 

pembelian signifikan. Oleh karena itu, H3 yang 

menyatakan bahwa terdapat pengaruh life style 

terhadap keputusan pembelian produk Sidji Coffee 

Space Kudus diterima.” 

 

B. Pembahasan  
Berdasarkan penjabaran mengenai deskripsi variabel 

penelitianc tentangspengaruh word of mouth, price, dan life style 

diperoleh keterangan bahwajketiga variabelhindependen 

tersebutfberpengaruh secaravsignifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Sidji Coffee Space Kudus baikcsecara 

simultancmaupun secaraxparsial. 

1. Pengaruh Word Of Mouth terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Sidji Coffee Space Kudus 
Hasil penelitian ini didukung oleh hipotesis pertama yaitu 

terdapatgpengaruh word of mouth terhadapdkeputusan 
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pembelianb produk Sidji Coffee Space Kudus. Hal ini dapat 

dilihat dari nilai thitung sebesar 2,256, berarti thitung lebih besar 

dari ttabel yakni 2,256 > 1,985. Selainhitu nilaijprobalitias 

signifikansimsebesar 0,000 lebihxkecil dari nilai 

tingkatysignifikansi yaitu 0,05 (0,000 < 0,05) yang berarti 

variabel word of mouth berpengaruhwsignifikan 

terhadappkeputusan pembelian. 

Word of mouth merupakancsalahksatu strategi 

pemasaran yangf efektif dilakukan karena dapat mengurangi 

biaya promosi. Dikatakan efektif karena dengan word of mouth 

dapat memengaruhi orang lain, pandangan, pikiran, serta 

keputusan pembelian. Word of mouth dapat menyebar luas, 

cepat, dan dapat dipercaya oleh para calon konsumen. Word of 

mouth juga merupakan komunikasikdari mulutllkemmulut 

bagaimana pendapat positifkmengenai produkmyang bertujuan 

untuk menginformasikan kepada konsumen lain agar tertarik 

mencoba produk yang sedang tren dibicarakan. 

Word of mouth (WOM) dalam ajaran Islam berarti 

amanat atau pesan yang wajib hukumnya untuk disampaikan 

kepada orang lain dengan baik dan benar, hal ini dijelaskan 

dalam al-Qur‟an surat an-Nisa ayat 58 yang berbunyi: 

نهتِ اِلٰهى اَهْلِهَا ۙ وَاِذَا َ يََْمُركُُمْ اَنْ تُ ؤَدُّوا الَْْمه  اِنَّ اللّهّ
َ نعِِمَّا  حَكَمْتُمْ بَ يَْْ النَّاسِ اَنْ تََْكُمُوْا بِِلْعَدْلِ ۗ اِنَّ اللّهّ

راا   ۗيعَِظُكُمْ بِهِ  ْ ْ ِِ عاا  بَ ْ ْ ََِ َ كَانَ  ﴾۸۵ اِنَّ اللّهّ  
 

Artinya: “Sesungguhnya Allah menyuruh kalian menyampaikan 

amanat kepada yang berhak menerimanya, dan 

(menyuruh kalian) apabila menetapkan hukum di 

antara manusia supaya kalian menetapkan dengan 

adil. Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang 

sebaik-baiknya kepada kalian. Sesungguhnya Allah 

adalah Maha Mendengar lagi Maha Melihat.” (QS. 

an-Nisa: 58).
8
 

 

  

                                                             
8
 QS. an-Nisa: 58. 
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Pada ayat tersebut dijelaskan tentang anjuran agar 

menyampaikan amanat yang telah dipercayakan dari seseorang 

(kepada yang berhak menerimanya). Penyampaian komunikasi 

yang berupa perkataan dari mulut ke mulut (WOM) dapat 

menjadi media promosi yang sangat efektif, karena informasi 

yang diperoleh tersebut disampaikan kepada konsumen lainnya 

sehingga menjadi pesan berantai yang diterima oleh banyak 

orang. “WOM mempunyai hubungan dengan keputusan 

pembelian. Dalam hal ini ketika individu yang sudah kita kenal 

menceritakan tentang hal-hal positif terhadap suatu produk, 

maka semakin besar keinginan konsumen untuk membeli 

produk tersebut.” 

Selain memberikan keuntungan bagi produsen/usaha, 

sebagai konsumen juga akan merasakan hal yang sama selama 

konsumen melakukan pembelian minuman kopi pada Sidji 

Coffee Space Kudus. Jika salah seorang konsumen telah 

melakukan pembelian produk dan ia merasa puas setelah 

membelinya dikarenakan enak, kemudian ia melakukan 

pembelian ulang disertai dengan memberikan informasi kepada 

teman-temannya tentang cita rasa produk tersebut. Setelah 

menerima informasi, mereka pasti penasaran dan ingin juga 

melakukan pembelian produk kopi tersebut. Hal ini yang 

disebut word of mouth yang positif dan efektif. 

