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MOTTO 

 

LIFE IS NOT ABOUT FINDING YOURSELF. 

LIFE IS ABOUT CREATING YOURSELF… 
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ABSTRAK 

Nurohman.Pengaruh Gaya Hidup Brand Minded terhadap Keputusan 

Membeli Smartphone Samsung pada Mahasiswa Manajemen Dakwah UIN Sunan 

Kalijaga Yogyakarta. Skripsi Yogyakarta: Fakultas Dakwah dan Komunikasi UIN 

Sunan Kalijaga, 2015. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh positif dan signifikan 

dari pengaruh gaya hidup brand minded (X) terhadap keputusan membeli (Y) 

smartphone Samsung pada mahasiswa Manajemen Dakwah UIN Sunan Kalijaga 

Yogyakarta. 

Teori yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan teori dari James 

F. Engel dkk. untuk Gaya Hidup (X) dengan Alat ukurnya Activity, Interest, 

Opinion dan Philip Kotler untuk Keputusan Pembelian (Y) dengan dimensinya 

Pengenalan masalah, Pencarian informasi, Evaluasi alternatif, Keputusan 

pembelian, Perilaku pasca pembelian 

Dalam Penelitian ini, Peneliti menggunakan metode penelitian kuantitatif. 

Teknik yang digunakan dalam pengambilan sampel yaitu Probability sampling 

dengan teknik Simple Random Sampling, dimana dalam pengambilan sampel 

dilakukan secara acak. Untuk mengumpulkan data menggunakan kuesioner, 

wawancara, dan dokumentasi. Teknik keabsahan data menggunakan uji validitas 

dan reliabilitas. Pengujian statistik dengan analisis uji asumsi (normalitas dan 

linieritas), analisis regresi linier sederhana dan uji hipotesis (uji t dan uji adjust 

R
2
). 

Hasil penelitian yang diolah dengan program SPSS Versi 21.0 for windows 

dari pengaruh variabel gaya hidup brand minded (X) terhadap variabel keputusan 

pembelian (Y) menunjukkan bahwa hasil penelitian uji hipotesis dengan 

menggunakan uji regresi linier sederhana ditemukan hasil 0,462 dan uji t 

ditemukan hasil bahwasannya sign. hitung (0,000 < 0,05). Sedangkan hasil uji 

kofisien determinasi nilai Adjusted R Square sebesar 0,425 artinya 42,5% 

keputusan untuk melakukan pembelian smartphone Samsung pada Mahasiswa 

Manajemen Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta dipengaruhi oleh variabel ( 

X ) yaitu gaya hidup brand minded, sedangkan sisanya sebesar 57,5% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model ini seperti faktor kelompok 

referensi, faktor keluarga, dan faktor sosial. 

Keyword : Gaya Hidup Brand Minded, Keputusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Penegasan Judul 

Untuk menghindari kesalahpahaman dalam memahami Skripsi 

yang berjudul “Pengaruh Gaya Hidup Brand Minded terhadap Keputusan 

Membeli Smartphone Samsung pada Mahasiswa Manajemen Dakwah 

Fakultas Dakwah dan Komunikasi UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta” maka 

peneliti perlu memberikan batasan dalam menegaskan istilah-istilah yang 

terdapat dalam judul sebagai berikut : 

1. Pengaruh 

Istilah pengaruh menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah 

daya yang ada atau timbul dari sesuatu (orang, benda) yang ikut 

membentuk watak, kepercayaan, atau perbuatan seseorang.
1
 

Sedangkan dalam ilmu statistik, pengaruh adalah hubungan antara dua 

variabel.
2
 Adapun pengertian pengaruh dalam penelitian ini adalah 

hubungan sebab akibat antara variabel gaya hidup brand minded serta 

keputusan membeli smartphone Samsung pada  mahasiswa 

Manajemen  Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta. 

Jadi yang dimaksud dengan brand minded disini adalah pola 

pikir mahasiswa yang berorientasi pada produk dengan merek 

                                                           
1
 Tim Penyusun Kamus Pusat Pembinaan dan Pengembangan Bahasa,  Kamus Besar 

Bahasa Indonesia Cet.ke-2, (Jakarta: Balai Pustaka,1989),  hlm. 664. 

2
 Anas Sudijono, Pengantar Statistik Pendidikan, (Jakarta: Raja Grafindo 2000), hlm. 20. 
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eksklusif dan terkenal, dalam penelitian ini berupa produk smartphone 

Samsung. 

2. Gaya Hidup Brand Minded 

Gaya hidup brand minded merupakan gaya hidup yang dimiliki 

individu dimana individu tersebut dalam menghabiskan uang dan 

waktunya yang cenderung berorientasi pada penggunaan produk yang 

memiliki merek terkenal dan eksklusif.
3
 

Jadi yang dimaksudkan gaya hidup brand minded dalam 

penelitian ini adalah pola konsumsi dan pola pikir mahasiswa 

Manajemen Dakwah UIN Sunan Kalijaga dalam menghabiskan uang 

dan waktunya untuk memilih dan menggunakan produk smartphone 

Samsung. 

3. Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler, keputusan pembelian merupakan tahap dalam 

proses pengambilan keputusan, yaitu ketika konsumen benar-benar 

membeli produk. Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan 

individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang yang ditawarkan oleh produsen.
4
 

                                                           
3
 Rifki Anugrah, Pengaruh Sikap terhadap Produk dan Gaya Hidup Brand Minded 

terhadap Keputusan Membeli Smartphone Blackberry pada Siswa SMA Al-Azhar Bumi Serpong 

Damai, skripsi,(tidak diterbitkan), (Jakarta: Fakultas Psikologi, UIN Syarif Hidayatulloh, 2011), 

hlm. 15. 

 
4
 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, Jilid 1, (Jakarta: 

Prehalindo, 2001), hlm. 165.  
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Keputusan pembelian menurut Schiffman dan Kanuk adalah 

suatu keputusan seseorang dimana dia memilih salah satu dari 

beberapa alternatif pilihan yang ada.Dengan adanya berbagai pilihan 

yang ditawarkan konsumen dapat mengambil keputusan yang terbaik 

dari yang ditawarkan.
5
 

Jadi yang dimaksud keputusan pembelian dalam penelitian ini 

adalah perilaku mahasiswa Manajemen Dakwah UIN Sunan Kalijaga 

yang terjadi saat melihat merek smartphone dari produk Samsung 

kemudian dia tertarik untuk membeli produk tersebut. 

4. Smartphone 

Smartphone adalah telepon genggam yang mempunyai 

kemampuan dengan pengunaan dan fungsi yang menyerupai komputer. 

Belum ada standar pabrik yang menentukan arti ponsel cerdas.
6
 

5. Samsung 

Menurut pendiri Samsung Group, arti dari kata hanja bahasa 

Korea Samsung adalah "tiga bintang"."Tiga" menggambarkan hal yang 

"besar, banyak, dan berkuasa", dan "bintang" berarti keabadian.
7
 

Berdasarkan penjelasan di atas yang dimaksud dalam skripsi ini 

“pengaruh gaya hidup brand minded terhadap keputusan membeli 

smartphone Samsung pada mahasiswa Manajemen Dakwah UIN 

                                                           
5
 Schiffman Leon dan Kanuk Leslie Lazar, Perilaku Konsumen Edisi 7, terj. Zoelkifli 

Kasip, (Jakarta: PT Indeks, 2008), hlm. 485. 

6
http://id.wikipedia.org/wiki/Ponsel_cerdas diakses  pada 22 april 2015 pukul 13.44 WIB 

 
7
https://id.wikipedia.org/wiki/Samsung diakses pada 26 oktober 2015 pukul 10.15 WIB 

http://id.wikipedia.org/wiki/Ponsel_cerdas
https://id.wikipedia.org/wiki/Samsung
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Sunan Kalijaga Yogyakarta” adalah apakah ada pengaruh positif dan 

signifikan yang ditimbulkan daripola konsumsi dan pola pikir 

mahasiswa Manajemen Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta 

dalam menghabiskan uang dan waktunya untuk memilih dan membeli 

produk smartphone merek Samsung. 

 

B. LATAR BELAKANG MASALAH 

Perkembangan teknologi yang semakin pesat seiring dengan 

peningkatan aktifitas dan kebutuhan manusia menyebabkan persaingan 

yang semakin ketat dalam dunia bisnis terutama di sektor bisnis alat 

telekomunikasi.Persaingan mendorong setiap perusahaan untuk 

menciptakan keunggulan dalam bisnisnya. Semakin unik dan memiliki 

keunggulan yang kompetitif pada alat komunikasi sehingga 

mengakibatkan konsumen harus memilih alat komunikasi yang sesuai 

dengan kebutuhan dan mempermudah konsumen dalam berkomunikasi. 

Salah satu alat komunikasi yang berkembang pada zaman sekarang ini 

adalah smartphone. 

