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ABSTRACT 
This study aims to determine the effect of lifestyle, perceived price and store atmosphere on purchasing 
decisions. The population in this study were consumers of Zabo coffee and Jombang restaurants. The 
sampling technique in this study used a purposive sampling technique where samples were taken 
through certain considerations according to the criteria. The type of data used in this research is 
quantitative data. Quantitative data is data in the form of numbers. Source of data used in this research 
is primary data secondary data. The data collection technique used in this study was a questionnaire. To 
test the data analysis, the researcher conducted a validity test, reliability test, multiple regression test, 
coefficient of determination (R2), f test and t test.Keywords: Purchasing decisions are influenced by 
lifestyle, perceived price, and store atmosphere. 
 
ABSTRAK 
Penelitian  ini  bertujuan  untuk  mengetahui  pengaruh gaya hidup, persepsi harga dan suasana toko 
terhadap keputusan pembelian. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen zabo coffee and resto 
jombang. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik Purposive Sampling 
dimana sampel diambil melalui pertimbangan tertentu sesuai dengan kriteria. Jenis data yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. Data kuantitatif merupakan data yang berupa  angka-angka.  
Sumber  data  yang  digunakan  penelitian  ini  adalah  data  primer  data  sekunder. Teknik  pengambilan  
data  yang  digunakan  penelitian  ini  adalah  kuesioner. Ujianalisis  data  peneliti melakukan uji validitas, 
uji reliabilitas, uji regresi berganda, koefisien determinasi (R2), uji f dan uji t. 
Kata Kunci: Keputusan pembelian dipengaruhi oleh gaya hidup, persepsi harga, dan atmosfir toko. 
 
1. Pendahuluan 

Bisnis kuliner saat ini dinilai sebagai salah satu jenis usaha yang cukup menjanjikan. 
Salah satu usaha dibidang kuliner adalah kafe dan restoran. Kafe  pada  umumnya  merupakan 
suatu usaha dibidang makanan dan minuman yang dikelola secara praktis dengan menawarkan 
berbagai menu dan fasilitas secara menyeluruh kepada konsumen. Bisnis kafe di Indonesia 
saat ini khususnya dikota-kota termasuk Jombang semakin berkembang dengan pesat, banyak 
bermunculan wirausahawan yang  membuka usaha kafe dengan berbagai konsep atau ide-ide 
yang dibuat untuk memikat konsumen dari berbagai kalangan, selain itu beberapa lokasi 
dikota kecil bahkan juga banyak bermunculan kafe. Berdirinya suatu kafe dapat menjadi tanda 
sebagai salah satu bentuk pertumbuhan ekonomi yang sedang terjadi di suatu daerah. 

