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ABSTRAK 

 

 

M. Irfan Syah Putra, (2019): Pengaruh Gaya Hidup dan Persepsi Melalui 

Pengetahuan Konsumen Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Distro HumbleUnion Cabang 

Pekanbaru Menurut Perspektif Ekonomi 

Islam 

 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh banyaknya masyarakat saat ini yang 

lebih menyukai produk import dibandingkan produk lokal yang mengakibatkan 

produk lokal menjadi sepi dan salah satu dari brand distro lokal menjadi tutup 

dikarenakan kalahnya persaingan antara produk lokal dengan barang import. 

Populasi didalam penelitian ini berjumlah 150 orang dengan sampel 60 

orang konsumen pada Distro HumbleUnion. Dalam menentukan sampel, peneliti 

menggunakan teknik pengumpulan data Accidental Sampling. 

Dari hasil penelitian ini, berdasarkan uji t sub struktur 1, t hitung Gaya 

Hidup sebesar .948 < t tabel sebesar 2.00247, yang mana artinya Ho diterima, 

artinya variabel Gaya Hidup (X1) tidak berpengaruh secara simultan dan 

signifikan terhadap Pengetahuan Konsumen (Y), sedangkan t hitung Persepsi 

sebesar 3.010 > t tabel 2.00247 yang mana artinya Ha di terima, yang artinya 

Persepsi (X2) berpengaruh secara simultan dan signifikan terhadap Pengetahuan 

Konsumen (Y). Berdasarkan uji t sub struktur 2, t hitung Gaya Hidup (X1) sebesar 

2.634 > t tabel sebesar 2.00324, yang artinya Ha diterima sehingga Gaya Hidup 

(X1) berpengaruh secara signifikan dan simultan terhadap Keputusan Pembelian 

(Z), lalu t hitung Persepsi (X2) sebesar .462 < t tabel sebesar 2.00324 yang artinya 

H0 diterima, sehingga Perpsepsi (X2) tidak berpengaruh secara signifikan dan 

simultan terhadap Keputusan Pembelian (Z), sedangkan Pengetahuan Konsumen 

(Y) memiliki t hitung sebesar 2.297 > t tabel sebesar 2.00324, artinya Ha diterima, 

Pengetahuan Konsumen (Y) berpengaruh secara signifikan dan simultan terhadap 

Keputusan Pembelian (Z). Adapun Tinjauan Ekonomi Syariah pada Gaya Hidup 

dan Persepsi sudah berdasarkan ketentuan syariah yaitu tidak boros dan jujur. 

 

Kata Kunci: Gaya Hidup, Persepsi, Pengetahuan Konsumen, Keputusan 

Pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Pakaian merupakan salah satu aspek pokok penting bagi setiap 

penggunanya. Di zaman modern saat ini, pakaian memiliki banyak jenis dan motif 

yang membuat banyak dari kita tertarik untuk membelinya. Pakaian pun di buat 

dengan berbagai ukuran, mulai dari anak kecil hingga orang dewasa, dan juga 

memiliki beragam varian harga, mulai dari harga yang paling murah hingga yang 

paling mahal.   

Selain  merupakan  suatu  kebutuhan  yang  penting,  pakaian  merupakan 

salah satu ekspresi tentang cara hidup, pakaian juga dapat mencerminkan 

perbedaan status antar kelompok masyarakat tertentu. Pakaian yang digunakan 

bisa menggambarkan bagaimana kehidupan sehari hari mereka, latar belakang 

mereka, dan status sosial mereka, maka dari itu penampilan harus diutamakan. 

Pakaian yang dikenakan oleh manusia memiliki tiga fungsi mendasar, yaitu 

memberikan kenyamanan, sopan-santun, dan pamer (display).
1
 Dengan demikian, 

cara kita memilih pakaian dapat berfungsi sebagai suatu pernyataan dan sebagai 

sarana untuk menunjukan penanda sosial (social signals) tentang si pemakainya.
2
 

                                                             
1
 Lukman, Analisis faktor – faktor yang mempengaruhi jumlah pembelian pakaian bekas 

pada konsumen di pasar gedebage Kota Bandung, Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis UNPAS 

Bandung, 2018, h. 1 

2
 Ibid. 



 

 

2 

Gaya hidup yang konsumtif tersebut membuat banyak pihak 

memanfaatkan situasi tersebut untuk mendapatkan keuntungan.
3
 Salah satunya 

dengan menjual ragam kebutuhan primer seperti pakaian. Salah satu produk yang 

digemari generasi muda saat ini adalah produk pakaian jadi dengan desain unik 

dan jumlah produk yang terbatas. Produk ini lebih sering dikenal dengan istilah 

produk distribution outlet (distro). 

Saat ini, distro telah menyebar ke seluruh Indonesia dan membuat dunia 

fashion di Indonesia semakin berkembang dari waktu ke waktu, dengan bentuk 

yang beraneka ragam, yang membuat orang yang melihatnya tertarik dengan 

fashion tersebut. Walaupun distro sudah tersebar di seluruh Indonesia, namun 

setiap orang memiliki alasannya masing – masing kenapa seseorang tersebut 

membeli suatu produk tersebut, dan hal tersebut berhubungan dengan yang 

namanya perilaku konsumen. 

Menurut Kanuk perilaku konsumen yaitu perilaku yang diperlihatkan 

konsumen dalam mencari, membeli, meggunakan, mengevaluasi, dan 

menghabiskan produk dan jasa yang mereka harapkan akan memuaskan 

kebutuhan mereka.
4
 

                                                             
3
 Afia, Analisis Pengaruh Gaya Hidup dan Persepsi Kualitas Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Butik Mayang Collection Pusat di Kota Malang, Skripsi, Fakultas Ekonomi UIN 

Malang, 2018, h. 3 

4
 Ujang, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, (Bogor: Ghalia, 

2015), h. 4 



 

 

3 

Menurut Azuar Jualiandi perilaku konsumen yaitu Studi tentang unit 

pembelian (buying units) dan proses pertukaran yang melibatkan prolehan, 

konsumsi, pembuangan barang, jasa pengalaman, serta ide – ide.
5
 

Faktor – faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu faktor 

internal, seperti motivasi, ekonomi, sikap, gaya hidup dan faktor eksternal, seperti 

budaya, kelas sosial, pengaruh pribadi, keluarga dan situasi. 

Dari faktor–faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen diatas, dapat 

kita ketahui bahwasannya banyak sekali hal–hal yang mempengaruhi perilaku 

konsumen sebagai keputusan pembelian suatu produk tersebut. Namun 

pentingnya suatu pengetahuan akan produk bagi konsumen juga merupakan salah 

satu hal yang sangat penting. 

Menurut Ujang, pengetahuan konsumen adalah semua informasi yang 

dimiliki konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa, serta pengetahuan 

lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut, dan informasi yang 

berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumsi.
6
 Dari pengertian tersebut dapat 

kita simpulkan bawahsannya sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk 

ataupun jasa tersebut, konsumen akan mencari informasi terlebih dahulu 

mengenai suatu produk hingga akhirnya memutuskan untuk membeli suatu 

produk tersebut. 

                                                             
5
 Azuar, Studi Prilaku Konsumen Perbankan Syariah, (Medan: Lembaga Penelitian dan 

Penulisan Ilmiah Aqli, 2019) h. 14 

6
 Ujang, Op.Cit, h. 147 
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Keputusan pembelian, menurut Anang
7
 adalah suatu hasil atau keluaran 

dari proses mental atau kognitif yang membawa pada pemilihan suatu jalur 

tindakan di antara beberapa alternatif yang tersedia. Sedangkan menurut Kanuk, 

keputusan pembelian adalah keputusan sebagai seleksi terhadap dua pilihan 

alternatif atau lebih, dengan kata lain ketersediaan pilihan yang lebih dari satu 

merupakan suatu keharusan dalam pengambilan keputusan.
8
 

Disisi lain, keputusan pembelian menurut perspektif Ekonomi Islam terjadi 

pada saat proses pemindahan kepemilikan dalam perdagangan disebut jual beli, 

yang ada pada surat An – Nisa „:4 Ayat 29 yang berbunyi: 

ٌَ حِجَبسَةً عٍَ حشََاضٍ  ٍَ آيَُوُاْ لاَ حؤَكُْهوُاْ أيَْوَانكَُىْ بيَُْكَُىْ ببِنْببَطِمِ إلِاَّ أٌَ حكَُو لاَ يبَ أيَُّهَب انَّزِي ََ ُكُىْ   يِّ

ب﴿ ًً ٌَ بكُِىْ سَحِي ٌَّ اّللَّ كَب  ﴾٩٢حقَْخهُوُاْ أََفغَُكُىْ إِ

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

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan 

janganlah kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu. “
9
 

 

Keputusan pembelian tersebut memiliki faktor – faktor  yang 

mempengaruhi keputusan pembelian tersebut yaitu : faktor kebudayaan, faktor 

sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis.
10

 

                                                             
7
 Anang, Perilaku Konsumen (Sikap dan Pemasaran). (Yogyakarta: Budi Utama, 2018), 

h. 25 

8
 Ibid. 

9
 Abdul Aziz Muhammad Azzam, Fiqh Muamalat Sistem Transaksi Dalam Fiqh Islam, 

Cet. 1 (Jakarta: AMZAH, 2010), h.27 

10
 Dewi Indriani Jusuft, ”Perilaku Konsumen Di Masa Bisnis Online”, (Yogyakarta: 

Andi, 2018), Cet. 5, h. 15 
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Dari beberapa faktor – faktor tersebut, ada yang namanya faktor pribadi, 

yang mana dipengaruhi oleh beberapa hal, dan salah satunya yaitu gaya hidup dan 

faktor lain yang turut berpengaruh terhadap keputusan pembelian yaitu persepsi.
11

 

Menurut Dewi, Persepsi adalah tindakan seseorang dipengaruhi oleh 

persepsi terhadap sesuatu. Sebab persepsi merupakan suatu proses di mana orang 

memilih, mengorganisir, dan menginterprestasi informasi untuk membentuk 

gambaran dunia nyata yang memberikan makna kepada seseorang.
12

 

Gaya hidup (lifestyle) adalah pola hidup seseorang di dunia yang di 

ekspresikan dalam aktifitas, minat dan opininya sehingga menggambarkan 

keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan lingkungannya.
13

  

Untuk mengukuran taraf gaya hidup, digunakan sebuah konsep yang 

dinamakan psikografik (psychographic). Psikografik adalah pengukuran 

kuantitatif gaya hidup, kepribadian, dan demografika konsumen. Psikografika 

sering diartikan sebagai pengukuran AIO (Activity, Interest, Opinion), yaitu 

pengukuran kegiatan, minat, dan pendapat konsumen. Psikografika memuat 

beberapa pernyataan yang menggambarkan kegiatan, minat, dan pendapat 

konsumen, dan sering digunakan produsen untuk  mempromosikan produknya.
14

 

Pendekatan  Interest  (minat)   diidentifikasikan   melalui   kesukaan   

dan kegemaran yang didasari pada indikator preferensi dan prioritas konsumen 

                                                             
11

 Ibid. 

12
 Ibid. 

13
 Kotler, Phillip. Manajemen Pemasaran, Edisi: 13, (Jakarta; Erlangga, 2009), h. 175 

14
 Ujang, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, (Bogor: 

Ghalia, 2015), h. 47 
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dalam hidupnya. Keputusan yang sama juga akan dipengaruhi oleh pandangan 

umum dan penilaian konsumen yang diwujudkan dalam bentuk (Opinion) opini. 

