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Abstrak

Perkembangan busana muslim saat ini begitu pesat, banyak trend busana muslim yang
berkembang saat ini, salah satunya adalah trend hijab. Karena saat ini hijab bukan lagi
tentang agama tetapi sudah mulai menjadi bagian dari keseharian atau untuk menunjang
penampilan. Banyaknya model dengan kualitas yang berbeda-beda, harga yang bervariasi
dan juga kegunaan dari model hijab tersebut membuat hijab semakin diminati. Tujuan
penelitian ini adalah mengkaji faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen
membeli produk hijab di Nadiraa Hijab, antara lain harga, kualitas produk, dan gaya hidup.
Penelitian ini merupakan riset survei kuantitatif, dengan cara menyebarkan kuesioner kepada
responden yang merupakan pembeli produk Nadiraa Hijab. Besar jumlah sampel sebanyak
170 responden yang ditentukan dengan teknik non probability-purposive sampling. Dengan
menggunakan analisis linier berganda diperoleh temuan bahwa keputusan konsumen untuk
membeli produk hijab dipengaruhi variabel harga dan gaya hidup konsumen, dan tidak
dipengaruhi oleh kualitas produk. Temuan lain menunjukkan 47,4% variabel keputusan
pembelian dapat dijelaskan oleh variabel independen yakni variabel harga, kualitas produk,
dan gaya hidup, dan sisanya dipengaruhi variabel lain yang tidak terdapat dalam penelitian ini.

Kata kunci: Harga, Kualitas Produk, Gaya Hidup dan Proses Keputusan Pembelian.

Abstract

The development of Muslim fashion is currently so fast, many Muslim fashion trends are
currently developing, one of which is the hijab trend. Because nowadays the hijab is no longer
aboutreligion but has started to become a part of everyday life or to support one s appearance.
The number of models with different qualities, varying prices, and also the usefulness of
these hijab models make the hijab even more in demand. The purpose of this study was to
examine the factors that influence consumer decisions to buy hijab products at Nadiraa Hijab,
including price, product quality, and lifestyle. This research is quantitative survey research,
by distributing questionnaires to respondents who are buyers of Nadiraa Hijab products.
The sample size is 170 respondents who are determined by the non-probability-purposive
sampling technique. By using multiple linear analysis, it is found that consumers’ decisions
to buy hijab products are influenced by price and consumer lifestyle variables, and are not
influenced by product quality. Another finding shows that 47.4% of the purchasing decision
variable can be explained by the independent variable, namely the variable price, product
quality, and lifestyle, and the rest is influenced by other variables outside the research.

Keywords: Price, Product Quality, Lifestyle and Purchasing Decision Process
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PENDAHULUAN

Perkembangan fashion (mode) di Indonesia saat ini begitu pesat, begitu juga dengan moslem
fashion. Minat masyarakat akan hijab yang merupakan bagian dari moslem fashion semakin
hari semakin meningkat. Belakangan ini hijab telah memasuki dunia fashion, sehingga
merek hijab makin bermunculan, termasuk merek-merek lokal. Beberapa merek hijab lokal
yang populer dan menjadi incaran para pembelinya, antara lain: Heaven Lights, Hijab
Alila, Diario, Jilbab Afra, Hijab Princess, dan Local(Elmira, 2019). Selain itu masih ada
sejumlah merek untuk kelas atas dengan harga yang relatif mahal dan memiliki karakteristik
yang berbeda-beda misalnya Dian Pelangi, Meccanism, Ria Miranda, Kami Idea, Rabbani,
Elzatta, Zoya dan lain-lain(Adi, 2020).

Produk hijab merupakan salah satu shopping product. Pemakaian hijab tidak selalu
dikaitkan dengan kewajiban agama saja, melainkan menjadi kebutuhan primer untuk
menunjang penampilan. Oleh karena itu penting bagi produsen untuk memahami mode
yang menjadi kebutuhan konsumen sebagai sarana menentukan strategi dan keunggulan
bersaing. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pilihan pada mode dipengaruhi oleh
kebutuhan individu untuk membentuk citra diri yang diharapkan dapat menyerupai perspektif
sekitarnya (Kartajaya, et all, 2019) oleh karena itu banyak faktor yang mempengaruhi
pilihan konsumen terhadap produk hijab.

Keputusan konsumen untuk membeli suatu produk merupakan sebuah penyeleksian
dari berbagai alternatif. Untuk melakukan pembelian, seorang konsumen melewati lima
tahap, antara lain pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
pembelian dan perilaku pasca pembelian yang dimulai jauh sebelum pembelian aktual
dilakukan dan memiliki dampak yang lama setelah itu (Kotler dan Keller, 2012). Sejumlah
faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen antara lain harga, kualitas produk dan gaya
hidup(Sumarwan, 2017).

