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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of lifestyle, product quality and promotion 

on purchasing decisions at Matahari Lombok Epicentrum Mall. The data 

collection method used is a survey sample with a sampling technique using 

purposive sampling with a sample of eighty people. Data collection techniques 

using online questionnaires with data collection tools using questionnaires that 

have been tested for validity and reliability. The analysis technique used is 

multiple linear regression. 

The results showed that the lifestyle variable had a t count value of 2.694 which 

was greater than the t table with a value of 1.99006 with a significant level of 

0.009 having a positive and significant effect on purchasing decisions, the product 

quality variable had a t count value of 2.159 which was greater than the t table 

with a value of 2.159. 1.99006 with a significant level of 0.003 has a positive and 

significant effect on purchasing decisions, and the promotion variable has a t 

value of 5.881 which is greater than t table with a value of 1.99006 with a 

significant level of 0.000 a positive and significant effect on purchasing decisions, 

it can be said all variables have a positive and significant effect.  
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PENDAHULUAN 

Perkembangan zaman dan diikuti dengan pertumbuhan tehnologi yang 

begitu pesat tidak di pungkiri juga diikuti dengan perkembangan ekonomi di 

Indonesia salah satunya dalam bidang usaha dan bisnis. Hal ini terjadi karena 

pengusaha baik dari dalam maupun luar negeri yang terus menerus melakukan 

kegiatan dalam mengembangkan usahanya di Indonesia salah satu dalam bisnis 

ritel. Industri ritel modern merupakan industri yang strategis dalam 

konstribusinya terhadap perekonomian Indonesia. Menurut Kotler (2014) 

pengertian ritel merupakan penjualan eceran melingkupi seluruh aktivitas yang 

melibatkan penjualan barang atau jasa pada konsumen akhir untuk kemudian di 
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pergunakan yang sifatnya peribadi, bukan bisnis yang ditujukan pada konsumen 

untuk kebutuhan pribadi atau  keluarga.  

Indonesia menjadi posisi ke 5 diantara 200 negara berkembang dalam 

Global Retail Development Index 2019 versi AT Kearney. Penjualan ritel 

indonesia sepanjang tahun 2019 mengalahkan penjualan ritel Malaysia dengan 

110 miliar dolar AS. (KOMPAS.com 22 April 2021). Bisnis retail merupakan 

bisnis yang mengalami perkembangan dengan pesat, disetiap sudut kecamatan 

telah berdiri gerai-gerai dengan brand yang tidak asing di mata kita, dan sudah 

hampir menjangkau seluruh kawasan pemukiman. Pesatnya perkembangan bisnis 

ritail didasarkan pada perusahaan yang ingin memenuhi kebutuhan para 

konsumen. Mengingat kebutuhan konsumen yang semakin meningkat.  

PT Matahari Departement Store Tbk didirikan pada tahun 1958 dengan 

gerai pertama di Pasar Baru, Jakarta. Sejak saat itu, Matahari melebarkan 

jejaknya dengan membuka departement store modern pertama di Indonesia pada 

tahun 1972 dan selanjutnya mewujudkan keberadaannya di seluruh tanah air. 

Sampai saat ini mengoprasikan  153 gerai  yang  tersebar di  76  kota di seluruh 

indonesia. Dengan perjalanan usaha yang telah dibangun selama 61 tahun, 

Matahari senantiasa menyediakan fashion dengan tren terkini untuk kategori 

pakaian dan mode, serta produk-produk kecantikan dan berbagai banrang 

keperluan rumah tangga lainnya yang ditampilkan dalam gerai modern serta 

penjualan online melalui MATAHARI.COM. (www.matahari.co.id). 

PT Matahari yang telah memenangkan penghargaan hanya dijual di 

gerai-gerai milik sendiri dan secara konsisten berada pada peringkat atas di 

kelasnya dalam hal gaya fashion, keterjangkauan dan bernilai istimewa 

sehingga membantu mewujudkan posisi PT Matahari sebagai departement store 

terpilih di Indonesia. PT Matahari adalah salah satu  perusahaan  ritel  

terkemuka di  Indonesia  yang menyediakan perlengkapan pakaian, aksesoris, 

produk-produk  kecantikan dan rumah  tangga dengan  harga  terjangkau. PT 

Matahari Departement Store Tbk meraih top brand award 2015 kategori 

department store untuk keenam kalinya. Hal ini membuktikan bahwa 

http://www.matahari.co.id/
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perusahaan telah berhasil dalam membangun citra PT Matahari sebagai top of 

mind (nama brand yang teringat dalam pikiran konsumen), top of share 

(nama brand yang teringat di pasar), dan top of commitment share (nama brand 

yang teringat dalam hati  konsumen).   Logo  Top  Brand  Award  adalah  logo  

yang  paling  dikenal masyarakat Indonesia. 