Opini mendeskripsikan penafsiran harapan dan evaluasi konsumen, seperti 

maksud orang lain,  pandangn mengenai topik-topik peristiwa dunia, lokal, 

moral, ekonomi dan sosial
13

. 

HumbleUnion sebagai salah satu distro yang ada di Pekanbaru turut serta 

meramaikan fashion pakaian yang ada di Pekanbaru. Awalnya HumlbeUnion 

memiliki banyak pelanggan dengan jumlah pembelian yang dibilang cukup 

memuaskan, namun lambat laun jumlah pembelian yang ada pada humbleunion 

terus menurun dan lalu terjadi rebound pada satu waktu. Hal tersebut dapat dilihat 

dari laporan jumlah pembelian pada HumbleUnion. Berikut adalah Data Jumlah 

pembelian di distro HumbleUnion Cabang Pekanbaru: 

Gambar 1.1 

Data Jumlah Penjualan 
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Berdasarkan  data di atas menunjukan  HumbleUnion masih  menjadi 

pilihan   alternatif   bagi   masyarakat   untuk   membeli   pakaian   dilihat dari 

fluktuatifnya grafik jumlah penjualan tersebut setiap  bulannya. Seperti pada bulan 

Januari 2019 pembelian mencapai 23 orang, namun pada bulan Februari hingga 

April mengalami penurunan dengan jumlah pembelian 11 orang. Pada bulan  Juni 

2019  adanya  peningkatan  pembelian mencapai  34  orang, menurut Irfan 

Lukman Hakim selaku owner, peningkatan tersebut disebabkan karena adanya 

permintaan yang tinggi terhadap pakaian di kalangan masyarakat menjelang hari 

raya idul fitri. 

Berdasarkan uraian diatas maka HumbleUnion layak untuk dijadikan 

sebagai tempat penelitian dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup, Dan Persepsi 

Melalui Pengetahuan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Pada 

Distro HumbleUnion Cabang Pekanbaru”. 

 

B. Batasan Masalah 

Batasan masalah dalam penelitian ini hanya akan membahas seputar 

pengaruh gaya hidup dan persepsi terhadap pengetahuan konsumen dan keputusan 

pembelian pada Distro HUMBLEUNION Cabang Pekanbaru menurut Ekonomi 

Islam. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, penulis merumuskan masalah penelitian 

sebagai berikut: 
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1. Bagaimana tingkat gaya hidup, persepsi, pengetahuan konsumen dan 

keputusan pembelian pada Distro HumbleUnion Cabang Pekanbaru ? 

2. Bagaimana pengaruh gaya hidup, dan persepsi terhadap pengetahuan 

konsumen pada Distro HUMBLEUNION Cabang Pekanbaru? 

3. Bagaimana pengaruh gaya hidup, persepsi, pengetahuan konsumen 

terhadap keputusan pembelian pada Distro HUMBLEUNION Cabang 

Pekanbaru? 

4. Bagaimana pengaruh gaya hidup dan persepsi, terhadap keputusan 

pembelian melalui pengetahuan konsumen pada Distro 

HUMBLEUNION Cabang Pekanbaru? 

5. Bagaimana pengaruh gaya hidup, persepsi dan pengetahuan konsumen 

terhadap keputusan pembelian pada Distro HUMBLEUNION Cabang 

Pekanbaru ditinjau dari ekonomi syariah ? 

 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui tingkat gaya hidup, persepsi, pengetahuan 

konsumen dan keputusan pembelian pada Distro HumbleUnion 

Cabang Pekanbaru 

b. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, dan persepsi terhadap 

pengetahuan konsumen pada Distro HUMBLEUNION Cabang 

Pekanbaru 
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c. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, persepsi, pengetahuan 

konsumen terhadap keputusan pembelian pada Distro 

HUMBLEUNION Cabang Pekanbaru 

d. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup dan persepsi, terhadap 

keputusan pembelian melalui pengetahuan konsumen pada Distro 

HUMBLEUNION Cabang Pekanbaru 

e. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, persepsi dan pengetahuan 

konsumen terhadap keputusan pembelian pada Distro 

HUMBLEUNION Cabang Pekanbaru ditinjau dari ekonomi syariah 

2. Manfaat Penelitian 

a. Untuk mengembangkan pengetahuan penulis mengenai pengaruh 

gaya hidup dan persepsi terhadap pengetahuan konsumen dan 

keputusan pembelian pada Distro HUMBLEUNION Cabang 

Pekanbaru dan sebagai bahan refrensi dan perbandingan kajian bagi 

mahasiswa lainnya dalam melakukan penelitian. 

b. Untuk memberitahukan kepada masyarakat pengetahuan terhadap 

pengaruh gaya hidup dan persepsi terhadap pengetahuan konsumen 

dan keputusan pembelian. 

c. Untuk memenuhi salah satu syarat untuk memperoleh gelar Strata 

Satu (S1) pada Jurusan Ekonomi Islam Fakultas Syariah Hukum 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
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E. Metode Penelitian 

1. Lokasi penelitian 

Dalam penelitian ini, lokasi penelitian ini dilaksanakan di Distro 

HUMBLEUNION  Pekanbaru yang berada di Jl. Sumatera Nomor 68, 

Simpang Empat, Kec. Pekanbaru Kota, Kota Pekanbaru, Riau 28155. 

2. Subjek dan Objek Penelitian 

a. Subjek Penelitian 

Subjek Penelitian ini adalah Pelanggan HUMBLEUNION 

Pekanbaru yang berada di Jl. Sumatera Nomor 68, Simpang Empat, 

Kec. Pekanbaru Kota, Kota Pekanbaru, Riau. 

b. Objek Penelitian 

Objek Penelitian ini adalah Pengaruh Gaya Hidup, dan 

Persepsi Terhadap Pengetahuan Konsumen dan Keputusan 

Pembelian Pada Distro HUMBLEUNION Pekanbaru. 

3. Populasi dan Sampel 

a. Populasi 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: 

Obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya.
15

 Populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh 

pelanggan distro HumbleUnion kota Pekanbaru bulan Januari hingga 

Agustus 2019 yang berjumlah 150 orang.  

                                                             
15

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: CV. 

Alfabeta, 2010), h.115. 
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b. Sampel 

Sampel adalah bagian dari elemen – elemen populasi yang 

terpilih. Penarikan sampel dilakukan dengan cara Accidental 

Sampling. Menurut Sugiyono
16

 bahwa “Accidental Sampling adalah 

teknik penentuan sampel, berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja 

yang secara kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat 

digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan 

ditemui  itu cocok sebagai sumber data.”  Dalam pelaksanaannya 

penulis mendapatkan responden dengan cara mendatangi responden 

satu per satu, kemudian menanyakan kesediaanya untuk menjadi 

responden dalam penelitian ini, setelah responden bersedia maka 

penulis mewawancarai responden satu persatu pada kuesioner yang 

telah disiapkan sebelumnya. 

Untuk menentukan ukuran sampel penelitiannya, penulis 

menggunakan rumus slovin karena dalam rumus slovin karena 

terdapat unsur kelonggaran atas ketidaktelitian karena kesalahan 

pengambilan sampel yang bisa ditoleransi dan rumus yang 

digunakan tidak rumit. Rumus yang digunakan yaitu : 

     
 

      
 

Keterangan: 

n   = Jumlah elemen/ anggota sampel 

                                                             
16

  Sugiyono. Metode Penelitian Bisnis (Pendekatan Kuantitatif dan Kualitatif dan R&D , 

(Bandung: Alfabeta, 2009) h.96 
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N  = Jumlah elemen/anggota populasi 

e   = Tingkat kesalahan/nilai toleransi 

Jumlah populasi adalah 150 dan tingkat kesalahan yang 

dikehendaki adalah 10%, penulis menggunakan tingkat kesalahan 

sebesar 10% agar penulis mudah dalam melakukan perhitungan 

dalam penelitian. Maka jumlah sampel yang digunakan adalah : 

  
 

      
 

 
   

      (   ) 
 

  
   

     
 

  
   

   
 

    

Berdasarkan jumlah populasi pada bulan Januari hingga 

bulan Agustus 2019 yang berjumlah 150 orang, dengan tingkat 

kesalahan sebesar 10% sehingga jumlah sampel ditentukan sebesar 

60.  

4. Sumber Data Penelitian 

a. Data Primer 

Data primer ialah data yang berasal dari sumber asli atau 

pertama. Data ini tidak tersedia dalam bentuk terkompilasi ataupun 

dalam bentuk file-file. Data ini harus dicari melalui narasumber atau 

dalam istilah teknisnya responden, yaitu orang yang kita jadikan 
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objek penelitian atau orang yang kita jadikan sebagai sarana 

mendapatkan informasi ataupun data dari HumbleUnion Cabang 

Kota Pekanbaru.
17

 

b. Data Skunder 

Data Sekunder adalah sumber data yang tidak langsung 

memberikan data kepada pengumpulan data.
18

 Data sekunder ini 

merupakan data yang sifatnya mendukung keperluan data primer 

seperti buku-buku, literature, dan bacaan yang berkaitan dengan 

penelitian. 

5. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk memperoleh data yang dibutuhkan dalam menunjang 

pembahasan penulisan penelitian ini, maka penulis menggunakan 

prosedur pengumpulan data sebagai berikut: 

a. Kuesioner 

Kuesioner yaitu Pengumpulan data penelitian pada kondisi 

tertentu kemungkinan tidak memerlukan kehadiran peneliti. Menurut 

Sugiyono kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dengan 

cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis 

kepada responden untuk menjawabnya.
19

 

 

                                                             
17

 Istijanto, Riset Sumberdaya Manusia, (Jakarta: Gramedia, 2010), h. 38 

18
 Irwan Gani, Alat Analisis Data ; Aplikasi Statistik Untuk Penelitian Bidang Ekonomi 

dan Sosial, (Yogyakarta: Andi, 2015), h. 2. 

19
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: CV. 

Alfabeta, 2010), h.199. 
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b. Wawancara  

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu 

percakapan itu dilakukan oleh dua belah pihak, yaitu pewawancara 

(interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan terwawancara 

(interviewee) yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu
20

. 

Dalam hal ini peneliti melakukan wawancara kepada marketing 

Distro HumbleUnion untuk mendapatkan beberapa informasi yang 

diperlukan dalam penelitian. 

6. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan langkah yang digunakan untuk 

menjawab rumusan masalah dalam penelitian. Tujuannya adalah untuk 

mendapatkan kesimpulan dari hasil penelitian. Adapun teknik analisis 

data yang digunakan penelitian ini adalah Korelatif Kuantitatif.  

Menurut Sugiyono
21

 penelitian kuantitatif merupakan penelitian 

yang berlandaskan pada sampel filsafat positivism, digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data 

menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif, 

dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. 

Penelitian korelasi ini berhubunngan dengan penilaian antara dua 

atau lebih fenomena.jenis penelitian ini biasanya melibatkkan ukuran 

statistik tingkat/derajat hubungan, yang disebut korelasi.
22

 Adanya 

                                                             
20

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: CV. 

Alfabeta, 2012), h.186. 

21
  Sugiyono. Metode Penelitian Bisnis (Pendekatan Kuantitatif dan Kualitatif dan R&D , 

(Bandung: Alfabeta, 2009) h.8 

22
 Syamsuddin, dkk. Metode Penelitian Pendidikan Bahasa. (Bandung: PT. Remaja 

Rosdakarya, 2011), h.266 
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korelasi antara dua variabel atau lebih, tidak berarti adanya pengaruh atau 

hubungan sebab-akibat dari suatu variabel terhadap variabel lainnya. 