Harga merupakan salah faktor yang diperhatikan konsumen ketika melakukan
pembelian. Penelitian tentang pengaruh harga terhadap keputusan konsumen menunjukkan
hasil yang bervariasi. Pengaruhnya positif dan signifikan pada keputusan pembelian jilbab/
hijab pada Butik QTA Ponorogo (Laila & Sudarwanto, 2018), pada Zoya Semarang (Soliha,
2019), pada Elzatta Hijab Kawi Malang (Putri & Permatasari, 2018) dan pada The Secret
Factory Outlet Bandung (Tunis, Anugrah Janwar; Sopa, Martina, 2016). Disisi lain harga
memberikan pengaruh yang tidak signifikan pada keputusan pembelian hijab Maulina
secara online (Jayanti, 2015). Pilihan konsumen sangat dipengaruhi oleh harga yang lebih
rendah dibanding faktor promosi(Kenesei & Todd, 2003).

Konsumen membeli produk atau layanan karena dapat memenuhi kebutuhan mereka.
Pilihan produk tersebut tergantung pada persepsi konsumen tentang kualitas produk yang
mampu memenuhi kebutuhan (Agyekum et al., 2015). Hasil penelitian mengenai pengaruh
kualitas produk terhadap keputusan konsumen menunjukkan hasil yang beragam. Pengaruh
kualitas produk pada keputusan pembelian menunjukkan hasil yang tidak signifikan (Tunis,
Anugrah Janwar; Sopa, Martina, 2016) secara parsial, dan pengaruh yang negatif dan tidak
signifikan pada produk Jilbab (Laila & Sudarwanto, 2018). Sementara untuk keputusan
pembelian produk pakaian wanitadan hijab pengaruhnya signifikan (Soepeno, Tumbel,
&Umboh, 2015)(Soliha, 2019). Umumnya konsumen dalam membelanjakan uangnya akan
memperhitungkan kualitas yang diperoleh dari uang yang akan dikeluarkannya.

Faktor ketiga yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah gaya hidup konsumen.
Gaya hidup dapat diukur dari aktivitas (activity), minat (interest) dan opini (opinion)
(Kotler & Keller, 2012). Perubahan gaya hidup kerap kali mempengaruhi konsumen dalam
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menentukan keputusan konsumsi seperti menentuan kebutuhan dan keinginannya(Laila &
Sudarwanto, 2018). Beberapa penelitian menunjukkan hasil bahwa gaya hidup berpengaruh
positif dan signifikan pada keputusan pembelian hijab pada Elzatta Kawi Malang (Putri &
Permatasari, 2018), pada Batik Unggul Jaya di Pekalongan (Amri & Prihandono, 2019),
dan pada Batik di Pasar Grosir Setono Pekalongan (Rosif, Pradhanawati, & Nugraha, 2015).
Sedangkan hasil penelitian di Mississippi Manado Town Square pada produk pakaian wanita
menunjukkan bahwa dalam mengambil keputusanpembelian konsumen tidak dipengaruhi
oleh gaya hidupnya (Soepeno et al., 2015).

Untuk dapat memenuhi kebutuhan konsumen akan hijab, sejumlah produsen baru
bermunculan di Daerah Istimewa Yogyakarta, salah satunya adalah Nadiraa Hijab. Selain
sebagai produsen hijab, Nadiraa Hijab juga menjual sendiri hasil produksinya baik secara
online maupun off-line. Penjualan secara online dilakukan dengan memakai aplikasi
whatshapp dan online marketplace Shopee. Untuk menjual secara off-line, perusahaan ini
melakukannya dengan membuka 2 toko yang berada di Yogyakarta. Aktivitas penjualan
Nadiraa Hijab didukung oleh promosi yang dilakukan terus-menerus melalui aplikasi
instagram agar banyak dikenal dan diminati oleh konsumen mulai dari remaja hingga ibu-
ibu. Perusahaan ini memiliki dua pasar sasaran yakni konsumen akhir dan retailer. Sebagai
konsekuensinya Nadiraa Hijab tidak memberikan merek bagi produknya, namun punya
komitmen terhadap mutu dan harganya bersaing. Karakter Nadiraa Hijab yang demikian
memiliki dampak terhadap keputusan pembelian konsumennya.

Berdasarkan hasil-hasil penelitian sebelumnya yang menunjukkan hasil yang berbeda-
beda mengenai pengaruh variabel harga, kualitas produk dan gaya hidup pada keputusan
konsumen, maka penelitian ini mengkaji pengaruh ketiga variabel tersebut pada keputusan
pembelian dan mengkaji perilaku dua kelompok konsumen yakni konsumen akhir dan
grosir/retail. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, kualitas produk,
dan gaya hidup terhadap proses keputusan pembelian produk hijab di Nadiraa Hijab.

TINJAUAN LITERATUR

Background Theory

Untuk melakukan analisis konten (content analysis) melalui tinjauan pustaka, bagian ini
membahas teori yang mendasari penelitian antara lain (1) teori perilaku konsumen, (2)
harga, (3) kualitas produk dan (4) gaya hidup.

Perilaku Konsumen

Pembelian dan konsumsi merupakan hasil keputusan konsumen, oleh karena itu penting
bagi pemasar untuk memahami proses seorang konsumen mengambil keputusan pembelian.
Seluruh kegiatan, tindakan dan proses psikologis yang mendorong tindakan konsumen
sebelum pembelian, pada saat pembelian, konsumsi produk/jasa dan pasca pembelian
merupakan proses perilaku konsumen (sumarwan, 2017). Proses keputusan tersebut
menyajikan sebuah pedoman (road map) tentang bagaimana konsumen menemukan cara
memutuskan pembelian (Assael, 2004).

