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MOTTO 

 

“Sometimes it is the people no one imagines anything of who do the things that no 

one can imagine.” 

 

- Alan Turing  
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ABSTRAK 

 

Ferinda Rahma Yanti. 2023. Pengaruh Kelas Sosial dan Group Reference 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Amstirdam Café Malang. Skripsi. 

Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang.  

Dosen Pembimbing : Dr. Retno Mangestuti, M.Si 

 Agus Iqbal Hawabi, M.Psi.,Psikolog 

 

Penelitian ini dilatar belakangi dengan maraknya coffeshop di kota Malang 

sehingga persaingan menjadi sangat ketat guna bertahan setiap café perlu 

mengetahui apa saja yang menjadi pertimbangan dalam keputusan pembelian 

konsumen. Dalam penelitian ini peneliti bertujuan mengetahui tingkat kelas 

social, group reference, dan keputusan pembelian konsumen di Amstirdam Café 

Malang dan pengaruh dari variabel kelas social dan group reference terhadap 

keputusan pembelian secara parsial maupun simultan. Penelitian ini adalah 

penelitian kuantitatif dengan sampel sebanyak 100 orang dengan kriteria pernah 

atau masih menjadi konsumen Amstirdam Café Malang, dan menggunakan 

analisis regresi berganda dalam pengolahan datanya.  

 

Penelitian ini menggunakan skala kelas social, skala group reference, dan skala 

keputusan pembelian. Pada penelitian ini diketahu tingkat kelas social mayoritas 

konsumen Amstirdam Café Malang adalah rendah dan tingkat group reference 

pada konsumen Amstirdam Café Malang adalah rendah. Hasil dari analisis data 

penelitian ini kelas sosial tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian dengan nilai signifikansi 0,801 > 0,05 sehingga dinyatakan tidak 

berpengaruh, group reference tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian dengan nilai signifikansi 0,422 > 0,05 sehingga dinyatakan tidak 

berpengaruh dan kelas social dan group reference tidak berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0,722 > 0,05 

sehingga dinyatakan tidak berpengaruh.  

 

Kata Kunci : Kelas Sosial, Group Reference, Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

 

Ferinda Rahma Yanti. 2023. The Effect of Social Class and Reference Group to 

the Decision in Purchasing by Consumers at Amstirdam Caffe Malang. Faculty of 

Psychological. State Islamic University Maulana Malik Ibrahim Malang. 

Thesis Superviser : Dr. Retno Mangestuti, M.Si 

 Agus Iqbal Hawabi, M.Psi.,Psikolog 

 

 

A lot of coffeeshop in Malang is the background of the research that the 

competition is high to maintain the coffeeshop needs to know the consideration in 

purchasing the menu by consumers. The purpose of the research is to know the 

level of social class, group reference, and decision of purchasing the menu by 

consumers in Amstirdam Caffe Malang and the effect of social class cariable and 

group reference to the decision in purchasing partially and simultaneously. The 

research is qualitative research whose 100 persons sample with the the criterias. 

The criterias are those persons are the Amstirdam Caffe's costumers or have been  

Amstirdam Caffe's costumers and using multiple regression analysis in processing 

the data. 

 

The research utilized social class scale, group reference sfale, and purchasing 

decision scale. The research is known  the level of social class that the majority of 

Amstirdam Cafe  Malang is low and the level of group reference is low. The result 

of data analysis is there is no effect of the social class partially to the decision in 

purchasing with significance value 0,801>0, 05 so that it is stated no effect, there 

is no effect in group reference partially to the decision in purchasing with 

significance value 0,422 > 0,05 so that it is stared no effect and social class and 

there is no effect in group reference simultaneously to the decision in purchasing 

with significance galue 0,722 > 0,05 thus it is stated no effect. 