Adapun Alur Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

a. Metode Pengukuran 

Pada saat masa penelitian, dalam melakukan analisis data 

perlu yang namanya teknik pengolahan data secara scoring dan 

tabulating. 

1. Scoring 

Scoring yaitu pemberian skor dilakukan dalam rangka 

menyesuaikan dengan tujuan penelitian dan alat yang digunakan 

dalam analisis. Misalnya penulis menggunakan daftar 

pertanyaan dengan mengambil datanya berupa internval dari 

sangat setuju, setuju, tidak setuju dan sangat tidak setuju. 

Kemduai dilakukan skoring misalnya jawaban sangat setuju 

diberi skor 4, jawaban setuju diberi skor 3, jawaban tidak setuju 

diberi skor 2, dan jawaban sangat tidak setuju diberi skor 1.
23

 

2. Tabulating 

Tabulasi dimaksudkan untuk melakukan rekap skoring dari 

masing – masing variabel hingga siap untuk dianalisis lebih 

lanjut.
24

 

                                                             
23

 Wagiran, Metodologi Penelitian Pendidikan : Teori dan Implementasi, (Jakarta: CV. 

Budi Utama, 2013), h.312  

24
 Ibid, 313. 
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Adapun tahap – tahap dalam melakukan analisis data 

adalah sebagai berikut :  

b. Uji Validitas dan Reabilitas 

Uji validitas digunakan untuk mengetahui seberapa 

tepat instrumen atau kuesioner yang disusun mampu 

menggambarkan yang sebenarnya dari variabel penelitian. 

Sebuah instrumen dikatakan valid apabila nilai koefisien 

korelasi r hitung ≥ r tabel.25 
Adapun rumus yang dipakai yaitu 

korelasi pearson produk moment: 

 

Keterangan: 

r = koefisien korelasi 

x = variable independen 

y = variable dependen 

n= jumlah data 

c. Rekapitulasi data Kuesioner 

Pertanyaan – pertanyaan yang terdapat dalam kuesioner 

atau daftar pertanyaan tersebut cukup terperinci dan lengkap. Ini 

membedakan daftar pertanyaan dengan interview guide. 

Keterangan yang diperoleh dengan mengisi daftar pertanyaan 

                                                             
25

 Irwan Gani, Alat Analisis Data ; Aplikasi Statistik Untuk Penelitian Bidang Ekonomi 

dan Sosial, (Yogyakarta: Andi, 2015 ), h. 163. 
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dapat dilihat dari segi siapa yang mengisi (menulis isian) daftar 

pertanyaan tersebut.
26

 

d. Analisis Path 

Analisis jalur (path analysis) digunakan untuk 

melukiskan dan menguji model hubungan antar variable yang 

berbentuk sebab akibat (bukan hubungan intraktif/reciprocal). 

Dengan demikian dalam model hubungan antar variable 

tersebut, terdapat variabel independent yang disebut variabel 

eksogen (exogenous), dan variabel dependent (variabel 

endogen/endogenous). Melalui analisis jalur ini akan dapat 

ditemukan jalur mana yang paling tepat dan singkat suatu 

variabel independent menuju variabel dependen yang terakhir.
27

 

Yang mana variabel dependennya yaitu variabel pengaruh gaya 

hidup (X1), Persepsi (X2), terhadap variabel pengetahuan 

konsumen (Y) dan keputusan pembelian (Z). Hal tersebut 

terdapat dalam model persamaan yang disajikan dalam dua 

persamaan sebagai berikut : 

Persamaan Pertama: 

Y = ρy.x1 X1 +ρz.x2 X2 + e1 

Dimana : 

Y = Variabel pengetahuan konsumen 

                                                             
26

 Nazir, Metode Penelitian, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2017), h.179 

27
 Zulfikar, Manajemen Riset dengan Pendekatan Komputasi Statistika, (Yogyakarta: 

DeepPublish, 2014), h.146 
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X1 = Variabel pengaruh gaya hidup 

X2 = Variabel persepsi 

e  = error / variabel pengganggu 

Persamaan kedua: 

Z = ρz.x1 X1 +ρz.x2 X2 + ρz.y Y + e2 

Dimana : 

X1 = Variabel gaya hidup 

X2 = Variabel persepsi 

Y = Variabel pengetahuan konsumen 

Z = Variabel keputusan pembelian 

e  = error / variabel pengganggu 

e. Uji Hasil 

a. Uji Heteroskedastisitas 

Heteroskedastisitas adalah kondisi dimana varian dari 

nilai sisa adalah tidak sama (unequal) antara satu observer 

(pengamatan) dengan observer lainnya. Jika varian dan nilai sisa 

sama (equal) antara satu oberserver dengan observer lainnya, 

maka kondisi ini disebut dengan homo skedastisitas. Regresi 

yang baik adalah regresi yang berada dalam posisi 

homoskedastisitas dan bukan kondisi heteroskedastisitas
28

 

 

 

                                                             
28

 Irwan Gani, Alat Analisis Data ; Aplikasi Statistik Untuk Penelitian Bidang Ekonomi 

dan Sosial, (Yogyakarta: Andi, 2015 ), h. 126. 
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b. Multikolinearitas 

Multikolinearitas adalah keadaan dimana variabel – 

variabel independen dalam persamaan regresi mempunyai 

korelasi (hubungan) yang erat satu sama lain.
29

 

c. Normalitas 

Pengujian  normalitas  data  digunakan  untuk  menguji  

apakah  data continue berdistribusi normal sehingga analisis 

dengan validitas, reliabilitas, uji t, korelasi, regresi dapat 

dilaksanakan.
30 

Pengujian menggunakan rumus kolmogrov 

smirnov dalam spss. 

f. Uji Hipotesis 

Fungsi hipotesis adalah untuk memberi suatu pernyataan 

terkaan tentang hubungan tentatif antara fenomena – fenomena 

dalam penelitian. Kemudian hubungan tentatif ini akan diuji 

validitasnya menurut teknik – teknik yang sesuai dengan 

keperluan pengujian.
31

 

 

F. Kerangka Pemikiran 

Model dalam penelitian ini dapat diterangkan bahwa gaya hidup 

mahasiswa akan berdampak pada keputusan pembelian pada Distro 

HumbleUnion. Dengan kata lain jika gaya hidup yang terdiri dari aktivitas, minat, 

                                                             
29

 Nawari, Analisis Regresi, (Jakarta: Gramedia, 2010), h. 233 

30
 Ibid., h. 134. 

31
 Nazir, Metode Penelitian, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2017), h.141 
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dan opini nya sesuai maka akan berpengaruh pada keputusan pembelian pada 

Distro HumbleUnion, begitu juga sebaliknya. Model penelitian ini dapat 

digambarkan sebagai berikut: 

Gambar 1.2  

Kerangka Pemikiran 

 

Berdasarkan gambar di atas, penulis menggunakan jenis metode penelitian 

analisis path untuk mengetahui variabel dari sebab akibat diatas, yang mana 

variabelnya terdiri dari variabel Gaya Hidup (X1), Persepsi (X2), terhadap variabel 

Pengetahuan Konsumen (Y), dan Keputusan Pembelian (Z). 

 

G. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap masalah penelitian, yang 

kebenarannya masih perlu diuji secara empiris.
32

  

                                                             
32

 Punaji, Metode Penelitian Pendidikan & Pengembangan, (Jakarta: Kencana, 2016), h. 

146 
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Ho1= Tidak ada pengaruh signifikan antara Pengaruh gaya hidup dan persepsi 

melalui pengetahuan konsumen terhadap keputusan pembelian pada Distri 

HumbleUnion kota Pekanbaru 

Ha1= Terdapat pengaruh signifikan antara pengaruh gaya hidup dan persepsi 

melalui pengetahuan konsumen terhadap keputusan pembelian pada Distro 

HumbleUnion kota Pekanbaru 

Ho2= Tidak terdapat pengaruh signifikan antara pengaruh gaya hidup dan 

persepsi terhadap pengetahuan Konsumen pada Distro Humble Union kota 

Pekanbaru 

Ha2 = Terdapat pengaruh signifikan antara pengaruh gaya hidup dan persepsi 

terhadap pengetahuan Konsumen pada Distro Humble Union kota 

Pekanbaru 

Ho3= Tidak terdapat pengaruh signifikan antara pengaruh gaya hidup, persepsi, 

dan pengetahuan konsumen terhadap keputusan pembeli pada Distro 

HumbleUnion kota Pekanbaru 

Ha3= Terdapat pengaruh signifikan antara pengaruh gaya hidup, persepsi, dan 

pengetahuan konsumen terhadap keputusan pembeli pada Distro 

HumbleUnion kota Pekanbaru 

Ho4= Tidak terdapat pengaruh signifikan antara tingkat gaya hidup, persepsi, 

pengetahuan konsumen dan keputusan pembeli pada Distro HumbleUnion 

kota Pekanbaru 
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Ha4= Terdapat pengaruh signifikan antara tingkat gaya hidup, persepsi, 

pengetahuan konsumen dan keputusan pembeli pada Distro HumbleUnion 

kota Pekanbaru 

 

H. Operasional Variabel 

Tabel 1.1 

Variabel, Sub Variabel dan Indikator 

 

No. Variabel Definisi Dimensi Indikator Skala 

1 Gaya Hidup  

(X1) 

Gaya hidup adalah 

sebagai pola 

dimana orang 

hidup dan 

menggunakan 

uang dan 

waktunya. 

Aktivity 

 

 

 

Interest 

 

 

 

Opinion 

 

a. Pekerjaan 

b. Hobi 

c. Komunitas 

 

a. Keluarga 

b. Fashion 

c. Media 

 

a. Bisnis 

b. Ekonomi 

c. Pendidikan 

Ordinal 

 

 

 

Ordinal 

 

 

 

Ordinal 

2 Persepsi 

(X2) 

Persepsi 

merupakan suatu 

proses yang timbul 

akibat adanya 

sensasi, di mana 

pengertian sensasi 

adalah aktivitas 

merasakan atau 

penyebab keadaan 

emosi yang 

menggembirakan. 

Pribadi 

 

 

Stimulus 

 

a. Motivasi dan 

Kebutuhan 

b. Pengenalan masa 

lalu 

 

a.  Ukuran 

b.  Warna 

c.  Intense, 

Ordinal 

 

 

Ordinal 

3 Pengetahuan 

Konsumen 

(Y) 

Pengeahuan 

konsumen adalah 

semua informasi 

yang dimiliki 

konsumen 

mengenai berbagai 

macam produk 

dan jasa, serta 

pengetahuan 

lainnya yang 

terkait dengan 

Pengetahuan 

Produk 

 

 

 

 

Pengetahuan 

Pembelian 

 

 

 

a. Kelas Produk 

b. Bentuk Produk 

c. merek 

d. mode / fitur produk 

 

a. Store Contact 

b. Product Contact 

c. Transaction 

 

 

a. Manfaat Product 

Ordinal 

 

 

 

 

Ordinal 

 

 

 

Ordinal 
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No. Variabel Definisi Dimensi Indikator Skala 

produk dan jasa 

tersebut, dan 

informasi yang 

berhubungan 

dengan fungsinya 

sebagai konsumen 

Pengetahuan 

Pemakaian 

b. Penggunaan Product 

c. Risiko Product 

4 Keputusan 

Pembelian 

(Z) 

Keputusan adalah 

pemilihan suatu 

tindakan dari dua 

atau lebih pilihan 

alternatif. 