Seorang konsumen melalui sejumlah tahapan keputusan dalam pembelian antara lain
(1) mengenali kebutuhan, (2) melakukan pencarian informasi, (3) mengevaluasi berbagai
alternatif, (4) pembelian, dan (5) pasca pembelian. Proses keputusan konsumen tersebut
diawali ketika konsumen merasakan adanya masalah, kebutuhan atau keinginan. Pengenalan
terhadap kebutuhan ini dikenali ketika terdapat kesenjangan (perbedaan) atara kondisi yang
diharapkan dari sebuah urusan dibanding dengan kondisi aktual urusan tersebut, yang
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memadai untuk mengaktifkan kebutuhan. Selanjutnya pencarian informasi yang merujuk
pada aktivitas mencari dan memperoses informasi baik secara mental atau fisik untuk
memfasilitas keputusannya dengan pertimbangan berbagai alternatif, baik secara internal
maupun eksternal (Assael, 2004).

Tahap berikutnya dari proses keputusan adalah mengevaluasi berbagai alternatif
sepanjang proses pencarian informasi. Pada tahap ini konsumen berusaha untuk memperoleh
jawaban mengenai pilihan/alternatif yang terbaik untuk dibeli. Hasil yang diperoleh adalah
keinginan membeli atau tidak membeli. Keputusan untuk membeli atau tidak membeli
ini menjadi pertanyaan yang dijawab pada tahap keempat. Pada proses ini konsumen
memutuskan dimana

Hasil yang diperoleh dari kegiatan mengevaluasi alternatif adalah keinginan membeli
atau tidak membeli. Keputusan untuk membeli atau tidak membeli ini menjadi pertanyaan
yang dijawab pada tahap keempat proses keputusan konsumen. Pada proses ini konsumen
memutuskan apakah akan melakukan pembelian atau tidak (wheter to buy), apa yang akan
dibeli (what to buy), jumlah yang dibeli (how much to buy), dimana membeli produk tersebut
(where to buy), kapan melakukan pembelian (when to buy), dan bagaimana seharusnya
pembelian dilakukan (how to buy). Setelah keputusan diambil, konsumen melakukan evaluasi
pasca pembelian. Disinilah terjadi umpan balik terhadap konsumen sebagai individu.

; Evaluasi 3 .
Pengenalan Pencarian - o Pasca [ Assael,
Kebutuhan Informasi Berbags ! Pembelian Pembelian 2004),
Alternatif

Gambar 1. Proses Pembelian (Buying Process)

Sumber: Assael, 2004

Umpan Balik Konsumen

| (Evaluasi Pasca Pembelian)

| Konsumen Individu i l
Pengaruh Pembuatan Keputusan Tanggapan
Lingkungan Konsumen Konsumen
Penerapan dari Perilaku I
Konsumen pada Strategi |
Pemasaran

‘—{ Umpan Balik bagi Pemasaran I‘f

Gambar 2. Model Perilaku Konsumen

Sumber: Assael, 2004

Keputusan konsumen dipengaruhi oleh dua faktor yakni (1) konsumen secara individu
dan (2) lingkungan eksternal. Faktor individu adalah faktor internal konsumen meliputi
kebutuhan, persepsi tentang karakteristik merek (seperti persepsi harga dan persepsi kualitas),
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sikap konsumen, faktor demografi, gaya hidup, dan karakteristik kepribadian konsumen
yang turut mempengaruhi pilihan merek. Sedangkan faktor lingkungan mencakup budaya
seperti norma-norma masyarakat dan pengaruh etnis budaya, kelas sosial, dan face fo face
group seperti keluarga, teman, dan kelompok acuan. Organisasi pemasaran juga menjadi
bagian dari lingkungan konsumen, sejak organisasi ini memberikan tawaran yang dapat
memuaskan kebutuhan konsumen (Assael, 2004).

Harga

Harga merupakan faktor penting yang tidak boleh dikesampingkan dan memainkan
peran penting dalam keputusan pembelian (Kenesei & Todd, 2003). Jika pemasar keliru
dalam menetapkan harga sebuah produk dan tidak sesuai dengan kebutuhan pasar, maka
kemungkinannya sangat kecil untuk produk tersebut bisa diterima atau laku di pasaran.

Harga merupakan jumlah nilai yang dipertukarkan konsumen terhadap manfaat
menggunakan produk/jasa (Kotler dan Armstrong, 2012). Bahkan konsumen menggunakan
harga untuk menilai kualitas produk, semakin tinggi harga maka asumsinya semakin baik
kualitasnya, meski hal ini tidak berlaku bagi semua konsumen (Agyekum et al., 2015).
Konsumen juga mempertimbangkan harga ketika melakukan pembelian (Imaningsih,
2018). Karena harga menjadi pertimbangan dalam keputusan pembelian, maka strategi
penetapan harga menjadi penting bagi pemasar. Strategi penetapan harga sangat signifikan
pada pemberian value bagi konsumen, mempengaruhi citra produk, dan juga keputusan
konsumen untuk membeli.