Kebutuhan akan alat komunikasi seperti handphone selalu 

mengalami peningkatan dari tahun ke tahun terutama untuk jenis 

smartphone dengan merek-merek tertentu. Hal ini dikarenakan oleh pola 

konsumsi para konsumen pada saat ini yang selalu menginginkan sebuah 

kemudahan dalam berkomunikasi yang mendukung kegiatan mereka 

sehari-hari baik dalam pekerjaan, belajar dan kegiatan lainnya. Oleh 
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karena itu, pilihan konsumen untuk menggunakan smartphone saat ini 

sangatlah tinggi seperti salah satunya kenaikan penjualan pada handphone 

atau smartphone Samsung. Untuk data penjualan smartphone Samsung 

pada tahun 2015 masih mendominasi pasar smartphone global walaupun 

dari tahun ke tahun terus mengalami penurunan tepatnya pada tahun 2013 

dengan total perolehan penjualan sebanyak 32.5% dari total 927.2 juta unit 

smartphone yang terjual di pasar global, kemudian pada tahun 2014 

dengan total perolehan penjualan sebanyak 28.0% dari total 1.166.9 milyar 

unit smartphone yang terjual di pasar global dan terakhir pada tahun 2015 

dengan total perolehan penjualan sebanyak 26.6% dari total 1.290.3 milyar 

unit smartphone yang terjual di pasar global.
8
 

Sedangkan rata-rata pengguna smartphone pada mahasiswa 

Manajemen Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta bahwa sebagian 

besar mahasiswa Manajemen Dakwah tahun 2015dari 239 mahasiswa 

yang menggunakan smartphone 82 diantaranya menggunakan smartphone 

dari produk Samsung atau sebanyak 34,31% disusul oleh smartfren pada 

angka 10,88% dan Nokia di angka 9,62%.
9
 

Seiring dengan semakin ketatnya pesaing dari produk smartphone 

lain nampaknya Samsung tidak kehilangan posisinya sebagai top ten 

smartphone vendor sejak tahun 2013 hingga sekarang pada tahun 2015. 

                                                           
8www.cnet.com diakses pada 23 april 2015 pukul 19.30 WIB 
 
9 Survey langsung pada 28 september – 3 oktober 2015 
 

http://www.cnet.com/
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Hal ini tidak terlepas dari berbagai kecanggihan-kecanggihan yang 

terdapat pada setiap smartphone yang ditawarkan oleh Samsung. 

Tingginya tingkat persaingan baik untuk produk yang serupa 

maupun produk yang berbeda, menyebabkan konsumen bertindak selektif 

dalam melakukan keputusan pembelian. Kondisi tersebut menuntut 

perusahaan untuk dapat mengikuti keinginan dan kebutuhan konsumen 

yang semakin kompleks. Untuk itu, perusahaan harus memahami perilaku 

konsumen dalam menentukan keputusan untuk melakukan pembelian 

suatu produk yang mereka ciptakan. 

Proses keputusan pembelian menurut Basu dan Hani terdiri dari 

urutan kejadian yang meliputi pengenalan masalah, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.
10

 

Keseluruhan proses tersebut biasanya dilakukan pada situasi dan produk 

tertentu, misalnya untuk produk keterlibatan tinggi seperti smartphone. 

Keputusan pembelian smartphone dibutuhkan keterlibatan tinggi meliputi 

produk atau jasa secara psikologis penting bagi seorang konsumen karena 

dapat memenuhi kebutuhan sosial atau pribadinya.
11

 

Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam 

pemerolehan, pengonsumsian, dan penghabisan produk atau jasa, termasuk 

                                                           
10

Basu Swastha dan Hani Handoko, Manajemen Pemasaran: Analisis Perilaku 

Konsumen, (Yogyakarta: BPFE, 2011), hlm. 106. 

 
11

Boyd. Walker. Larreche. , Manajemen Pemasaran: Suatu Pendekatan Strategis dengan 

Orientasi Global, Alih bahasa Imam Nurmawan, (Jakarta: Erlangga, 2000), hlm.122. 
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proses yang mendahului dan menyusul tindakan ini.
12

 Dalam pengertian 

lain perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, serta proses 

psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, 

ketika membeli, menggunakan menghabiskan produk dan jasa setelah 

melakukan hal-hal di atas atau kegiatan mengevaluasi.
13

 

Teori perilaku konsumen mempelajari bagaimana manusia memilih 

diantara berbagai pilihan yang di hadapinya dengan memanfaatkan 

sumberdaya yang dimilikinya. Teori konsumen yang dibangun 

berdasarkan syariah islam, memiliki perbedaan yang mendasar dengan 

teori konvensional. Perbedaan ini menyangkut nilai dasar yang menjadi 

fondasi teori, motif dan tujuan konsumsi. 

Adapun ayat Al-Qur‟an tentang jual beli terdapat dalamsurat An-

Nisa ayat 29 sebagai berikut:  

 

Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

                                                           
12

Engel, F. James, Dkk,Perilaku Konsumen, Jilid 1, ( Tangerang: Binapura Aksara, 1994), 

Hlm. 3. 

 
13

 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, 

Edisi KE-2 (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), hlm. 5. 
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perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan 

janganlah kamu membunuh dirimu.sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu.” 

Bersandar pada ayat ini, Imam Syafi‟i berpendapat bahwa jual beli 

tidak sah menurut syari‟at melainkan jika ada disertai dengan kata-kata 

yang menandakan persetujuan, sedangkan menurut Imam Malik, Abu 

Hanifah dan Imam Ahmad cukup dengan dilakukannya serah terima 

barang yang bersangkutan karena perbuatan yang demikian itu sudah dapat 

menunjukkan atau menandakan persetujuan dan suka sama suka.
14

 

Kegiatan masyarakat yang pada awalnya hanya melakukan 

kegiatan konsumsi sebagai alat pemenuhan kebutuhan saja, pada akhirnya 

perkembangan zaman menjadikan kegiatan konsumsi sebagai salah satu 

kegiatan yang melibatkan gaya hidup. Gaya hidup sebagai pendorong 

perilaku konsumen dalam keputusan pembeliannya. Gaya hidup adalah 

bagaimana orang menghabiskan waktu dan uangnya.
15

 

Gaya hidup didefinisikan sebagai pola dimana orang hidup dan 

menghabiskan waktu dan uang. Gaya hidup adalah motivasi konsumen 

dan pembelajaran sebelumnya, kelas sosial, demografi, dan variabel lain. 

Gaya hidup adalah konsepsi ringkasan yang mencerminkan nilai 

                                                           
14

 H. Salim Bahreisy, dkk, Terjemah Singkat Tafsir Ibnu Katsir,(Surabaya: PT Bina Ilmu, 

1990), hlm. 361-362. 

 
15

 Nugroho, Perilaku Konsumen: Perspektif Kontemporer pada Motif, Tujuan, dan 

Keinginan Konsumen (Jakarta: Kencana, 2003), hlm. 148. 
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konsumsi.
16

 Dari perspektif ekonomi, gaya hidup menunjukkan pada 

bagaimana seseorang mengalokasikan pendapatannya dan memilih produk 

maupun jasa dan berbagai pilihan lainnya ketika memilih alternatif dalam 

satu kategori jenis produk yang ada.
17

 Dalam perspektif pemasaran, 

tampak jelas bahwa konsumen yang memiliki gaya hidup yang sama akan 

mengelompok dengan sendirinya ke dalam satu kelompok berdasarkan apa 

yang mereka minati untuk menghabiskan waktu senggang, dan bagaimana 

mereka membelanjakan uangnya.
18

 

Kemudian untuk melengkapi informasi mengenai sampel 

penelitian, peneliti melakukan wawancara dengan beberapa mahasiswa 

Manajemen Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta pada tanggal 28 

September – 3 Oktober 2015. Adapun hasil wawancaranya sebagai 

berikut: 

1. Menurut Chindra Kiranti alasan menggunakan Samsung adalah 

memenuhi kebutuhan dan keinginan. Serta bermanfaat di masa 

sekarang untuk tanggap dalam informasi. 

2. Menurut Fitri Febrianti alasan menggunakan Samsung adalah lebih 

tertarik dengan produk tersebut dibandingkan yang lain. 

                                                           
16

Engel, F. James, Dkk, Perilaku Konsumen, Jilid 1, ( Tangerang: Binapura Aksara, 

1994), hlm. 383. 

 
17

 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen: implikasi pada strategi pemasaran, (Yogyakarta: 

Graha Ilmu, 2012), hlm. 73. 

 
18

 Ibid.,hlm. 73. 
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3. Menurut Rahmat Hidayat alasan menggunakan Samsung adalah karena 

saya suka dengan kualitasnya dan fiturnya dan karena kebutuhan. 

4. Menurut Ari Desri Waldi alasan menggunakan Samsung adalah lebih 

memudahkan dalam komunikasi dan mengetahui informasi terbaru. 

5. Menurut Prilita Utami alasan menggunakan Samsung adalah karena 

sudah nyaman menggunakan handphone tersebut. 

Dari uraian latar belakang diatas peneliti merasa tertarik untuk 

meneliti dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup Brand Minded terhadap 

Keputusan Membeli Smartphone Samsung pada Mahasiswa 

Manajemen Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta”. 

 

C. RUMUSAN MASALAH 

Apakah gaya hidup brand minded berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan mahasiswa Manajemen Dakwah UIN Sunan 

Kalijaga Yogyakarta dalam membeli produk Smartphone Samsung? 

 

D. TUJUAN DAN KEGUNAAN 

1. Tujuan 

Untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang positif dan 

signifikan darigaya hidupbrand minded terhadap keputusan 

mahasiswa Manajemen Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta 

untuk membeli produk smartphone Samsung. 
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2. Kegunaan 

a. Bagi perusahaan 

Penelitian ini dapat menjadi referensi bagi Samsung untuk 

mengetahui hubungan antara gaya hidup brand minded dengan 

perilaku serta keputusan konsumen dalam memilih suatu produk. 

b. Bagi Akademis 

Penelitian ini secara teoritis dan empiris dapat menjadi 

sumber informasi atau referensi untuk penelitian lain yang tertarik 

melakukan penelitian lebih lanjut terutama mengenai keputusan 

pembelian. 