Pengenalan 

Masalah 

 

Pencarian 

Informasi 

 

 

 

 

 

Evaluasi 

Alternatif 

 

 

 

Keputusan 

Pembelian 

 

 

 

Perilaku Pasca 

Pembelian 

a. Pengenalan 

kebutuhan 

 

a.  Sumber Pribadi 

b.  Sumber komersial 

c.  Sumber Umum 

d.  Sumber pengalaman 

 

a.  Sikap 

b.  Keyakinan 

 

 

a.  Memilih produk 

b.  Memilih merek 

c.  Tempat pembelian 

 

 

a.  Merasa puas 

b. Peluang membeli 

kembali 

c. Mengatakan sesuatu   

yang serba baik   

tentang produk    

kepada orang lain 

Ordinal 

 

 

Ordinal 

 

 

 

 

Ordinal 

 

 

Ordinal 

 

 

 

 

Ordinal 

 

I. Sistematika Penulisan 

Penelitian ini terdiri dari lima bab dengan perincian sebagai berikut : 

BAB I  :  PENDAHULUAN 

 Bab ini mencakup latar belakang masalah, batasan masalah, rumusan 

masalah, tujuan, dan kegunaan penelitian, metode penelitian dan 

sistematika penelitian. 
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BAB II  :  GAMBARAN UMUM HUMBLEUNION PEKANBARU 

 Pada bab ini menguraikan tentang gambaran umum Distro 

HUMBLEUNION yang terdiri dari sejarah, struktur organisasi, serta 

program – program Distro HUMBLEUNION Pekanbaru. 

BAB III:  TINJAUAN TEORITIS 

 Dalam bab ini menjelaskan teori – teori yang berhubungan dengan 

variable penelitian yaitu tentang pengaruh gaya hidup dan persepsi 

terhadap pengetahuan konsumen dan keputusan pembelian pada 

Distro HUMBLEUNION Cabang Pekanbaru. 

BAB IV :  PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 Dalam bab ini akan dijelaskan tentang hasil penelitian yaitu pengaruh 

gaya hidup dan persepsi terhadap pengetahuan konsumen dan 

keputusan pembelian pada Distro HUMBLEUNION Cabang 

Pekanbaru dan juga akan dijelaskan mengenai tinjauan Ekonomi Islam 

tentang pengaruh gaya hidup dan Persepsi terhadap pengetahuan 

konsumen dan keputusan pembelian pada Distro HUMBLEUNION 

Cabang Pekanbaru. 

BAB V :  PENUTUP 

 Pada bab ini memuat kesimpulan dari hasil penelitian dan pembahasan 

kemudian penulis memberikan saran yang bermanfaat. 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN 
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BAB II 

GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

 

A. Sejarah Distro HumbleUnion 

Distro atau Distribution Store adalah sebuah toko yang menjual beraneka 

ragam kebutuhan anak muda. Kebanyakan distro memiliki clotching company 

sendiri. Dengan kata lain, mereka juga memproduksi sendiri produk yang mereka 

jual. Namun, banyak juga distro yang sekedar menjual barang atau 

mendistribursikan suatu produk. Dari situlah muncul istilah distriburtion store 

atau distro ini.
33

 

Saat ini, distro sudah menjadi bagian hidup dari anak muda jaman 

sekarang. Di distro, kita dapat menemukan produk yang bagus dengan harga yang 

relatif murah. Kebanyakan, barang yang disediakan adalah berupa T-Shirt, jaket, 

topi, kemeja, pin, sepatu, bandana, dan aksesoris anak muda lainnya. 

Awal terbentuknya HumbleUnion berasal dari seorang mahasiswa yg 

bekerja di distro. Pada saat yang bersamaan mahasiswa tersebut memiliki 

keinginan untuk memiliki distronya sendiri, dan mulai menekuni pekerjaannya 

tersebut. Setelah rasanya memiliki pengalaman yang cukup dari pekerjaannya di 

distro, hingga akhirnya dia bertemu dengan salah satu pemilik brand distro yang 

besar, yang bernama humblezing. Disaat yang bersamaan, mereka menjadi akrab 

dan membuat toko mereka sendiri yang bernama HumbleUnion. HU pertama kali 

berdiri di Yogyakarta pada tahun 2017. Lalu pada tahun 2018 HU membuka 
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cabangnya Di Kota Pekanbaru. Karena salah satu dari pemiliknya berasal dari 

kota Pekanbaru. 

Distro HumbleUnion Pekanbaru mejual berbagai produk – produk fashion 

distro yang ditujukan kepada kalangan remaja yang suka dengan fashion. Adapun 

produk–produk yang dihasilkan dari HumbleUnion yaitu Outerwear, Shirt, T-

Shirt, Pants, Bag dan Accessories. 

 

B. Struktur Organisasi 

Perkembangan dalam berbagai bidang pada beberapa tahun terakhir 

menjadikan organisasi – organisasi mengadakan perubahan ataupun pembaharuan 

terhadap bentuk struktur organisasinya. Berbagai design struktur organisasi 

dimaksudkan untuk memberikan solusi yang paling mendukung dan 

mempermudah secara efektif dan efisien bagi anggotanya. 

Berkaitan dengan hal di atas, maka yang dimaksud dengan struktur adalah 

“structure is the Arrangement or interrelation of all the parts of a whole; manner 

of organization or construction.”
34

 Sedangkan yang dimaksud dengan struktur 

organisasi adalah bagaimana tugas pekerjaan dibagi, dikelompokkan 

dikoordinasikan secara formal. 

Struktur organisasi adalah pola formal mengelompokkan orang dan 

pekerjaan, pola formal aktivitas dan hubungan antara berbagai subunit organisasi, 

yang sering digambarkan melalui bagan organisasi. Struktur adalah pola 

internaksi yang ditetapkan dalam suatu organisasi dan yang mengkoordinasikan 
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teknologi dan manusia dalam organisasi, sedangkan struktur dalam konteks group 

adalah standar perilaku yang diterapkan oleh kelompok sistem komunikasi, dan 

imbalan serta mekanisme sanksi kelompok.
35

 

Dari pernyataan diatas, kita dapat mengetahui bahwasannya setiap dari 

pengusaha memiliki struktur organisasi yang jelas untuk mengetahui dengan jelas 

pekerjaan yang akan dilakukan, fungsi dengan terarah. HumbleUnion sebagai 

salah satu usaha dalam bidang pakaian dan fashion yang ada di Pekanbaru. 

Struktur organisasi dari Distro HumbleUnion yaitu sebagai berikut  

Gambar 2.1 

Struktur Organisasi HumbleUnion 

 

Sumber: Distro HumbleUnion Pekanbaru 

Keterangan: 

1. Owner 

Pemilik dari Usaha HumbleUnion. 
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2. General Manager 

Memiliki tugas sebagai pengawas, merencanakan, melaksanakan, 

mengkoordinasi, mengawasi dan mengalisis semua aktivitas bisnis 

perusahaan 

3. Supervisor 

Memiliki tugas untuk mengontrol dan memberikan evaluasi 

terhadap kinerja bawahannya. 

4. Staff 

Memiliki tugas sebagai pengawas toko, melayani pelanggan, dan 

membersihkan toko dan produk yang terbagi antara 2 shift dengan 

jumlah 2 orang pada pagi hari dan 2 orang pada saat sore hari. 

 

C. Aktivitas 

Distro HumbleUnion merupakan bentuk perusahaan yang bergerak dalam 

bidang ritel dan grosir dalam pakaian dan accesoris. Dalam melakukan penjualan 

perusahaan melakukan kebijakan tidak hanya menjual secara langsung, tetapi juga 

melakukan penjualan secara online. Dalam kegiatan operasional perusahaan, 

penjualan produk distro HumbleUnion tidak hanya menjual secara online,  dan 

juga secara langsung.  
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BAB III 

LANDASAN TEORI 
 

A. Gaya Hidup 

1. Pengertian Gaya Hidup 

Gaya hidup secara luas didefinisikan sebagai cara hidup yang 

diidentifikasikan oleh bagaimana seseorang menghabiskan waktu mereka 

(aktivitas), apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya 

(ketertarikan), dan apa yang mereka pikirkan tetang diri mereka sendiri 

dan juga dunia di sekitarnya (pendapat).
36

 Gaya hidup suatu masyarakat 

akan berbeda dengan masyarakat yang lainnya. Bahkan dari waktu ke 

waktu gaya hidup suatu individu dan kelompok masyarakat akan bergerak 

dinamis. Namun demikian gaya hidup relative permanen. Seseorang 

cenderung mencari dan memilih secara selektif serta melakukan evaluasi 

pada pilihan yang ada dengan atribut produk yang menjanjikan untuk 

pemenuhan kebutuhan gaya hidup yang dianutnya.
37

 

Menurut Anang, gaya hidup adalah sebuah pola hidup seseorang 

yang terungkap dalam aktivitas, minat dan opininya yang terbentuk 

melalui sebuah kelas sosial, dan pekerjaan. Tetapi, kelas sosial dan 
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pekerjaan yang sama tidak menjamin munculnya sebuah gaya hidup yang 

sama.
38

   

Menurut Setiadi, gaya hidup pada dasarnya merupakan suatu 

perilaku yang mencerminkan masalah apa yang sebenarnya yang ada 

dalam alam pikir pelanggan yang cenderung berbaur dengan berbagai hal 

yang terkait dengan masalah emosi, dan psikologi konsumen.
39

 

Sedangkan menurut Engel, Blackwell, Miniard, Solomon dan 

Sumarwan gaya hidup yaitu bagaimana seseorang hidup, memanfaatkan 

waktunya, dan menggunakan uangnya. 
40

 

Jadi dapat disimpulkan bahwasannya gaya hidup secara sederhana 

menunjukkan bagaimana seseorang hidup, bagaimana mereka 

membelanjakan uangnya, dan bagaimana mereka mengalokasikan waktu 

mereka.
41

  

2. Faktor–Faktor yang Mempengaruhi Gaya Hidup 

Disisi lain, ada faktor–faktor yang mempengaruhi gaya hidup 

terhadap konsumsi, diantaranya yaitu :
42
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a. Usia 

Usia memiliki pengaruh yang sangat erat terhadap perubahan 

gaya hidup seseorang, salah satu usia yang sering memiliki gaya hidup 

berubah – ubah yaitu usia yang produktif. 

b. Pengalaman
43

 

Pengalaman seseorang pada suatu brand ataupun produk 

memungkinkan seseorang tersebut untuk membeli produk dari brand 

yang sama di kemudian hari. 

c. Ekonomi 

Ekonomi juga merupakan salah satu faktor yang menentukan 

gaya hidup seseorang, biasanya semakin tinggi atau besar pendapatan 

seseorang konsumsi juga akan semakin tinggi. Begitu juga sebaliknya. 

d. Lingkungan 

Lingkungan tempat tinggal merupakan faktor awal yang 

membuat seseorang membuat keputusan akan mengkonsumsi suatu 

produk. 

e. Kebutuhan 

Kebutuhan adalah hal yang paling terakhir untuk menjadi 

alasan konsumen membeli suatu produk. 
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B. Pengukuran Gaya Hidup 

1. Psikografik 

Gaya hidup pada dasarnya merupakan suatu perilaku yang 

mencerminkan masalah apa yang sebenarnya yang ada di dalam alam pikir 

pelanggan yang cenderung berbaur dengan berbagai hal yang terkait 

dengan masalah emosi dan psikologis konsumen. Menurut Well dan Tigert 

dalam setiadi, perilaku konsumen dapat diamati atau diukur dengan sistem 

AIO (Activities, Interest, dan Opinion).
44

 

Konsep yang terkait dengan gaya hidup adalah psikografik. 

Psikografik adalah suatu instrumen untuk mengukur gaya hidup, yang 

memberikan pengukuran kuantitatif dan bisa dipakai untuk menganalisis 

data yang sangat besar. Psikografik adalah pengukuran kuantitatif gaya 

hidup, kepribadian, dan demografik konsumen. 