Pada zaman sekarang perubahan dan perkembangan tekonologi yang modern 
menyebabkan pola masyarakat Indonesia lebih menyukai segala sesuatu yang praktis, selain 
itu hal tersebut juga menimbulkan perubahan tren atau gaya hidup masyarakat terhadap 
keputusan pembelian, Menurut Schiffman dan Kanuk (2008) mendefinisikan keputusan 
pembelian konsumen merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih, dengan 
perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. 
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 Pada saat ini banyak sekali bermunculan bisnis-bisnis baru yang lebih modern. Hal itu 
ditandai dengan perubahan gaya hidup masyarakat dan kemajuan teknologi. Menurut Kotler & 
Keller (2016), mengemukakan bahwa gaya hidup adalah pola hidup seseorang dalam dunia 
kehidupan sehari-hari yang dinyatakan dalam kegiatan, minat dan pendapat, ini 
menggambarkan "orang seutuhnya" berinteraksi dengan lingkungannya. Dengan adanya 
perubahan gaya hidup dan berkembangnya teknologi tersebut secara tidak langsung menuntut 
kita untuk mengimbanginya dalam kehidupan sehari-hari. Salah satu bisnis yang mendapatkan 
dampaknya yaitu coffeeshop. Banyak sekali coffeeshop yang bermunculan terutama di kota 
Jombang.  
 Harga mempunyai peran penting pada keputusan pembelian konsumen, karena 
konsumen pasti berfikir apakah sebanding atau tidak dengan yang mereka beli dengan yang 
mereka dapatkan. Maka dari itu para pelaku bisnis harus dapat meyakinkan dengan baik para 
konsumen lewat penetapan harga produ mereka. Menurut Schifman dan Kanuk (2008) 
menyatakan persepsi harga adalah cara pandang konsumen dalam hal tinggi, rendah, wajarnya 
suatu harga terhadap produk dan jasa yang mempunyai pengaruh yang kuat terhadap maksud 
membeli dan kepuasan membeli. Hal ini yang membuat para pelaku bisnis pada bidang kuliner 
harus memperhatikan harga produk pada kafe atau restonya. 
 Selanjutnya, aspek suasana kafe menjadi salah satu hal yang lebih dipertimbangkan 
konsumen dalam memilih tempat untuk bersantap. Menurut Levy dan Weitz (2001) 
atmospherics refers to design of an environment via visual communication, lighting, colours, 
music, and scent to stimulate customers perceptual and emotional responses and ultimately to 
affect their purchase behavior, yang berarti suasana kafe melalui visual, penataan, cahaya, 
musik dan aroma yang dapat menciptakan lingkungan pembelian yang nyaman sehingga dapat 
mempengaruhi persepsi dan emosi konsumen untuk melakukan pembelian.  Suasana yang 
nyaman, atau juga dapat dari hal-hal pendukung yang diberikan seperti live music dan hospot.
 Zabo iCoffee iand iResto iadalah isalah isatu irestoran idan ikafe iyang iada idi iJombang. 
iZabo iCoffee iand iResto iadalah ikafe idan irestoran idi iTugu, iKepatihan, iJombang, idi iJl iUrip 
iSumoharjo, inomor i67. iZabo iCoffee iand iResto imenargetkan ikaryawan, ikeluarga, ipelajar, idan 
imahasiswa isebagai isegmen ipasar imenengahnya. iPelanggan imenganggap iharga iZabo iCoffee 
iand iResto icukup imenarik. iDesain iindustrialis idekorasi iZabo iCoffee iand iResto imembuat ikita 
imerasa inyaman idan ijuga idapat imembuat itamu ibetah isaat imenghabiskan iwaktu imengobrol 
idengan iteman, ikeluarga, iatau irekan ikerja. iSalah isatu ikelebihan irestoran iini iadalah letaknya 
di iperempatan ipusat ikota idan imemiliki ibangunan ibesar idengan idua ilantai-satu iindoor idan 
isatu ioutdoor-parkir iluas, iserta imemiliki itempat iparkir iyang iluas. 
 

Tabel 1. Guest Survey Pada Konsumen Zabo Coffee and Resto 
Aspek Baik Sedang Buruk 
Makanan 15 7 8 
Minuman 20 5 5 
Pelayanan 12 13 5 
Harga 6 9 15 
Suasana 3 8 19 
Kebersihan 8 6 16 
Kecepatan 4 7 19 

     Sumber : Survey Peneliti Tanggal 13-16 Mei 2022 
 

Berdasarkan tabel diatas dari 30 responden yang dihimpun, pada aspek makanan dan 
minuman, 50% responden menilai dalam kategori baik, sedangkan dalam aspek pelayanan 
mendapatkan penilaian sebanyak 50% responden dalam kategori sedang. Namun hal ini 
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berbanding terbalik dalam aspek harga, suasana, kebersihan dan kecepatan yang 
mendapatkan penilaian lebih dari 50% responden dalam kategori buruk. Komen yang diberikan 
customers perihal tentang fasilitas yang ada, seperti AC lantai satu yang kurang dingin, lantai 
dua yang terasa panas saat siang hari, tempat yang berdebu serta kursi yang terasa mau patah. 
Lagu yang di mainkan tidak cocok dengan suasana hati kosumen. Konsumen mengeluh tentang 
harga dan suasana kafe yang tidak sebanding dengan apa yang mereka beli dan apa yang 
mereka dapat, mereka merasa kecewa karena tidak sesuai kenyataan, dan harga produk di 
Zabo Coffee and Resto over price. Ini adalah salah satu masalah yang dihadapi Zabo Coffee and 
Resto.  

