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Abstrak 

Selama beberapa tahun terakhir, industri yang terus berkembang di Indonesia adalah usaha kedai kopi. 

Minum kopi telah menjadi bagian dari gaya hidup yang populer, sehingga membuka kedai kopi menjadi 

prospek bisnis yang menarik. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi apakah personal selling, 

gaya hidup, dan kualitas produk memiliki dampak terhadap keputusan pembelian di Coffee RHL Kota 

Batu. Penelitian ini menerapkan metode survey dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Dari hasil 

analisis, dapat disimpulkan bahwa personal selling, gaya hidup, dan kualitas produk memiliki dampak 

positif yang dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk memilih Coffee RHL. Penelitian ini 

menunjukkan bahwa terdapat korelasi yang signifikan antara personal selling, gaya hidup, dan kualitas 

produk dengan keputusan pembelian saat memilih Coffee shop RHL sebagai opsi tempat yang dapat 

dikunjungi. 

Kata Kunci: Personal Selling, Gaya Hidup, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian 
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Abstract 

Over the last few years, an industry that has continued to grow in Indonesia is the coffee shop business. 

Drinking coffee has become part of a popular lifestyle, making opening a coffee shop an attractive 

business prospect. This research aims to identify whether personal selling, lifestyle and product quality 

have an impact on purchasing decisions at Coffee RHL Batu City. This research applies a survey method 

using a quantitative approach. From the analysis results, it can be concluded that personal selling, 

lifestyle and product quality have a positive impact that can influence consumers' decisions to choose 

RHL Coffee. This research shows that there is a significant correlation between personal selling, lifestyle 

and product quality with purchasing decisions when choosing the RHL Coffee shop as a place to visit. 

Keywords: Personal Selling, Lifestyle, Product Quality, Purchasing Decisions 

 

PENDAHULUAN 

Bisnis dalam era Abad ke-21 telah mengalami pertumbuhan yang pesat dan terus 

mengalami perubahan yang signifikan. Setiap pengusaha dalam setiap sektor bisnis harus 

memiliki kesadaran dan kemampuan untuk mengikuti perubahan yang terjadi serta 

mengutamakan kepuasan pelanggan sebagai prioritas utama. Tidak ada yang terkecuali 

dalam bidang layanan makanan dan minuman, mulai dari usaha kecil seperti warung dan 

kafe sederhana, hingga bisnis makanan menengah seperti depot, rumah makan, dan kafe, 

bahkan restoran mewah di hotel berbintang. 

Banyaknya orang yang berbisnis di industri serupa juga akan menyebabkan 

peningkatan jumlah produk yang tersedia di pasar. Dalam pasar yang semakin banyak 

produk dan pelaku bisnisnya, persaingan menjadi salah satu isu yang sering dibicarakan 

dalam dunia bisnis. Karena alasan inilah, tingkat kompetisi akan semakin meningkat secara 

signifikan dari tahun ke tahun, dan juga di masa depan. 

Kopi adalah minuman yang populer di seluruh dunia dan sangat disukai oleh 

mayoritas orang. Ia sudah menjadi bagian integral dari gaya hidup. Mencari minuman 

berwarna gelap tersebut tidaklah rumit, mulai dari warung pinggir jalan, kafe, hingga 

restoran mewah dan hotel berbintang tentu memiliki berbagai jenis kopi dengan harga yang 

beragam. Bisnis kopi semakin berkembang dan memiliki dampak yang signifikan pada 

pertumbuhan cafe atau coffee shop di kota besar. 

Banyaknya perusahaan pesaing yang menghasilkan produk serupa berarti perusahaan 

akan kesulitan dalam memasarkan produknya. Untuk itu, perusahaan dituntut untuk 

melakukan upaya periklanan yang lebih intensif, termasuk penjualan personal. Dengan cara 

ini, konsumen menjadi lebih mengenal produk dari perusahaan pesaing. Personal Selling 
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adalah penjualan personal yang dilakukan oleh individu untuk menawarkan dan 

mempromosikan produk atau jasa yang ditawarkan. Personal selling dalam industri 

makanan melibatkan seorang penjual yang secara langsung berinteraksi dengan pelanggan 

untuk menyarankan menu spesifik dan bertujuan untuk mempengaruhi mereka agar 

membeli. Keputusan konsumen bisa terpengaruh oleh beberapa faktor pribadi seperti usia, 

pekerjaan, kondisi keuangan, gaya hidup, serta identitas diri pembeli. Gaya hidup adalah 

sebuah refleksi dari pola konsumsi seseorang dalam mengambil keputusan mengenai 

penggunaan waktu dan uang mereka. Pola hidup dipengaruhi oleh sejauh mana seseorang 

terlibat di lingkungan sosial, melalui interaksi yang sering dan respon terhadap berbagai 

rangsangan yang ada. Gaya hidup selalu melibatkan usaha untuk memperlihatkan eksistensi 

diri dengan cara yang khas dan berbeda dari kelompok lain. Umumnya, orang yang 

mengikuti tren dalam gaya hidupnya bertujuan untuk terlihat serupa dengan pengguna 

produk lain atau mereka mungkin menginginkan lebih banyak perhatian dari orang lain. 