Tabel 3.1  

Dimensi Gaya Hidup (AIO) Pada Pengukuran Psikografik 

 

Aktivitas Minat Opini Demografik 

Bekerja Keluarga Diri Sendiri Usia 

Hobi Rumah Isu Sosial Pendidikan 

Kegiatan Sosial Pekerjaan Politik Pendapatan 

Liburan Masyarakat Bisnis Pekerjaan 

Hiburan Rekreasi Ekonomi Keluarga Besar 

Anggota Klub Fashion Pendidikan Jenis Rumah 

Masyarakat Makanan Produk Geografi 

Belanja Media Masa Depan Kota Besar 

Olahraga Keberhasilan Budaya Siklus Hidup 

Sumber: Solomon, dalam Ujang, h. 47 
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2. The Inventori Psikografik VALS (The Vals Psychographic Inventories) 

VALS adalah singkatan dari The Value and Lifestyles System.
45

 

Vals telah digunakan oleh berbagai perusahaan selama bertahun – tahun 

untuk melakukan segmentasi pasar, dan dipakai sebagai acuan untuk 

mengembangkan konsep iklan dan strategi produk. 
46

 

 

C. Pandangan Islam Terhadap Gaya Hidup 

1. Pengertian Gaya Hidup 

Berdasarkan pengertian gaya hidup diatas, dapat kita ketahui 

bahwasannya gaya hidup yaitu sebagai cara hidup yang diidentifikasikan 

oleh bagaimana seseorang menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa 

yang mereka anggap penting dalam lingkungannya (ketertarikan), dan apa 

yang mereka pikirkan tetang diri mereka sendiri dan juga dunia di 

sekitarnya (pendapat).
47

 

2. Landasan Hukum 

Dalam Islam gaya hidup dikelompokkan menjadi dua pandangan 

yaitu gaya hidup Islami dan gaya hidup jahili. Gaya hidup yang Islami 

memiliki landasan yang mutlak, dan kuat yaitu Tauhid. Adapun gaya 

hidup jahili, landasannya bersifat relatif dan rapuh, yaitu syirik, inilah gaya 

hidup orang kafir. Dalam menjalani kehidupan sehari – harinya seorang 
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muslim memiliki gaya hidup yang telah di atur oleh Islam. Hal ini sejalan 

dengan firman Allah SWT dalam (QS. Al – An’am/6: 32)
 48

: 

خِزَةُ خَيْزٌ لِّلاذِيْنَ يتَاقىُْنَۗ افَلَََ تعَْقِ  ارُ الَّْٰ لهَْىٌ وَۗللَدا نْيآَ الَِّا لعَِبٌ وا لىُْنَ وَمَا الْحَيٰىةُ الدُّ  
 

Artinya:  “Dan kehidupan dunia ini hanyalah permainan dan senda 

gurau. Sedangkan negeri akhirat itu, sungguh lebih baik bagi 

orang - orang yang bertakwa. Tidakkah kamu mengerti?” 

 

Ayat diatas menjelaskan bahwasannya segala hal yang ada di dunia 

ini dan kenikmatan yang kita terima saat ini tidak lain kecuali hanyalah 

kenikmatan yang menipu lagi palsu, karena sesungguhnya kita sebagai 

manusia harus lebih mengingat kepada Allah dan menjaga diri dari adzab 

Allah dengan menaati-Nya dan menjauhi larangan-Nya. Banyak dari 

Kaum Musyrikin yang tertipu oleh kehidupan dunia, mereka diberikan 

harta dan kenikmatan yang berlimpah di dunia, sehingga mereka tidak 

berpikir dan selalu mendahulukan dunia yang fana dari pada akhirta yang 

kekal.  

Kesenangan – kesenangan duniawi itu hanya sebentar dan tidak 

kekal. Janganlah orang terpedaya dengan kesenangan – kesenangan dunia, 

serta lalai dari pada memperhatikan urusan akhirat.
49

 Disisi lain Islam juga 

memiliki beberapa prinsip dasar gaya hidup secara Islami, yaitu :
50
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1. Berniat untuk Ibadah 

Setiap urusan yang kita lakukan di dunia harus dilandaskan 

atas niat untuk beribadah kepada Allah SWT. 

2. Baik dan Pantas 

Setia urusan yang kita lakukan baik harus sesuai dengan 

syariat, dapat di terima oleh akal dan ada istiadat.  

3. Halal dan Thayib 

Dalam pelaksanaannya, kita hidup di dunia sudah diatur oleh 

Allah SWT, dan harus pandai dalam memilih bagaimana gaya hidup 

yang bersifat Halal secara hukum islam, serta thayib atau tidak akan 

merugikan hingga menyakiti orang lain. 

4. Tanpa Kebohongan 

Dalam pelaksanaan kegiatan ada di dunia yang kita jalani 

haruslah bersifat jujur dan tidak merugikan orang lain. 

5. Tidak Berlebihan 

Islam juga melarang seseorang untuk bersikap berlebih – 

lebihan atau biasa disebut dengan boros, karena dapat merugikan diri 

sendiri maupun orang yang ada disekitarnya, dan Allah tidak 

menyukai orang yang mubazir. Hal ini juga di jelaskan pada (QS. Al – 

Isra / 17: 27)
 51

 : 

ٍُ نشَِبِّهۦِ كَفوُسً 
يْطََٰ ٌَ ٱنشَّ كَب ََ  ۖ ٍِ طِي يََٰ ٌَ ٱنشَّ ٍَ كَبَوُٓا۟ إِخْوََٰ سِي بزَِّ ًُ ٌَّ ٱنْ اإِ  
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Artinya : "Sesungguhnya pemboros-pemboros itu adalah saudara-

saudara syaitan dan syaitan itu adalah sangat ingkar 

kepada Tuhannya."  

 

D. Persepsi 

1. Pengertian Persepsi 

Menurut setiadi, persepsi merupakan suatu proses yang timbul 

akibat adanya sensasi, di mana pengertian sensasi adalah aktivitas 

merasakan atau penyebab keadaan emosi yang menggembirakan. Sensasi 

dapat didefinisikan juga sebagai tanggapan yang cepat dari indra penerima 

kita terhadap stimuli dasar seperti cahaya, warna, dan suara. Dengan 

adanya semua itu, maka akan timbul persepsi.
52

 Disisi lain, setiadi juga 

mengartikan persepsi adalah proses bagaimana stimuli – stimuli itu 

diseleksi, diorganisasikan, dan diinterprestasikan. 

Menurut Stanto et al di dalam buku setiadi, persepsi dapat di 

definisikan sebagai makna yang kita pertalikan/bersangkut paut 

berdasarkan pengalaman masa lalu, stimuli (rangsangan) yang kita terima 

melalui lima indra.
53

 

Dari beberapa pengertian diatas dapat kita ketahui bahwasannya 

persepsi merupakan pandangan seseorang mengenai suatu produk 

sehingga akhirnya nantinya seseorang tersebut hingga akhirnya membuat 

keputusan mengentai ketertarikan akan suatu produk tersebut atau malah 

sebaliknya. 
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2. Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Persepsi 

Selain dari pengertian diatas, terdapat juga faktor – faktor yang 

mempengaruhi persepsi tersebut. Menurut anang faktor –faktor yang 

mempengaruhi persepsi tersebut dibagi menjadi 2 yaitu internal dan 

eksternal, antara lain sebagai berikut :
54

 

1. Faktor Internal 

Faktor yang mempengaruhi persepsi berkaitan dengan kebutuhan 

psikologis, latar belakang pendidikan, alat indera, saraf atau pusat 

susunan saraf, kepribadian, dan pengalaman penerimaan diri serta 

keadaan individu pada waktu tertentu. 

2. Faktor Eksternal 

Faktor ini digunakan untuk objek yang dipersepsikan atas orang 

dan keadaan, intensitas rangsangan, lingkungan, kekuatan rangsangan 

akan turut menentukan didasari atau tidaknya rangsangan tersebut. 

 

E. Pengetahuan Konsumen 

1. Pengertian Pengetahuan Konsumen 

Menurut ujang, pengetahuan konsumen adalah semua informasi 

yang dimiliki konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa, serta 

pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut, dan 

informasi yang berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumen.
55
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Sedangkan menurut anang, pengetahuan konsumen adalah semua 

informasi yang dimiliki konsumen mengenai berbagai macam produk dan 

jasa, serta pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa 

tersebut dan informasi yang berhubungan dengan fungsinya sebagai 

konsumen.
56

 

Menurut Engel, Blackwell and Miniard dalam bukunya anang, 

mengatakan “at a general level, knowledge can be defined as the 

information stored within memory. The subset of total information relevant 

to consumers functioning in the marketplace is called consumer 

knowledge”.
57

 

Dari beberapa pengertian diatas dapat diketahui bahwasannya 

setiap konsumen memiliki pengetahuannya masing – masing mengenai 

suatu produk, jasa serta informasi yang mereka perlu sebelum mereka 

membeli suatu produk tersebut. Namun disisi lain tentunya setiap 

konsumen memiliki jenis – jenis pengetahuan konsumen tersebut, antara 

lain yaitu :
58

 

2. Pengetahuan produk 

Pengetahuan produk adalah kumpulan berbagai macam informasi 

mengenai produk. Pengetahuan produk menurut peter dan olson dapat 
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meliputi kategori produk, merek, terminologi produk, atribut atau fitur 

produk, harga produk dan kepercayaan mengenai produk. 

3. Pengetahuan pembelian 

Pengetahuan pembelian meliputi berbagai informasi yang diproses 

oleh konsumen untuk memperoleh suatu produk. Pengetahuan pembelian 

terdiri atas pengetahuan tentang di mana membeli produk dan kapan akan 

membelinya. Pengetahuan pembelian terdiri atas pengetahuan tentang 

toko, lokasi, produk di dalam toko tersebut, dan penempatan produk yang 

sebenarnya di dalam toko tersebut. Untuk lebih jelasnya mengenai urutan 

dari hal tersebut, di gambarkan melalui sebuah bagan berikut : 

 

Dari gambar diatas, peter dan olson menguraikan perilaku membeli 

pada pembahasan bab Decision Making dan bab Analyzing Consumer 

Behaviors yakni :
59

 

a. Stoce Contact 

Meliputi tindakan mencari outlet, pergi ke outlet dan 

memasuki outlet. 

b. Product Contact 

Konsumen akan mencari lokasi produk, mengambil produk 

tersebut dan membawanya ke kasir. 
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c. Transaction 

Konsumen akan membayar produk tersebut dengan tunai, 

kartu kredit, debit atau alat pembayaran lainnya. 