 

E. TINJAUAN  PUSTAKA 

Berbagai studi telah dilakukan oleh para peneliti terdahulu, 

Penelitian ini dilakukan untuk menganalisa keputusan pembelian suatu 

produk. Berikut penelitian terdahulu yang dijadikan kajian pustaka: 

Diantara peneliti yang mengkaji tentang keputusan pembelian 

produk sebagai objek penelitian adalah penelitian yang dilakukan oleh 

Rian Surenda yang berjudul “Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan 

Pembelian Blackberry (Studi Kasus Pada Mahasiswa Keuangan Islam 

Dan Muamalah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta). Dengan hasil penelitian 

yang menunjukkan bahwa pertama, aktivitas konsumen tidak berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian Blackberry. Kedua, minat 

konsumen tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
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pembelian Blackberry. Ketiga, opini konsumen berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian Blackberry. Kesimpulan dari 

hasil penelitian ini, gaya hidup tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian Blackberry pada mahasiswa keuangan islam dan muamalah 

UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, karena yang berpengaruh hanya opininya 

saja.
19

 

Penelitian yang berjudul “Pengaruh Sikap Terhadap Produk Dan 

Gaya Hidup Brand Minded Terhadap Keputusan Membeli Smartphone 

Blackberry Pada Siswa SMA Al-Azhar Bumi Serpong Damai” dilakukan 

oleh Rifky Anugrah, dimana dalam penelitian ini ada pengaruh yang 

signifikan sikap terhadap produk dan gaya hidup brand minded terhadap 

keputusan membeli smartphone blackberry pada siswa SMA Al-Azhar 

Bumi Serpong Damai. Pada proporsi varians seluruhnya adalah sebesar 

10,3% yang artinya seluruh variabel independen yang diteliti berpengaruh 

sebesar 10,3% terhadap variabel dependen. Sedangkan sisanya sebesar 

89,7% dipengarui oleh variabel lain.
20

 

Penelitian yang dilakukan oleh Frendy Prasetya berjudul “Analisis 

Pengaruh Diferensiasi, Promosi, Dan Postioning Terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Pada Pelanggan Sepeda Motor Merek Honda Di 

                                                           
19

 Rian Surenda dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 

Blacberry (Studi Kasus Pada Mahasiswa Keuangan Islam dan Muamalah UIN Sunan Kalijaga 

Yogyakarta)”, skripsi tidak diterbitkan, (Yogyakarta: UIN Sunan Kalijaga, 2013). 

 
20

Rifki Anugrah, Pengaruh Sikap terhadap Produk dan Gaya Hidup Brand Minded 

terhadap Keputusan Membeli Smartphone Blackberry pada Siswa SMA Al-Azhar Bumi Serpong 

Damai, skripsi,(tidak diterbitkan), (Jakarta: Fakultas Psikologi, UIN Syarif Hidayatulloh, 2011). 
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Semarang)”, dalam penelitian tersebut analisis yang digunakan adalah 

kuantitatif dan kualitatif. Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa 

koefisien determinasi yang terlihat pada Adjust R Square sebesar 0,704 

berarti keputusan pembelian pengaruhnya dapat dijelaskan oleh ketiga 

variabel independen dalam penelitian ini yaitu diferensiasi produk, 

promosi, postioning sebesar 70,4% dan sisanya 29,6% dapat dijelaskan 

oleh varibel diluar model penelitian ini.
21

 

Adapun penelitian yang dilakukan oleh Vidya Hanesty Purbarani, 

yang berjudul “Analisis Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk, 

Diferensiasi Produk, Kualitas Layanan, Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Larissa Aesthetic Center 

Semarang)”, dimana pada penelitiannya menggunakan metode accidental 

sampling. Hasil penelitiannya menujukkan bahwa variabel persepsi harga, 

kualitas produk, diferensiasi produk, dan promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian baik secara parsial maupun 

simultan.
22

 

Penelitian yang dilakukan oleh Ian Antonius Ong dan Sugiono 

Sugiharto berjudul “Analisa Pengaruh Strategi Diferensiasi, Citra Merek, 

Kualitas Produk, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan 

                                                           
21

 Frendy Prasetya, Analisis Pengaruh Diferensiasi, Promosi, Dan Postioning Terhadap 

Keputusan Pembelian (Studi Pada Pelanggan Sepeda Motor Merek Honda Di Semarang), Skripsi 

tidak diterbitkan, (Semarang: Universitas Diponegoro Semarang, 2011), hlm. 86. 

22
 Vidya Hanesty Purbarani, “Analisis Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk, 

Diferensiasi Produk, Kualitas Layanan, Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian (Studi 

Pada Konsumen Larissa Aesthetic Center Semarang)”, Diponegoro Journal of Management, Vol. 

2:3, (Tahun 2013), hlm.8. 
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di Cincau Station Surabaya”. Penelitiannya membahas tentang 

keunggulan bersaing agar dapat bertahan dan memenangkan persaingan 

dalam bisnis.Dengan menerapkan strategi diferensiasi, citra merek, 

kualitas produk dan harga yang tepat sehingga dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian pelanggan. Penelitian ini menggunakan metode 

kausal komparatif yang bertujuan untuk mengukur kekuatan hubungan dua 

variabel atau lebih. Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa pengaruh 

parsial setiap variabel bebas terhadap keputusan pembelian pelanggan 

berpengaruh signifikan. Dalam pengujian koefisien determinasi 

menunjukkan angka sebesar 64,2%, hal ini menjelaskan bahwa perubahan 

setiap variabel bebas sangat mempengaruhi keputusan pembelian.
23

 

Berbeda dengan penelitian-penelitian diatas penyusun mengangkat 

judul “Pengaruh Gaya Hidup Brand Minded Terhadap Keputusan 

Membeli Smartphone Samsung Pada Mahasiswa Manajemen Dakwah 

UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta”. Berbeda dengan penelitian terdahulu, 

penelitian ini meneliti gaya hidup brand minded mahasiswa Manajemen 

Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta terhadap keputusannya 

menggunakan atau membeli smartphone merek Samsung. 

 

 

 

                                                           
23

 Ian Antonius Ong dan Sugiono Sugiharto, “Analisa Pengaruh Strategi Diferensiasi, 

Citra Merek, Kualitas Produk, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan di Cincau 

Station Surabaya”, Jurnal Manajemen Pemasaran, Vol 1:2 (Tahun 2013), hlm. 1. 
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F. KERANGKA TEORI 

1. Tinjauan Tentang Gaya Hidup Brand Minded 

a) Pengertian Gaya Hidup Brand Minded  

Gaya hidup didefinisikan sebagai pola dimana orang hidup 

dan menghabiskan waktu serta uang. Gaya hidup adalah fungsi 

motivasi konsumen dan pembelajaran sebelumnya, kelas sosial, 

demografi, dan variabel lain gaya hidup adalah konsepsi ringkasan 

yang mencerminkan nilai konsumen.
24

 

Konsumen mengembangkan seperangkat konsepsi yang 

menimbulkan ketidakcocokan atau inkonsistensi di dalam nilai dan 

gaya hidup mereka. Orang menggunakan konsepsi seperti gaya 

hidup untuk menganalisis peristiwa yang terjadi di sekitar diri 

mereka dan untuk menafsirkan, mengonseptualisasikan, serta 

meramalkan peristiwa. George Kelly mencatat bahwa sistem 

konsepsi seperti ini tidak hanya pribadi, tetapi juga terus-menerus 

berubah sebagai respons terhadap kebutuhan orang untuk 

mengonseptualisasikan petunjuk dari lingkungan yang berubah 

agar konsisten dengan nilai dan kepribadiannya sendiri. Nilai 

relatif kekal, gaya hidup berubah lebih cepat.
25

 

                                                           
24

 Engel, F. James, Dkk,Perilak u Konsumen, Jilid 1, ( Tangerang: Binapura Aksara, 

1994), hlm. 383. 

 
25

Ibid.,hlm. 385-386 
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Gaya hidup lebih menggambarkan perilaku seseorang, yaitu 

bagaimana ia hidup, menggunakan uangnya, dan memanfaatkan 

waktu yang dimilikinya.
26

 

Sedangkan pengertian brand minded adalah pola pikir 

seseorang terhadap objek-objek komersil yang cenderung 

berorientasi pada merek eksklusif atau terkenal.
27

 

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa gaya 

hidup brand minded merupakan gaya hidup individu yang 

berorientasi pada penggunaan produk-produk yang memiliki merek 

eksklusif.
28

 

b) Faktor faktor yang mempengaruhi Gaya Hidup 

Menurut pendapat Amstrong (dalam Nugraheni, 2003) gaya 

hidup seseorang dapat dilihat dari perilaku yang dilakukan oleh 

individu seperti kegiatan-kegiatan untuk mendapatkan atau 

mempergunakan barang-barang dan jasa, termasuk di dalamnya 

proses pengambilan keputusan pada penentuan kegiatan-kegiatan 

tersebut. 

Lebih lanjut Amstrong (dalam Nugraheni, 2003) 

menyatakan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi gaya hidup 

                                                           
26

Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, 

Edisi KE-2 (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), hlm. 45. 

 
27

Mcneal, J.C, Onbecoming a Consumer: the development of consumer behavior patterns 

in childhood. Butterworth – Heinemann (2007). 

 
28

Resti Athhardy Wijaya, Dkk,Hubungan antara Gaya Hidup Brand Minded dengan 

Intensi Membeli Produk Fashion Tiruan Bermerek Eksklusif pada Remaja Putri, Jurnal, (tidak 

diterbitkan), (Surabaya: Psikologi Kepribadian, Universitas 17 agustus 1945, 2014), hlm. 9. 
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seseorang ada 2 faktor yaitu faktor yang berasal dari dalam  diri 

individu (internal) dan faktor yang berasal dari luar (eksternal). 