Matahari Departement Store Lombok Epicentrum Mall menyediakan 

fashion dengan berbagai kategori dan mode, serta produk-produk kecantikan dan 

berbagai barang keperluan lainnya. Toko matahari ini juga menyediakan banyak 

promo dan diskon, mulai dari promo minggu ini / akhir pekan (perminggu), dan 

promo bulanan, Berbagai kemudahan tersebut membuat harga di Matahari 

Epicentrum Mall menjadi terjangkau, hal tersebut yang dapat menarik minat 

konsumen untuk datang,  dengan terpenuhinya kebutuhan dan gaya hidup yang 

dimiliki oleh konsumen yang datang berbelanja pada Matahari Lombok 

Epicentrum Mall, yang memiliki produk dengan kualitas baik hal tersebut dapat 

menarik minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian pada Matahari 

Lombok Epicentrum Mall. 

Menurut Kotler (2012:190), keputusan pembelian adalah tahap dalam 

proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-benar membeli. Dibalik 

keputusan yang diambil, konsumen memiliki faktor internal dan faktor eksternal 

yang memicu keputusan pembelian dapat terealisasi. Faktor-faktor tersebut 

menurut Kotler (2009), terdiri dari faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, 

dan faktor psikologis. Salah satunya adalah gaya hidup yang termasuk dalam 

faktor pribadi dimana mempengaruhi keputusan pembelian dan pilihan–pilihan 

konsumsinya. Lifestyle atau gaya hidup lebih menggambarkan perilaku 

seseorang, yaitu bagaimana ia hidup, menggunakan uangnya dan memanfaatkan 

waktu yang dimilikinya berarti semakin tinggi gaya hidup kama semakin tinggi 

pula keputusan pembelian yang dilakukan. (Sumarwan, 2002) Pernyataan ini 

didukung dengan hasil penelitian dari Rachman dan Cahaya (2015), menyatakan 

bahwa lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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Selain itu, seiiring perkembangan zaman dan teknologi, tidak dapat 

dipungkiri masnyarakat di Indonesia mempunyai kecenderungan dalam lifestyle 

atau gaya hidup mereka yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk, 

dimana mereka memilih produk sesuai dengan aktivitas, minat dan opininya. 

Gaya hidup atau lifestyle adalah pola hidup seseorang di dunia yang tercermin 

dalam kegiatan, minat, dan pendapat. Gaya hidup memotret interaksi seseorang 

secara utuh dengan lingkungannya.  Menurut Kotler dalam Sabran (2016) 

mengatakan: “Gaya hidup secara luas didefinisikan sebagai pola hidup seseorang 

di dunia yang terungkap pada aktifitas, minat dam opininya. Gaya hidup 

menggambarkan keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan 

lingkungannya.” Dengan gaya hidup yang semakin tingi hal tersebut berpengaruh 

pada kulaitas produk yang dibutuhkan oleh para konsumen.  

Dalam penentuan pembelian konsumen akan lebih memilih dan menyukai 

produk deengan kualitas baik bila dibandingkan dengan produk lain yang sejenis 

yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Menurut Purnama (2006), 

kualitas produk adalah kesesuaian antara kebutuhan dan keinginan atas produk 

kedalam spesifikasi produk yang dihasilkan. Jika kualitas produk itu baik maka 

akan meningkatkan jumlah pembelian konsumen. Kualitas produk membantu 

konsumen dalam menentukan produk untuk dibeli berarti semakin bagus kualitas 

produk maka semakin tinggi pula keputusan pembelian yang dilakukan konsumen 

pada produk tersebut. Menurut Kotler dan Amstrong, (2008), kualitas 

produk (product quality) merupakan senjata strategi potensial untuk mengalahkan 

pesaing. Kemampuan dari kualitas produk untuk menunjukkan berbagai fungsi 

termasuk di dalamnya ketahanan, handal, ketepatan, dan 

kemudahan dalam penggunaan. Sedangkan menurut Handoko (2002 : 23), kualitas 

produk adalah suatu kondisi dari sebuah barang berdasarkan pada penilaian atas 

kesesuainnya dengan standar ukur yang telah ditetapkan. Semakin sesuai standar 

yang ditetapkan maka akan dinilai produk tersebut semakin berkualitas. 