Menurut i(Rahmah, iSumarwan, idan iNajib, i2018), i(Gladis idan iSuryoko, i2017), 
i(Syafrida, iAtika, idan iEka, i2016), idan i(Estu, i2018), itemuan ipenelitian isebelumnya iyang 
imenguji ipengaruh igaya ihidup iterhadap ikeputusan ipembelian imenunjukkan ibahwa igaya 
ihidup iberpengaruh ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian. iNamun iberbanding iterbalik 
idengan ipenelitian iAyu itahun i2020 iyang imenunjukkan ibahwa igaya ihidup iberdampak inegatif 
iterhadap ikeputusan ipembelian. 

Masih iterdapat iperbedaan itemuan ipenelitian iyang imelihat ibagaimana ipersepsi 
iharga imempengaruhi ikeputusan ipembelian. iPersepsi iharga iberpengaruh ipositif iterhadap 
ikeputusan ipembelian imenurut i(Putro, i2020), i(Charlie idan iArief, i2015), i(Muharam idan 
iSoliha, i2017), idan i(Vania, iSilvya, idan iSilcyljeova, i2019); iNamun, ipersepsi iharga iberpengaruh 
inegatif iterhadap ikeputusan ipembelian imenurut i(Marleen, iLisbeth, idan iHendra, i2015). 

Suasana itoko iadalah ifaktor ilain iyang imempengaruhi ikeputusan itentang iapa iyang 
iakan idibeli, iselain ipersepsi iharga idan igaya ihidup. iMenurut ipenelitian iyang idilakukan ioleh 
i(Desy, i2019), i(Cahya, iReza, idan iNurbaiti, i2021), i(Madjid, i2014), i(Gladis idan iSuryoko, i2017), 
i(Ema idan iZulistiani, i2017), i(Cahya, iReza, idan iNurbaiti, i2021), iRahayu idan iOktavianus, i2019, 
isebaliknya imenunjukkan ibahwa ilingkungan ibelanja iberdampak inegatif iterhadap ikeputusan 
ipembelian. 

 
2. Tinjauan Pustaka 
Keputusan Pembelian 

(Rafli & iTjahjaningsih, i2022) imendefinisikan ikeputusan ipembelian isebagai ikeputusan 
iseseorang iuntuk imembeli iatau imenggunakan isuatu iproduk iatau ijasa iyang imereka iyakini 
iakan imemuaskan imereka idan ikesediaan imereka iuntuk imenghadapi ikonsekuensinya. 
iMenurut i(Schiffman idan iKanuk, i2008), ikeputusan ipembelian ikonsumen ididefinisikan isebagai 
ipemilihan idari idua ialternatif iatau ilebih; idengan ikata ilain, iseseorang iharus imemiliki iakses ike 
ibanyak ialternatif isaat imembuat ikeputusan. iSebaliknya, isuatu isituasi ibukanlah isuatu 
ikeputusan ijika ikonsumen ibenar-benar iterpaksa imelakukan ipembelian itertentu idan 
imengambil itindakan itertentu iserta itidak imemiliki ipilihan ilain.  

Menurut iHoward i(Indrasari, i2019), iada itiga ijenis isituasi idi imana ipembelian ikonsumen 
idapat idilihat isebagai iaktivitas ipemecahan imasalah: iperilaku itanggap irutin, ipemecahan 
imasalah iterbatas, idan ipemecahan imasalah iekstensif. iBerikut iadalah ipenjelasan idari iketiga 
ijenis isituasi itersebut: i1) iResponsif iyang ikonsisten, i2) iPemecahan imasalah isedang, idan i3) 
iPemecahan imasalah imenyeluruh 
 Menurut Kotler dan Keller (2009) mengemukakan ada lima tahap dalam pengambilan 
keputusan pembelian konsumen yaitu : 

 
Gambar 1. Proses pengambilan keputusan pembelian 
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Menurut i(Keller idan iKeller, i2009), ipersepsi irisiko imemiliki ipengaruh iyang isignifikan 
iterhadap ikeputusan ikonsumen iuntuk imelakukan ipembelian isegera, inanti, iatau itidak isama 
isekali. iSaat imembeli idan imengkonsumsi isuatu iproduk, ikonsumen idapat imenilai iberbagai 
iresiko, iantara ilain: iresiko ifisik, iresiko isosial, iresiko ipsikologis, iresiko ifinansial, idan iresiko 
iwaktu. 

