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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh aktualisasi diri, word of mouth dan
gaya hidup hangout terhadap keputusan pembelian pada generasi milenial. Penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Metode pengumpulan data
menggunakan kuesioner. Metode pengambilan sampel menggunakan purposive sampling
dan sampel yang digunakan sebanyak 100 orang. Data dianalisis menggunakan analisis
regresi berganda, uji hipotesis parsial (uji t), uji koefisien determinasi (R? dengan
menggunakan aplikasi SPSS. Hasil uji t pada penelitian ini menunjukkan bahwa secara
parsial aktualisasi diri, word of mouth dan gaya hidup hangout berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian generasi milenial di Kedai Victoria Sumbawa
Besar. Variabel independen yang terdiri dari variabel aktualisasi diri, variabel word of
mouth dan variabel gaya hidup hangout mempunyai pengaruh terhadap variabel keputusan
pembelian sebesar 65,9%, sedangkan sisanya sebesar 34,1% dipengaruhi oleh variabel lain
yang tidak diteliti dalam penelitian ini, seperti seperti kualitas produk, promosi, persepsi
harga, suasana kafe, pelayanan, dan lain-lain.

Kata Kunci: Self Actualization, Word o Mouth, Hangout Lifestyle, Keputusan Pembelian.

PENDAHULUAN

Di zaman modern saat ini café menjadi salah satu tempat yang semakin
berkembang dalam beberapa tahun terakhir. Semakin berkembangnya trend dan
bervariasinya kebutuhan konsumen akan sesuatu hal diikuti kreatifitas para pendiri cafe
untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Cafe kini semakin menjamur di berbagai
daerah, bahkan bukan hanya di wilayah perkotaan saja namun ada juga di pedesaan.
Fenomena ini disebabkan karena kebiasaan konsumen yang sangat suka berkunjung di
cafe. Cafe di Indonesia melakukan berbagai strategi untuk mempertahankan konsumen
dan mendatangkan konsumen baru dengan menyediakan berbagai macam produk dan
fasilitas yang terbaik (Kompasiana.com, 2022).

Fenomena yang terjadi saat ini dimana nongkrong lebih banyak dilakukan di cafe,
sehingga akan mempengaruhi pertumbuhan cafe yang berkembang dengan pesat.
Menurut data Industri Research Pertumbuhan Cafe dan Resto di Indonesia dari tahun ke
tahun semakin meningkat. Terdapat lebih dari 13.000 cafe dan resto yang sudah di
bangun di beberapa daerah di Indonesia dimana pada tahun 2018 terdapat 9.992 café
dan resto berdiri. Pada tahun 2019 pertumbuhan semakin meningkat sebesar 10.883
sampai dengan tiga tahun kedepan tahun 2022 hingga saat ini tercatat ada lebih dari
13.000 cafe dan resto bertumbuh dan berkembang Indonesia. Pada tahun 2022
mengalami pertumbuhan sebesar 4,91% sedangkan untuk pertumbuhan tahun 2021 yang
juga positif. Pertumbuhan tahun 2020 terjadi penurunan 1% akibat adanya kebijakan
pembatasan aktivitas untuk mencegah penyebaran virus Covid-19 sehingga terjadinya
penurunan (Dataindustri.com, 2022).

Dalam hal ini cafe yang dijadikan objek penelitian oleh peneliti adalah Kedai
Victoria. Kedai Victoria membuka bisnisnya pada tahun 2016 di BTN Bukit Permai
Blok C No. 23A, Keluarahan Seketeng, Sumbawa Besar, NTB dan sekarang sudah
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berkembang menjadi cafe besar. Cafe ini menyediakan beragam jenis produk seperti
Makanan, Dessert, Snack, coffe, Hot Drink, Cold Drink, Jus dan lain-lain. Kedai
Victoria memberikan suasana yang tenang dengan view yang memperlihatkan dengan
jelas pemandangan kota Sumbawa dari atas bukit membuat cafe ini memiliki ciri khas
tertentu dimata pengunjung. Bukan hanya itu saja, Kedai Victoria juga menyediakan
fasilitas live music dan wifi sehingga memungkinkan para pengunjung untuk menikmati
sajian musical di tempat tersebut.