Penelitian-penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh yang
signifikan pada pembelian jilbab Rabbani pada Butik QTA (Laila & Sudarwanto, 2018) dan
keputusan secara parsial (Tunis, Anugrah Janwar; Sopa, Martina, 2016). Sementara untuk
produk online, harga tidak berpengaruh secara signifikan pada Harapan Maulina Hijab
Jombang(Jayanti, 2015).Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat direfleksikan hipotesis
berikut:

H1: Harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap proses keputusan pembelian.

Kualitas Produk

Setiap konsumen memiliki sifat dan karakteristik yang berbeda-beda, yang nampak pada
respon mereka terhadap produk yang ditawarkan. Konsumen ada yang menyukai produk
tertentu, sementara yang lain tidak menyukai. Hal ini karena setiap orang memiliki alasan
yang berbeda sebagai dasar pertimbangan konsumen, seperti pertimbangan kualitas produk
dan harga. Kualitas produk berkaitan dengan kinerja produk yakni kemampuan untuk
menjalankan fungsinya, seperti daya tahan, kehandalan, dan atribut lainnya (Kotler and
Armstrong, 2008.Bagi produsen/pemasar, makna kualitas produk perlu mempertimbangkan
persepsi pelanggan. Dengan demikian, produk berkualitas tidak hanya mampu melakukan
fungsinya dan lebih baik dari produk pesaing, namun juga mempertimbangkan warna yang
tepat, berat dan ukuran kemasan (Agyekum et al., 2015). Di Yunani, dalam konteks barang
mewah, kualitas bukan sesuai yang pasti (given) tetapi dikaitkan dengan daya tahan karena
sifat produk dengan upaya yang diperlukan oleh pelanggan, kualitas juga diprioritaskan
daripada sekadar gaya (Kenesei & Todd, 2003)

Banyak penelitian perilaku yang telah dilakukan berkaitan dengan kualitas produk.
Hasil penelitian menunjukkan fenomena yang bervariasi, antara lain kualitas produk
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Mississippi Manado
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Town Square.(Soepeno et al., 2015), di Batik Unggul Pekalongan (Amri & Prihandono,
2019), dan pada keputusan pembelian secara parsial (Tunis, Anugrah Janwar; Sopa,
Martina, 2016). Sementara hasil berbeda pada penelitian di Butik QTA Ponorogo yang
menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian(Laila & Sudarwanto, 2018).Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat
diformulasikan hipotesis berikut:

H2: Kualitas produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap proses keputusan
pembelian.

Gaya Hidup

Dalam industri mode (fashion), beberapa dekade terakhir telah menunjukkan
perubahan yang signifikan dan beragam dalam kebiasaan dan gaya hidup konsumen. Gaya
hidup dapat dicermati dari aktivitas, minat dan opini seorang konsumen (Assael, 2004)
dan merupakan cara seseorang hidup dan sikap terhadap lingkungannya (Anitha, 2016).
Perubahan peran wanita memiliki pengaruh nyata pada sikap terhadap mode, dimana
gaya hidup wanita modern telah membuatnya lebih tertarik pada penampilan fisik dan
perawatannya(Sondhi & Singhvi, 2006). Konsumen yang membeli produk fashion secara
perlahan-lahan menyesuaikan diri ke dalam gaya hidup baru dan menginternalisasinya
untuk menjadi cara hidupnya sendiri (Ma, Shi, Chen, & Luo, 2012).

Banyak penelitian perilaku yang telah dilakukan berkaitan dengan gaya hidup dan
memperlihatkan hasil yang bervariasi. Beberapa penelitian mengakui pengaruh yang
signifikan dan positif dari gaya hidup terhadap keputusan konsumen seperti keputusan
pembelian di Elzatta Hijab (Putri & Permatasari, 2018), pada produk jilbab Zoya Surabaya
(Indrawati, 2015), produk batik di Pasar Grosir Batik dan Setono Pekalongan.(Rosif et al.,
2015), serta di Batik Unggul Pekalongan(Amri & Prihandono, 2019). Selain itu, ada pengaruh
gaya hidup terhadap keputusan pembelian produk fashion mahasiswa program studi Akuntasi
Fakultas Ekonomi dan Bisnis UDINUS (Khotimah, Khafid, 2016).Sementara penelitian lain
menemukan fakta bahwa secara parsial gaya hidup tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pakaian di Mississippi Manado Town Square (Soepeno et al., 2015).
Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat diformulasikan hipotesis berikut:

H3: Gaya Hidup berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap proses keputusan
pembelian

Kerangka Penelitian
Kerangka penelitian yang diajukan dalam penelitian ini adalah:

Harga (X1)

H1

H2 Proses Keputusan
Pembelian (Y)

Kualitas Produk (X2)

H3

Gaya Hidup (X3)

Gambar 3. Kerangka Penelitian
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METODE PENELITIAN

Metode

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, dengan menggunakan teknik survei yang
secara sistematis mengajukan pertanyaan yang sama kepada sejumlah responden. Dasar
pertimbangan penggunaan metode survei adalah karena survei merupakan metode yang

tepat untuk mendapatkan data mengenai sikap, motivasi, dan preferensi konsumen dalam
suatu penelitian deskriptif (Aaker & Day, 2001, Maholtra, 2004)

Definisi Operasional
Variabel penelitian meliputi variabel independen yang terdiri dari harga, kualitas
produk dan gaya hidup serta variabel dependen yakni keputusan pembelian.