 

Keywords : Social Class, Group Reference, Purchasing Decision. 
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 خلاصت

 قشاساث علً الجواعٍ والوشجع الاجخواعُت الطبقت حأثُش .0202. َاًخٍ سحوت َشٌَذا ف

 .كلُت علن الٌفش   .بحث الجاهعً .Amstirdam Café Malang فٍ الاصخهلاكُت الششاء
 .جامعة مولانا مالك ابراهيم الاسلامية الحكومية مالانج

 د. رتنوا ماغيستوتي الماجستير مشرف :
 هاوابي الماجستير اقبال اغوس 
 

 شذَذة الوٌافضت حصبح بحُث هالاًج هذٌَت فٍ الوقاهٍ ظهىس فٍ البحث هزا خلفُت حكوي

 الخاصت الششاء قشاساث فٍ الاعخباساث هعشفت إلً هقهً كل َحخاج البقاء، أجل وهي للغاَت،

 وهشجع الاجخواعُت الطبقت هضخىي ححذَذ إلً الباثت هذفج البحث، هزا فٍ .بالوضخهلك

وحأثُش الطبقت  Amstirdam Café Malang فٍ الاصخهلاكُت الششاء وقشاساث الوجوىعت

هزا  الاجخواعُت وهخغُشاث الوشجعُت للوجوىعت علً قشاساث الششاء جزئُاً أو هخزاهٌاً.

شخص بوعاَُش أًهن كاًىا أو لا َزالىى  022البحث عباسة عي دساصت كوُت هع عٌُت هي 

واصخخذام ححلُل الاًحذاس الوخعذد فٍ هعالجت  Amstirdam Café Malangهضخهلكُي لـ 

 البُاًاث.

 

َضخخذم هزا البحث هقُاس الطبقت الاجخواعُت والوقُاس الوشجعٍ للوجوىعت وهقُاس قشاس 

فٍ هزا البحث، وجذ أى هضخىي الطبقت الاجخواعُت لغالبُت الوضخهلكُي فٍ  الششاء.

Amstirdam Café Malang فٍ الوضخهلكُي بُي الوجوىعت هشجع وهضخىي هٌخفضًا كاى 

Amstirdam Café Malang الطبقت أى البحث هزا بُاًاث ححلُل ًخائج أظهشث .هٌخفضًا كاى 

 َعلي بحُث 2.20< 2.820 هعٌىَت بقُوت الششاء قشاساث علً جزئٍ حأثُش لها لُش الاجخواعُت

 دلالت بقُوت الششاء قشاساث علً جزئٍ حأثُش أٌ الوجوىعت لوشجع لُش لها حأثُش وجىد عذم

 الاجخواعُت والطبقت لها وحأثُش وجىد عذم عي الإعلاى َخن بحُث 2.20< 2.400 حبلغ

< 2.700 دلالت بقُوت الششاء قشاساث علً هخزاهي حأثُش لها لُش الوشجعُت والوجوىعت

 .لها حأثُش وجىد عذم عي الإعلاى َخن بحُث 2.20

 

 الاجخواعُت  وهشجع الوجوىعت  وقشاس الششاء.الكلواث الوفخاحُت: الطبقت 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

 Sejalan dengan perkembangan zaman persaingan bisnis semakin 

berkembang pesat. Banyak sekali pebisnis mulai membuka bisnis baru 

terutama pada bidang hiburan. Tempat-tempat hiburan ini sudah menjadi 

tempat tersendiri di masyarakat. Salah satu tempat hiburan yang beberapa 

tahun terakhir sangat menjamur adalah kemunculan café atau kedai kopi. Di 

Kota Malang sendiri sangat banyak bermunculan kedai kopi atau café. 

Eksistensi café di Kota Malang sudah menjadi pemandangan sehari-hari. 

Kebiasaan minum kopi dapat dilihat dari meningkatnya café atau kedai kopi 

yang menyediakan berbagai macam menu kopi di menunya. Café atau kedai 

kopi di Malang tidak hanya untuk menikmati secangkir kopi namun banyak 

café juga yang menyediakan menu seperti makanan ringan, minum teh, tempat 

untuk berkumpul, bersosialisasi, bertukar pikiran, mengerjakan tugas dan 

bahkan juga bisa untuk mengadakan rapat. Oleh karena itu kemunculan café 

atau kedai kopi ini sangat diterima baik dan dibutuhkan oleh masyarakat, dan 

hal inilah yang membuat bisnis ini terus berkembang di Kota Malang.  