Penelitian yang dilakukan oleh (Ompusunggu & Djawahir, 2014) membahas tentang 

gaya hidup dan perilaku konsumen di warung kopi di Malang. Berdasarkan penelitian ini, 

diketahui bahwa pengelola warung kopi dapat mengakomodasi kebutuhan konsumen 

dengan berbagai perilaku melalui segmentasi pasar berdasarkan gaya hidup konsumen 

mereka. Dimensi AIO (Activity, Interest, Opinion) gaya hidup di warung kopi memiliki 

pengaruh besar sebagai sarana bagi setiap pelanggan untuk mengekspresikan kegiatan, 

minat, dan pendapat mereka di warung kopi. Dalam aspek gaya hidup, muncul kegiatan 

konsumsi di warung kopi yang menjadi bagian integral dari kehidupan sehari-hari mereka, 

dan kegiatan ini tidak dapat dipisahkan dari rutinitas mereka. 

Berbagai penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup berperan dalam memengaruhi 

perilaku konsumen dalam mengambil keputusan tentang produk yang mereka pilih untuk 

dikonsumsi, baik itu berupa barang fisik maupun jasa. Cara seseorang hidup mempengaruhi 

cara dia berbelanja dan memilih produk atau jasa yang sesuai dengan cara hidupnya. 

Seperti halnya perkembangan yang pesat dari banyaknya coffee shop di Kota Batu, 

konsumen akan memilih coffee shop yang sesuai dengan gaya hidup dan kebutuhannya. 

Berdasarkan latar belakang diatas penulis akan melakukan penelitian dengan judul 

Analisis Keputusan Pembelian melalui Personal Selling, Gaya Hidup, dan Kualitas Produk di 

coffee Shop RHL. 
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METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Penelitian ini diklarifikasikan dalam pencarian untuk kausalitas. Metode pencarian 

kausalitas bertujuan untuk menjelaskan hubungan sebab akibat antara variabel dengan 

variabel lain,karena itu para peneliti harus mengontrol dan mengukur variabel penelitianya 

(Siyoto, 2015). Penelitian ini meneliti Personal selling, Gaya Hidup dan Kualitas Produk 

terhadap Keputusan Pembelian di Coffee Shop RHL Kota Batu. 

Populasi dan Sampel Penelitian 

Populasi merujuk kepada sekumpulan individu, peristiwa, atau objek yang menarik 

perhatian peneliti dan ingin diteliti berdasarkan sampel statistic (Sekaran & Bougie, 2016). 

Masyarakat yang menjadi subjek penelitian ini adalah penduduk Kota Batu. Sampel adalah 

segmen dari jumlah dan sifat yang ada di dalam populasi atau kelompok bagian dari 

populasi (Sekaran & Bougie, 2016). Para peneliti membuat kesimpulan yang akan 

diaplikasikan secara umum pada populasi. Sampel terdiri dari individu yang telah dipilih 

dalam suatu populasi. Apabila ada keterbatasan tenaga dan waktu yang menyebabkan tidak 

bisa mempelajari semua anggota populasi, para peneliti dapat menggunakan contoh. Oleh 

karena itu, dalam menetapkan jumlah sampel yang akan diambil dalam penelitian ini 

dengan populasi yang tidak diketahui, digunakan rumus Lemeshow sebagai berikut: 

𝑛 =
𝑧21 − α/2p(1 − P)

𝑑2
 

Keterangan: 

n = jumlah sampel 

z = skor z pada kepercayaan 95% = 1,96 

p = maksimal estimasi 50% = 0,5 

d = sampling error 10% = 0,1 

Berdasarkan rumus Lemeshow diatas, maka jumlah sampel yang akan diambil adalah 

sebagai berikut. 

𝑛 =
(1,96)2. 0,5.05

(0.1)2
 

𝑛 =
3,8416 .0,5 .05

0,01
 

𝑛 =
0,9604

0,01
 

n = 96,04 

Hasil perhitungan menunjukkan bahwa n yang didapatkan yaitu 96,04 = 96 orang, 

sehingga dalam penelitian ini penulis mengambil data dari sampel sekurang-kurangnya 
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sejumlah 96 orang, sehingga dalam penelitian ini penulis mengambil data dari sampel 

sekurang-kurangnya sejumlah 96 orang. 