Hasil penelitian dari Mohan (2014) menyatakan bahwa kualitas produk 

mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
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konsumen. Kualitas produk membantu konsumen dalam menentukan produk 

untuk dibeli berarti semakin bagus kualitas produk maka semakin tinggi pula 

keputusan pembelian yang dilakukan konsumen pada produk tersebut. 

Matahari Lombok Epicentrum Mall merupakan salah satu depertment 

store yang cukup terkenal dikalangan masyarakat. Untuk meningkatkan 

pendapatan, pemilik matahari lombok epicentrum mall melakukan promosi 

produk untuk menarik konsumen datang dan melakukan pembelian. Menurut 

Kotler dan Keller dalam Simamora (2018), promosi adalah segala bentuk 

komunikasi yang digunakan untuk menginformasikan, membujuk, dan 

mengingatkan para konsumen atau pasar sasaran tentang produk yang dihasilkan 

organisasi, individu, ataupun rumah tangga. Kegiatan promosi yang bersifat 

membujuk dan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian atas produk 

yang ditawarkan. Sedangkan menurut Buchory dan Saladin dalam Diyatma (2017) 

promosi adalah salah satu unsur dalam bauran pemasaran perusahaan yang 

didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang 

produk perusahaan. Oleh karena itu semakin baik kualitas promosi yang 

dilakukan maka semakin tinggi keputusan pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen. 

KAJIAN PUSTAKA  

Keputusan Pembelian  

Menurut Kotler (2012:190) dalam Pertiwi (2020), keputusan pembelian 

adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-benar 

membeli. Proses psikologis dasar memainkan peranan penting dalam memahami 

bagaimana konsumen benar-benar membuat keputusan pembelian. Menurut 

Kotler dalam Mandagi et al. (2018) keputusan pembelian adalah tindakan dari 

konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Dari berbagai faktor 

yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau 

jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan produk 

sudah yang sudah dikenal oleh masyarakat Sebelum konsumen memutuskan 

untuk membeli, biasanya konsumen melalui beberapa tahap terlebih dahulu yaitu : 
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1. Pengenalan  masalah,  yaitu  tahap  dimana  konsumen  mulai  menyadari  

akan  adanya kebutuhan  atau  ketika  menyadari  adanya  perbedaan  antara  

kondisi  sesungguhnya dengan kondisi  yang  di  harapkan.   

2. Pencarian  informasi,  yaitu  tahap  di  mana  konsumen  ingin mencari 

informasi lebih mengenai produk yang diharapkan 

3. Evaluasi alternatif, yaitu tahap di  mana  konsumen  mempelajari  dan  

mengevaluasi  pilihan  alternatif  yang  diperoleh  melalui pencarian 

informasi sebagai alternatif pilihan terbaik yang akan digunakan dalam 

melakukan keputusan pembelian. 

4. Keputusan membeli, yaitu tahap di mana konsumen harus membuat 

keputusan pembelian  yang telah diperoleh dari evaluasi alternatif terhadap 

merek  yangakan dipilih. 

5. Perilaku  sesudah  pembelian,  yaitu  tahap  di  mana  sesudah  membuat  

keputusan pembelian terhadap suatu produk atau jasa maka konsumen akan 

mengalami beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. 

Menurut Engle dkk dalam Purba (2013) mendefinisikan keputusan 

pembelian sebagai tindakan langsung yang terlibat dalam menetapkan, 

mengkonsumsi, dan menghabiskan barang dan jasa, termasuk proses keputusan 

yang mendahului dan mengikuti tindakan. Keputusan pembelian merupakan 

tindakan nyata dari konsumen untuk memutuskan membeli produk. Keputusan 

pembelian dalam arti yang umum yaitu suatu keputusan seseorang dimana ia 

memilih salah satu dari beberapa alternatif pilihan yang ada 

Indikator keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller (2005) dalam 

Pertiwi (2020) antara lain : 

a. Pemilihan produk, adalah suatu tahap pembelian yang dilakukan konsumen 

dalam membeli barang atau jasa yang diinginkan. 

b. Pemilihan merek, adalah suatu tahap pembelian yang dilakukan konsumen 

yang hanya mempertimbangkan merek dari produknya saja. 

c. Pemilihan saluran pembelian, adalah setiap barang yang diinginkan dibeli 

konsumen harus di pilih terlebih dahulu dalam saluran pembelian. 
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d. Penentuan waktu pembelian, adalah setiap konsumen ingin membeli produk 

atau barang yang diinginkan konsumen harus terlebih dahulu menentukan 

kapan waktu pembelian yang sudah dijadwalkan konsumen. 

e. Jumlah, adalah beberapa banyak produk yang diinginkan atau dibeli 

konsumen. 

Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

 Menurut Kotler (2009), perilaku konsumen dalam memutuskan melakukan 

pembelian dipengaruhi oleh faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor 

psikologis. Faktor pribadikeputusan pembeli dipengaruhi oleh karakteristik 

pribadi. Faktor pribadi meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup pembeli, 

pekerjaan dan keadaan ekonomi, kepribadian dan konsep diri serta gaya hidup dan 

nilai. Banyak dari karakteristik ini mempunyai dampak langsung terhadap 

perilaku konsumen, diantaranya : 

1. Usia dan tahap siklus hidup 

Selera dalam makanan, pakaian, perabot, dan rekreasi sering berhubungan 

dengan usia. Konsumsi juga dibentuk oleh siklus hidup keluarga dan jumlah, usia, 

serta jenis kelamin orang dalam rumah tangga pada satu waktu tertentu. 

2. Pekerjaan dan keadaan ekonomi 

Pekerjaan mempengaruhi pola konsumsi. Pemasar berusaha mengidentifikasi 

kelompok pekerjaan yang mempunyai minat diatas rata-rata terhadap produk dan 

jasa mereka dan bahkan menghantarkan produk khusus untuk kelompok pekerjaan 

tertentu. Pilhan produk sangat dipengaruhui oleh keadaan ekonomi. Pemasar 

dapat mengambil langkah untuk merancang, memposisikan dan menentukan 

kembali harga produk mereka atau memperkenalkan atau meningkatkan 

penekanan atas merek diskon sehingga perusahaan dapat terus menawarkan nilai 

kepada pelanggan sasaran. 

3. Kepribadian dan konsep diri 

Kepribadian adalah sekumpulan sifat psikologis manusia yang menyebabkan 

respons yang relatif konsisten dan tahan lama terhadap rangsangan lingkungan 

termasuk perilaku pembelian. Kepribadian juga dapat menjadi variabel yang 
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berguna dalam menganalisis pilihan merek konsumen. Konsumen sering memilih 

dan menggunakan merek yang mempunyai kepribadian merek yang konsisten 

dengan konsep diri mereka sendiri, meskipun penyesuaian itu mungkin 

berdasarkan konsep diri ideal konsumen. 

4. Lifestyle atau Gaya Hidup 

Orang-orang dari subbudaya, kelas sosial, dan pekerjaan yang sama mungkin 

mempunyai gaya hidup yang cukup berbeda. Gaya hidup atau lifestyle adalah pola 

hidup seseorang di dunia yang tercermin dalam kegiatan, minat, dan pendapat. 

Gaya hidup memotret interaksi seseorang secara utuh dengan lingkungannya. 

Pemasar meneliti hubungan antara produk mereka dan kelompok gaya hidup. 

Misalnya, pembuat komputer mungkin menemukan bahwa sebagian besar 

pembeli komputer berorientasi pada pencapaian dan kemudian mengarahkan 

mereknya secara lebih jelas pada gaya hidup si pencapai. 

Lifestyle 

Lifestyle mengalami perkembangan seiring adanya kebutuhan, penguatan, 

dan tuntutan. Ini terjadi karena pandangan dimana suatu perilaku akan diulangi 

nila perilaku tersebut membawa kepuasan dan tidak tidak ada hukuman yang 

menyertainya. Menurut Minor dan Mowen (2002), gaya hidup atau lifestyle 

menunjukan bagaimana seseorang hidup, bagaimana membelanjakan  uangnya, 

dan mengalokasikan waktu. Dari adanya gaya hidup ini akan mengacu kepada 

keputusan untuk melakukan pembelian pada suatu produk. 

Menurut Kotler (2009), gaya hidup secara luas didefinisikan sebagai pola 

hidup seseorang di dunia yang terungkap pada aktivitas, minat, dan opininya. 

Gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan 

lingkungannya. Gaya hidup atau lifestyle adalah pola kehidupan seseorang untuk 

memahami kekuatan-kekuatan ini harus mengukur dimensi activity, interest, dan 

opinion (AIO). Dimensi activity dilihat dari pekerjaan, hobi, belanja, olahraga, 

dan kegiatan sosial. Sedangkan dimensi interest (minat) terdiri dari makanan, 

mode, keluarga, dan rekreasi. Dimensi opinion (pendapat) terdiri dari mereka 

sendiri, masalah-masalah sosial, bisnis, dan produk. (Sunarto, 2000). 
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Kualitas Produk 

Selain faktor internal yang meliputi perilaku konsumen, faktor eksternal 

dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. 

Berdasarkan teori pemasaran, stimuli kunci yang membuat konsumen membuat 

keputusan pembelian dalam lingkungan bisnis yang kompleks adalah harga, 

kualitas, merek produk, periklanan, rekomendasi teman atau keluarga, 

pengalaman pembelian sebelumnya yang dilakukan konsumen. (Jalalkamali dan 

Nikbin, 2010). 

 Menurut Kotler (2012), kualitas produk adalah kemampuan sebuah 

produk dalam memperkenalkan fungsinya, hal ini termasuk keseluruhan 

durabilitas, reabilitas, ketepatan, kemudahan, pengoperasian, juga atribut lainnya. 

Produk yang di tawarkan haruslah suatu produk yang benar-benar teruji dengan 

baik kualitasnya karena yang di utamakan oleh konsumen adalah kualitas dari 

produk itu sendiri. Konsumen akan lebih memilih dan menyukai produk yang 

mempunyai kualitas lebih baik bila disbandingkan dengan produk lain yang 

sejenis yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginnanya. 

Menurut Sangadji dan Sopiah (2013), kualitas produk semakin meningkat 

selama beberapa tahun belakangan. Hal ini terjadi karena keluhan konsumen 

semakin lama semakin terpusat pada kualitas yang buruk dari produk baik pada 

bahan maupun pekerjaannya. Factor yang membentuk kualitas sebuah produk 

yaitu produk harus mampu mencapai tingkat kualitas yang sesuai dengan fungsi 

penggunanya tidak perlu melebihi. 

promosi 

Menurut Anton Tejakusuma ( dalam Mega Super Salesman, 2010 ) 

promosi merupakan sebuah tindakan yang bertujuan untuk meningkatkan 

penjualan, juga sebagai strategi untuk mengajak prospek melalui transaksi. 

Menurut Anton Tejakusuma ( dalam Mega Super Salesman, 2010 ) promosi 

merupakan sebuah tindakan yang bertujuan untuk meningkatkan penjualan, juga 

sebagai strategi untuk mengajak prospek melalui transaksi. 
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Menurut Saladin (2003) promosi merupakan salah satu unsur dalam 

bauran pemasaran perusahaan yang didaya gunakan untuk memberitahukan, 

mengingatkan, dan membujuk konsumen tentang produk perusahaan. Promosi 

suatu kegiatan yang dilakukan untuk menyampaikan suatu pesan tertentu tentang 

produk baik barang atau jasa, merek dagang atau perusahaan dan lain sebagainya 

kepada konsumen sehingga dapat membantu pemasaran meningkatkan penjualan. 

 Menurut Swastha dan Irawan (2008: 349) Promosi adalah arus informasi 

atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi 

kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Menurut Shinta 

(2011:127) Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi 

pemasran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha untuk menyebarkan 

informasi, mempengaruhi atau membujuk dan mengingatkan pasar sasaran atau 

perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada 

produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.  

Promosi yang dilakukan perusahaan bermaksud untuk memasarkan, 

memberikan informasi tentang kelebihan-kelebihan produk tersebut. Promosi 

yang digunakan biasanya seperti media televisi, radio, poster dan lain-lain yang 

bertujuan untuk menarik minat konsumen 

Menurut Tjiptono (2008) Indikator Promosi yaitu :  

1. Periklanan, Merupakan salah satu bentuk promosi yang menggunakan media 

cetak untuk menyampaikan komunikasi kepada konsumen, biasanya melalui 

media seperti banner, poster, dan lain sebagainya. 

2. Penjualan personal, Penjualan personal adalah interaksi langsung, komunikasi 

tatap muka antara penjual dengan pembeli untuk memperkenalkan 

produknya. 