 Usaha mikro kecil dan menengah di Malang sudah mulai meningkat 

selama beberapa tahun terakhir. Salah satu usaha kecil yang berkembang 

tersebut ialah kedai kopi. Pada acara Artcofest 2019 di Amstirdam Coffe 

perwakilan Bank Indonesia Malang Azka Subhan mengatakan “kedai kopi saat 

ini sedang tren, hampir semua tempat ada kedai kopi”. “Dikota Malang ada 

kurang lebih 500 kedai kopi yang dimana menunjukkan bahwa kopi bisa 

menggerekan bahkan meningkatkan ekonomi daerah” ujarnya dalam press 

conference (Cendananews, 2019). Dengan ini maka pertumbuhan kedai kopi 

atau coffe shop di Kota Malang semakin bertambah banyak hingga saat ini. 

Banyak sekali akun instagram yang memberikan informasi mengenai grand 

opening coffe shop atau kedai kopi setiap harinya selain itu juga promosi yang 

ada pada coffe shop tersebut. Akun instagram @kondimen.mlg salah satu akun 

yang memberikan informasi mengenai kedai kopi yang sedang hitz atau sedang 

happening di Kota Malang. Seperti beberapa coffe shop seperti gartenhaus, 
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amstidam coffe, nomaden coffe, aadk coffe, jokopi,  kopi tuju, warkop brewok 

dll. Banyaknya informasi mengenai kedai kopi di media digital (instagram, 

twitter, tiktok dll) inilah menunjukkan perkembangan yang pesat kedai kopi di 

Kota Malang. 

Selain ditandai dengan menjamurnya café atau kedai kopi yang ada di 

Kota Malang kesukaan masyarakat dengan kopi juga ditandai dengan 

meningkatnya produksi kopi asli Malang yang setiap tahunya bertambah. Kopi 

asli Malang terutama daerah-daerah di kabupaten menjadi salah satu 

perkebunan kopi unggulan yang ada di Jawa Timur yang sudah terkenal luas 

hingga ke luar negeri. Beberapa daerah penghasil biji kopi yang ada di daerah 

malang seperti Sumbermanjing Wetan, Dampit, Ampel Gading, Tirtoyudo dan 

lainnya. Setiap tahun daerah-daerah ini mengalami peningkatan jumlah 

produksi biji kopi. Menurut data dari Dinas Tanaman Pangan, Hortikultura dan 

Perkebunan (DTPHP) Kabupaten Malang, produksi kopi di Kabupaten Malang 

meningkat sekitar kurang lebih 3000 ton setiap tahunnya. Di tahun 2021 lalu 

Kabupaten Malang menghasilkan kurang lebih 13.000 ton kopi. Bulan Agustus 

tahun 2022 ini produksi kopi meningkat hingga mencapai kurang lebih 15.000 

ton (Radar Malang, 2022).   

 Jenis kopi dari Kabupaten Malang di dominasi dengan jenis robusta. Hal 

ini dipengaruhi kondisi geografis di Kabupaten Malang yang berada pada 

ketinggian. Dari peningkatan produksi kopi yang setiap tahunnya bertambah 

menjadi bukti bahwa kesukaan masyarakat Kota Malang terhadap kopi terus 

berkembang dan menjadikan banyaknya café atau kedai kopi yang menjamur 

di Kota Malang. 

 Salah satu café atau kedai kopi yang cukup populer di Malang salah 

satunya adalah Amstirdam café malang. Pemilik dari amstirdam café ini adalah 

Bapak Sivaraja yang dimana beliau adalah seorang pecinta kopi Indonesia. 