Menurut iTjiptono i(2012), iindikator ikeputusan ipembelian imenjelaskan ibahwa isub-
keputusan iberikut itermasuk idalam ikeputusan ikonsumen iuntuk imembeli isuatu iproduk: iPilihan 
iproduk, imerek, idealer, iwaktu ipembelian, idan ijumlah ipembelian. 
 
Gaya Hidup 

Secara umum, gaya hidup didefinisikan oleh Setiadi (2013) dalam (Prakosa & 
Tjahjaningsih, 2021) sebagai cara hidup yang dicirikan oleh bagaimana individu menghabiskan 
waktunya (aktivitas), apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya (minat), dan apa 
yang mereka yakini tentang diri mereka sendiri dan dunia di sekitar mereka (pendapat). 
Sebaliknya, Sumarwan (2014) menegaskan bahwa “gaya hidup seringkali digambarkan dengan 
aktivitas, minat, dan pendapat seseorang”. Cara hidup seseorang biasanya berfluktuasi dengan 
cepat. Saat pakaiannya berubah untuk mengakomodasi perubahan dalam hidupnya, seseorang 
dapat dengan cepat beralih merek dan gaya.”. 

Mengemukakan ibahwa ifaktor-faktor iyang imempengaruhi igaya ihidup iseseorang 
iadalah iyang iberasal idari idalam ikehidupan ikonsumen i(internal) idan iyang iberasal idari iluar 
ikehidupan ikonsumen i(eksternal), isebagai iberikut: i1) iFaktor idari irumah: iKepribadian, ikonsep 
idiri, imotivasi, idan ipersepsi, iserta isikap, ipengalaman, idan ipengamatan. i2) iFaktor idari iLuar: 
iBudaya, ikeluarga, ikelas isosial, idan ikelompok ireferensi 

Menurut i(Mowen idan iMinor, i2002), ipsikografis iadalah iilmu iyang imempelajari 
ikarakteristik ipsikologis ikonsumen. iPsikografi iterdiri idari idua ikonsep. iUntuk imemulai, iini 
imemberikan iringkasan itentang iciri-ciri ipsikologis ikonsumen iyang ilebih idiarahkan iuntuk 
imenentukan ikepribadian imereka i(konsep idiri). iKedua, ipsikografis isebagai ikajian iminat, 
iaktivitas, idan iopini i(AIO).  

Psikografis iyang imerupakan ialat iukur igaya ihidup iyang imemberikan ipengukuran 
ikuantitatif imerupakan ikonsep iyang iberkaitan idengan igaya ihidup imenurut i(Sumarwank, 
i2002). iPsikografi isering idikaitkan idengan iAIO i(Activity, iInterest, iand iOpinion), iyang imengukur 
iaktivitas, iminat, idan iopini.”. 
 
Persepsi Harga 

Menurut i(Tjahjaningsih i& iRivai, i2022), ikonsumen imempertimbangkan iharga isecara 
irasional isaat imembeli ibarang. iSaat imelakukan ipembelian, ikonsumen imencari iinformasi 
iterkait iharga. iSelain iitu, iinformasi iharga isering idibagikan itentang iproduk. 

Menurut i(Schifman idan iKanuk, i2008), ipersepsi ikonsumen itentang iharga ibarang idan 
ijasa iyang itinggi, irendah, idan iwajar imemiliki idampak iyang isignifikan iterhadap iniat imereka 
iuntuk imembeli idan itingkat ikepuasan imereka. iPersepsi iharga imenurut i(Lee idan iLawson-Body, 
i2011) iadalah ipenilaian idan ibentuk iemosional ikonsumen imengenai iapakah iharga iyang 
iditawarkan ioleh ipenjual idan iharga iyang idibandingkan idengan ipihak ilain iadalah iwajar, idapat 
iditerima, iatau idapat idibenarkan. iAkibatnya, ihal ipertama iyang imenarik iatau imenarik 
ikonsumen iadalah iberapa ibanyak inilai iyang idikeluarkan ikonsumen iuntuk imendapatkan 
iproduk itersebut. 