Faktor internal yaitu sikap, pengalaman dan pengamatan, 

kepribadian, konsep diri, motif, dan persepsi (Nugraheni, 2003) 

dengan penjelasannya sebagai berikut: 

1. Sikap 

Sikap berarti suatu keadaan jiwa dan keadaan pikir yang 

dipersiapkan untuk memberikan tanggapan terhadap suatu 

objek yang diorganisasi melalui pengalaman dan 

mempengaruhi secara langsung pada perilaku.Keadaan jiwa 

tersebut sangat dipengaruhi oleh tradisi, kebiasaan, kebudayaan 

dan lingkungan sosialnya. 

2. Pengalaman dan Pengamatan 

Pengalaman dapat mempengaruhi pengamatan sosial dalam 

tingkah laku, pengalaman dapat diperoleh dari semua 

tindakannya dimasa lalu dan dapat dipelajari, melalui belajar 

orang akan dapat memperoleh pengalaman. Hasil dari 

pengalaman sosial akan dapat membentuk pandangan terhadap 

suatu objek. 

3. Kepribadian 

Kepribadian adalah konfigurasi karakteristik individu dan cara 

berperilaku yang menentukan perbedaan perilaku dari setiap 

individu. 
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4. Konsep Diri 

Faktor lain yang menentukan kepribadian individu adalah 

konsep diri. Konsep diri sudah menjadi pendekatan yang 

dikenal amat luas untuk menggambarkan hubungan antara 

konsep diri konsumen dengan image merek. Bagaimana 

individu memandang dirinya akan mempengaruhi minat 

terhadap suatu objek. Konsep diri sebagai inti dari pola 

kepribadian akan menentukan perilaku individu dalam 

menghadapi permasalahan hidupnya, karena konsep diri 

merupakan frame of reference yang menjadi awal perilaku. 

5. Motif 

Perilaku individu muncul karena adanya motif kebutuhan untuk 

merasa aman dan kebutuhan terhadap prestise merupakan 

beberapa contoh tentang motif. Jika motif seseorang terhadap 

kebutuhan akan prestise itu besar maka akan membentuk gaya  

hidup yang cenderung mengarah kepada gaya hidup hedonis. 

6. Persepsi 

Persepsi adalah proses dimana seseorang memilih, mengatur, 

dan menginterpretasikan informasi untuk membentuk suatu 

gambar yang berarti mengenai dunia. 

Adapun faktor eksternal dijelaskan oleh Nugraheni (2003) 

sebagai berikut: 
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1. Kelompok Referensi 

Kelompok referensi adalah kelompok yang memberikan 

pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap sikap dan 

perilaku seseorang.Kelompok yang memberikan pengaruh 

langsung adalah kelompok dimana individu tersebut menjadi 

anggotanya dan saling berinteraksi, sedangkan kelompok yang 

memberi pengaruh tidak langsung adalah kelompok dimana 

individu tidak menjadi anggota didalam kelompok tersebut. 

Pengaruh-pengaruh tersebut akan menghadapkan individu pada 

perilaku dan gaya hidup tertentu. 

2. Keluarga  

Keluarga memegang peranan terbesar dan terlama dalam 

pembentukan sikap dan perilaku individu. Hal ini karena pola 

asuh orang tua akan membentuk kebiasaan anak yang secara 

tidak langsung mempengaruhi pola hidupnya. 

3. Kelas Sosial 

Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang relatif homogen dan 

bertahan lama dalam sebuah masyarakat, yang tersusun dalam 

sebuah urutan jenjang, dan para anggota dalam setiap jenjang 

itu memiliki nilai, minat, dan tingkah laku yang sama. 
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c) Indikator Alat Ukur Gaya Hidup 

Dalam mengukur gaya hidup, peneliti dapat melakukan 

pengukuran dengan menggunakan beberapa metode yaitu sebagai 

berikut: 

1) Psikografi 

Psikografi (psycographies) adalah teknik utama yang 

digunakan oleh peneliti konsumen sebagai ukuran operasional 

dari gaya hidup. Psikografi memberikan pengukuran kuantitatif 

dengan sampel besar berlawanan dengan teknik penelitian 

lunak atau kualitatif seperti wawancara kelompok fokus atau 

wawancara mendalam.
29

 

Psikografi bergerak di luar pandangan konsumen yang 

diekspresikan di dalam pengukuran demografi, perilaku dan 

sosioekonomi. Emanuel Demby, seorang peneliti yang secara 

umum dipercaya sebagai pencipta istilah tersebut, memberikan 

definisi yang diperluas: 

”Pemakaian faktor psikologis, sosiologis dan antropologis, 

seperti manfaat yang diinginkan (dari perilaku yang 

sedang dipelajari), konsep diri dan gaya hidup (atau gaya 

yang dijalani) untuk menentukan bagaimana pasar di 

pangsa menurut kecenderungan kelompok di dalam pasar 

bersangkutan dan alasan mereka untuk mengambil 

                                                           
29

Engel, F. James, Dkk, Perilaku Konsumen, Jilid 1, (Tangerang: Binapura Aksara, 1994), 

hlm. 384 
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keputusan tertentu mengenai produk, orang, ideology, atau 

kalau tidak, menganut suatu sikap atau menggunakan suatu 

medium”.
30

 

Studi psikografik bisa dalam beberapa bentuk (Solomon, 

1999 hal. 179), seperti diuraikan berikut ini.
31

 

a) Profil gaya hidup (A lifestyle profile), yang 

menganalisis beberapa karakteristik yang membedakan 

antara pemakai dan bukan pemakai suatu produk. 

b) Profil produk spesifik (A product specific profile) yang 

mengidentifikasi kelompok sasaran kemudian membuat 

profil konsumen tersebut berdasarkan dimensi produk 

yang relevan. 

c) Studi yang menggunakan kepribadian ciri sebagai 

faktor yang menjelaskan, menganalisis kaitan beberapa 

variabel dengan kepribadian ciri, misalnya kepribadian 

ciri  yang mana yang sangat terkait dengan konsumen 

yang sangat memperhatikan lingkungan 

d) Segmentasi gaya hidup (A general lifestyle 

segmentation), membuat pengelompokkan responden 

berdasarkan kesamaan preferensinya. 

                                                           
30

Emanuel H. Demby, Psycographies Revisited: The Birth of a Technique, Marketing 

News (2 januari, 1989), hlm. 21. 
 
31

Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, 

Edisi KE-2 (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), hlm. 47. 
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e) Segmentasi produk spesifik, yaitu studi yang 

mengelompokkan konsumen berdasarkan kesamaan 

produk yang dikonsumsinya.  

AIO, istilah yang digunakan secara dapat dipertukarkan 

dengan psikografi, mengacu pada pengukuran kegiatan, minat 

dan opini. Beberapa peneliti menggunakan A dengan arti 

attitudes (sikap), tetapi activities (kegiatan) merupakan 

pengukuran gaya hidup yang lebih baik karena kegiatan 

mengukur apa yang orang lakukan. Komponen AIO 

didefinisikan oleh Reynold dan Darden sebagai berikut: 

a) Activities (kegiatan) adalah tindakan nyata seperti 

menonton suatu medium, berbelanja di toko, atau 

menceritakan kepada tetangga mengenai pelayanan 

yang baru. Walaupun tindakan ini biasanya dapat 

diamati, alasan untuk tindakan tersebut jarang dapat 

diukur secara langsung. 

b) Interest (minat) akan semacam objek, peristiwa, atau 

topik adalah tingkat kegairahan yang menyertai 

perhatian khusus maupun terus menerus kepadanya. 

c) Opinion (opini) adalah jawaban lisan atau tertulis yang 

orang berikan sebagai respons terhadap situasi stimulus 

dimana semacam “pertanyaan” diajukan. Opini 

digunakan untuk mendeskripsikan penafsiran, harapan 
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dan evaluasi seperti kepercayaan mengenai maksud 

orang lain, antisipasi sehubungan dengan peristiwa 

masa mendatang, dan penimbangan konsekuensi yang 

memberi ganjaran atau menghukum dari jalannya 

tindakan alternatif.
32

 

2) Pernyataan AIO 

Pernyataan AIO dalam studi psikografis mungkin bersifat 

umum atau spesifik.Di dalam kedua jenis, konsumen biasanya 

diberi skala Likert (dinamai menurut peneliti yang 

mempopulerkan metode jawaban tersebut) di mana orang 

ditanya apakah mereka sangat setuju, setuju, netral, tidak setuju 

atau sangat tidak setuju.
33

 

3) Penentuan pangsa pasar 

Studi psikografi digunakan untuk mengembangkan 

pengertian yang mendalam mengenai pangsa pasar. Kadang 

pemasar menggunakan psikografi untuk mendefinisikan 

pangsa, tetapi praktik yang lebih baik adalah menghindari 

definisi pangsa melalui AIO demi pemakaian AIO untuk 

mengerti lebih baik pangsa yang sudah didefinisikan dengan 

variabel yang lebih tradisional. 
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Pernyataan AIO dapat dianalisis melalui pentabulasian 

silang masing-masing pernyataan berdasarkan variabel yang 

dipercayai penting untuk strategi pangsa pasar seperti jenis 

kelamin, usia dan seterusnya.
34

 

Tujuan analisis psikografi adalah untuk mengerti gaya 

hidup konsumen dari pelanggan inti untuk berkomunikasi 

secara lebih efektif dengan orang di dalam pangsa itu. Analisis 

tersebut juga dapat menghasilkan upaya untuk mengatur posisi 

produk yang baru atau sudah ada secara dekat dengan 

konsumen di dalam pangsa gaya hidup, barangkali secara lebih 

efektif daripada bila pangsa tersebut dideskripsikan hanya 

menurut demografi.
35

 