Berawal dari sekitar tahun 2000an saat beliau melakukan studi di Australia dan 

penasaran dengan banyaknya rasa kopi yang berbeda-beda. Kemudian rasa 

penasarannya berujung dengan dibelinya mesin kopi rumahan. Sejak saat itu 

beliau mulai mengerti mengenai kopi. Saat kembali ke Indonesia beliau 

diperkenalkan oleh temannya mengenai kopi di daerah Malang dan kemudian 
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terciptalah ide bisnis untuk membuka café. Amstirdam café ini ada sejak tahun 

2011 dimana nama amstirdam ini terinspirasi dari nama gabungan kelompok 

tani kopi di malang selatan yang menyebut diri mereka amstirdam (Ampel 

Gading, Sumber Manjing Wetan, Tirtoyudo dan Dampit) yang dimana 4 nama 

kecamatan ini termasuk sebagai penghasil kopi di kabupaten malang yang 

sudah terkenal sejak jaman Kolonial Belanda. Berawal dari kecintaannya 

kepada kopi Amstirdam café menjadi café yang cukup populer karena rasa 

kopi dan harga yang terjangkau untuk konsumennya. Amstirdam menyediakan 

berbagai menu minuman kopi mulai dari tubruk, cappuccino, kopi filter, kopi 

susu dan lainnya yang tentunya biji kopinya diolah sendiri oleh amstirdam 

café. Tidak hanya kopi, amstirdam café juga menyediakan beberapa menu 

makanan ringan seperti donat, pastry, dan brownis. Amstirdam café malang 

memiliki beberapa cabang yang ada di jalan Soekarno Hatta, Joyo Agung, 

Mergan dan Kepanjen.  

 Selain amstidam banyak sekali bermunculan café atau kedai kopi yang 

memiliki ciri khas nya masing-masing. Hal inilah yang menjadikan persaingan 

bisnis di Kota Malang semakin meningkat. Maka dari itu café atau kedai kopi 

memerlukan strategi yang bisa memenuhi kebutuhan dan keinginan dari 

masyarakatnya. Salah satunya dengan menerapkan strategi agar konsumen 

tertarik untuk mengonsumsi produk yang dijual atau ditawarkan dari café 

dengan memberikan apa yang diinginkan oleh konsumen sehingga konsumen 

akan tertarik dalam pengambilan keputusan sehingga akan membuat 

peningkatan penjualan produk di café. Setiap Coffee Shop memiliki 

karakteristik yang berbeda-beda. Cita rasa dan aroma kopi yang khas menjadi 

keunggulan tersendiri. Kopi merupakan bahan minuman yang terkait dengan 

aspek kenikmatan dan estetika. Kopi juga memiliki ciri khas karena dapat 

memberikan nilai kepuasan bagi yang meminumnya, melalui cita rasa, proses 

fisiologis dan psikologis. Setiap Coffee Shop memiliki barista yang berbeda 

dalam menyajikan kopi dan menu-menu lain yang ditawarkan kepada 

konsumen. Perbedaan cita rasa dan kualitas kopi di setiap Coffee Shop 

dipengaruhi oleh keahlian barista dalam menyeduh kopi, jenis kopi dan 

penyajian kopi (Hamdan dan Sontani, 2018). Harga yang diberikan setiap kedai 
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kopi juga berbeda-beda mulai dari Rp. 5000 hingga Rp 30.000 setiap kopi yang 

diseduhkan.  Adanya perbedaan menu dan jenis kopi yang diberikan, harga, 

fasilitas yang ada pada setiap kedai kopi akan mempengaruhi sikap dan 

kepuasan konsumen, sehingga akan menimbulkan persaingan untuk menarik 

keputusan konsumen. 