Teknik Analisis Data 

Analisis yang dilakukan pada penelitian ini menggunakan program aplikasi SmartPLS. 

Adapun model statistic juga diperlukan dalam menguji hipotesis dengan tujuan mengetahui 

tingkat signifikansi korelasi dari variable dependen dengan variable independen. 

Metode Analisi Data 

Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan statistic 

deskriptif dan alat analisis menggunakan regresi berganda. Sebelum melangkah ke uji 

regresi data diuji keabsahannya sehingga dapat di uji lebih lanjut yaitu menggunakan uji 

validitas dan reliabilitas. Uji validitas digunakan untuk mengetahui sah atau valid tidaknya 

suatu kuesioner. Reliabilitas adalah data untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 

indicator dari variable atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliable atau handal jika 

jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Uji Smart PLS 

Analisis dengan PLS digunakan untuk mengetahui hubungan antara variabel laten 

dengan variabel laten beserta indikator pembentuknya. Maka model SmartPLS dari 

penelitian ini dapat dilihat sebagai berikut: 

 

Gambar 1 : Graphical output 

Sumber : Hasil olahan SmartPLS4 (2023). 
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Uji Validitas  

Digunakan untuk menguji valid atau tidaknya indikator pada kuesioner penelitian yang 

berupa pernyataan yang di berikan kepada responden. Indikator dianggap valid jika seluruh 

Outer Loding >0,5 (Pradana et al., 2022). Berikut adalah hasil perhitungan Outer Loding 

dapat di lihat sebagai berikut : 

Tabel 1 : Outer Lodings – Matrix 

 Personal Selling 

(X1) 
Gaya Hidup (X2) 

Kualitas Porduk 

(X3) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

PS1 0.709    

PS2 0.884    

PS3 0.737    

PS4 0.897    

PS5 0.820    

GH1  0.758   

GH2  0.764   

GH3  0.722   

GH4  0.635   

GH5  0.554   

KP1   0.536  

KP2   0.825  

KP3   0.562  

KP4   0.881  

KP5   0.791  

P1    0.822 

P2    0.812 

P3    0.792 

P4    0.836 

P5    0.860 

Sumber : Hasil olahan SmartPLS4 (2023). 

Berdasarkan tabel 1 menyatakan bahwa setiap indikator telah memenuhi persyarat dari 

convergen validity, jika nilainya diatas 0,5-0,6 dianggap sudah cukup untuk memenuhi 

syarat concergen validity. Skor nilai untuk setiap indikator diatas menunjukkan antara 0,536 

sampai dengan 0,897. Dengan demikian indikator yang digunakan telah cukup untuk 

memenuhi syarat uji validitas. 
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Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan presentasi 

indikator dari variabel. Kuesioner dikatakan reliabel jika konsisten dari waktu ke waktu. Uji 

reliabilitas didasarkan pada nilai composite reliability. Menurut penelitian ini kuesioner 

dikategorikan reabel jika memiliki composite reliability melebihi 0,6 (Pradana et al., 2022). 

Berikut ini merupakan hasil uji Construc Reliability and Validity – overview. 

Tabel 2 : Construct Reliability and Validity - Overview 

 Cronbach's 

alpha 

Composite reliability 

(rho_a) 

Composite reliability 

(rho_c) 

Personal Selling (X1) 0.874 0.893 0.906 

Gaya Hidup (X2) 0.731 0.75 0.819 

Kualitas Porduk (X3) 0.771 0.805 0.848 

Keputusan Pembelian (Y) 0.883 0.886 0.914 

Sumber : Hasil olahan SmartPLS4 (2023). 

Berdasarkan tabel 2 menunjukkan bahwa masing-masing variabel memiliki nilai 

composit reliability diatas 0,6 sehingga dapat dikatakan kuesioner dalam penelitian ini 

reabel. Untuk memperkuat nilai composite reliability, uji rebialitas juga dapat dilihat dari 

nilai cronbach’s alpha diatas 0,7 maka dikatakan reliabel yang artinya kuesioner pada 

penelitian ini telah memenuhi persyaratan uji reliabilitas. 