Tabel 1. Definisi Operasional

Definisi Operasional Dimensi Skala Pengukuran
Varibel
Harga adalah seberapa besar | Kotler &Armstrong (2012): Skala Likert (1-5):

nilai yang dipertukarkan
konsumen terhadap manfaat
yang diterima atas
kepemilikan dan penggunaan
produk/jasa (Kotler
&Armstrong (2012)

1. Keterjangkauan harga

2. Kesesuaian harga dengan
kualitas

3. Kesesuaian harga dengan
manfaat

4. Harga sesuai kemampuan
atau daya beli

1. Sangat tidak setuju
2. Tidak setuju
3. Netral

4. Setuju

5. Sangat setuju

Kualitas Produk adalah
sejauh mana kualitas yang

(Laila & Sudarwanto, 2018):
1. Kinerja produk

Skala Likert (1-5):
1. Sangat tidak setuju

meliputi usaha pemasar (Performance) 2. Tidak setuju
dalam memenuhi harapan 2. Kehandalan (Reability) 3. Netral
pelanggan Tjiptono (2008) 3. Estetika (Easthetica) 4. Setuju
4. Daya tahan (Durability) 5. Sangat setuju
5. Kualitas yang
dipersepsikan (Perceved
Quality)

Gaya Hidup adalah sejauh

Assael, (2004):

Skala Likert (1-5):

mana pola hidup seseorang 1. Aktivitas/activities 1. Sangat tidak setuju
yang tercermin dalam 2. minat/interest 2. Tidak setuju
aktivitas, minat dan 3. pendapat/opinionstentang 3. Netral
opini/pendapatnya Assael, dirinya 4. Setuju

(2004) 5. Sangat setuju

Proses Keputusan
Pembelian adalah

Assael, (2004):
1. Pengenalan masalah

Skala Likert (1-5):
1. Sangat tidak setuju

sejauhmana seorang 2. Pencarian informasi 2. Tidak setuju
konsumen melakukan tahap- | 3. Evaluasi alternatif 3. Netral
tahap proses pembelian 4. Pembelian 4. Setuju

S. S.

(Kotler dan Keller, 2012)

Perilaku pasca pembelian

Sangat setuju

Sumber: Assael, 2004); Kotler & Amstrong (2012), dan (Laila & Sudarwanto, 2018)

Obyek dan Subyek Penelitian

Obyek penelitian ini meliputi harga, kualitas produk, gaya hidup dan keputusan
pembelian, sedangkan subyeknya adalah konsumen yang pernah membeli hijab di Nadiraa

Hijab.
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Populasi dan Teknik Sampling

Penelitian ini mengambil populasi konsumen yang sudah melakukan pembelian di Nadiraa
Hijab, pada periode bulan Desember 2019. Pengambilan sampel dilakukan dengan metode
non-probability sampling dengan teknik purposive dengan kriteria - pernah melakukan
pembelian minimal 1 kali baik untuk konsumsi pribadi maupun dijual kembali. Metode
purposive sampling adalah teknik pengambilan sampel dengan pertimbangan atau batasan
tertentu yang sesuai dengan maksud penelitian (Wiyono, 2011). Untuk menentukan ukuran
sampel, agar diperoleh kecukupan sampel maka peneliti perlu memperhatikan jumlah
variabel yang diteliti dan kesesuaian dengan model analisis yang digunakan, dengan
ketentuan jumlah sampel minimal yang diambil memakai ketentuan sebagai berikut yakni
5 kali item pernyataan/pertanyaan. Oleh karena itu besar sampel yang digunakan dalam
penelitian ini sebanyak 170 responden.

Alat Analisis

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui bentuk hubungan antara dua
variabel atau lebih variabel bebas dengan variabel terkait (Wiyono, 2011). Dengan variabel
independen Harga (X1), Kualitas Produk (X2), Gaya Hidup (X3) dan variabel dependen
adalah Proses keputusan pembelian (Y). Untuk memenuhi persyaratan statistik yang harus
dipenuhi pada analisis regresi linier berganda yang berbasis Ordinary Least Square (OLS),
maka dilakukan uji asumsi klasik. Dalam penelitian ini uji asumsi klastik yang digunakan
adalah uji multikolinieritas, uji heterokedastisitas, uji normalitas, uji autokorelasi, dan uji
linearitas.