Harga iyang idirasakan, iseperti iyang ididefinisikan ioleh iKotler idan iArmstrong i(2008), 
iadalah inilai iharga idalam ikaitannya idengan ikeuntungan imemiliki iatau imenggunakan iproduk 
iatau ijasa. iAkibatnya, icara ipandang ikonsumen idalam imembandingkan iharga iyang idiiklankan 
idengan imanfaat idapat idiartikan isebagai ipersepsi iharga. iKotler idan iArmstrong i(2008) 
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imengidentifikasi iindikator ipersepsi iharga isebagai iberikut: iDaya isaing iharga, ikesesuaian 
iharga idengan imanfaat, iketerjangkauan iharga, idan ikesesuaian iharga idengan ikualitas iproduk 
 
Suasana Toko 

Menurut (Tjahjaningsih & Marlien, 2022), salah isatu ifaktor iyang iharus idimiliki itoko 
iagar idapat imenarik ikonsumen iadalah iatmosfir itoko. iAkibatnya, itoko iakan imenampilkan idan 
imenciptakan isuasana iyang isesuai idengan itarget ipasar iuntuk imenarik ipelanggan iuntuk 
imembeli, isehingga isuasana itoko imerupakan isalah isatu ifaktor iyang iharus idimiliki itoko iuntuk 
imenarik ipelanggan. iOleh ikarena iitu, iuntuk imenarik ipelanggan iagar imelakukan ipembelian, 
itoko iakan imemajang ibarang idagangan idan imenciptakan isuasana iyang isesuai idengan itarget 
ipasar.  

(Berman idan iEvan, i1992) imenyatakan ibahwa i"suasana" imengacu ipada ifitur ifisik itoko 
iyang idigunakan iuntuk imemproyeksikan icitra idan imenarik ipelanggan. iAtmosfir iini, 
ididefinisikan isebagai iefek isensorik idominan iyang idihasilkan ioleh idesain itoko, ikarakteristik 
ifisik, idan iaktivitas iperdagangan, imerupakan ikomponen iutama idari icitra itoko, imenurut i(Cox 
iR. idan iBrittain iP., i2004). iSebuah ikafe iharus imenciptakan isuasana iterencana iyang isesuai 
idengan itarget ipasarnya idan idapat imendorong ipelanggan iuntuk imembeli idari itoko itersebut 
i(Mowen idan iMinor, i2002). iSuasana imerupakan ibagian ipenting idari isebuah itoko iatau ikafe 
idan idapat imemberikan iefek isensori iyang idominan iyang idiciptakan ioleh idesain itoko iatau 
ikafe. imenyebutkan iaspek-aspek iberikut idari iatmosfer itoko: iArsitektur, iSuara, iAroma, idan 
iTekstur. 
 
Rumusan Hipotesis 

Keputusan imembeli idipengaruhi ioleh ipersepsi iharga, igaya ihidup, idan iatmosfir itoko, 
iseperti iyang itelah idisebutkan isebelumnya. iModel iyang idikembangkan idalam ipenelitian iini 
idapat idisusun iseperti iyang itergambar ipada igambar imodel idi ibawah iberdasarkan iuraian 
itersebut : 

 
Gambar 2. Kerangka Pemikiran 

H1 = Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian 
H2 = Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian 
H3 = Pengaruh Suasana Toko terhadap Keputusan Pembelian 
 
3. Metode Penelitian 

Orang-orang idalam ipenelitian iini iadalah ipelanggan iZabo iCoffee idan iResto iJombang 
iyang ijumlahnya itidak idiketahui isecara ipasti. iPurposive isampling idigunakan iuntuk 
ipengambilan isampel ipenelitian iini. iPurposive isampling, isebagaimana ididefinisikan ioleh 
iSugiyono i(2016), iadalah imetode ipengambilan isampel isumber idata iberdasarkan ikriteria iatau 
ipertimbangan itertentu. iPelanggan iyang ipernah imembeli iproduk iZabo iCoffee idan iResto 
iJombang idan iberusia iminimal i17 itahun imenjadi ikriteria isampel ipenelitian iini. iSebagai 
isampel ipenelitian iini imenggunakan i100 iresponden. iData ikuantitatif iadalah ijenis idata iyang 
idigunakan idalam ipenelitian iini. iData ikuantitatif iterdiri idari iinformasi inumerik. iData iprimer 
idan idata isekunder imerupakan isumber idata iyang idigunakan idalam ipenelitian iini. iKuesioner 
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idigunakan iuntuk imengumpulkan idata iuntuk ipenelitian iini. iUji ikelayakan imenggunakan iuji 
ivaliditas iSpherecity iBarlett idan iuji ireliabilitas imenggunakan iAlpha iCronbach idilakukan 
isebelum ianalisis idata. iUji iregresi ilinier iberganda, iuji ikoefisien ideterminasi i(R2), iuji if, idan iuji 
it idigunakan idalam ianalisis idata iatau iuji imodel. 
 