4. Pengetahuan pemakaian 

Pengetahuan pemakaian (usage knowledge) menggambarkan 

kategori ketiga dari pengetahuan konsumen. Menurut Engel dalam Fandy 

Tjiptono, pengetahuan seperti ini mencakupi informasi yang tersedia di 

dalam ingatan mengenai bagaimana suatu produk dapat digunakan dan apa 

yang diperlukan agar benar – benar menggunakan produk tersebut.
60

 

 

F. Perilaku Konsumen 

1. Pengertian Perilaku Konsumen 

Menurut Schiffman dan Kanuk dalam buku ujang sumarwan, 

perilaku konsumen diartikan sebagai perilaku yang diperlihatkan 

konsumen dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan 

menghabiskan produk dan jasa yang mereka harapkan akan memuaskan 

kebutuhan mereka.
61

 

Menurut Sumarwan perilaku konsumen adalah semua kegiatan, 

tindakan, serta proses psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada 

saat sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, menghabiskan 
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produk dan jasa setelah melakukan hal di atas atau kegiatan 

mengevaluasi.
62

  

Menurut The American Marketing Association dalam buku setiadi, 

perilaku konsumen merupakan interaksi dinamis antara afeksi dan kognisi, 

perilaku, dan lingkungannya, dimana manusia melakukan kegiatan 

pertukaran dalam hidup mereka... (American Marketing Association).
63

 

Menurut Setiadi Perilaku konsumen adalah dinamis, berarti bahwa 

perilaku seorang konsumen, grup konsumen, ataupun masyarakat luas 

selalu  berubah dan bergerak sepanjang waktu.
64

 

2. Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi oleh faktor 

kebudayan, sosial, pribadi, dan psikologi dari pembeli. Sebagian besar 

adalah faktor –faktor yang tidak dapat dikendalikan oleh pemasar, tetapi 

harus benar – benar diperhitungkan.
65

 

1. Faktor kebudayaan 

Faktor kebudayaan terdiri atas faktor kebudayaan, subbudaya, 

dan kelas sosial. 

2. Faktor sosial 

Faktor sosial terbagi atas kelompok referensi, keluarga, peran 

dan status. 
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3. Faktor psikologis 

Faktor pribadi terbagi atas umur dan tahapan dalam siklus 

hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, dan persepsi. 

 

G. Perilaku konsumen dalam Islam 

1. Pengertian Perilaku Konsumen 

Menurut Setiadi Perilaku konsumen adalah dinamis, berarti bahwa 

perilaku seorang konsumen, grup konsumen, ataupun masyarakat luas 

selalu  berubah dan bergerak sepanjang waktu.
66

 

2. Landasan Hukum 

Keinginan untuk memenuhi kebutuhan hidup merupakan naluri 

manusia, dan kita sebagai seorang Muslim telah diatur oleh Islam untuk 

tidak terlalu mengejar dunia, dan tidak lupa untuk selalu mengingat Allah. 

Islam telah mengatur kita dalam segala aspek, baik dari bangun tidur 

hingga mau tidur kembali, dan Islam juga mengatur kita dalam melakukan 

konsumsi dan terbagi atas tiga nilai dasar pondasi bagi perilaku konsumsi 

seorang muslim, yaitu :
67

 

1. Keyakinan akan adanya hari kiamat dan kehidupan akhirat, prinsip ini 

mengarahkan seseorang konsumen untuk mengutamakan konsumsi 

untuk akhirat daripada dunia. 
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2. Konsep sukses dalam kehidupan seseorang muslim diukur dengan 

moral agama Islam, dan buka dengan jumlah kekayaan yang dimiliki. 

Semakin tinggi moralitas semakin tinggi pula kesuksesan yang 

dicapai. Kebajikan, kebenaran dan ketaqwaan kepada Allah 

merupakan kunci moralitas Islam 

3. Kedudukan harta merupakan anugrah Allah dan bukan sesuatu yang 

dengan sendirinya bersifat buruk (sehingga harus dijauhi secara 

berlebihan). Harta merupakan alat untuk mencapai tujuan hidup, jika 

disauakan dan dimanfaatkan dengan benar karena mengharap ridho 

Allah akan diganti berlipat lipat. Allah Berfirman pada (Q.S Al – 

Baqarah / 1: 265)
68

 : 

ثمَِ جََُّتٍ  ًَ َْفغُِهِىْ كَ ٍْ أَ حثَْبِيخبً يِ ََ  ِ ٌَ أيَْوَانهَُىُ ابْخغَِبءَ يَشْضَبثِ اللَّّ ُْفقِوُ ٍَ يُ يَثمَُ انَّزِي ََ َ

ابِمٌ فطَمٌَّ ۗ  ََ ٌْ نَىْ يصُِبْهَب  ِ ٍِ فئَ ابِمٌ فآَحجَْ أكُُههََب ضِعْفيَْ ََ ٌَ بشَِبْوَةٍ أصََببهََب  هوُ ًَ ب حعَْ ًَ ُ بِ اللَّّ ََ
 بصَِيشٌ 

Artinya :  “Dan perumpamaan orang-orang yang membelanjakan 

hartanya karena mencari keridhaan Allah dan untuk 

keteguhan jiwa mereka, seperti sebuah kebun yang terletak di 

dataran tinggi yang disiram oleh hujan lebat, maka kebun itu 

menghasilkan buahnya dua kali lipat. Jika hujan lebat tidak 

menyiraminya, maka hujan gerimis (pun memadai). Dan Allah 

Maha Melihat apa yang kamu perbuat.” 

 

Ibnu Katsir mengatakan: ”Ayat tersebut menggambarkan kondisi 

kebun yang senantiasa subur dan tidak pernah tandus/gersang, walaupun 

tidak turun hujan besar maka hujan rintik sudah cukup menyuburkannya, 

demikian pula amal seorang mukmin akan selalu di lipat gandakan 

ganjarannya. 
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H. Keputusan Pembelian (Purchase Decision) 

1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Dalam perilaku konsumen, pengambilan keputusan bisa meliputi 

berbagai jenis. Keputusan yang satu bisa mempengaruhi keputusan yang 

lainnya. Keputusan ini juga bisa berpengaruh pada jenis keputusan lainnya 

yang berhubungan dengan proses konsumsi produk tersebut pasca 

pembelian.
69

 

Pada dasarnya setiap keputusan yang diambil konsumen adalah 

untuk mengatasi masalah yang dihadapi. Dalam hal ini terkait dengan 

pembelian suatu produk untuk memenuhi kebutuhannya. 

Menurut schiffman dan Kanuk dalam buku ujang sumarwan, 

keputusan diartikan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih 

pilihan alternatif. 
70

 

Dari pengertian diatas dapat kita ketahui bahwasannya suatu 

keputusan pembelian tersebut berasal dari beberapa pilihan produk yang 

mana nantinya perusahaan sebagai penyedia barang harus memahami 

perilaku pembeli pada tiap – tiap tahap dan pengaruh apa yang bekerja 

dalam tahap – tahap tersebut hingga akhirnya konsumen akan mengambil 

keputusan untuk membeli suatu produk tersebut. 
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2. Proses Pengambilan Keputusan 

Proses pengambilan keputusan yang spesifik terdiri dari urutan 

kejadi berikut: pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian ,dan perilaku pasca pembelian.
71

 

 

1. Pengenalan Masalah 

Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya 

masalah kebutuhan. Pembeli menyadari terdapat perbedaan kondisi 

sesungguhnya dan kondisi yang diinginkannya. Kebutuhan ini dapat 

disebabkan oleh rangsangan internal maupun dalam kasus pertama 

dari kebutuhan normal seseorang, yaitu rasa lapar, dahaga, hingga 

suatu tingkat tertentu dan berubah menjadi dorongan. Atau suatu 

kebutuhan dapat timbul karena disebabkan rangsangan eksternal 

seseorang baik lingkungan, dan yang lainnya hingga dapat 

merangsangnya. 

2. Pencarian Informasi 

Seseorang konsumen yang mulai timbul minatnya akan 

terdorong untuk mencari informasi lebih banyak. Kita dapat 

membedakan dua tingkat, yaitu keadaan tingkat pencarian informasi 

yang sedang – sedang saja yang disebut perhatian yang meningkat. 
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Proses mencari informasi secara aktif dimana ia mencari bahan – 

bahan bacaan, menelepon teman – temannya, dan melakukan kegiatan 

untuk mempelajari yang lain. 

Sumber – sumber informasi konsumen dapat di kelompokkan 

menjadi empat kelompok: 

1. Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, dan kenalan. 

2. Sumber komersial: iklan, tenaga penjualan, penyalur, kemasan 

dan pameran 

3. Sumber umum: media massa dan organisasi konsumen 

4. Sumber pengalaman: pernah menangani, menguji dan 

menggunakan produk.
72

 

3. Evaluasi Alternatif 

Ada beberapa evaluasi keputusan pembelian, kebanyakan 

model dari proses evaluasi konsumen sekarang bersifat kognitif, yaitu 

mereka memandang konsumen sebagai pembentuk penilaian terhadap 

produk terutama berdasarkan pada pertimbangan yang sadar dan 

rasional. Konsumen mungkin mengembangkan seperangkat 

kepercayaan merek tentang di mana setiap merek berada pada ciri 

masing – masing. Contohnya Kepercayaan merek menimbilkan citra 

merek. 
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4. Keputusan Membeli 

Pada tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi 

terhadap merek – merek yang terdapat pada perangkat pilihan.
73

 

Konsumen mungkin juga membentuk tujuan membeli untuk merek 

yang paling disukai. Walaupun demikian, dua faktor dapat 

mempengaruhi tujuan membeli dan keputusan membeli. Faktor – 

faktor yang pertama adalah sikap orang lain, sejauh mana sikap orang 

lain akan mengurangi alternatif pilihan seorang akan tergantung pada 

dua hal : 1. Intensitas sikap negatif orang lain tersebut terhadap 

alternatif pilihan konsumen, dan 2. Motivasi konsumen untuk 

menuruti keingan orang lain tersebut. Semakin tinggi intensitas sikap 

negatif orang lain tersebut akan semakin dekat hubungan orang 

tersebut dengan konsumen, maka semakin besar kemungkinan 

konsumen 
74

akan menyesuaikan tujuan pembeliannya. Tujuan 

pembelian juga akan dipengaruhi oleh faktor – faktor keadaan yang 

tidak terduga. Konsumen membentuk tujuan pembelian berdasarkan 

faktor – faktor seperti: pendapatan keluarga yang diharapkan, harga 

yang diharapkan, dan manfaat produk yang diharapkan. Pada saat 

konsumen ingin bertindak, faktor – faktor keadaan yang tidak terduga 

mungkin timbul dan mengubah tujuan membeli. 
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5. Perilaku Pasca Pembelian 

Sesudah pembelian terhadap suatu produk, yang dilakukan 

konsumen akan mengalami beberapa tingkat kepuasan atau 

ketidakpuasan. Konsumen tersebut juga akan terlibat dalam tindakan 

sesudah pembelian dan penggunaan produk yang akan menarik minat 

pemasar. Pekerjaan pemasar tidak akan berakhir pada suatu produk 

dibeli, tetapi akan terus berlangsung hingga periode sesudah 

pembelian. 

 

I. Pandangan Islam terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut schiffman dan Kanuk dalam buku ujang sumarwan, keputusan 

diartikan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif.
75

 

Islam telah mengajarkan kepada kita dalam proses pengambilan keputusan harus 

memiliki sika tegas dan adil. Konsep pengambilan keputusan pembelian ini 

disandarkan pada contoh sikap hakim yang harus tegas dan adil dalam 

memutuskan suatu perkara peradilan. Allah Berfirman pada (Q.S Al –Imran/ 4: 

159) :   

ُْجَ نهَُىْ ۖ ِ نِ ٍَ اللَّّ تٍ يِ ًَ ب سَحْ ًَ اعْخغَْفشِْ  فبَِ ََ ُْهىُْ  ٍْ حَوْنكَِ ۖ فبَعْفُ عَ وا يِ َْفضَُّ ُْجَ فظًَّب غَهيِظَ انْقهَْبِ لَا نوَْ كُ ََ
 ٍَ هيِ خوََكِّ ًُ َ يحُِبُّ انْ ٌَّ اللَّّ ِ ۚ إِ مْ عَهىَ اللَّّ َِسْهُىْ فيِ الْْيَْشِ ۖ فئَرَِا عَضَيْجَ فخَوََكَّ شَب ََ  نهَىُْ 

 
Artinya : “Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu berlaku lemah lembut 

terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, 

tentulah mereka menjauhkan diri dari sekelilingmu. Karena itu 

maafkanlah mereka, mohonkanlah ampun bagi mereka, dan 

bermusyawaratlah dengan mereka dalam urusan itu. Kemudian apabila 
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kamu telah membulatkan tekad, maka bertawakkallah kepada Allah. 

Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang yang bertawakkal kepada- 

Nya.” 

Pada saat sebelum mengambil keputusan untuk membeli suatu produk, kita 

harus mengetahui halal – haramnya suatu produk. Sebab Islam melarang kita 

untuk mengonsumsi produk yang haram, melainkan hanya boleh mengonsumsi 

produk yang halal saja. Allah Berfirman pada (Q.S Al – Baqarah/ 2: 168) : 

ٌٍ يبَ أيَُّهَب انَُّبطُ كُهوُا  ٌَّ يُبيِ ٌِ ۚ إََِّهُ نكَُىْ عَذُ يْطبَ لَا حَخَّبعِوُا خُطوَُاثِ انشَّ ََ ب فيِ الْْسَْضِ حَلََلًا طَيِّببً  ًَّ  يِ
Artinya : “Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang 

terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah 

syaitan; karena sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata 

bagimu.”  

 

Larangan mengonsumsi produk yang haram terdapat (Q.S Al – Maidah/5 

: 3): 

 ًَ انْ ََ ُْخَُِقتَُ  ًُ انْ ََ ِ بهِِ  يَب أهُِمَّ نغَِيْشِ اللَّّ ََ ُْضِيشِ  نحَْىُ انْخِ ََ وُ  انذَّ ََ يْختَُ  ًَ يَجْ عَهيَْكُىُ انْ وُْوُرَةُ حُشِّ

يَب رُبحَِ عَهىَ ََ يْخىُْ  بعُُ إلِاَّ يَب رَكَّ يَب أكََمَ انغَّ ََ انَُّطِيحَتُ  ََ يتَُ  خشََدِّ ًُ انْ وا  ََ ًُ ٌْ حغَْخقَْغِ أَ ََ انُُّصُبِ 

ٌِ ۚ انْيَ  اخْشَوْ ََ ٍْ دِيُكُِىْ فلَََ حخَْشَوْهُىْ  ٍَ كَفشََُا يِ نكُِىْ فِغْقٌ ۗ انْيوَْوَ يئَِظَ انَّزِي
َٰ
هْجُ ببِلْْصَْلَاوِ ۚ رَ ًَ وْوَ أكَْ

عْلََوَ دِ  سَضِيجُ نكَُىُ الِْْ ََ خيِ  ًَ جُ عَهيَْكُىْ َعِْ ًْ ًَ أحَْ ََ صَتٍ غَيشَْ نكَُىْ دِيُكَُىْ  ًَ ٍِ اضْطشَُّ فيِ يَخْ ًَ يُبً ۚ فَ

َ غَفوُسٌ سَحِيىٌ  ٌَّ اللَّّ ثْىٍ ۙ فئَِ  يُخجََبَفٍِ لِِْ
Artinya : “Diharamkan bagimu (memakan) bangkai, darah, daging babi, (daging 

hewan) yang disembelih atas nama selain Allah, yang tercekik, yang 

terpukul, yang jatuh, yang ditanduk, dan diterkam binatang buas, 

kecuali yang sempat kamu menyembelihnya, dan (diharamkan bagimu) 

yang disembelih untuk berhala. Dan (diharamkan juga) mengundi 

nasib dengan anak panah, (mengundi nasib dengan anak panah itu) 

adalah kefasikan. Pada hari ini orang-orang kafir telah putus asa untuk 

(mengalahkan) agamamu, sebab itu janganlah kamu takut kepada 

mereka dan takutlah kepada-Ku. Pada hari ini telah Kusempurnakan 

untuk kamu agamamu, dan telah Ku-cukupkan kepadamu nikmat-Ku, 

dan telah Ku-ridhai Islam itu jadi agama bagimu. Maka barang siapa 

terpaksa karena kelaparan tanpa sengaja berbuat dosa, sesungguhnya 

Allah Maha Pengampun lagi Maha Penyayang.” 

 

Dari penjelasan diatas kita dapat menyimpulkan bahawasannya kita 

sebagai Umat Islam harus tegas dan adil pada saat mengambil keputusan, dan 

harus memilih – milih dalam membeli suatu produk, dan menjauhi yang haram.  
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian yang dilakukan mengenai pengaruh gaya hidup dan 

persepsi melalui pengetahuan konsumen terhadap keputusan pembelian  pada 

distro HumbleUnion Cabang Pekanbaru, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Hasil analisis data pada penelitian ini, dapat diketahui bahwa tingkat 

gaya hidup, persepsi, pengetahuan konsumen, dan keputusan pembelian 

cenderung mudah terpengaruh oleh faktor – faktor yang telah disebutkan, 

salah satunya yaitu media informasi, baik internet, berita, dan radio. 

2. Hasil analisis data pada penelitian ini, dapat diketahui bahwa pengaruh 

gaya hidup dan persepsi terhadap pengetahuan konsumen berpengaruh 

positif, dengan nilai R
2 
atau R Square sebesar 0.424. 

3. Hasil analisis data pada penelitian ini, dapat diketahui bahwa pengaruh 

gaya hidup, persepsi dan pengetahuan konsumen terhadap keputusan 

pembelian berpengaruh positif dengan nilai R
2 

atau R Square sebesar 

0.395 

4. Hasil analisis data pada penelitian ini, dapat diketahui bahwa pengaruh 

gaya hidup, persepsi terhadap keputusan pembelian melalui pengeathuan 

konsumen berpengaruh positif. 
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5. Hasil analisis data pada penelitian ini, dapat diketahui bahwa pengaruh 

gaya hidup, persepsi dan pengetahuan konsumen dan keputusan 

pembelian menurut perspektif ekonomi syariah sudah memenuhi syarat. 

 

B. Saran 

Berdasarkan hasil kesimpulan di atas, maka dapat diberikan saran yang 

kedepannya diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi pihak distro 

HumbleUnion untuk meningkatkan Penjualan ataupun juga kepada pembaca yang 

ingin melakukan penelitian sejenis. Adapun saran tersebut adalah sebagai berikut : 

1. Untuk terus meningkatkan kualitas dan design baju yang kekinian, 

sehingga banyak dari pelanggan yang tertarik dengan pakaian yang 

ditawarkan, dan lebih giat dalam promosi – promosi baik dengan 

memberikan diskon, gratis ongkir bagi yang berada di luar kota, maupun 

dalam melakukan promosi melalui social media, seperti instagram, 

facebook, dan website resmi dari HumbleUnion sendiri, sehingga para 

konsumen dapat mengetahui produk – produk terbaru dari HumbleUnion. 

2. Bagi peneliti selanjutnya hendaknya lebih mengembangkan lagi faktor – 

faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian, sehingga 

penelitian selanjutnya lebih dapat menjelaskan lagi faktor – faktor yang 

dapat memberikan mempengaruhi keputusan pembelian. 
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Lampiran 1: Kuesioner 

KUESIONER 

Responden yang terhormat, 

Nama saya Muhammad Irfan Syah Putra. Saya adalah Mahasiswa S1 Ekonomi 

Syariah Universtas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau yang sedang 

melakukan penelitian pada konsumen distro. Untuk itu, mohon kesediaan 

Saudara/i untuk berpartisipasi dalam mengisi kuesioner ini. Tidak ada jawaban 

SALAH dalam pengisian kuesioner ini dan identitas Saudara/i akan saya 

rahasiakan. Atas bantuan Saudara/i kami ucapkan banyak Terimakasih. 

 

I. PETUNJUK PENGISIAN 

1. Bacalah setiap pernyataan dibawah ini dengan teliti 

2. Berilah tanda ceklis (✓) ataupun silang (X) pada jawaban yang paling 

sesuai menurut Anda. 

Keterangan Jawaban : 

Keterangan Nilai 

SS (Sangat Setuju) 4 

S (Setuju) 3 

TS (Tidak Setuju) 2 

STS (Sangat Tidak Setuju) 1 

 

II. IDENTITAS RESPONDEN 

a. Nama  : ................................ 

b. Umur   : ................................ 

c. Jenis Kelamin : Laki – Laki / Perempuan 

d. Pekerjaan  : ................................ 
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III. KUESIONER GAYA HIDUP 

No. Pernyataan 
Jawaban 

SS S TS STS 

1 Saya bekerja keras salah satunya untuk 

membeli busana Distro  

    

2 Mengkoleksi busana distro merupakan salah 

satu hobi saya 

    

3 Saat berada di lingkungan komunitas saya 

merasa bangga dengan busana distro yang 

saya kenakan 

    

4 Anggota keluarga saya menggunakan busana 

distro 

    

5 Saya selalu update mengenai fashion distro     

6 Saya selalu searching mengenai busana distro 

melalui media internet 

    

7 Distro memiliki prospek bisnis yang 

menjanjikan 

    

8 Distro memiliki peluang untuk memajukan 

perekonomian masyarakat 

    

9 Orang tidak pernah memandang kelas 

pendidikan pada saat membeli pakaian distro 

    

 

KUESIONER PERSEPSI 

No. Pernyataan 
Jawaban 

SS S TS STS 

1 Sadar dan berhasrat ingin memiliki busana 

distro 

    

2 Saya memiliki busana distro dan ingin 

membeli busana distro lagi 

    

3 Ukuran yang disajikan pada busana distro 

sangat banyak 

    

4 Saya sangat tertarik dengan warna yang 

disajikan pada busana distro yang beraneka 

ragam 

    

5 Ketika saya menggunakan busana distro saya 

merasa hebat 
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KUESIONER PENGETAHUAN KONSUMEN 

No. Pernyataan 
Jawaban 

SS S TS STS 

1 Saya mengetahui kelas – kelas produk distro     

2 Saya sangat memperhatikan model busana 

yang akan saya beli 

    

3 Saya memilih – milih merek produk distro 

sebelum saya membeli 

    

4 Mode yang digunakan pada busana distro 

sangat mempengaruhi dalam keputusan 

pembelian 

    

5 Distro HumbleUnion sangat mudah 

ditemukan, baik di sosial media, hingga toko 

retailnya  

    

6 Saya dapat  mengetahui lebih mudah 

mengenai barang yang ingin saya beli pada 

informasi produk yang diberikan 

    

7 Banyaknya pilihan menu pembayaran 

membuat saya lebih leluasa untuk melakukan 

pembayaran 

    

8 Saya lebih percaya diri ketika saya 

menggunakan busana distro 

    

9 Saya mengenakan pakaian distro setiap hari     

10 Ketika saya tidak mengenakan busana distro 

tingkat kepercayaan diri saya menjadi 

menurun  

    

 

KUESIONER KEPUTUSAN PEMBELIAN 

No. Pernyataan 
Jawaban 

SS S TS STS 

1 Kesadaran akan kebutuhan menggunakan 

busana distro 

    

2 Saya berkunjung ke Distro HumbleUnion 

Pekanbaru karena adanya keinginan untuk 

membeli busana Distro 

    

3 Saya mengikuti perkembangan informasi 

tentang Distro HumbleUnion di jejaring 

media sosialnya 

    

4 Saya tertarik mengunjungi Distro 

HumbleUnion karena informasi yang saya 

peroleh dari sumber terdekat (kerabat atau 

teman) 

    

5 Saya tertarik mengunjungi Distro 

HumbleUnion karena review dari sumber 

terdekat (kerabat atau teman) 
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6 Saya berkunjung ke Distro HumbleUnion 