Uji Model Stuctural (Inner Model) 

Dapat dinilai signifikan jika T-statistik bernilai lebih dari 1,96 dan cara yang lain adalah 

dengan melihat p-value kurang dari 0,05. Berikut ini adalah tabel serta gambar hasil 

penelitian sebagai berikut : 

Tabel 3 : Path Coefficients – Mean, STDEV, T values, p values 

 

Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 

P 

values 

Personal Selling (X1) -> Keputusan 

Pembelian (Y) 
0.003 0.013 0.082 3.032 0.002 

Gaya Hidup (X2) -> Keputusan 

Pembelian (Y) 
0.139 0.164 0.128 4.083 0.000 

Kualitas Porduk (X3) -> Keputusan 

Pembelian (Y) 
0.809 0.785 0.108 5.498 0.000 
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Sumber : Hasil olahan SmartPLS4 (2023). 

Berdasarkan Tabel 3 diketahui bahwa Path Coefficients uji pengaruh langsung dapat 

di interprestasikan sebagai berikut; (1) nilai original sample personal selling terhadap 

keputusan pembelian bernilai positif sebesar 0,003 dan berdasarkan T Statistik didapatkan 

3,032 > 1,96. Menunjukkan bahwa personal selling berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian di Coffee Shop RHL Kota Batu. (2) nilai original sample gaya 

hidup terhadap Keputusan Pembelian bernilai positif sebesar 0,139 dan berdasarkan T 

Statistik didapatkan 4,083 > 1,96. Menunjukkan bahwa gaya hidup berpengaru positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian di Coffee Shop RHL Kota Batu. (3) nilai original 

sample Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian bernilai positif sebesar 0,809 dan 

berdasarkan T Statistik didapatkan 5,498 > 1,96. Menunjukkan bahwa Kualitas Produk 

berpengaru positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian di Coffee Shop RHL Kota 

Batu.  

Uji R-square 

Uji R-square digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen (Nugroho, 2021). Nilai dari R-square dapat dilihat 

dari tabel berikut ini :  

Table 4 : R-square - Overview 

 R-square R-square adjusted 

Keputusan Pembelian (Y) 0.805 0.791 

Sumber : Hasil olahan SmartPLS4 (2023). 

Berdasarkan tabel 4 di atas menunjukan bahwa variabel keputusan pembelian 

memiliki nilai R-square sebesar 0,805, memiliki arti bahwa presentase besarnya keputusan 

pembelian yang dapat di jelaskan oleh personal selling, gaya hidup, dan kualitas produk 

adalah sebesar 80,5%. Sisanya sebesar 19,5% yang di jelaskan faktor lain diluar model yang 

diteliti. 

Pembahasan  

Pengaruh Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil penelitian melalui pengujian hipotesis pertama (H1) di terima dapat 

dijelaskan bahwa personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil penelitian yang ada menunjukkan bahwa variabel personal selling 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian dimana sesuai dengan hipotesis yang diajukan 
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peneliti. Hasil tersebut didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Alisan & 

Sari, 2018) menyatakan bahwa secara parsial personal selling berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian  

Aktivitas di warung kopi merupakan suatu refleksi kebutuhan yang penting bagi 

konsumen, dan didorong oleh gaya hidup ngopi. Berdasarkan hasil penelitian melalui 

pengujian hipotesis kedua (H2) di terima dapat dijelaskan bahwa gaya hidup berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil tersebut didukung oleh 

penelitian sebelumnya (Tamara Izzani, 2021)(Ompusunggu & Djawahir, 2014) yang 

menyatakan bahwa gaya hidup dapat mempengaruhi keputusan untuk melakukan 

pembelian. 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil penelitian melalui pengujian hipotesis ketiga (H3) di terima dapat 

dijelaskan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil tersebut didukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Iqmal 

Khaqiqi et al., 2021)(Iwan Sahara & Adi Prakoso, 2020) Dimana kualitas produk sangat 

penting bagi para pelanggan, produk yang baik memiliki kemampuan untuk mendorong 

konsumen untuk memilih dan membeli, berdasarkan hasil uji hipotesis terdapat hubungan 

yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  

 

SIMPULAN 

Hasil pengujian menunjukkan variabel bebas yaitu Personal Selling, Gaya Hidup, dan 

Kualitas Produk di coffe Shop RHL secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian. Sehingga hipotesis yang 

peneliti ajukan terbukti kebenarannya, hasil pengujian parsial menunjukkan variabel 

bebas yang terdiri dari Personal Selling, Gaya Hidup, dan Kualitas Produk, masing-masing 

menunjukkan pengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian coffe Shop 

RHL. Hasil ini diindikasikan dengan tingkat signifikan masing-masing variabel tersebut 

lebih kecil dari α = 5%, berdasarkan uji statistik yang dilakukan dapat diambil simpulan 

bahwa variabel yang mempunyai pengaruh dominan terhadap keputusan pembelian 

coffe Shop RHL adalah kualitas produk karena memiliki nilai koefisien determinasi 

partialnya paling besar. 
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