Jika sebuah café tidak memberikan apa yang konsumen inginkan seperti 

rasa kopi yang kurang pas, harga yang tidak sesuai, tempat yang tidak nyaman 

ini juga akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yang 

menyebabkan café tersebut sepi dan akhirnya gulung tikar. Selain memberikan 

layanan yang terbaik untuk mencegah terjadinya penurunan pendapatan hingga 

gulung tikar setiap usaha membutuhkan operasional usaha yang bertujuan 

untuk mendapatkan keuntungan yang maksimal. Dalam jual beli semakin 

banyak produk maka akan menaikan keuntungan juga. Dalam peningkatan 

produk yang dijual suatu usaha harus membeli jumlah barang dagangan atau 

menu yang diberikan dalam jumlah besar atau lebih dari perkiraan jumlah 

konsumen.  

Setiap konsumen yang mendatangi kedai kopi atau coffe shop tidak akan 

merasa kecewa karena produk yang diinginkan tidak tersedia atau produk yang 

ada di kedai kopi tidak lengkap. Perbedaan karakteristik tiap kedai kopi inilah 

yang harus diketahui oleh pemiliknya seperti kelemahan dan kelebihan apa 

yang ada pada usahanya yang dapat merugikan atau menguntungkan usahanya. 

Sehingga pemilik usaha tersebut dapat melihat segmentasi pasar dan konsumen 

dapat mempertimbangkan keputusan pembeliannya. 

 Keputusan merupakan dorongan atau keinginan yang menjadi penggerak 

yang ada pada diri seseorang untuk berbuat sesuatu dengan tujuan untuk 

mencapai kepuasannya. Keputusan pembelian konsumen menurut Kotler dan 

Amstrong (2008) merupakan tahap proses keputusan yang dilakukan konsumen 

secara terus menerus dalam pembelian produk. Keputusan pembelian 

konsumen dipengaruhi salah satunya oleh faktor kebutuhan pelanggan dengan 

melakukan pendekatan dalam melakukan suatu layanan untuk 

memperkenalkan sebuah produk yang kemudian konsumen akan terpengaruh 

dan tertarik dengan produk yang ditawarkan. Masyarakat Kota Malang sangat 
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memperhatikan pilihan café atau kedai kopi yang sesuai dengan keinginan 

mereka yang disesuaikan dengan kelas sosial dan masukan dari grup referensi. 

Amstirdam café bisa dikatakan sebagai café yang berada di kelas 

menengah dibanding café lain seperti starbucks yang sudah terkenal jika dilihat 

dari harga menu yang ditawarkan. Namun amstirdam café juga bisa dikatakan 

café dengan harga terjangkau yang bisa didatangi oleh semua konsumen kopi 

dari berbagai kelas sosial. Harganya yang terjangkau oleh semua kalangan dan 

juga tempatnya yang cukup nyaman membuat amstirdam café didatangi dan 

dimininati oleh konsumen kopi khususnya di Kota Malang. Kelas sosial 

merupakan lapisan sosial yang dimiliki seseorang ataupun kelompok yang bisa 

terlihat lebih tinggi atau lebih rendah dari orang lainnya. Kelas sosial dapat 

dilihat dari pekerjaan, penghasilan, pendidikan, kehormatan, kekuasaan dll. 

Kelas sosial akan mempengaruhi sesuatu yang dikonsumsi yang akan 

berpengaruh pada keputusan pembelian. keputusan pembelian dipengaruhi oleh 

kebutuhan konsumen dengan melakukan pendekatan dan layanan yang 

bertujuan untuk mengenalkan produk sehingga konsumen bisa terpengaruh 

pada produk tersebut. Kelas sosial yang lebih tinggi akan membeli dan 

menggunakan barang kebutuhan ber merk terkenal, ditempat khusus dan 

harganya cukup mahal. Namun untuk masyarakat yang memiliki kelas sosial 

rendah akan membeli barang sesuai kebutuhan dan kemampuanya ditempat 

yang biasa dengan harga yang terjangkau. Masyarakat akan menempatkan 

dirinya ke dalam satu kelompok berdasarkan minatnya dan kesukaannya. Kelas 

sosial akan mengacu kepada golongan yang memiliki persamaan atau suatu 

perilaku beradasarkan kelas ekonomi pada suatu kelompok yang 

mencerminkan gaya hidup mereka. Amstidam café sendiri memiliki konsumen 

yang beragam dari anak-anak, mahasiswa, karyawan sampai orangtua. Dimana 

saat berkunjung mereka tidak hanya sendiri namun juga berkelompok.  