Peneliti melakukan uji hipotesis dengan memakai uji t. Uji t dilakukan untuk
masing-masing variabel independen guna mengetahui ada atau tidaknya pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen dengan o = 0,05 pada tingkat kepercayaan 95%.
Model regresi penelitian ini juga diuji dengan uji goodness of fit untuk menilai ketepatan
fungsi regresi sampel dalam menaksir nilai actual (Ghozali (2017). Secara statistik, goodness
of fit suatu model dapat diukur dengan nilai koefisien determinasi (nilai statistik F) dengan
o = 0,05. Koefisien determinasi merupakan besaran untuk menunjukan tingkat kekuatan
hubungan antara 2 variabel atau lebih dalam bentuk persentase yang menunjukkan seberapa
besar persentase keragaman variabel dependen (Y) yang dapat dijelaskan oleh keragaman
variabel independen (X) atau dengan kata lain seberapa besar variabel independen (X) dapat
memberi kontribusi terhadap variabel dependen (Y) (Ghozali, 2017).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Karakteristik Responden

Karakteristik responden yang diamati dalam penelitian ini meliputi usia, pekerjaan,
pendapatan, frekuensi pembelian dan penggunaan produk Nadiraa Hijab. Karakteristik
responden dijelaskan sebagai berikut (1) berdasarkan usia menunjukkan bahwa responden
terbanyak adalah berusia 14-24 tahun yakni sebesar 75,8%, sedangkan paling sedikit dengan
usia 36-46 tahun sebesar 6,5% dan usia > 46 tahun tidak ada, (2) berdasarkan pekerjaan
bahwa responden terbesar adalah dengan pekerjaan pelajar/mahasiswa,yakni sebesar 63%,
sedangkan paling sedikit dengan pekerjaan ibu rumah tangga sebesar 5,3%. (3) Berdasarkan
tingkat pendapatan, karakteristik responden terbanyak adalah dengan pendapatan <
Rp1.000.000 sebesar 48,2%, dan responden paling sedikit adalah dengan pendapatan
>Rp3.000.000sebesar 4,7%. (4) Berdasarkan frekuensi pembelian menunjukkan bahwa
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responden dengan frekuensi pembelian 2-3 kali adalah paling banyak, yakni sebesar 55,9%,
sedangkan paling sedikit adalah responden dengan frekuensi pembelian >5 kali sebesar
11,1%, dan (5) berdasarkan penggunaan produk menunjukkan karakteristik responden yang
membeli untuk kepentingan sendiri sebesar 88,9%, sedangkan untuk dijual kembali sebesar
11,1%.

Uji Validitas

Validitas merujuk kepada seberapa baik pengukuran mewakili yang seharusnya diukur.
Untuk mengukur validitas instrumen, penelitian ini mengkorelasikan antara skor item
dengan skor total item.Untuk mengetahui valid atau tidaknya suatu item kriterianya adalah
jika r hitung > r tabel maka instrumen atau item-item pernyataan berkorelasi signifikan
terhadap skor total, maka dinyatakan valid. Pengujian menggunakan uji dua sisi dengan
jumlah data (n) = 170 dan (df) = 168 dan taraf signifikansi 0,05 maka nilai r tabel = 0,1506.
Hasil perhitungan uji validitas menunjukkan bahwa hasil uji r hitung untuk seluruh item
yang diteliti lebih besar dari r tabel. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa semua
item pernyataan pada variabel harga, kualitas produk, gaya hidup dan keputusan pembelian
adalah valid, sehingga layak untuk dijadikan instrumen penelitian.

Uji Reliabilitas

Peneliti melakukan uji reliabilitas dengan mengukur item to total korelasi dan Cronbach’s
Alpha yang mencerminkan konsistensi internal suatu alat ukur. Kriteria sebuah konstruk/
variabel dinyatakan reliabel apabila nilai Cronbach Alpha > 0,70. Hasil menunjukkan
bahwa seluruh item memiliki nilai Cronbach’s Alpha di atas 0,7. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa semua item pernyataan pada variabel harga, kualitas produk, gaya hidup
dan keputusan pembelian adalah andal untuk dijadikan instrumen penelitian.

Uji Normalitas

Peneliti melakukan uji normalitas dengan memakai uji One-Sample Kolmogorov Smirnov
Testdengan 6 =0,05. Kriteria data dikatakan terdistribusi normal adalah jika nilai probabilitas
signifikansi > 0,05. Hasil uji normalitas penelitian ini menunjukkan bahwa signifikansi dari
pengujian Kolmogorov-Smirnov nilai Monte Carlo Sig (2-tailed) sebesar 0,235. Nilai ini
menunjukkan bahwa hasil pengujian lebih besar dari 0,05, sehingga dapat dikatakan bahwa
data terdistribusi secara normal.

Uji Asumsi Klasik

Uji Multikolinearitas

Tujuan dilakukan uji multikolinearitas adalah untuk mengetahui adanya keterkaitan/
hubungan linier antara variabel independen. Pengujian ini dilakukan dengan melihat nilai
variance inflation factor (VIF). Hasil penelitian atas variabel yang diteliti menunjukkan
bahwa nilai Variance Inflation Factor (VIF): harga (X1) = 1,733; kualitas produk (X2) =
2,196 dan gaya hidup (X3) = 2,079. Ketiga variabel tersebut memiliki nilai VIF lebih kecil
daril0, sehingga dapat dikatakan bahwa antar variabel bebas tidak terdapat multikolinearitas.