4) Inventori psikografik VALS 

Seorang pakar bernama Arnold Mitchell dari Stanford 

Research Institute (SRI) International di California 

mengembangkan suatu konsep yang disebut sebagai The Value 

and Lifestyles System (VALS), yang mengklasifikasikan gaya 

hidup orang amerika. Konsep VALS adalah instrument untuk 

mengidentifikasi nilai dan gaya hidup orang amerika 

berdasarkan kepada bagaimana konsumen menyetujui atau 

tidak setuju dengan berbagai isu sosial, yang kemudian dikenal 
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sebagai VALS 1. Hasil riset menunjukan bahwa persetujuan 

terhadap isu sosial ternyata kuang bisa memprediksi perilaku 

membeli. Kelemahan ini kemudian diperbaiki dengan 

mengembangkan konsep VALS 2.Menurut Mowen dan Minor 

(1998), VALS telah digunakan oleh berbagai perusahaan 

selama bertahun-tahun untuk melakukan segmentasi pasar, dan 

dipakai sebagai acuan untuk mengembangkan konsep iklan dan 

strategi produk.
36

 

2. Tinjauan Tentang Keputusan Pembelian 

a) Pengertian Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Garry, keputusan pembelian 

merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan, yaitu 

ketika konsumen benar-benar membeli produk. Pengambilan 

keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara 

langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang 

yang ditawarkan oleh produsen.
37

 

Keputusan pembelian menurut Schiffman dan Kanuk 

adalah suatu keputusan seseorang dimana dia memilih salah satu 

dari beberapa alternatif pilihan yang ada.Dengan adanya berbagai 
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37

 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, Jilid 1, (Jakarta: 
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pilihan yang ditawarkan konsumen dapat mengambil keputusan 

yang terbaik dari yang ditawarkan.
38

 

Diantara niat pembelian dan keputusan membeli yang 

dilakukan oleh konsumen, dipengaruhi oleh banyak hal berupa 

stimulus yang datang dari informasi mengenai produk, harga, 

lokasi dan promosi yang berpengaruh menyangkut masalah 

ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya dan sebagainya. 

b) Faktor Faktor utama penentu keputusan pembelian 

Ada tiga faktor utama yang memengaruhi konsumen untuk 

mengambil keputusan, yaitu (1) faktor psikologis, (2) faktor 

situasional, dan (3) faktor sosial. 

1. Faktor psikologis 

Faktor psikologis mencangkup persepsi, motivasi, 

pembelajaran, sikap dan kepribadian. Kepribadian merupakan 

faktor psikologis yang mempengaruhi perilaku konsumen. 

Kepribadian adalah pola individu untuk merespons stimulus 

yang muncul dari lingkungannya. Termasuk di dalam 

kepribadian adalah opini, minat dan prakarsa. 

2.  Faktor situasional 

Faktor situasional mencangkup keadaan sarana dan prasarana 

tempat belanja, waktu belanja, penggunaan produk, dan kondisi 

saat pembelian.Keadaan sarana dan prasarana tempat belanja 
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mencangkup tempat parkir, gedung, eksterior dan interior toko 

dan sebagainya. Waktu berbelanja bisa pagi, siang, sore, atau 

malam. Waktu yang tepat untuk berbelanja bagi setiap orang 

tentu berbeda. Kondisi saat pembelian produk adalah sehat, 

senang, sedih, kecewa, atau sakit hati. Kondisi konsumen saat 

melakukan pembelian akan memengaruhi pembuatan 

keputusan konsumen. 

3. Faktor sosial 

Faktor sosial mencangkup undang-undang/peraturan, keluarga, 

kelompok referensi, kelas sosial, dan budaya. 

a. Sebelum memutuskan untuk membeli produk, konsumen 

akan mempertimbangkan apakah pembelian produk 

tersebut diperbolehkan atau tidak oleh aturan/undang-

undang yang berlaku. 

b. Keluarga terdiri atas ayah, ibu, dan anak. anak yang baik 

tentu akan melakukan pembelian produk jika ayah atau 

ibunya menyetujui. 

c. Untuk kelompok referensi, contohnya kelompok referensi 

untuk ibu-ibu, remaja, dan bapak-bapak. 

d. Untuk kelas sosial yang ada di masyarakat, contohnya kelas 

atas, menengah, dan bawah. 
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e. Untuk budaya atau subbudaya, contohnya suku Sunda, 

Jawa, Batak, Madura. Tiap suku/etnis mempunyai 

budaya/subbudaya yang berbeda.
39

 

c) Proses Pengambilan Keputusan 

Untuk mencapai keputusan pembelian konsumen melalui 

tahapan-tahapan, proses tersebut merupakan sebuah pendekatan 

penyelesaian yang terdiri atas lima tahap, yaitu: (1) Pengenalan 

masalah, (2) Pencarian informasi, (3) Evaluasi alternatif, (4) 

Keputusan membeli, (5) Tingkah laku pasca pembelian. 

Gambar 1.1 

Proses Keputusan Pembelian 

 

  

 

 

Sumber: Kotler, Dasar-Dasar Pemasaran, 2001 

(1) Pengenalan Masalah 

Proses pembelian dimulai waktu pembeli mengenal 

masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara 

keadaan yang sebenarnya dan yang diidamkannya. Beragam 

dan banyaknya perbedaan antara masalah atau kebutuhan setiap 
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konsumen menuntut pemasar agar dapat melakukan penilaian 

dan identifikasi pada saat tertentu dengan mengumpulkan 

informasi dari sejumlah konsumen sehingga dapat mengetahui 

apa dan bagaimana masalah atau kebutuhan konsumen, dan 

kapan konsumen membutuhkan solusi atas permasalahan dan 

kebutuhannya.  

(2) Pencarian Informasi 

Tahap pertama ketika konsumen mengetahui dan 

menyadari masalah atau kebutuhannya maka konsumen akan 

melakukan pencarian informasi mengenai solusi atas 

permasalahan atau kebutuhan tersebut. Melakukan pencarian 

informasi dilakukan konsumen untuk mengetahui dengan lebih 

jelas solusi terbaik atas masalah atau kebutuhannya tersebut. 

Sumber utama konsumen ketika melakukan pencarian 

informasi dibagi menjadi empat kelompok, yaitu: 

(a) Sumber pribadi  :   keluarga, teman, tetangga, kenalan 

(b) Sumber komersil  : iklan, wiraniaga, penyalur, 

kemasan, pameran 

(c) Sumber publik  :    media massa, lembaga konsumen 

(d) Sumber pengalaman : penanganan, pengamatan, dan 

penggunaan produk 

Secara relatif pengaruh sumber informasi ini bervariasi 

menurut kategori produk dan ciri-ciri pembeli.Biasanya, 
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konsumen menerima banyak informasi tentang produk dari 

sumber-sumber komersial, yakni sumber-sumber yang dikuasai 

pemasar.Namun, demikian sumber-sumber yang paling efektif 

adalah sumber pribadi.Setiap sumber mungkin memiliki 

pengaruh yang berlainan terhadap keputusan 

pembelian.Sumber informasi komersial biasanya memberi 

penjelasan sedangkan sumber informasi pribadi menarik 

kesimpulan sebuah informasi tentang produk atau jasa dari 

pengalaman selama memakai produk atau jasa. 

(3) Evaluasi Alternatif 

Setelah selesai dengan melakukan pencarian informasi 

konsumen memiliki berbagai pilihan dan alternatif sebagai 

solusi dari masalah atau kebutuhannya.Berbagai sumber 

informasi dan referensi dijadikan bahan penilaian konsumen 

untuk mengambil keputusan dari alternatif-alternatif yang ada. 

Kotler merumuskan beberapa konsep dasar yang membantu 

untuk memahami proses evaluasi: 

(a) Konsumen berusaha memuaskan sebuah kebutuhan. 

(b) Konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk.  

(c) Konsumen melihat masing-masing produk sebagai 

sekelompok atribut dengan berbagai kemampuan untuk 

menghantarkan manfaat yang diperlukan untuk memuaskan 

kebutuhan ini. 
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(4) Keputusan Pembelian 

Tahap evaluasi membuat para konsumen menyusun daftar 

peringkat barang dalam peringkat pilihannya. Konsumen akan 

menciptakan hasrat pembelian, umumnya para konsumen akan 

membeli barang-barang yang paling disukai. Namun demikian, 

dua faktor bisa timbul diantara pembelian dan keputusan 

pembelian, yakni : 

(a) Faktor pertama adalah sikap orang lain. Sejauh mana sikap 

orang lain akan mengubah alternatif pilihan seseorang 

tergantung pada dua hal: 1) intensitas sikap negatif orang 

lain terhadap pilihan konsumen, dan 2) motivasi konsumen 

untuk memenuhi harapan-harapan orang lain. Semakin 

negatif atau semakin positif sikap orang lain itu dengan 

konsumen, konsumen akan semakin menyesuaikan hasrat 

pembeliannya terhadap sikap orang lain, baik menurun 

maupun meningkat. 

(b) Faktor kedua adalah situasi yang tak tersangka-sangka. 