 Group Reference atau referensi kelompok merupakan seseorang individu 

atau sekelompok orang yang secara nyata dapat mempengaruhi perilaku 

seseorang. Group Reference ini memberikan standard dan nilai yang bisa 

menjadi prespektif pada saat seseorang berpikir dan berperilaku. Dalam 

melakukan keputusan pembelian seseorang akan memilih satu dari beberapa 
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pilihan alternatif yang disediakan (Sopiah & Sangadji, 2016). Dalam 

melakukan keputusan pembelian tentunya seorang konsumen juga 

mendapatkan beberapa rekomendasi. Bisa melakukan percobaan sendiri, 

mengulik informasi dari intenet dan mendapatkan rekomendasi dari orang lain 

yang kemudian seorang konsumen akan memutuskan untuk melakukan 

pembelian atau tidak. Dalam hal ini Group Reference berpengaruh kepada 

keputusan pembelian konsumen. Kelompok akan merekomendasikan sesuatu 

yang sebelumnya belum diketahui oleh konsumen untuk kemudian dilakukan 

keputusan pembelian oleh konsumen tersebut.  

 Pada penelitian yang dilakukan Pauliccia Priska dan Sujana (2020) tentang 

“Pengaruh Gaya Hidup dan Kelas Sosial terhadap keputusan pembelian pada 

coffe shop starbucks di Kota Bogor” bahwa Gaya hidup dan kelas sosial 

memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada starbucks coffe 

shop di Kota Bogor. Kelas sosial setiap orang beragam oleh karena itu setiap 

coffe shop harus bisa memilah konsumen dari kelas sosialnya. Meskipun 

sebuah coffe shop memiliki standart menu yang bisa dikatakan untuk kalangan 

atas namun coffe shop juga harus memberikan solusi bagi seseorang yang 

memiliki kelas sosial menengah kebawah agar tetap bisa menikmati menu yang 

disediakan pada sebuah coffe shop. Dengan memberikan promo-promo diskon 

yang pastinya akan semakin menarik hati konsumennya dan akan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen tersebut. 

 Pada penelitian yang dilakukan Afrizal Putra Pradana dan Baroroh Lestari 

(2021) “ Pengaruh Gaya Hidup dan Kelompok Referensi terhadap keputusan 

pembelian konsumen kopi Chuseyo Malang” bahwa gaya hidup dan kelompok 

referensi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen kopi chuseyo 

Malang. Seseorang pergi ke coffe shop untuk sekedar menikmati kopi atau juga 

bisa melakukan pertemuan dengan orang lain. Coffe shop yang menyediakan 

menu yang enak, tempat yang menarik, suasana yang nyaman akan 

mendapatkan apresiasi dari konsumennya. Mereka juga akan terus melakukan 

pembelian di sebuah coffe shop karena mereka cocok dengan kualitas yang 

diberikan oleh coffe shop tersebut. Selain itu konsumen juga akan 

merekomendasikan kepada rekan-rekan yang lain untuk berkunjung ke coffe 
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shop dalam hal inilah group reference atau referensi kelompok akan 

berpengaruh pada keputusaan pembelian konsumen coffe shop. 