3. Promosi penjualan, Promosi penjualan adalah promosi untuk menambah dan 

mengkoordinasikan kegiatan pengambilan keputusan pembelian, tujuannya 

untuk menarik pelanggan.  



Jurnal Kompetitif : Media Informasi Ekonomi 
Pembangunan, Manajemen dan Akuntansi 
Vol. 8 No. 1, Maret 2022 ISSN 2460-5298, Dan E-ISSN 2621-6620, 
(28-47). 
 

38 

 

4. Hubungan masyarakat, Hubungan masyarakat yaitu upaya komunikasi 

menyeluruh  untuk mempengaruhi opini, keyakinan dan sikap konsumen 

terhadap perusahaan. 

METODE PENELITIAN  

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

asosiatif.“Penelitian asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk 

mengetahui hubungan antara dua variable atau lebih.Dengan penelitian ini 

dibangun suatu teori yang dapat berfungsi untuk menjelaskan, meramalkan dan 

mengontrol suatu gejala” (sugiyono, 2017). Variabel penelitian ini adalah lifestyle 

( ),Kualitas Produk ( ). Promosi ( ). Dan dependen adalah Keputusan 

Pembelian (Y). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 

kuesioner (Ghozali, 2016). Uji validitas dalam penelitian ini dilakukan dengan 

membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel untuk degree of freedom (df)= 

n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel yaitu (df)= 20-2 menjadi 18 sampel 

sebesar n 18 Hasil Uji Validitas dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Variabel Lifestyle (X1) 

No. Item r Hitung r Tabel Keterangan 

X1.1 0.634 0.4438 Valid 

X1.2 0.501 0.4438 Valid 

X1.3 0.752 0.4438 Valid 

X1.4 0.749 0.4438 Valid 

X1.5 0.761 0.4438 Valid 

X1.6 0.814 0.4438 Valid 

  Sumber: Data Primer Diolah (2021) 
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2. Variabel Kualitas Produk (X2) 

No. Item r Hitung r Tabel Keterangan 

X2.1 0.807 0.4438 Valid 

X2.2 0.748 0.4438 Valid 

X2.3 0.784 0.4438 Valid 

X2.4 0.526 0.4438 Valid 

X2.5 0.608 0.4438 Valid 

X2.6 0.667 0.4438 Valid 

X2.7 0.872 0.4438 Valid 

X2.8 0.868 0.4438 Valid 

X2.9 0.879 0.4438 Valid 

X2.10 0.787 0.4438 Valid 

  Sumber: Data Primer Diolah (2021) 

3. Variabel Promosi (X3) 

No. Item r Hitung r Tabel Keterangan 

X3.1 0.710 0.4438 Valid 

X3.2 0.796 0.4438 Valid 

X3.3 0.719 0.4438 Valid 

X3.4 0.726 0.4438 Valid 

X3.5 0.587 0.4438 Valid 

X3.6 0.860 0.4438 Valid 

X3.7 0.533 0.4438 Valid 

X3.8 0.649 0.4438 Valid 
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4. Keputusan Pembelian (Y) 

No. Item r Hitung r Tabel Keterangan 

Y.1 0.824 0.4438 Valid 

Y.2 0.566 0.4438 Valid 

Y.3 0.759 0.4438 Valid 

Y.4 0.574 0.4438 Valid 

Y.5 0.826 0.4438 Valid 

Y.6 0.637 0.4438 Valid 

Y.7 0.532 0.4438 Valid 

Y.8 0.636 0.4438 Valid 

  Sumber: Data Primer Diolah (2021) 

Dari ringkasan uji validitas pada tabel 4.9 nomor 1 sampai 4 dapat dilihat 

bahwa r hitung memiliki nilai lebih besar dari r tabel (18) dengan df sebesar 18 

untuk setiap item atau butir pernyataan di masing-masing variabel. Sehingga 

dapat disimpulkan masing-masing item pernyataan tiap variabel bebas dinyatakan 

valid dan dapat digunakan dalam penelitian. 

Uji Reliabilitas 

Penelitian ini menguji reabilitas menggunakan uji statistik Cronbach 

Alpha (α) pada SPSS, suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika 

memberikan nilai cronbach alpha ˃ 0.60 (Ghozali, 2016). Hasil Uji Reliabilitas 

yang dihitung menggunakan program SPSS 21.0 digambarkan sebagai berikut. 