Konsumen menciptakan hasrat pembelian berdasarkan pada 

faktor-faktor seperti pendapatan keluarga, harga, dan 

manfaat produk sesuai harapannya. Namun, faktor situasi 

yang diharapkan bisa merubah hasrat pembelian. 
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(5) Tingkah Laku Pasca Pembelian 

Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami 

beberapa tingkat kepuasan dan ketidakpuasan. Disamping itu 

juga akan melakukan beberapa kegiatan setelah membeli 

produk yang dapat menarik pemasar. Tugas pemasar tidak 

cukup sampai disini tetapi akan terus berlangsung hingga 

periode waktu pasca pembelian. Artinya, jika produk 

memenuhi harapan maka konsumen akan merasa puas, jika 

produk melebihi dari apa yang diharapkan maka konsumen 

merasa sangat puas, dan jika produk berada dibawah yang 

diharapkan maka konsumen akan merasa tidak puas. 

Karenanya bagi pemasar tidak bisa cepat puas ketika 

konsumen telah melakukan pembelian terhadap produk yang 

ditawarkan, tetapi yang lebih penting bagaimana mengamati 

perilaku pasca pembelian konsumen yaitu kepuasan pembelian, 

tindakan pasca pembelian, dan penggunaan produk pasca 

pembelian. 

Dalam suatu pembelian barang, keputusan yang harus 

diambil tidak selalu seperti dimuka. Pada situasi tertentu 

nasabah akan bermula dari penjualan, karena bank dapat 

merumuskan perbedaan-perbedaan diantara bentuk-bentuk dan 

merek produk. Ia juga akan dapat mengambil keputusan 

tentang sesaat dan kuatitas secara lebih awal. 
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d) Struktur Keputusan Beli 

Keputusan untuk membeli yang diambil ole pembeli itu 

sebenarnya merupakan kumpulan dari sebuah keputusan.Setiap 

keputusan membeli mempunyai suatu struktur sebanyak tujuh 

komponen.
40

 

1) Keputusan tentang Jenis Produk 

Konsumen akan dapat mengambil keputusan untuk 

membeli sebuah produk tertentu atau menggunakan uangnya 

untuk tujuan lain, dalam hal ini perusahaan harus memusatkan 

perhatian kepada konsumen yang akan membeli produknya. 

2) Keputusan tentang Bentuk Produk 

Keputusan konsumen memungkinkan akan ukuran dan 

bentuk produk yang akan ia beli tergantung ketertarikan 

konsumen. 

3) Keputusan tentang Merek 

Konsumen akan mengambil keputusan akan merek mana 

yang akan ia beli, sebab setiap merek mempunyai perbedaan-

perbedaan sendiri. 

4) Keputusan tentang Penjualan 

Konsumen akan memutuskan dimana produk akan dibeli, 

apakah di toko A, atau di toko B. dalam hal ini, produsen, 
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penjual besar, pengecer harus benar-benar mengetahui 

bagaimana konsumen memilih penjual tertentu. 

5) Keputusan tentang Jumlah Produk 

Konsumen akan dapat mengambil keputusan tentang 

seberapa besar banyak produk yang akan dibeli pada suatu saat. 

Pembeli mungkin lebih dari satu unit, dalam hal ini perusahaan 

harus memperhatikan banyaknya produk sesuai dengan 

keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli. 

6) Keputusan tentang Waktu Pembelian 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan ia 

harus melakukan pembelian. Masalah ini akan menyangkut 

ketersediaan uang untuk melakukan pembelian. Oleh karena itu 

produsen harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam waktu pembelian.Dengan demikian 

perusahaan dapat mengukur waktu produksi dan kegiatan 

pemasarnya. 

7) Keputusan tentang Cara Pembayaran 

Konsumen harus mengambil keputusan tentang metode-

metode atau cara pembayaran produk yang akan dibeli, secara 

tunai atau kredit, keputusan tersebut akan mempengaruhi 

keputusan konsumen tentang penjualan dan jumlah pembelian. 

Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui keinginan pembeli 

dalam hal pembayaran. 
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Dalam suatu pembelian barang, tidak selamanya sama 

seperti yang telah dijelaskan dalam tujuh komponen tersebut, 

bisa saja keputusan yang diambil berawal dari keputusan 

tentang penjual, karena penjual dapat memberikan informasi 

yang dibutuhkan oleh konsumen, misalnya tentang bentuk, 

jenis dan merek produk, hal ini membantu konsumen dalam 

mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk. 

3.  Kerangka Berpikir Teoritik 

Pada dasarnya gaya hidup terlihat dari apa yang menjadi 

ketertarikan konsumen, dan pendapatnya mengenai suatu produk 

sebagai objek. Dalam keputusan pembelian, minat konsumen dalam 

berbagai produk dipengaruhi oleh gaya hidupnya dan produk yang 

mereka beli mencerminkan gaya hidup tersebut.  

Rhenald menjelaskan bahwa “Gaya hidup mempengaruhi perilaku 

seseorang, dan akhirnya menentukan pilihan-pilihan konsumsi 

seseorang”
41

 

Konsep gaya hidup tersebut apabila digunakan oleh pemasar secara 

cermat, dapat membantu untuk memahami perilaku konsumen yang 

terus berubah dan mengetahui bagaimana perilaku tersebut 

mempengaruhi perilaku konsumen dalam keputusan pembelian, 
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dengan memahami gaya hidup konsumen, pemasar akan memperoleh 

manfaat sebagai berikut:
42

 

a. Pemasar dapat menggunakan gaya hidup konsumen untuk 

melakukan segmentasi pasar sasaran. 

b. Pemahaman gaya hidup konsumen juga akan memposisikan 

produk di pasar dengan menggunakan iklan. 

c. Jika gaya hidup telah diketahui, maka pemasar dapat 

menempatkan iklan produknya pada media-media yang paling 

cocok. 

d. Mengetahui gaya hidup konsumen, berarti pemasar bisa 

mengembangkan produk sesuai dengan tuntutan gaya hidup 

mereka. 

Berdasarkan pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa banyak 

terdapat gaya hidup yang akan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Konsumen cenderung mencari dan mengevaluasi alternatif 

yang ada dengan atribut produk yang menjanjikan pemenuhan 

kebutuhan gaya hidup yang dianutnya. 
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Gambar 1.2 

Kerangka Teoritik Gaya Hidup dan Keputusan Pembelian 

 

 

 

 

 

 

 

 

G. HIPOTESIS 

Ha : Ada pengaruh yang positif dan signifikan antara Gaya Hidup 

Brand Minded terhadap Keputusan Membeli Smartphone 

Samsung pada Mahasiswa Manajemen Dakwah UIN Sunan 

Kalijaga Yogyakarta. 

Ho : Tidak ada pengaruh yang positif dan signifikan antara Gaya 

Hidup Brand Minded terhadap Keputusan Membeli Smartphone 

Samsung pada Mahasiswa Manajemen Dakwah UIN Sunan 

Kalijaga Yogyakarta. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa : 

1. Gaya hidup brand minded berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian smartphone Samsung pada mahasiswa Manajemen 

Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta. 

2. Pengaruh variabel gaya hidup brand minded dan keputusan pembelian 

berdasarkan uji koefisien determinasi didapatkan hasil Adjust R Square 

sebesar 0.425 atau 42,5% dan sisanya sebesar 57,5% dipengaruhi oleh 

variabel lain. 

B. Saran 

1. Bagi perusahaan Samsung 

 Terus memahami perilaku dan gaya hidup brand minded para 

konsumennya agar konsumen tidak bosan membeli produk-produk 

smartphone Samsung, disisi lain perusahaan ini juga sudah menjadi 

perusahaan yang besar secara global. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

 Penelitian ini dapat menjadi pertimbangan dan referensi untuk 

melakukan selanjutnya, sebab dalam penelitian ini variabel gaya hidup 

brand minded berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap terhadap 

keputusan pembelian. 
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Assalamu’alaikum Wr.Wb. 

Kepada Yth. Bapak/Ibu/Saudara/i 

Di Tempat 

 

Sehubungan dengan adanya penelitian dalam rangka penyelesaian strata satu (S1) 

Jurusan Manajemen Dakwah UIN SunanKalijaga Yogyakarta, maka dengan ini : 

Nama  : Nurohman 

NIM   : 11240090 

Fakultas/Jur : Dakwah dan Komunikasi/ Manajemen Dakwah 

Universitas : UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta 

Judul Skripsi  :“Pengaruh Gaya Hidup Brand Minded Terhadap Keputusan 

Membeli Smartphone Samsung Pada Mahasiswa Manajemen 

Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta”. 

Memohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengisi kuesioner yang telah 

disediakan sebagai bahan penelitian dan pengumpulan data sesuai dengan judul 

skripsi diatas. Atas perhatian dan kerjasamanya saya ucapkan banyak terimakasih. 

 

 

 

 

 

 

 



A. Petunjuk Pengisian Kuesioner 

1. Isilah data diri anda sebelum melakukan pengisian kuesioner 

2. Petunjuk Pengisian 

Berikut ini keterangan alternatif pilihan jawaban yang tersedia: 

a) SS  = Sangat Setuju c) TS  = Tidak Setuju 

b) = Setuju   d) STS = Sangat Tidak Setuju 

3. Pilih salah satu jawaban dengan memberi tanda ( √ ) pada setiap 

butir pertanyaan. 

B. Data Responden 

1. Jenis Kelamin :          Pria   Wanita 

2. Umur 

     18 – 20 tahun   24 – 26 tahun 

21 – 23 tahun   > 26 tahun 

3. Sudah berapa lama Anda menjadi pengguna smartphone merek 

Samsung ? 