 Amstirdam café yang berdiri kurang lebih 11 tahun di Kota Malang dan 

memulai usahanya dari bawah hingga saat ini tetap mempertahankan 

konsumennya ditengah persaingan café atau kedai kopi yang menjamur di Kota 

Malang. Banyak dari konsumen dari amstirdam café yang tidak hanya minum 

kopi namun juga melakukan kegiatan seperti rapat, mengerjakan tugas, 

mengobrol dll. Produk yang diberikan tidak hanya enak namun juga harganya 

yang terjangkau membuat amstirdam menjadi salah satu pilihan konsumen 

kopi dalam pengambilan keputusannya. Alasan memilih Amstirdam café 

menjadi obyek penelitian skripsi ini karena amstirdam café menjadi salah satu 

dari ratusan café atau kedai kopi di Kota Malang yang menggunakan produk 

biji kopi local dari Kabupaten Malang dan nama amstirdam sendiri juga 

terinpirasi dari singkatan beberapa kecamatan penghasil kopi di Kabupaten 

malang. Selain itu rasa kopi yang khas dan harganya yang terjangkau, juga 

merupakan tempat alternatinf untuk nongkrong bersama teman, kerabat, 

saudara dan lainnya.    

 Berdasarkan penjelasan yang telah dikemukakan, maka penulis akan 

melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh kelas sosial dan group reference 

terhadap pengambilan keputusan pembelian konsumen di Amstirdan Café 

Malang”.  

B. Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana tingkat kelas sosial konsumen Amstirdam café Malang? 

2. Bagaimana group reference pada konsumen Amstirdam café Malang? 

3. Bagaimana tingkat keputusan pembelian konsumen di Amstirdam café 

Malang? 

4. Apakah kelas sosial mempengaruhi keputusan pembelian di Amstirdam 

Café Malang ? 

5. Apakah group reference mempengaruhi keputusan pembelian di 

Amstirdam Café Malang ? 



8 
 

   
 

6. Apakah kelas sosial dan group reference mempengaruhi keputusan 

pembelian di Amstirdam Café Malang ?  

C. Tujuan 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui tingkat kelas sosial konsumen di amstirdam café 

Malang. 

2. Untuk mengetahui group reference konsumen di amstirdam café 

Malang. 

3. Untuk mengetahui tingkat keputusan pembelian konsumen di 

amstirdam café Malang? 

4. Untuk mengetahui pengaruh dari kelas sosial terhadap keputusan 

pembelian konsumen Amstirdam café Malang. 

5. Untuk mengetahui pengaruh dari group reference terhadap keputusan 

pembelian konsumen Amstirdam café Malang. 

6. Untuk mengetahui pengaruh dari kelas sosial dan group reference 

terhadap keputusan pembelian konsumen Amstirdam café Malang. 

D. Manfaat 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1) Manfaat Teoritis  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi bagi 

warga fakultas psikologi dan hasil penelitian dapat menambah 

kepustakaan di Fakultas Psikologi UIN Maulana Malik Ibrahim 

Malang. 

2) Manfaat Praktis 

 Sebagai bahan masukan bagi pihak yang berkepentingan dengan hasil 

penelitian ini dan bisa memberikan wawasan kepada masyarakat umum 

terutama konsumen kopi dan dalam bidang coffe shop untuk 

mengetahui peluang dalam pemasaran coffe shop khususnya di Kota 

Malang. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Keputusan Pembelian 

1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Keipututusan peimbeilian meirupakan proseis meimilih suatu barang 

beirdasarkan keibutuhan dan keiinginannya. Meinurut William J. Stanton 

(dalam Aprilian Fajar, 2018) keiputusan peimbeilian meirupakan keigiatan rutin 

untuk peimeinuhan keibutuhan agar teirpuaskan meilalui peimbeilian ulang dan 

teirus meinurus dilakukan deingan meimpeirtimbangkan beirbagai alteirnatif 

apabila teirjadi peirubahan harga, peilayanan yang diteirima seibeilumnya. 

Keiputusan peimbeilian meirupakan tindakan dari konsumein untuk meilakukan 

peimbeilian keipada suatu produk. Keiputusan peimbeilian juga meirupakan 

tahap dalam meilakukan eivaluasi alteirnatif dan keiputusan peimbeilian 

teirdapat minat awal yang akan meingukur keiceindeirungan untuk meilakukan 

tindakan teirhadap suatu produk seicara meinyeiluruh (Kotleir dan Amstrong, 

2008).  