Variabel 
Alpha 

Cronbach 

Nilai 

Minimum 
Keterangan 

Variabel Lifestyle (X1) 0.854 0.60 Reliabel 

Variabel Kualitas Produk (X2) 0.930 0.60 Reliabel 

Variabel Promosi (X3) 0.871 0.60 Reliabel 
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Variabel Keputusan Konsumen (Y) 0.857 0.60 Reliabel 

Sumber : Data Primer Diolah (2021) 

Berdasarkan tabel 4.10 mengenai hasil uji reliabilitas, pada tabel tersebut  

menunjukkan hasil uji reliabilitas dapat dilihat bahwa semua variabel 

(kepemimpinan, kompensasi dan kinerja karyawan) yang menjadi alat ukur 

penelitian memiliki nilai lebih dari 0.60 sehingga kuisioner penelitian telah 

memenuhi persyaratan realibilitas yaitu nilai cronbach alpha (α) lebih besar dari 

0.60 dan dapat disimpulkan bahwa kuisioner penelitian ini reliabel dan bisa 

digunakan untuk penelitian selanjutnya. 

Uji Asumsi Klasik 

Alat uji statistik yang digunakan dalam pengujian penelitian ini adalah 

analisis regresi linier berganda dan menggunakan alat bantu program SPSS versi 

21.0. Sebelum melakukan pengujian regresi berganda terhadap hipotesis, maka 

terlebih dahulu dilakukan asumsi klasik. Uji asumsi klasik yang dilakukan dalam 

penelitian ini uji normalitas, uji multikolineraritas, dan uji heteroskedastisitas. 

1. Uji Normalitas 

Uji normalitas berfungsi untuk menguji model regresi apakah data yang 

dikumpulkan terdistribusi dengan normal. Uji normalitas dilakukan menggunakan 

metode Uji Kolmogrov-Smirnov dengan kriteria pengujian nilai Asymp. Sig. 2-

tailed memiliki nilai lebih besar dari 0.05 (Suliyanto, 2010).   

Analisis Regressi Linier Berganda 

Analisis penelitian ini menggunakan regresi berganda, karena variabel 

independent atau bebas dalam penelitian ini menggunakan variabel lebih dari satu. 

Pengujian dilakukan dengan bantuan perangkat lunak komputer SPSS 21.0. Hasil 

analisa regressi linier berganda digambarkan pada tabel 4.13 sebagai berikut. 

Model 

Standardized 

coefisients 

 Beta 

T Sig. 

(Constant)    
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Lifestyle (X1) 0.293 2.694 0.009 

Kualitas Produk (X2) 0.108 2.159 0.003 

Promosi (X3) 0.516 5.881 0.000 

 Sumber: Data Primer Diolah (2021) 

Berdasarkan hasil pengujian analisis regressi linier berganda tabel 4.13 di 

atas, diperoleh model regressi berganda sebagai berikut: 

Y = 0,293X1 + 0,108X2 + 0,516X3 + 3 

Dari model persamaan regressi yang telah didapatkan, dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 

1. Lifestyle = 0,293 

Nilai koefisien variabel lifestyle sebesar 0,293 dengan nilai positif. Hal ini 

berarti bahwa semakin naik lifestyle konsumen maka keputusan konsumen 

melakukan pembelian di Matahari Department Store Lombok Epicentrum 

Mall akan meningkat dengan asumsi variabel lain bernilai tetap atau konstan. 

2. Kualitas Produk = 0,108 

Nilai koefisien variabel kualitas produk sebesar 0,108 dengan nilai positif. 

Hal ini berarti bahwa jika kualitas produk mengalami peningkatan maka 

keputusan konsumen untuk melakukan pembelian di Matahari Department 

Store Lombok Epicentrum Mall semakin meingkat dengan asumsi variabel 

lain tidak mengalami perubahan atau konstan. 

3. Promosi = 0,516 

Nilai koefisien variabel promosi memiliki nilai sebesar 0,516 dengan nilai 

positif. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik atau semakin meningkat 

promosi maka akan meningkatkan keputusan konsumen untuk membeli 

produk di Matahari Department Store Lombok Epicentrum Mall dengan 

asumsi variabel lain bernilai tetap atau konstan. 
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Uji Hipotesis Parsial (Uji t) 

Uji t digunakan untuk menguji pengaruh variabel bebas terhadap variabel 

terikat secara parsial atau sendiri. Kriteria variabel dinyatakan memiliki pengaruh 

yakni jika t hitung memiliki nilai lebih besar dari t tabel (t hitung > t tabel) dengan 

signifikansi kurang dari 0.05 (sig. < 0.05). Hasil uji parsial diperlihatkan pada 

tabel 4.14 sebagai berikut. 