Pekanbaru setelah melalui perbandingan 

dengan toko lain 

    

7 Saya tertarik membeli di Distro HumbleUnion 

karena produk – produk yang dijual 

berkualitas tinggi 

    

8 Saya tertarik membeli produk di Distro 

HumbleUnion karena produk yang dihasilkan 

mengikuti tren saat ini 

    

9 Saya tertarik membeli produk di Distro 

HumbleUnion Pekanbaru karena tersedia 

beragam merek produk yang dijual 

    

10 Saya tertarik membeli di Distro HumbleUnion 

karena tempatnya mudah ditemukan 

    

11 Saya berkunjung ke Distro HumbleUnion 

Pekabaru lebih dari satu kali 

    

12 Saya memutuskan untuk melakukan 

pembelian ulang di Distro HumbleUnion 

setelah mendapatkan informasi yang sesuai 

dengan keinginan saya 

    

13 Saya akan merekomendasikan orang lain 

untuk membeli busana di Distro 

HumbleUnion Pekanbaru 
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Lampiran 2 : Tabulasi Data 

Tabulasi Data Umur Responden 

Umur 

 Frequency Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 18 1 1.7 1.7 1.7 

19 19 31.7 31.7 33.3 

20 22 36.7 36.7 70.0 

21 12 20.0 20.0 90.0 

22 3 5.0 5.0 95.0 

23 2 3.3 3.3 98.3 

24 1 1.7 1.7 100.0 

Total 60 100.0 100.0  

 

Tabulasi Data Kuesioner 
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Lampiran 3 : Uji Validitas dan Uji Realibilitas 

Uji Validitas dan Realibilitas Gaya Hidup (X1) 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 60 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 60 100.0 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items 

.757 10 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Gaya Hidup 36.72 51.630 .587 .733 

Gaya Hidup 36.82 51.508 .691 .729 

Gaya Hidup 36.78 52.444 .643 .735 

Gaya Hidup 36.75 51.513 .652 .730 

Gaya Hidup 36.85 51.994 .715 .732 

Gaya Hidup 36.68 51.339 .674 .729 

Gaya Hidup 36.33 50.802 .572 .730 

Gaya Hidup 36.35 52.943 .439 .743 

Gaya Hidup 35.95 54.048 .345 .750 

Gaya Hidup 

(X1) 

19.37 14.507 1.000 .816 

 

Uji Validitas dan Realibilitas Persepsi (X2) 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 60 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 60 100.0 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items 

.773 6 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Persepsi 20.62 15.020 .723 .728 

Persepsi 20.70 14.553 .751 .717 

Persepsi 20.00 16.068 .405 .769 

Persepsi 20.18 14.491 .682 .722 

Persepsi 20.95 16.184 .456 .764 

Persepsi (X2) 11.38 4.647 1.000 .723 

 

Uji Validitas dan Realibilitas Pengetahuan Konsumen (Y) 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 60 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 60 100.0 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items 

.750 11 

 

Item-Total Statistics 

 Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if 

Item Deleted 

Pengetahuan Konsumen 45.00 58.780 .457 .734 

Pengetahuan Konsumen 44.13 58.151 .617 .727 

Pengetahuan Konsumen 44.53 55.134 .765 .710 

Pengetahuan Konsumen 44.35 57.587 .654 .724 

Pengetahuan Konsumen 44.52 59.440 .439 .737 

Pengetahuan Konsumen 44.22 58.410 .626 .728 

Pengetahuan Konsumen 44.23 59.199 .478 .735 

Pengetahuan Konsumen 45.02 57.203 .639 .723 

Pengetahuan Konsumen 45.38 60.037 .488 .737 

Pengetahuan Konsumen 45.43 60.690 .355 .743 

Pengetahuan Konsumen 

(Y) 

23.52 16.118 1.000 .810 
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Uji Validitas dan Realibilitas Keputusan Pembelian (Z) 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 60 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 60 100.0 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items 

.765 14 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if 

Item Deleted 

Keputusan Pembelian 49.20 157.180 .520 .757 

Keputusan Pembelian 49.03 152.372 .683 .749 

Keputusan Pembelian 49.15 152.265 .824 .747 

Keputusan Pembelian 49.15 151.418 .841 .746 

Keputusan Pembelian 49.10 150.125 .827 .744 

Keputusan Pembelian 49.07 149.894 .808 .743 

Keputusan Pembelian 48.97 154.270 .570 .753 

Keputusan Pembelian 49.00 149.661 .796 .743 

Keputusan Pembelian 49.00 150.271 .760 .744 

Keputusan Pembelian 49.12 152.952 .692 .749 

Keputusan Pembelian 49.22 152.884 .684 .749 

Keputusan Pembelian 49.20 151.959 .758 .747 

Keputusan Pembelian 49.08 150.281 .769 .744 

Keputusan Pembelian 

(Z) 

25.58 39.942 .998 .937 
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Anova 

Anova Sub Struktur 1 
ANOVA

a
 

Model Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

1 Regression 403.690 2 201.845 21.022 .000
b
 

Residual 547.293 57 9.602   

Total 950.983 59    

a. Dependent Variable: Pengetahuan Konsumen (Y) 

b. Predictors: (Constant), Persepsi (X2), Gaya Hidup (X1) 

Anova Sub Struktur 2 

ANOVA
a
 

Model Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

1 Regression 981.433 3 327.144 12.168 .000
b
 

Residual 1505.551 56 26.885   

Total 2486.983 59    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Z) 

b. Predictors: (Constant), Pengetahuan Konsumen (Y), Gaya Hidup (X1), 

Persepsi (X2) 

 

Correlation 

 
Correlations 

 Gaya 

Hidup 

(X1) 

Persepsi 

(X2) 

Pengetahuan 

Konsumen 

(Y) 

Keputusan 

Pembelian 

(Z) 

Gaya Hidup 

(X1) 

Pearson 

Correlation 

1 .808
**

 .577
**

 .579
**

 

Sig. (2-

tailed) 

 .000 .000 .000 

N 60 60 60 60 

Persepsi (X2) Pearson 

Correlation 

.808
**

 1 .645
**

 .494
**

 

Sig. (2-

tailed) 

.000  .000 .000 

N 60 60 60 60 

Pengetahuan 

Konsumen (Y) 

Pearson 

Correlation 

.577
**

 .645
**

 1 .529
**

 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000  .000 

N 60 60 60 60 

Keputusan 

Pembelian (Z) 

Pearson 

Correlation 

.579
**

 .494
**

 .529
**

 1 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000  

N 60 60 60 60 

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

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 (Constant) 1.049 4.278  .245 .807 

Gaya Hidup (X1) .799 .303 .469 2.634 .011 

Persepsi (X2) -.264 .573 -.088 -.462 .646 

Pengetahuan 

Konsumen (Y) 

.509 .222 .315 2.297 .025 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Z) 

 

Uji Heteroskedasitas 

Uji Heteroskedasitas Sub Struktur 1 
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Uji Heteroskedasitas Sub Struktur 2  

 

Uji Normalitas 

Uji Normalitas Variabel Variabel X
1
 

 

Uji Normalitas Variabel X
2
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Uji Normalitas Variabel Y 

 

 

Uji Normalitas Variabel Z 
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Tabel R 

 

df = (N-2) 

Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 

0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005 

Tingkat signifikansi untuk uji dua arah 

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001 

51 0.2284 0.2706 0.3188 0.3509 0.4393 

52 0.2262 0.2681 0.3158 0.3477 0.4354 

53 0.2241 0.2656 0.3129 0.3445 0.4317 

54 0.2221 0.2632 0.3102 0.3415 0.428 

55 0.2201 0.2609 0.3074 0.3385 0.4244 

56 0.2181 0.2586 0.3048 0.3357 0.421 

57 0.2162 0.2564 0.3022 0.3328 0.4176 

58 0.2144 0.2542 0.2997 0.3301 0.4143 

59 0.2126 0.2521 0.2972 0.3274 0.411 

60 0.2108 0.25 0.2948 0.3248 0.4079 

61 0.2091 0.248 0.2925 0.3223 0.4048 

62 0.2075 0.2461 0.2902 0.3198 0.4018 

63 0.2058 0.2441 0.288 0.3173 0.3988 

64 0.2042 0.2423 0.2858 0.315 0.3959 

65 0.2027 0.2404 0.2837 0.3126 0.3931 

66 0.2012 0.2387 0.2816 0.3104 0.3903 

67 0.1997 0.2369 0.2796 0.3081 0.3876 

68 0.1982 0.2352 0.2776 0.306 0.385 

69 0.1968 0.2335 0.2756 0.3038 0.3823 

70 0.1954 0.2319 0.2737 0.3017 0.3798 

71 0.194 0.2303 0.2718 0.2997 0.3773 

72 0.1927 0.2287 0.27 0.2977 0.3748 

73 0.1914 0.2272 0.2682 0.2957 0.3724 

74 0.1901 0.2257 0.2664 0.2938 0.3701 

75 0.1888 0.2242 0.2647 0.2919 0.3678 

76 0.1876 0.2227 0.263 0.29 0.3655 

77 0.1864 0.2213 0.2613 0.2882 0.3633 

78 0.1852 0.2199 0.2597 0.2864 0.3611 

79 0.1841 0.2185 0.2581 0.2847 0.3589 

80 0.1829 0.2172 0.2565 0.283 0.3568 
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Tabel T 

 

df = (N-2) 

Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 

0.25 0.1 0.05 0.025 0.01 

Tingkat signifikansi untuk uji dua arah 

0.5 0.2 0.1 0.05 0.02 

51 0.67933 1.29837 1.67528 2.00758 2.40172 

52 0.67924 1.29805 1.67469 2.00665 2.40022 

53 0.67915 1.29773 1.67412 2.00575 2.39879 

54 0.67906 1.29743 1.67356 2.00488 2.39741 

55 0.67898 1.29713 1.67303 2.00404 2.39608 

56 0.6789 1.29685 1.67252 2.00324 2.3948 

57 0.67882 1.29658 1.67203 2.00247 2.39357 

58 0.67874 1.29632 1.67155 2.00172 2.39238 

59 0.67867 1.29607 1.67109 2.001 2.39123 

60 0.6786 1.29582 1.67065 2.0003 2.39012 

61 0.67853 1.29558 1.67022 1.99962 2.38905 

62 0.67847 1.29536 1.6698 1.99897 2.38801 

63 0.6784 1.29513 1.6694 1.99834 2.38701 

64 0.67834 1.29492 1.66901 1.99773 2.38604 

65 0.67828 1.29471 1.66864 1.99714 2.3851 

66 0.67823 1.29451 1.66827 1.99656 2.38419 

67 0.67817 1.29432 1.66792 1.99601 2.3833 

68 0.67811 1.29413 1.66757 1.99547 2.38245 

69 0.67806 1.29394 1.66724 1.99495 2.38161 

70 0.67801 1.29376 1.66691 1.99444 2.38081 

71 0.67796 1.29359 1.6666 1.99394 2.38002 

72 0.67791 1.29342 1.66629 1.99346 2.37926 

73 0.67787 1.29326 1.666 1.993 2.37852 

74 0.67782 1.2931 1.66571 1.99254 2.3778 

75 0.67778 1.29294 1.66543 1.9921 2.3771 

76 0.67773 1.29279 1.66515 1.99167 2.37642 

77 0.67769 1.29264 1.66488 1.99125 2.37576 

78 0.67765 1.2925 1.66462 1.99085 2.37511 

79 0.67761 1.29236 1.66437 1.99045 2.37448 

80 0.67757 1.29222 1.66412 1.99006 2.37387 
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