Uji Heterokedastisitas

Tujuan dilakukan uji heteroskedastisitas adalah untuk mengetahui apakah pada model
regresi ada ketidaksamaan varian dari residual (Wiyono, 2011).Untuk melakukan uji
heterokedastisitas ini digunakan uji Gletser. Hasil probablitas dikatakan signifikan jika nilai
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signifikansinya di atas tingkat kepercayaan 5%. Hasil pengujian menunjukkan variabel
harga memiliki nilai signifikansi sebesar 0,188, variabel kualitas produk sebesar 0,533 dan
gaya hidup sebesar 0,351, yang lebih rendah dari 0,05.Dengan demikian dapat dinyatakan
bahwa tidak terjadi heterokedastisitas pada persamaan regresi.

Uji Hipotesis

Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui bentuk hubungan antara dua
variabel atau lebih variabel independen dengan variabel dependen(Wiyono, 2011). Tujuan
menggunakan analisis ini untuk mengetahui besarnya pengaruh dari harga (X1), kualitas
produk (X2) dan gaya hidup (X3) terhadap keputusan pembelian (Y). Hasil penelitian
pada Tabel 2 menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif signifikan pada keputusan
pembelian (B=0,448,t=0,6100,p=0,00<0,05). Hasil tersebut menunjukkan bahwa hipotesis
1 terdukung. Pengaruh kualitas produk adalah negatif dan tidak signifikan pada keputusan
pembelian (B=-0,037,t=-0,448,p=0,65<0,05), yang menunjukkan bahwa hipotesis 2
tidak terdukung. Gaya hidup berpengaruh positif signifikan pada keputusan pembelian
(B=0,362,t=4,498,p=0,00<0,05), yang menunjukkan bahwa hipotesis 3 terdukung.

Tabel 2. Hasil Pengujian Regresi Linear Berganda

Coefficients®
Unstandardized Unstandardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig
(Constant) 7,218 2,791 2,586 0,011
Harga 0,577 0,095 0,448 | 6,100 0,000
Kualitas Produk -0,040 0,089 -0,037 | -0,448 0,655
Gaya Hidup 0,648 0,144 0,362 | 4,498 0,000

Keterangan: Variabel Dependen Keputusan Pembelian, Sumber : Data primer, diolah 2020

Uji Kelayakan Model Regresi dengan Uji F

Menurut Ghozali (2018) uji goodness of fit (Uji F) digunakan untuk menguji kelayakan
model, dengan a = 0,05.Berdasarkan hasil pengujian menunjukkan bahwa F hitung lebih
besar daripada F tabel (51,717 >2,60) dengan tingkat signifikansi dibawah 0,05 yaitu
0,000. Berdasarkan cara pengambilan keputusan uji simultan dalam analisisregresi dapat
disimpulkan bahwa variabel harga (X1), kualitas produk (X2) dan gaya hidup (X3) jika
diuji secara bersama-sama atau serempak berpengaruh signifikan terhadap peningkatan
keputusan pembelian. Hasil uji F (goodness of fif) dalam penelitian ini disajikan pada Tabel
3 di bawah ini:

Tabel 3. Hasil Uji F

ANOVA?

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
Regression 1721,055 3 573,685 | 51,717 ,000b
Residual 1841,392 166 11,093
Total 3562,447 169

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Harga, Kualitas Produk, Gaya Hidup
Sumber : Data primer, diolah 2020
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Analisi Koefisien Determinasi

Menurut Ghozali (2017) koefisien determenasi merupakan besaran untuk menunjukkan
tingkat kekuatan hubungan antara 2 variabel atau lebih dalam bentuk presentase yang
menunjukkan seberapa besar variabel independen (X) dapat memberi kontribusi terhadap
variabel dependen (Y). Dalam penelitian ini dipakai Adjusted R2 Square karena nilai
Adjusted R2 Square dapat naik dan turun apabila satu variabel independen ditambahkan
ke dalam model. Berdasarkan tabel tersebut, diperoleh nilai Adjusted R2 Squaresebesar
0,474 atau 47,4% yang menunjukkan bahwa variabel harga, kualitas produk dan gaya
hidup memberi sumbangan pengaruh sebesar 47,4% terhadap proses keputusan pembelian,
sedangkan sisanya sebesar 52,6% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan
dalam penelitian ini.

Tabel 4. Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®
Model R R Square Adjusted Std. Error of
R Square the Estimate
1 0,695a | 0,483 0,474 3,331 1,571

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Harga, Kualitas Produk, Gaya Hidup
Sumber : Data primer, diolah 2020

Durbin-Watson

PEMBAHASAN

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk di Nadiraa Hijab tidak memiliki
pengaruh pada keputusan konsumen. Artinya bahwa konsumen tidak mempertimbangkan
kualitas produk sebagai alasan utama untuk membeli produk di Nadiraa Hijab. Hasil
penelitian ini dapat dimaklumi mengingat Nadiraa Hijab adalah perusahaan baru yang
belum memiliki ekuitas merek, sehingga konsumen belum mengenal kualitas dari produk
yang dipasarkan di Toko tersebut.