Variabel t Hitung t Tabel Sig. Keterangan 

Variabel Lifestyle 2.694 1.99006 0.009 
Berpengaruh 

Parsial 

Variabel Kualitas 2.159 1.99006 0.003 
Berpengaruh 

Parsial 

Variabel Promosi 5.881 1.99006 0.000 
Berpengaruh 

Parsial 

 Sumber : Data Primer Diolah (2021) 

Berdasarkan hasil uji parsial yang diperlihatkan pada tabel 4.14 dapat 

dijelaskan sebagai berikut: 

1. Variabel lifestyle memiliki nilai t hitung sebesar 2.694 dan lebih besar 

dari t tabel sebesar 1.99006 dan signifikansi (0.009) lebih kecil dari 

0.05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel lifestyle berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen di Matahari Departement 

Store Lombok Epicentrum Mall. Sehingga hipotesis pertama diterima. 

2. Variabel kualitas produk memiliki nilai t hitung sebesar 52.159 lebih 

besar dari t tabel (1.99006) dan signifikansi 0.000 lebih kecil dari 0.05. 

Maka dapat diambil keputusan bahwa variabel kualitas produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Matahari Departement 

Store Lombok Epicentrum Mall. Sehingga hipotesis pertama diterima. 

3. Variabel promosi memiliki nilai hitung lebih besar dari t tabel (5.881 > 

1.99006) dengan signifikansi < 0.05 (0.000 < 0.05). Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Matahari Department Store Lombok 

Epicentrum Mall. Dengan demikian hipotesis pertama diterima. 
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Uji Hipotesis Simultan (Uji F) 

Uji simultan digunakan untuk melihat pengaruh variabel bebas 

(kepemimpinan dan kompensasi) mempengaruhi variabel terikat yakni kinerja 

karyawan secara bersama-sama atau simultan. Kriteria pengujian simultan 

diperoleh dari nilai F hitung lebih besar dari F tabel (Suliyanto, 2010). Hasil uji 

simultan penelitian ini digambarkan pada tabel 4.15 sebagai berikut. 

Model F Hitung F Tabel Sig. Keterangan 

Regression 
45.205 2.49 0.000 

Berpengaruh 

Simultan 

 Sumber : Data Primer Diolah (2021) 

Berdasarkan tabel 4.15 mengenai hasil uji simultan (uji F), dapat dilihat 

bahwa hasil perhitungan uji simultan menunjukkan nilai F hitung memiliki nilai 

sebesar 45.205 lebih besar dari F Tabel (2.49) dan nilai signifikansi lebih kecil 

dari 0.05 (0.000 < 0.05). Hal ini dapat diartikan bahwa variabel bebas yang terdiri 

dari lifestyle, kualitas produk dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Matahari Department Store Lombok 

Epicentrum Mall. Sehingga hipotesis kedua diterima. 

KESIMPULAN 

Kesimpulan yang dapat diambil pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1.   Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Semakin besar keinginan konsumen dalam memenuhi lifestyle, maka semakin 

kuat keputusan pembelian. Hal ini dapat di lihat dari nilai T hitung sebesar 

2.694 lebih besar dari pada t Tabel sebesar 1.99006 dan signifikan (0,009) 

lebih kecil dari pada 0.05. Maka dapat di katakan variabel Lifestyle 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

2. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Semakin baik kualitas produk, maka semakin kuat keputusan 

pembelian. Hal ini dapat di lihat dari nilai T hitung sebesar 2,159 lebih besar 
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dari pada t Tabel sebesar 1.99006 dan signifikan (0,003) lebih kecil dari pada 

0.05. Maka dapat di katakan variabel Kualitas Produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

3. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Semakin baik promosi, maka semakin kuat keputusan pembelian. Hal ini 

dapat di lihat dari nilai T hitung sebesar 5,881 lebih besar dari pada t Tabel 

sebesar 1.99006 dan signifikan (0,000) lebih kecil dari pada 0.05. Maka dapat 

di katakan variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  
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