      < 1 tahun   3 – 4 tahun 

     1 – 2 tahun   > 4 tahun 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

  

 

 

 

 



a. Variabel Gaya Hidup Brand Minded 

No Pertanyaan 

Jawaban 

SS S TS STS 

 Activty     

1. 
Kesukaan terhadap hal yang berhubungan dengan 

telekomunikasi 

    

2. 
Kesukaan terhadap alat telekomunikasi jenis 

smartphone 

    

3. 
Kesukaan terhadap produk smartphone dengan 

merek tertentu 

    

4. Kesukaan terhadap produk smartphone Samsung     

5. 
Kesiapan dalam mengikuti perkembangan 

smartphone Samsung 

    

 Interest     

6 
Tantangan dalam mencoba produk smartphone 

Samsung terbaru 

    

7. Ketertarikan terhadap merek smartphone Samsung      

8. 
Ketertarikan dalam mencoba produk smartphone 

Samsung terbaru 

    

9. Kualitas lebih penting dibandingkan harga     

10. Menjadi pusat perhatian orang lain     

11. Membeli produk dengan nilai pasar yang tinggi     

12 
Memiliki produk smartphone merek Samsung untuk 

mengikuti arus perkembangan 

    

13. 
Penghargaan terhadap produk yang memiliki nilai 

teknologi 

    

 Opinion     



14. Kualitas prima dariproduk smartphone Samsung     

15. 
Menggunakan smartphone untuk menambah 

pengetahuan dan komunikasi dengan teman 

    

16. Produk mahal tidak menjamin prestise     

17. Program promosi Samsung lebih informatif     

18. 
Harga smartphone yang murah menjadi prioritas 

perhatian 

    

19. 
Aplikasi dan fitur smartphone Samsung lebih 

bervariasi 

    

20. Diversivikasi produk dan inovasi     

 

b. Variabel Keputusan Pembelian 

No. Pertanyaan 

Jawaban 

SS S TS STS 

1. 
Saya menyukai smartphone merek Samsung karena 

desain yang ditawarkan sangat menarik 

    

2. 
Saya menyukai smartphone merek Samsung karena 

banyak yang menggunakan di lingkungan saya 

    

3. 
Saya tertarik dengan smartphone merek Samsung 

setelah melihatiklan (TV/Internet/Koran) 

    

4. 

Saya mencari informasi mengenai smartphone 

merek Samsung melalui media elektronik (online 

shop, web resmi Samsung) 

    

5. 
Saya mencari informasi mengenai smartphone 

merek Samsung dengan mendatangi  Samsung store 

    

6. 

Saya mencari informasi mengenai smartphone 

merek Samsung kepadateman yang menggunakan 

merek Samsung 

    



7. 

Saya mencari informasi mengenai smartphone 

merek Samsung melalui media cetak (majalah, 

Koran, katalog) 

    

8. 

Setelah mendapatkan informasi mengenai 

smartphone merek Samsung saya mengevaluasi 

secara teliti untuk mengambil keputusan 

    

9. 

Saya menggunakan informasi yang telah didapat 

untuk memutuskan membeli smartphone merek 

Samsung 

    

10. 
Saya membeli smartphone merek Samsung dengan 

kesadaran diri tanpa paksaan 

    

11. 

Saya membeli smartphone merek Samsung karena 

harga yang ditawarkan sesuai dengan 

kemampuansaya 

    

12 
Saya membeli smartphone merek Samsung karena 

saya percaya produknya berkualitas 

    

13. 
Saya puas menggunakan smartphone merek 

Samsung 

    

14. 
Membeli produk Samsung menjawab kebutuhan 

saya dibidang telekomunikasi 

    

 

 

 

 

 

 

 

 



 

                    Gaya Hidup Brand Minded 

NO. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 Jumlah 

1 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 68 

2 3 3 3 4 3 3 4 4 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 61 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 58 

4 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 57 

5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 58 

6 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 3 57 

7 4 3 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 68 

8 3 3 3 3 2 2 3 3 2 3 2 2 3 3 3 3 2 3 3 3 54 

9 3 3 3 3 2 2 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 55 

10 3 3 3 3 3 3 3 3 4 2 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 62 

11 4 4 4 4 3 3 4 3 3 2 3 3 3 4 3 4 3 2 4 3 66 

12 4 3 3 3 3 3 4 3 4 2 2 2 3 3 4 2 3 3 3 3 60 

13 3 4 4 4 2 3 3 3 4 1 2 3 3 3 4 3 3 3 4 3 62 

14 3 4 4 3 4 2 3 4 4 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 61 

15 3 3 4 4 3 4 4 4 4 2 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 67 

16 3 3 3 3 2 2 3 2 4 3 2 2 4 4 3 3 4 3 4 3 60 

17 3 3 3 3 3 3 3 4 4 2 2 3 3 3 4 2 3 2 4 3 60 

18 3 3 3 3 3 3 3 3 4 2 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 62 

19 3 4 4 3 2 2 3 3 4 2 2 2 2 3 4 2 3 3 3 3 57 

20 4 4 4 3 4 4 4 4 4 2 2 3 4 3 4 4 4 2 4 3 70 

21 3 3 3 4 4 2 3 4 4 4 1 1 2 3 4 4 4 3 4 4 64 

22 3 4 3 4 2 3 4 4 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 3 3 60 

23 3 3 3 2 3 2 2 2 4 2 2 2 2 3 3 3 3 2 3 4 53 

24 3 3 3 3 2 2 3 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 54 

25 3 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 64 

26 4 3 3 3 3 4 3 4 4 2 2 2 3 3 4 3 3 3 3 3 62 

27 4 4 4 3 3 3 3 4 4 2 3 3 3 3 4 2 3 2 3 3 63 

28 3 3 3 3 2 3 3 3 4 4 2 2 3 3 4 3 3 3 3 3 60 

29 4 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 2 3 56 

30 4 4 3 3 2 2 3 3 2 4 1 2 3 3 4 3 3 3 4 4 60 

31 3 3 3 3 2 3 3 2 3 1 2 3 3 3 4 3 3 3 3 3 56 

32 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 3 2 3 3 61 

33 3 3 3 3 2 2 3 2 4 2 2 2 3 3 3 3 2 3 2 2 52 

34 3 3 3 3 2 2 2 3 4 1 1 1 3 2 3 3 3 3 3 3 51 

35 3 3 4 4 3 2 3 3 1 2 2 3 3 3 3 4 3 3 4 3 59 

36 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 56 



37 4 3 4 4 3 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 2 3 2 3 3 58 

38 4 4 4 4 3 2 4 4 4 3 4 3 3 3 3 4 4 4 4 4 72 

39 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 2 4 3 4 4 74 

40 3 3 4 3 3 2 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 63 

41 3 3 3 4 3 4 4 4 3 2 3 1 1 3 2 2 3 3 3 3 57 

42 4 4 2 3 3 3 3 3 4 2 2 3 3 3 4 3 2 3 3 3 60 

43 3 3 3 2 2 1 2 2 4 3 2 1 3 3 4 2 3 3 3 3 52 

44 4 3 3 3 2 3 3 3 4 2 3 3 3 4 4 3 3 3 4 3 63 

45 3 3 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 4 4 4 3 4 3 3 62 

46 3 3 3 3 3 3 3 3 4 2 3 3 3 4 4 3 4 3 4 3 64 

47 4 4 3 3 3 2 3 3 4 3 2 3 3 3 3 4 3 2 3 3 61 

48 3 2 1 1 2 1 2 1 4 2 3 1 3 3 4 3 2 4 3 3 48 

49 3 3 3 2 3 4 4 4 3 2 2 3 3 3 3 3 2 4 2 2 58 

50 3 3 3 3 3 2 4 4 4 2 2 2 3 3 4 2 3 2 3 3 58 

51 3 3 3 3 2 3 3 3 3 1 2 2 3 3 3 4 3 2 3 3 55 

52 4 4 4 3 2 4 3 3 4 2 4 2 4 4 4 3 2 4 2 3 65 

53 3 3 2 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 58 

54 3 3 3 3 3 4 3 3 4 2 2 2 3 3 4 3 3 2 3 3 59 

55 4 3 3 3 3 3 3 4 4 2 2 3 3 3 3 4 3 3 3 3 62 

56 3 4 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 64 

57 3 3 4 3 4 4 4 3 3 2 3 2 2 3 3 2 3 3 3 3 60 

58 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 58 

59 4 4 3 3 3 4 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 65 

60 3 3 3 3 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 4 3 3 2 4 4 60 

61 3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 4 3 4 3 3 3 66 

62 3 3 3 3 2 3 4 3 2 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 56 

63 4 4 4 3 4 3 3 3 4 3 2 2 4 3 4 4 3 4 3 4 68 

64 3 3 2 3 3 3 3 2 3 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 3 52 

65 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 59 

66 3 3 3 4 3 4 4 4 4 2 3 2 3 3 4 2 3 4 3 3 64 

67 3 4 4 4 4 2 3 4 4 4 4 2 3 4 4 4 3 4 4 3 71 

68 3 4 3 3 3 3 3 3 4 2 1 3 3 3 3 4 3 2 3 3 59 

69 4 3 3 4 4 4 3 3 4 2 2 3 4 4 3 4 3 3 4 3 67 

70 3 4 2 3 1 1 2 2 2 1 2 2 3 3 3 2 3 3 2 3 47 

71 3 3 3 3 2 3 3 3 2 2 2 2 2 3 3 4 2 2 3 3 53 

72 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 66 

73 3 3 3 3 3 4 3 3 3 2 3 2 3 3 3 4 3 2 3 3 59 

74 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 4 3 4 3 3 60 

75 3 2 2 3 3 2 3 3 3 2 2 3 3 2 4 2 4 3 4 3 56 

76 3 3 2 3 3 2 3 3 3 1 2 3 3 2 4 2 3 2 3 3 53 

77 3 3 3 3 3 2 3 4 3 4 3 4 3 3 3 2 3 3 3 3 61 



78 3 3 3 3 3 4 4 4 2 3 2 3 3 3 2 2 3 3 4 4 61 

79 3 3 4 4 3 3 4 2 2 3 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 64 

80 3 3 4 4 4 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 60 

 