Kemauanpkonsumen dalamjmembicarakan hal yang 

positif mengenai produk kedai kopi Sidji Coffee Space ini, 

karena mereka sudah membeli dan merasa puas atas layanan 

dan kualitas produk. Dengan begitu mereka mempunyai hak 

untuk membicarakan dan merekomendasikan kepada teman-

teman pecinta kopi. Dimana seseorang yang sudah menyukai 

kopi pasti ingin merasakan berbagai produk kopi dari kedai 

manapun. Seperti halnya konsumen Sidji Coffee Space yang 

merasa puas akan memberi doronganlkepada mereka untuk 

melakukanppembelian produks di kedai kopi tersebut dengan 

tujuan berharap agar mereka membeli dan mencobanya sendiri. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang 

sebelumnya yang dilakukan oleh Yuda Oktavia, yang 

memperoleh hasil bahwa Variabel Word Of 

Mouthwberpengaruh signifikangterhadap 

keputusanhhpembelian. 
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2. PengaruhDPrice terhadapVKeputusanMPembelian 

Produk Sidji Coffee Space Kudus 
Hasil penelitian ini didukung oleh hipotesis pertama yaitu 

terdapat pengaruh price terhadap keputusan pembelian produk 

Sidji Coffee Space Kudus. Hal ini dapat dilihat dari nilai thitung 

sebesar 3,167, berarti thitung lebih besar dari ttabel yakni 3,167 > 

1,985. Selainpituynilai probalitias signifikansifsebesar 0,000 

lebihdkecilhdari nilai tingkat signifikansijyaitu 0,05 (0,000 < 

0,05) yang berarti variabel price berpengaruhdsignifikan 

terhadapskeputusanspembelian. 

Hargafadalah sejumlahauang yang ditukarkan atasasuatu 

produk atau jasa. Harga memiliki manfaat besar terhadap 

tingkat kepuasan konsumen karena dengan adanya harga yang 

terjangkau maka konsumen akan merasa puas, sedangkan 

dengan adanya penetapan harga yang tidak sesuai akan 

berpengaruh juga terhadap kepuasan konsumen. Dengangkata 

laindharga akansberpengaruh terhadap minat beliekonsumen, 

penerimaan penjualan,gdan tingkatskeuntungan perusahaan.b 

Harga merupakan “sejumlah uang yang dibutuhkan untuk 

mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta 

pelayanannya. Harga atau suatu barang atau jasa tidak saja 

sejumlah nilai yang tertera di daftar harga atau lebelnya, tetapi 

juga fasilitas atau pelayanan lain yang diberikan pihak penjual 

kepada pembeli barang tersebut” 

“Penentuan harga dilakukan dengan cara yang tidak baik 

memaksa penjual menerima harga yang tidak mereka ridhai, 

maka tindakan ini tidak dibenarkan oleh agama. Namun, jika 

penentuan harga memberikan keadilan bagi seluruh masyarakat 

seperti menetapkan undang-undang untuk menjual di atas harga 

resmi, maka hal ini diperbolehkan dan wajib diterapkan”. 

Rasulullahrbersabda: 

 لا يبَِيعُ بَ عْضُكُمْ عَلّى بَ يْعِ أَخِيهِ 
 

Artinya:oSesungguhnya RasulullahTSAW bersabda, 

“Janganlah sebagian kamu menjual diatas 

penjualan saudaramu.”. (H.R.XBukhori) 

 

Dalam hadits tersebut menyatakan bahwa Nabi 

SAWwmenyuruh kita untuk tidakbbersaing dalam 

menentukanhharga, tetapi boleh bersaing dalammsegi kualitas 
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produk, pelayanan,kdan menjadinnilai tambah bagirperusahaan. 

Dalamgmelakukan kegiatan jualhbeli, hargafharus 

disesuaikanfdengan nilaigsuatu barang tersebut. Hal tersebut, 

pasti dapat menguntungkanppengusaha karena 

kepercayaankkonsumen dapat diraih.  

Dalam melaksanakan suatu bisnis usaha kedai kopi 

pasti terdapat pesaing yang berlomba-lomba untuk meramaikan 

dan mengundang para konsumen datang membeli. Target 

konsumen disini yaitu dari anak muda sampai dewasa. 

Konsumen dari berbagai penjuru pasti ingin mendapatkan 

produk yang diminati dengan harga yang terjangkau dan sesuai 

di kantong saku. Dengan kata lain menu harga yang ditentukan 

pada kedai kopi Sidji Coffee Space ini juga dapat dijangkau 

oleh semua kalangan yaitu kalangan mengenah sampe kalangan 

keatas. Tidak hanya cita rasa yang dipertahankan tetapi harga 

produknya juga sangat terjangkau. Selain itu dengan harga yang 

terjangkau suasana di kedai kopi ini juga sangat memberi rasa 

nyaman kepada konsumen untuk menikmatinya karena ada 

berbagai tempat pilihan yang membuat mata terpana dan siap 

mengeluarkan handphone dari saku untuk berpose memenuhi 

setiap galeri dan disebarkan ke media sosial mereka. 