Keberhasilan suatu usaha dalam memasarkan produknya sangat bergantung pada
kemampuannya menganalisa perilaku konsumen. Dengan mengetahui perilaku
konsumen, maka dapat ditentukan strategi pemasaran yang tepat sehingga dapat
menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian. Menurut Kotler & Keller (2019),
perilaku konsumen merupakan studi tentang bagaimana seseorang, kelompok, atau
organisasi untuk membeli, memilih, mengkonsumsi, dan bagaimana produk, ide, dan
pengalaman dalam memuaskan keinginan dan kebutuhan mereka.

Menurut Kotler & Amstrong (2019), keputusan pembelian adalah tahapan
dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar membeli.
Adapun indikator keputusan pembelian menurut Kotler & Keller (dalam Melisa &
Fietroh, 2021) diantaranya adalah tujuan dalam membeli sebuah produk, pemrosesan
informasi untuk sampai ke pemilihan merek, kemantapan pada sebuah produk,
memberikan rekomendasi kepada orang lain, dan melakukan pembelian ulang.

Pada penelitian ini, diduga keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen
dipengaruhi oleh beberapa faktor, diantaranya adalah self actualization, word of mouth,
dan hangout lifestyle. Menurut Ujam (2020), menyatakan bahwa self actualization
merupakan proses dimana menjadi diri sendiri dan mengembangkan sifat-sifat dan
potensi-potensi psikologis yang kreatif. Keinginan kuat generasi milenial untuk terlihat
eksis hal ini untuk membuktikan bahwa generasi milenial ingin memperlihatkan potensi
diri sebagai sarana mengembangkan aktualisasi diri dan merespon trend sosial dengan
perubahan psikologis.

Menurut Alwisol (2019), self actualization adalah segala sesuatu yang mendorong
seseorang untuk menjadi yang terbaik dan memiliki kecenderungan akan kebutuhan
aktualisasi diri untuk mengembangkan seluruh potensinya. Adapun indikator
Aktualisasi Diri menurut Robbins dan Coulter (2010) diantaranya, kebutuhan
pertumbuhan (growth need), kebutuhan pencapaian potensi seseorang (achieving
one’spotential), kebutuhan pemenuhan diri (self fulfillment), dan kebutuhan dorongan.

Menurut Kotler dan Keller (2019), word of mouth atau komunikasi dari mulut ke
mulut merupakan proses komunikasi yang berupa pemberian rekomendasi baik secara
individu maupun kelompok terhadap suatu produk atau jasa yang bertujuan untuk
memberikan informasi secara personal. Penyebaran word of mouth tidak hanya dapat
dilakukan dengan cara pemberian informasi atau rekomendasi positif pada konsumen
lain, tetapi juga dapat di sebarluaskan melalui media sosial seperti Facebook, dan
Instagram serta aplikasi lainnya. Adapun indikator word of mouth menurut Sernovitz
(2009) diantaranya, talkers (pembicara), topics (topik), tools (alat), talking part
(partisipasi), dan tracking (pengawasan).

Menurut Mangkunegara (2019), hangout lifestyle merupakan 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 tentang diri mereka sendiri dan juga dunia di sekitarnya.
Adapun indikator dari life style hangout menurut Priansa (2020) diantaranya, kegiatan
(activity), minat (interest), dan opini (opinion).
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METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, yaitu metode penelitian yang
digunakan untuk meneliti pada populasi suatu sampel tertentu, pengumpulan data
menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat statistik dengan tujuan untuk
menguji hipotesis (Sugiyono, 2020). Dalam penelitian ini, penulis ingin menguji
pengaruh self actualization (X1), word of mouth (X;) dan hangout lifestyle (X3) sebagai
variabel bebas, dan keputusan pembelian sebagai variabel terikat ().

Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif yang
diperoleh dari sumber data primer, yaitu data yang dikumpulkan dari sumber pihak
pertama yang memiliki informasi, yaitu para responden tanpa interpretasi atau
penyaringan dari pihak kedua (Sekaran & Bogie, 2019).