4. Hasil dan Pembahasan 
Uji Validitas 

Tabel 2. Pengujian Validitas Variabel Penelitian 

Variabel KMO  
> 0,5 Keterangan Nilai Componen 

Matrix  
Standar 
Loading Kriteria 

Gaya 
Hidup  0,711 

Aktivitas 0,851 > 0,4 Valid 
Minat 0,891 > 0,4 Valid 
Opini 0,848 > 0,4 Valid 

Persepsi 
Harga  0,703 

Keterjangkauan 
harga 0,892 > 0,4 Valid 

Kesesuaian 
harga dengan 
kualitas produk 

0,781 > 0,4 Valid 

Daya saing 
harga 0,817 > 0,4 Valid 

Kesesuaian 
harga dengan 
manfaat 

0,796 > 0,4 Valid 

Suasana 
Toko 0,774 

Layout 0,761 > 0,4 Valid 
Suara 0,733 > 0,4 Valid 
Bau 0,676 > 0,4 Valid 
Tekstur 0,764 > 0,4 Valid 
Desain 
bangunan 0,774 > 0,4 Valid 

Keputusan 
Pembelian 0,810 

Pilihan produk 0,867 > 0,4 Valid 
Merek 0,746 > 0,4 Valid 
Penyalur 0,689 > 0,4 Valid 
Waktu 0,729 > 0,4 Valid 
Jumlah 
pembelian 0,814 > 0,4 Valid 

 Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
KMO adalah parameter yang dipakai untuk menunjukkan nilai kecukupan jumlah 

sampel dengan syarat nilai minimal 0,5. Berdasarkan hasil analisis pada tabel 4.3 diatas 
menunjukkan bahwa nilai KMO yang diperoleh dari kelima variabel yang diuji dalam penelitian 
ini yaitu Gaya Hidup (X1), Persepsi Harga (X2), Suasana Toko (X3), dan Keputusan Pembelian 
(Y) sebesar 0,703-0,810, dimana nilai tersebut > 0,5 sehingga dapat dinyatakan jumlah sampel 
dalam penelitian ini sudah mencukupi. Adapun hasil analisis nilai loading factor masing-masing 
item variabel yaitu lebih besar dari > 0,4 atau dapat dikatakan terdapat korelasi antara item 
setiap indikator yang dinyatakan valid untuk digunakan sebagai instrumen pengumpul data. 
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Uji Reliabilitas 
Tabel 3. Uji Reliabilitas 

Variabel Croncbach Alpha Nilai Standar Keterangan 
Gaya Hidup 0,826 > 0,70 Reliabel 

Persepsi Harga 0,839 > 0,70 Reliabel 
Suasana Toko 0,783 > 0,70 Reliabel 

Keputusan Pembelian 0,821 > 0,70 Reliabel 
           Sumber: Data Primer Diolah, 2022 

Berdasarkan itabel i3 ihasil iuji ireliabilitas idari imasing-masing ivariabel iyang idiuji idalam 
ipenelitian iini iyaitu iGaya iHidup i(X1), iPersepsi iHarga i(X2), iSuasana iToko i(X3), idan iKeputusan 
iPembelian i(Y) imenunjukkan inilai icronbach’s ialpha iberkisar idi inilai i0,783 isampai i0,839 ilebih 
ibesar idari i> i0,7 isehingga idapat idisimpulkan ibahwa ikuesioner iyang idigunakan idalam 
ipenelitian iini ireliabel isehingga idapat idigunkan isebagai iinstrumen ipengumpul idata. 
 