Sementara variabel harga menjadi faktor yang memiliki pengaruh positif dan
signifikan pada keputusan konsumen membeli produk di Nadiraa Hijab. Hasil penelitian
tersebut didukung oleh penelitian-penelitian sebelumnya yang menunjukkan bahwa harga
berpengaruh positif dan signifikan pada keputusan pembelian jilbab/hijab pada Butik
QTA Ponorogo (Laila & Sudarwanto, 2018), pada Zoya Semarang (Soliha, 2019), pada
Elzatta Hijab Kawi Malang (Putri & Permatasari, 2018) dan pada The Secret Factory Outlet
Bandung (Tunis, Anugrah Janwar; Sopa, Martina, 2016). Dengan demikian harga menjadi
faktor yang perlu diperhatikan pada keputusan pembelian hijab. Terlebih untuk toko Nadiraa
Hijab yang masih tergolong perusahaan baru, untuk memasuki pasar baru pilihan strategi
penetrasi harga menjadi cara yang tepat untuk memasarkan produk.

Demikian juga dengan variabel gaya hidup juga memiliki pengaruh positif dan
signifikan pada keputusan konsumen membeli produk di Nadiraa Hijab. Hasil penelitian
tersebut didukung oleh penelitian-penelitian sebelumnya yang menunjukkan bahwa gaya
hidup berpengaruh positif dan signifikan pada keputusan pembelian hijab pada Elzatta
Kawi Malang(Putri & Permatasari, 2018), pada Batik Unggul Jaya di Pekalongan (Amri &
Prihandono, 2019), dan pada Batik di Pasar Grosir Setono Pekalongan (Rosif, Pradhanawati,
& Nugraha, 2015). Pemakaian produk hijab sebagai salah satu produk shopping, tidak hanya
berkaitan dengan aturan agama, melainkan juga kebutuhan yang menunjang penampilan.
Dengan demikian mode dan gaya hidup menjadi faktor yang dipertimbangkan oleh konsumen
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ketika membeli produk tersebut. Perubahan mode dan gaya hidup akan mempengaruhi
preferensi konsumen membeli produk.

KETERBATASAN

Penelitian ini memiliki keterbatasan antara lain: waktu pada Desember 2019, jumlah sampel
170 responden, metode pengambilan sampel adalah non-probability sampling. Keterbatasan
tersebut mempunyai konsekuensi yakni penelitian tidak dapat dipakai untuk menyimpulkan
bahwa harga dan gaya hidup mempengaruhi proses keputusan pembelian namun kualitas
produk tidak mempengaruhi proses keputusan pembelian berlaku secara umum dan jangka
panjang di Nadiraa Hijab.

KESIMPULAN

a. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap proses keputusan pembelian produk
hijab di Nadiraa Hijab Yogyakarta. Hal ini ditunjukkan koefisien regresi 0,448 dengan
signifikansi sebesar 0,00, yang berarti H1 diterima.

b. Pengaruh Kualitas Produk adalah negatif dan tidak signifikan terhadap proses keputusan
pembelian produk hijab di Nadiraa Hijab Yogyakarta. Hal ini ditunjukkan dari koefisien
regresi -0,037dengan signifikansi sebesar 0,65, yang berarti H2 ditolak.

c. Gaya Hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap proses keputusan pembelian
produk Nadiraa Hijab Yogyakarta. Hal ini ditunjukkan dari koefisien regresi 0,362
dengan signifikansi sebesar 0,00, yang berarti H3 diterima.

d. Variabel harga (X1), kualitas produk (X2) dan gaya hidup (X3) jika diuji secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap peningkatan keputusan pembelian. Hal ini ditunjukkan
dari hasil uji F hitung lebih besar daripada F tabel (51,717 >2,60) dan tingkat signifikansi
dibawah 0,05 yaitu 0,000.

e. Nilai Adjusted R2 Square sebesar 47,4%. Hal ini menunjukan bahwa 47,4% variabel
keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel independen yakni variabel harga,
kualitas produk, dan gaya hidup. Sedangkan sebesar 52,6% dijelaskan oleh variabel-
variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.

SARAN PENELITIAN SELANJUTNYA
1. Bagi Perusahaan Nadiraa Hijab

Produk hijab merupakan salah satu produk fashion dan shopping product yang sangat
dipengaruhi oleh trend mode dan gaya hidup. Produk fashion ini tergolong produk
dengan keterlibatan tinggi. Keputusan konsumen untuk memilih produk fashion selain
dipicu oleh aspek penting dari produk tersebut bagi konsumen seperti aturan agama
dan estetika penampilan, juga oleh faktor risiko seperti risiko finansial (seperti faktor
harga), risiko sosial dan psikologis yang berkaitan dengan performa penampilan. Untuk
memperoleh informasi yang lebih lengkap, Nadiraa Hijab dapat melakukan penelitian
atau survei konsumen dengan menambah variabel lain seperti faktor budaya dan agama.

2. Bagi Peneliti selanjutnya

Untuk melengkapi hasil penelitian ini, disarankan pada penelitian selanjutnya mengkaji
pengaruh variabel-variabel yang termasuk dalam kategori keterlibatan tinggi seperti
variabel nilai penting produk, daya tarik produk, risiko pembelian, dan tingkat
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keterlibatan konsumen. Dengan kajian variabel-variabel prediktor perilaku tersebut
akan menambah wawasan pada penerapan perilaku konsumen produk fashion.
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