Harga merupakan faktor yang secara signifikan 

mempengaruhi keputuan pembelian. Maka hendaknya 

coffeeshop Sidji Coffee Space Kudus yang sudah ada harus 

tetap dijaga serta harga yan terjangkau dan akan lebih baiknya 

jika terus mengembangkan dan mempertahankan harga yang 

terjangkau sehingga sehingga mampu menciptakan yang lebih 

baik lagi. Dengan cara membangun hubungan komunikasi 

dengan konsumen melalui mendengarkan saran dan masukan 

dari konsumen sehingga konsumen akan merasa diperhatikan 

dan akan menjadi pilihan pertama dengan harga yang 

terjangkau akan menjaga dan mendorong citra perusahaan.  

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang 

sebelumnya yang dilakukan oleh Priskyla Wenda Rumondor 

dkk, yang memperoleh hasil bahwa Variabel Price berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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3. Pengaruh Life Style terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Sidji Coffee Space Kudus 
Hasil penelitian ini didukung oleh hipotesis pertama yaitu 

terdapat pengaruh life style terhadap keputusan pembelian 

produk Sidji Coffee Space Kudus. Hal ini dapat dilihat dari nilai 

thitung sebesar 3,723, berarti thitung lebih besar dari ttabel yakni 

3,723 > 1,985. “Selain itu nilai probalitias signifikansi sebesar 

0,000 lebih kecil dari nilai tingkat signifikansi yaitu 0,05 (0,000 

< 0,05) yang berarti variabel life style berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian.” 

Gaya hidup diartikan “sebagai cara hidup yang 

diidentifikasikan oleh bagaimana seseorang menghabiskan 

waktu mereka (aktivitas), apa yang mereka anggap penting 

dalam lingkungannya, dan apa yang mereka pikirkan tentang 

diri mereka sendiri dan juga dunia sekitarnya (opini). Gaya 

hidup hanyalah salah satu cara untuk mengelompokkan 

konsumen. Gaya hidup pada prinsipnya adalah bagaimana 

seseorang menghabiskan waktu dan uangnya. Gaya hidup dapat 

mempengaruhi perilaku seseorang dan akhirnya menentukan 

pilihan-pilihan konsumsi seseorang”. 

Gaya hidup memiliki peranan penting dalammkeputusan 

pembeliannkonsumen. Konsumen akanytermotivasi untuk 

membeli suatu produk karena mempertahankan atau 

mengejarygaya hidup tertentu. Gaya hidup mencerminkan pola 

konsumsi yang menggambarkan pilihan seseorang bagaimana ia 

menggunakan waktu dan uang. 

Gaya hidup menceritakan tentang bagaimana seseorang 

hidup mulai dari bangun pagi hari hingga tidur pada malam 

hari. Pakaian yang dikenakan, kegiatan yang akan dilakukan 

dan sebagainya. Gaya hidup suatu masyarakat akan berbeda 

dengan masyarakat lainnya,bahkan dari masa ke masa gaya 

hidup suatu individu dan kelompok masyarakat. Gaya hidup 

mencakup sesuatu yang lebih dari sekedar kelas sosial atau 

kepribadian seseorang. Gaya hidup menampilkan pola perilaku 

seseorang dan interaksinya di dunia. Dapat dikatakan bahwa 

gaya hidup dapat mencerminkan seseorang bertindak di 

lingkungannya. Sebagian besar konsumen melakukan 

pembelian atas dasar pertimbangan gaya hidup.  

Gaya hidup yang dimiliki kedai kopi ini tergolong cukup 

mewah dalam mendorong perilaku pelanggan. “Hal ini 

mengidentifikasikan bahwa gaya hidup dari konsumen dalam 



74 
 

melakukan keputusan pembelian produk Sidji Coffee Space 

yang dimediasi oleh sikap konsumen meningkat karena gaya 

hidup konsumen yang selalu ingin mengikuti tren di 

CoffeeShop lebih terdorong dengan sikap yang dimiliki, 

sehingga konsumen berusaha memenuhinya dengan melakukan 

keputusan pembelian produk di Sidji Coffee yang diinginkan. 

Seorang konsumen pasti mengikuti sesuatu yang sedang tren. 

Seperti halnya tren mengunjungi di kedai kopi yang sedang 

booming, membuat masyarakat tidak lagi ingin merasakan 

nikmatnya kopi melainkan lebih mengikuti arus tren yang 

berjaya di masa kini.”   

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang 

sebelumnya yang dilakukan oleh Suci Dwi Pangestu dan Sri 

Suryoko, yang memperoleh hasil bahwa Variabel (Lifestyle) 

berpengaruhlsignifikan terhadaplkeputusan 

pembelianfkonsumen. 

 