Uji Model 

Dalam penelitian ini variabel gaya hidup (X.1), persepsi harga (X.2), suasana toko (X.3) 
dan keputusan pembelian (Y), yang dapat dilihat pada tabel berikut: 

 
Tabel 4. Hasil Uji Regresi 

Model Variabel 
Independen 

Standardized 
Coefficients Beta 

Sig Keterangan Uji 
Hipotesis 

Persamaan 
antara X1, X2, 
X3 terhadap Y 

Gaya Hidup 0,386 ,001 Diterima 
Persepsi Harga 0,093 ,375 Ditolak 
Suasana Toko 0,336 ,000 Diterima 
Variabel Dependen : Keputusan pembelian 
Adjusted R square (R2) = 0,471 
F = 30,429 
Sig = 0,000 

     Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
 
1. Berdasarkan ihasil ipersamaan iregresi ilinier idiatas, idapat idiketahui inilai ikoefisien iregresi 

ivariabel igaya ihidup i(X1) iyaitu isebesar i0,386, ivariabel ipersepsi iharga i(X2) isebesar i0,093, 
idan ivariabel isuasana itoko i(X3) isebesar i0,336. iVariabel iyang ipaling ibesar ipengaruhnya 
iterhadap ikeputusan ipembelian iadalah gaya hidup yang ditunjukkan dengan nilai koefisien 
beta 0,386, dan diikuti variabel suasana toko dengan nilai koefisien beta 0,336. Variabel 
yang paling kecil mempengaruhi keputusan pembelian pada zabo coffee and resto adalah 
variabel persepsi harga dengan nilai koefisien beta 0,093. 

2. Kemampuan ivariabel ibebas i(gaya ihidup, ipersepsi iharga, idan istore iatmosphere) idalam 
imenjelaskan ivariabel iterikat i(keputusan ipembelian) idiukur idengan ikoefisien ideterminasi 
i(R2). iAdjustedR2 imemiliki inilai i0,471 iseperti iterlihat ipada iTabel i4.13. iHal iini imenunjukkan 
ibahwa itemuan ipenelitian iini idapat idijelaskan ioleh ivariabel igaya ihidup, ipersepsi iharga, 
idan istore iatmosphere isebesar i47,1% idari ivariabel ikeputusan ipembelian, isedangkan 
isisanya isebesar i52,9% idapat idijelaskan ioleh ivariabel ilain iyang itidak iditeliti idalam 
ipenelitian iini. 

3. Uji iF idigunakan iuntuk imenunjukkan iapakah ivariabel iindependen iyang idimasukkan idalam 
imodel imemiliki ipengaruh iyang isama iterhadap ivariabel idependen. iPengujian imodel 
idilakukan idengan imenguji ikoefisen iregresi iseluruh ivariabel iuntuk imengetahui ibagaimana 
ipengaruh idalam isebuah ivariabel iindependen iterhadap ivariabel idependen. iBerdasarkan 
ipada iTabel i4.5 iperhitungan ihasil iregresi iF isebesar i30,429 idengan iprobabilitas isignifikan 
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i0,000 ikurang idari i0,05 i(5%) iyang iberarti ibahwa isecara ibersama-sama ivariabel 
iindependen i(X) iberpengaruh iterhadap ivariabel idependen i(Y). 

4. Hipotesis ipertama iditerima iyang imenunjukkan ibahwa iGaya iHidup iberpengaruh ipositif idan 
isignifikan iterhadap iKeputusan iPembelian iproduk iZabo iCoffee iand iResto, idibuktikan 
idengan ihasil iperhitungan iyang idilakukan idengan ibantuan iprogram iSPSS iversi i25. 
iDiketahui ibesarnya ipengaruh iGaya iHidup i(X1) iterhadap iKeputusan iPembelian i(Y) iadalah 
isebesar i0,001 i0,05. 

5. Hipotesis iditolak, iartinya iPerceived iPrice itidak iberpengaruh isignifikan iterhadap 
iKeputusan iPembelian iproduk iZabo iCoffee idan iResto, isebagaimana iditentukan idari ihasil 
iperhitungan iyang idilakukan idengan iprogram iSPSS iversi i25. iDiketahui ibesarnya ipengaruh 
iPerceived iPrice i(X2) iterhadap iKeputusan iPembelian i(Y) iadalah isebesar i0,375 i> i0,05. 

6. Hipotesis iditerima iyang imenunjukkan ibahwa iSuasana iToko iberpengaruh ipositif idan 
isignifikan iterhadap iKeputusan iPembelian iproduk iZabo iCoffee idan iResto, iyang iditentukan 
idari ihasil iperhitungan iyang idilakukan idengan ibantuan iprogram iSPSS iversi i25. iDiketahui 
ibesarnya ipengaruh iSuasana iToko i(X3) iterhadap iKeputusan iPembelian i(Y) iadalah isebesar 
i0,000 i0,05.. 