Keputusan Pembelian 

NO. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 Jumlah 

1 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 43 

2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 39 

3 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 39 

4 3 3 2 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 38 

5 3 3 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 3 39 

6 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 39 

7 4 3 3 3 4 3 4 3 3 3 4 3 4 4 48 

8 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 38 

9 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 39 

10 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 43 

11 3 3 3 3 2 3 3 3 3 4 3 4 4 3 44 

12 3 3 2 3 3 3 3 3 4 4 3 4 3 3 44 

13 3 2 2 1 3 3 1 3 3 4 3 3 3 3 37 

14 2 2 3 3 2 3 2 2 3 3 3 3 2 3 36 

15 3 2 2 3 2 3 2 3 3 4 3 4 3 3 40 

16 4 3 2 2 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 39 

17 3 3 4 2 2 2 2 4 4 2 3 3 3 3 40 

18 3 3 2 4 2 3 2 3 4 4 4 4 3 3 44 

19 4 2 3 4 2 3 2 3 4 3 4 4 3 4 45 

20 4 4 3 4 4 3 1 4 3 4 4 3 3 4 48 

21 4 2 1 4 2 4 3 4 4 4 4 4 3 4 47 

22 3 2 3 3 3 3 3 4 4 4 3 3 4 4 46 

23 2 2 3 4 2 4 3 3 3 3 3 3 2 3 40 

24 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 40 

25 3 3 2 2 2 3 3 4 4 4 4 3 3 3 43 

26 3 2 4 4 2 3 3 3 3 4 4 4 4 3 46 

27 3 2 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 43 

28 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 45 

29 3 2 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 39 

30 3 3 2 3 2 3 2 4 3 3 3 3 3 3 40 

31 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 31 

32 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 46 

33 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 40 

34 3 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 2 2 2 36 



35 4 2 3 3 2 3 3 3 3 3 4 4 4 4 45 

36 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 39 

37 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 40 

38 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 3 50 

39 3 3 4 4 2 2 4 4 4 3 3 4 3 4 47 

40 3 3 3 2 2 3 2 3 3 3 3 3 3 4 40 

41 3 1 3 2 2 3 3 3 3 4 3 3 3 3 39 

42 3 3 2 4 2 4 4 3 4 4 3 3 2 3 44 

43 2 2 2 2 2 3 2 4 2 1 4 3 2 3 34 

44 4 3 3 3 2 3 2 3 3 3 4 3 3 3 42 

45 3 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 39 

46 3 3 3 3 3 2 2 2 3 4 3 4 4 3 42 

47 3 2 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 40 

48 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 2 39 

49 3 2 3 2 2 3 1 3 3 3 2 2 2 2 33 

50 3 2 4 4 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 41 

51 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 40 

52 2 2 2 4 3 3 3 4 3 3 3 3 2 2 39 

53 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 4 4 42 

54 3 2 3 3 2 3 2 4 4 3 3 3 3 4 42 

55 3 3 2 3 2 3 3 3 4 3 3 3 3 3 41 

56 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 41 

57 3 3 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 3 40 

58 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 41 

59 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 43 

60 3 2 3 3 2 3 3 2 3 4 3 3 3 3 40 

61 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 45 

62 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 4 41 

63 3 3 3 3 3 3 4 4 4 3 3 4 4 4 48 

64 3 2 2 2 2 3 3 3 3 4 3 4 3 3 40 

65 3 2 4 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 4 42 

66 4 3 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 4 4 48 

67 4 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 50 

68 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 40 

69 4 3 2 4 2 3 1 3 3 3 4 3 4 3 42 

70 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 3 3 3 36 

71 2 2 2 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 37 

72 3 3 3 4 2 4 3 4 4 4 3 3 3 3 46 

73 4 3 2 3 2 2 3 3 3 4 3 3 4 3 42 

74 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 40 

75 3 3 3 4 4 3 3 2 2 3 2 4 3 3 42 



76 3 2 3 3 2 3 3 4 4 4 3 3 3 2 42 

77 3 2 3 2 3 2 4 4 4 4 4 3 3 3 44 

78 4 4 2 2 3 3 3 3 3 4 3 4 3 3 44 

79 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 44 

80 3 3 3 3 3 4 4 3 4 3 2 2 3 3 43 





Uji validitas dan reliabilitas 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

X1 117.0375 105.176 .463 .708 

X2 117.0500 104.959 .436 .707 

X3 117.1625 102.492 .543 .701 

X4 117.1375 103.361 .517 .703 

X5 117.4625 102.100 .542 .700 

X6 117.4625 102.150 .428 .702 

X7 117.1500 104.863 .431 .707 

X8 117.1625 100.897 .576 .696 

X9 116.9875 104.620 .269 .710 

X10 117.9250 103.868 .345 .707 

X11 117.9000 103.180 .439 .704 

X12 117.7125 104.309 .353 .707 

X13 117.2375 105.475 .366 .709 

X14 117.1750 104.551 .511 .706 

X15 116.9125 107.245 .173 .716 

X16 117.2625 105.234 .268 .711 

X17 117.3125 105.686 .386 .710 

X18 117.4250 106.956 .173 .715 

X19 117.1625 104.923 .410 .708 

X20 117.2125 107.233 .295 .714 

     

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.718 20 

 

 

 

 



 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Y1 74.3750 47.858 .537 .701 

Y2 74.9000 48.952 .327 .712 

Y3 74.5250 48.227 .389 .707 

Y4 75.0875 48.764 .358 .710 

Y5 74.6250 49.301 .345 .712 

Y6 74.8875 46.886 .463 .699 

Y7 74.4000 48.572 .409 .708 

Y8 74.3250 48.096 .522 .703 

Y9 74.3125 47.813 .481 .703 

Y10 74.4250 49.134 .390 .711 

Y11 74.3500 48.256 .517 .704 

Y12 74.4375 48.502 .468 .706 

Y13 74.4125 48.676 .448 .707 

Y14 38.7625 13.019 1.000 .740 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.722 14 

 

 

 

 

 

 

 

 



Hasil Statistik Deskriptif Variabel Penelitian 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

X1 80 3.00 4.00 3.2625 .44277 

X2 80 2.00 4.00 3.2500 .49041 

X3 80 1.00 4.00 3.1375 .61095 

X4 80 1.00 4.00 3.1625 .56128 

X5 80 1.00 4.00 2.8375 .64521 

X6 80 1.00 4.00 2.8375 .78666 

X7 80 2.00 4.00 3.1500 .50566 

X8 80 1.00 4.00 3.1375 .70699 

X9 80 1.00 4.00 3.3125 .78907 

X10 80 1.00 4.00 2.3750 .73562 

X11 80 1.00 4.00 2.4000 .66751 

X12 80 1.00 4.00 2.5875 .66929 

X13 80 1.00 4.00 3.0625 .51173 

X14 80 2.00 4.00 3.1250 .46046 

X15 80 2.00 4.00 3.3875 .56240 

X16 80 2.00 4.00 3.0375 .70160 

X17 80 2.00 4.00 2.9875 .46372 

X18 80 2.00 4.00 2.8750 .62389 

X19 80 2.00 4.00 3.1375 .52153 

X20 80 2.00 4.00 3.0875 .36261 

Valid N (listwise) 80     

 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Y1 80 2.00 4.00 3.1500 .53011 

Y2 80 1.00 4.00 2.6250 .60326 

Y3 80 1.00 4.00 2.7750 .59481 

Y4 80 1.00 4.00 3.0000 .63645 

Y5 80 2.00 4.00 2.4375 .59201 

Y6 80 2.00 4.00 2.9000 .51803 

Y7 80 1.00 4.00 2.6375 .73336 

Y8 80 2.00 4.00 3.1250 .55972 

Y9 80 2.00 4.00 3.2000 .51312 



Y10 80 1.00 4.00 3.2125 .58879 

Y11 80 2.00 4.00 3.1000 .49299 

Y12 80 2.00 4.00 3.1750 .49746 

Y13 80 2.00 4.00 3.0875 .50801 

Y14 80 2.00 4.00 3.1125 .50300 

Valid N (listwise) 80     

 

 

Hasil Uji Asumsi 

Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 VAR X VAR Y 

N 80 80 

Normal Parameters
a,b

 
Mean 60.1500 41.5375 

Std. Deviation 5.23402 3.67662 

Most Extreme Differences 

Absolute .074 .125 

Positive .074 .125 

Negative -.066 -.120 

Kolmogorov-Smirnov Z .665 1.114 

Asymp. Sig. (2-tailed) .768 .167 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 

Uji Linearitas 

 

ANOVA Table 

 Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

Y * X 

Between 

Groups 

(Combined) 594.633 23 25.854 3.059 .000 

Linearity 461.649 1 461.649 54.627 .000 

Deviation from Linearity 132.984 22 6.045 .715 .805 

Within Groups 473.254 56 8.451   

Total 
1067.88

7 

79    



 

 

Uji T 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 13.757 3.618  3.802 .000 

X .462 .060 .657 7.707 .000 

a. Dependent Variable: Y 

 

Uji Regresi Linier Sederhana  

 

 

 

 

 

 

 

 

Uji Koefisien Determinasi 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .657
a
 .432 .425 2.78788 

a. Predictors: (Constant), X 

 

 

 

 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 13.757 3.618  3.802 .000 

X .462 .060 .657 7.707 .000 

a. Dependent Variable: Y 
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