Papulasi dan Sempel

Menurut Sugiyono (2016), populasi adalah kesuluruhan subjek yang akan diteliti,
sedangkan sampel adalah bagian dari populasi yang diambil sebagai perwakilan untuk
dikaji dalam penelitian. Adapun subjek yang menjadi sumber data primer adalah
konsumen generasi milenial yang pernah melakukan pembelian ke Kedai Victoria.
Mengingat jumlah konsumen yang tidak diketahui secara pasti, maka pada penelitian ini
ditetapkan jumlah sampel sebanyak 100 orang untuk dijadikan sebagai responden
penelitian.

Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data dalam penelitian dilakukan menggunakan teknik kuesioner.
Kuesioner menurut Sugiyono (2016), adalah alat teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan tertulis kepada responden
untuk dijawabnya. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang efisien bila
peneliti tahu pasti variabel yang akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari
responden. Kuesioner diukur menggunakan skala likert dengan skor 1-5, skor 1=sangat
tidak setuju, 2=tidak setuju, 3=netral, 4=setuju, dan 5=sangat setuju.

Teknik Analisis Data

Data yang telah terkumpul akan diolah menggunakan bantuan aplikasi Statistical
Package for The Social Sciences (SPSS). Sebelum pengujian model penelitian, terlebih
dahulu dilakukan uji normalitas data untuk memastikan bahwa data berdistribusi
normal. Setelah data dipastikan berdistribusi normal selanjutnya dianalisis
menggunakan teknik analisis regresi linier berganda, uji hipotesis parsial (uji t), dan uji
koefisien determinasi (R?) (Ghozali, 2021).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Analisis Data
1. Uji Normalitas Data
Tujuannya adalah untuk menguji sebuah model regresi apakah setiap variabel
berdistribusi normal atau tidak, Dalam penelitian ini menggunakan bantuan program
SPSS 29 dengan uji statistik one sampel kolmogrov smirnov test. Berikut adalah
hasil uji normalitas data menggunakan teknik One-sample kolmogrov smirnov.
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Tabel 2. Hasil Uji Normalitas Data
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 30
Normal Parameters®” Mean .0000000
Std. Deviation 2.80324365
Most Extreme Differences Absolute 130
Positive 115
Negative -.130
Test Statistic 130
Asymp. Sig. (2-tailed)® .200°

Sumber: Output hasil olah data SPSS, 2023.

Berdasarkan hasil di atas dapat di simpulkan bahwa nilai signifikansi
(Asymp.Sig 2-tailed) sebesar 0,200 karena signifikansi lebih dari 0,05 (0,200 >
0,05), maka kesimpulannya adalah data tersebut berdistribusi normal.

. Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y). Rumus
Persamaan regresi tersebut adalah:
Tabel 5. Hasil Uji Regresi Linier Berganda
Coefficients®

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1| (Constant) 3.681 3.562 1.033 .304
Self Actualization .258 107 248 2.415 .018
Word of Mouth 402 116 372 3.452 .001
Hangout Lifestyle .533 146 290 3.652 .001

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Output hasil olah data SPSS, 2023.

Model regeresi linier berganda untuk penelitian ini berdasarkan pada tabel di
atas sebagai berikut:

Keputusan Pembelian = 3.681 + 0,258 (Self Actualization) + 0,402 (Word of
Mouth) + 0,533 (Hangout Lifestyle) + error.

Persamaan regresi linear berganda pada penelitian ini dapat diinterpretasikan
sebagai berikut:

a. Nilai constanta (a) sebesar 3.681. Nilai tersebut merupakan nilai konstan, yang
menunjukan bahwa apabila variabel-variabel yang terdiri atas self actualization
(X1), word of mouth (X;) dan hangout lifestyle (Xs3) bernilai konstan atau sama
dengan nol (0), maka nilai konsisten keputusan pembelian konsumen (Y) adalah
sebesar 3.681.
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b. Nilai by = 0.258 dan bernilai positif. Nilai positif menunjukkan hubungan searah
yang berate bahwa apabila nilai variabel self actualization (X;) mengalami
kenaikan sebesar satu satuan, maka keputusan pembelian konsumen (Y) akan
mengalami peningkatan sebesar 0.258. Demikian pula sebaliknya, dengan asumsi
nilai variable-variabel bebas lainnya dalam model, yaitu word of mouth (X;) dan
hangout lifestyle (X3) adalah konstan atau sama dengan nol (0).