 
Pembahasan 

Hipotesis pertama diterima yaitu gaya hidup berpengaruh ipositif isignifikan iterhadap 
ikeputusan ipembelian. iHasil idari ipenelitian iini imenunjukkan ibahwa igaya ihidup iberpengaruh 
ipositif idan isignifikan iterhadap ikeputusan ipembelian. iGaya ihidup imerupakan isalah isatu 
ifaktor iyang imampu imempengaruhi iminat iseseorang iuntuk imelakukan ipembelian. iHasil 
ipenelitian iini ididukung ipenelitian iterdahulu iyang idilakukan ioleh i(Rahmah idkk, i2018) iyang 
imenunjukkan ibahwa igaya ihidup iberpengaruh ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian. i(Gladis 
idan iSuryoko, i2017) imenunjukkan ibahwa igaya ihidup iberpengaruh ipositif iterhadap ikeputusan 
ipembelian. i(Syafrida idkk, i2016) imenunjukkan ibahwa igaya ihidup iberpengaruh ipositif 
iterhadap ikeputusan ipembelian. iMahanani, i2018) ijuga imenunjukkan ibahwa igaya ihidup 
iberpengaruh ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian. 

Hipotesis ikedua iditolak iyaitu ipersepsi iharga itidak iberpengaruh iterhadap ikeputusan 
ipembelian. iHasil idari ipenelitian iini imenunjukkan ibahwa ipersepsi iharga iberpengaruh ipositif 
idan itidak isignifikan i(tidak iberpengaruh) iterhadap ikeputusan ipembelian. iHal iini itidak 
imembuktikan ihipotesis iyang isebelumnya ipenulis itetapkan ibahwa ipersepsi iharga ioleh 
ikonsumen iluas idalam ihal iketerjangkauan iharga, ikesesuaian iharga idengan ikualitas iproduk, 
idaya isaing iharga idan ikesesuaian iharga idengan imanfaat idi ipercayai ikafe iuntuk imenyampaikan 
ikesan iyang ibaik idari iharga iproduk itertentu itidak iterbukti ipada ipenelitian iini. iPenelitian iini 
itidak isejalan idengan ipenelitian iyang idilakukan ioleh (Putro, 2020), (Bernando dan Arief Bowo, 
2015), (Muharam dan Soliha, 2017), (Vania dkk, 2019).  

Hipotesis ketiga diterima yaitu suasana toko berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa suasana toko berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan 
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Cahya dkk, 2021), (Madjid, 2014), (Gladis dan 
Suryoko, 2017), (Ema dan Zulistiani, 2017), (Afiani, 2019) menunjukkan bahwa suasana toko 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.  
 
5. Penutup 
Kesimpulan 

Berdasarkan ihasil ianalisis idan ipembahasan iyang itelah idiuraikan, idapat idiketahui 
ibahwa idari iketiga ivariabel ibebas iyang idigunakan imaka idapat iditarik ikesimpulan isebagai 
iberikut: i(1) iGaya ihidup iberpengaruh iterhadap iKeputusan iPembelian ipada ikonsumen iproduk 
iZabo iCoffee iAnd iResto iJombang. i(2) iPersepsi iharga itidak iberpengaruh iterhadap ikeputusan 
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ipembelian ipada ikonsumen iproduk iZabo iCoffee iAnd iResto iJombang. i(3) iSuasana itoko 
iberpengaruh ipositif idan isignifikan iterhadap ikeputusan ipembelian ipada ikonsumen iproduk 
iZabo iCoffee iAnd iResto iJombang.  

 
Saran 

Kemampuan variabel gaya hidup, persepsi harga dan suasana toko dalam menjelaskan 
perubahan-perubahan terhadap variabel keputusan pembelian konsumen pada produk zabo 
coffee and resto  sebesar 47,1% yang berarti sisanya dipengaruhi variabel lain diluar variabel 
yang diteliti. Bagi penelitian selanjutnya diharapkan untuk menambahkan variabel independen 
dan variabel mediasi lainnya yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 
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