c. Nilai b, = 0.402 dan bernilai positif. Nilai positif menunjukkan hubungan searah
yang berate bahwa apabila nilai variabel word of mouth (X;) mengalami kenaikan
sebesar satu satuan, maka keputusan pembelian konsumen (Y) akan mengalami
peningkatan sebesar 0.402. Demikian pula sebaliknya, dengan asumsi nilai
variable-variabel bebas lainnya dalam model, yaitu self actualization (X;) dan
hangout lifestyle (X3) adalah konstan atau sama dengan nol (0).

d. Nilai bs = 0.533 dan bernilai positif. Nilai positif menunjukkan hubungan searah
yang berate bahwa apabila nilai variabel hangout lifestyle (X3) mengalami
kenaikan sebesar satu satuan, maka keputusan pembelian konsumen (Y) akan
mengalami peningkatan sebesar 0.533. Demikian pula sebaliknya, dengan asumsi
nilai variable-variabel bebas lainnya dalam model, yaitu self actualization (X;)
dan word of mouth (X5) adalah konstan atau sama dengan nol (0).

3. Uji Hipotesis Parsial (Uji t)

Menurut Sujarweni (2020), Uji t atau uji hipotesis adalah untuk menguiji
koefisien regresi parsial individual yang digunakan untuk mengetahui apakah
variabel independen (Xi) secara individual mempengaruhi varibel dependen (Y). Jika
nilai probabilitas signifikansinya lebih kecil dari 0,05 (5%), maka suatu variabel
independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.

Tabel 6. Hasil Uji Hipotesis Parsial (Uji t)
Coefficients®

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1| (Constant) 3.681 3.562 1.033 .304
Self Actualization .258 107 248 2.415 .018
Word of Mouth 402 116 372 3.452 .001
Hangout Lifestyle .533 146 290 3.652 .001
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Output hasil olah data SPSS, 2023.

Berdasarkan hasil Uji statistika t pada tabel di atas uji antara masing-masing
variabel independen dengan variabel dependen dapat di lihat bahwa:

a. Self Actualization (X;) memiliki nilai t-hitung 2.415 > t-tabel 1,660 dan
mempunyai nilai signifikan 0,018 < 0,05 yang menunjukan bahwa H; di terima
atau adanya pengaruh antara variabel Self Actualization dengan variabel
Keputusan Pembelian. Dengan demikian, dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel
Self Actualization (X;) berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
Keputusan Pembelian (Y).

b. Word of Mouth (X3) memiliki nilai t-hitung 3.452 > t-tabel 1,660 dan mempunyai
nilai signifikan 0,001 < 0,05 yang menunjukan bahwa H, di terima atau adanya
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pengaruh antara variabel Word of Mouth dengan variabel Keputusan Pembelian.
Dengan demikian, dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel Word of Mouth (X5)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian ().

c. Hangout Lifestyle (X3) memiliki nilai t-hitung 3,652 > t- tabel 1,660 dan
mempunyai nilai signifikan 0,001 < 0,05 yang menunjukan bahwa Hj di terima
atau adanya pengaruh antara variabel Hangout Lifestyle dengan variabel
Keputusan Pembelian. Dengan demikian, dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel
Hangout Lifestyle (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
Keputusan Pembelian (Y).

4. Analisis Koefesien Determinasi (R?)

Koefesien determinasi digunakan untuk melihat persentase (%) besarnya
kontribusi (pengaruh) variable Self Actualization (Xy), variabel Word of Mouth (X3),
dan variabel Hangout Lifestyle (X3) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y).
Nilai koefisien determinasi (R?) berkisar antara 0 — 1. Nilai variabel yang rendah dan
mendekati angka nol menunjukan bahwa variabel bebas sangat terbatas untuk
menerangkan variabel terikat. Sebaliknya, Ketika nilai koefisien determinasi (R?)
tinggi dan mendekati angka satu menunjukan bahwa mampu menerangkan banyak
variasi variabel terikat. Berikut hasil uji koefesien determinasi (R?):

Tabel 7. Hasil Uji Koefesien Determinasi (R?)
Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 812" 659 648 3.28614

a. Predictors: (Constant), Hangout Lifestyle, Word of Mouth, Self Actualization
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Output hasil olah data SPSS, 2023.

Hasil perhitungan nilai R-square pada tabel di atas adalah 0,659 atau 65,9%.
Hal ini menunjukan bahwa kemampuan variabel-variabel independen yang terdiri
dari variabel Self Actualization (X;), variabel Word of Mouth (X;) dan variabel
Hangout Lifestyle (X3) memiliki pengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian
(Y) sebesar 65,9%, sisanya (100% - 65,9% = 34,1%) dipengaruhi oleh variabel lain
yang tidak di teliti dalam penelitian ini, seperti kualitas produk, promosi, persepsi
harga, suasana cafe, pelayanan, dan lain-lain.

Pembahasan
1. Pengaruh Self Actualization Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa terdapat pengaruh positif dan

signifikan antara variabel Self Actualization terhadap variabel Keputusan Pembelian
pada Generasi milenial Kabupaten Sumbawa. Aktualisasi diri adalah segala sesuatu
yang mendorong seseorang untuk menjadi yang terbaik dan memiliki kecendrungan
akan kebutuhan aktualisasi diri untuk mengembangkan seluruh potensinya. Hal ini
mengartikan bahwa self actualization memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian dan dapat menjadi suatu pertimbangan konsumen untuk melakukan
keputusan pembelian di Kedai Victoria. Dan dapat dikatakan bahwa self
actualization dapat menjadi faktor yang bisa dipertimbangkan untuk melakukan
keputusan pembelian.
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2. Pengaruh Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa terdapat pengaruh positif dan
signifikan variabel word of mouth terhadap variabel Keputusan Pembelian pada
Generasi milenial Kabupaten Sumbawa. Word of mouth merupakan komunikasi yang
menghasilkan percakapan yang positif, Konsumen akan bertanya kepada konsumen
lain mengenai kualitas suatu produk yang ada di Kedai Victoria dan mereka akan
berusaha mencari informasi melalui media sosial sebelum mereka memutuskan untuk
membeli atau mengkonsumsinya. Generasi milenial mendapatkan informasi berupa
ulasan positif tentang produk baru di Kedai Victoria tiap bulannya dari percakapan
konsumen yang lain, kemudian generasi milenial mendapatkan informasi dari media
sosial berupa tawaran produk baru dan melihat postingan yang mengambarkan
suasana ruangan Kedai Victoria sehingga mereka melakukan kunjungan atau
pembelian.

Pengaruh Hangout Lifestyle Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil penelitian, menunjukan bahwa terdapat pengaruh positif dan
signifikan variabel hangout lifestyle terhadap variabel Keputusan Pembelian pada
Generasi milenial Kabupaten Sumbawa. Umumnya konsumen membeli atau
berkunjung karena melakukan aktivitas hangout bersama teman-teman atau keluarga
dan memposting aktivitasnya di media sosial, karena Kedai Victoria merupakan
salah satu tempat yang terkenal di kota Sumbawa sehingga konsumen memilih Kedai
Victoria sebagai tempat Hangout. Generasi milenial Kedai Victoria suka melakukan
aktivitas hangout bersama teman-teman atau keluarga untuk bersantai, dan
menghabiskan waktu luang. Hiburan merupakan bagian dari interaksi dan
meningkatkan popularitas mereka mengikuti perkembangan trend. Setelah terjadinya
keputusan pembelian konsumen akan memposting aktivitas hangout mereka di media
sosial.

KESIMPULAN

Berdasarkan uraian hasil atau pembahasan, maka dapat diambil kesimpulan

sebagai berikut:

1.

2.

3.

Self actualization berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada generasi milenial pada Kedai Victoria Sumbawa Besar.

Word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada generasi milenial pada Kedai Victoria Sumbawa Besar.

Hangout lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
pada generasi milenial pada Kedai Victoria Sumbawa Besar.

Variabel-variabel independen yang terdiri dari self actualization, word of mouth dan
hangout lifestyle memiliki pengaruh terhadap variabel generasi milenial pada Kedai
Victoria Sumbawa Besar adalah sebesar 65,9%, sedangkan sisanya sebesar 34,1%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak di teliti dalam penelitian ini, seperti kualitas
produk, promosi, persepsi harga, suasana cafe, pelayanan, dan lain-lain.
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