Schiffman dan kanuk (2008) meindeifinisikan suatu keiputusan seibagai 

peimilihan tindakan dari dua pilihan atau leibih pilihan alteirnatif. Konsumein 

yang heindak meilakukan peimbeilian maka ia harus meimiliki pilihan 

alteirnatif. Keiputusan peimbeilian meirupakan beintuk peimilihan dari beibeirapa 

alteirnatif tindakan yang akan dipilih ataupun tidak deingan meinye isuaikan 

deingan kondisi yang seidang dihadapi. Keiputusan adalah pilihan nyata yang 

dimana pilihan ini teirmasuk tujuan untuk dicapai oleih seiseiorang. Maka 

keiputusan peimbeilian meirupakan peirilaku yang seingaja dilakukan untuk 

meimilih beibeirapa alteirnatif yang didasari oleih keiinginan seiseiroang dalam 

meinggunakan produk yang akan dipakainya. 

Beirdasarkan dari peinjeilasan diatas dapat disimpulkan bahwa keiputusan 

peimbeilian meirupakan tindakan seiorang konsumein untuk meimilih satu atau 

leibih produk yang akan dibeilinya atau digunakan seicara teirus-meineirus. 

2. Aspek-aspek Keputusan Pembelian 

 Kotlleir dan Keilleir (2014) meinjeilaskan beibeirapa aspeik dari keiputusan 

peimbeilian yaitu seibagai beirikut : 
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a. Peingeinalan Masalah, seibeilum meimbeili konsumein akan meingeitahui 

keibutuhan yang dipeirlukan. Keibutuhan ini beirasal dari rangsangan 

inteirnal maupun eiksteirnal. 

b. Peincarian Informasi, seiteilah meingeitahui keibutuhan konsumein 

meilakukan peincarian informasi untuk meingeitahui deitail produk yang 

dibutuhkannya. 

c. Eivaluasi alteirnatif, konsumein meilakuka eivaluasi seideirhana 

beirdasarkan informasi yang teilah dicari seibeilumnya. 

d. Keiputusan peimbeilian, konsumein meilakukan peimbeilian beirdasarkan 

keiinginannya yang sudah diputuskan seibeilumnya. 

e. Peirilaku pasca peimbeilian, seiteilah meilakukan peimbeilian konsumein 

meingeitahui keileibihab dan keikurangan produk yang dibeilinya dari sini 

konsumein akan meimutuskan akan teitap meinggunakan produk teirseibut 

atau tidak. 

3. Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

 Ada beibeirapa hal yang meimpeingaruhi keiputusan peimbeilian, meinurut 

Kotlleir dan Amstrong (2014) keiputusan peimbeilian dipeingaruhi oleih eimpat 

faktor yaitu seibagai beirikut : 

a. Faktor Budaya 

Budaya, sub budaya dan keila sosial meirupakan faktor peinting bagi 

peirilaku peimbeilian. Budaya meirupakan salah satu dasar peineintu 

keiinginan dan peirilaku. Seitiap sub budaya akan meimpeirkeinalkan 

ideintifikasi dan sosialisasi khusus untuk anggotanya seipeirti 

keibangsaan, agama, keilompok, ras dan wilayah geiografisnya. 

b. Faktor sosial (Social) 

Peirilaku konsumein juga dipeingaruhi ileih faktor sosial yang teirdiri dari 

beibeirapa bagian antara lain : 

1) Keilompok Acuan,dalam peirilaku peimbeilian keilompok acuan 

beirpeiran seibagai keilompok yang meimbeirikan peingaruh seicara 

langsung atau tidak langsung teirhadap peirilaku seiseiorang. 

2) Keiluarga, keiluarga dibeidakan meinjadi dua dalam peimbeilian 

konsumein yaitu yang peirtama, keiluarga orieintasi yang teirdiri dari 
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orangtua, saudara dan meimbeirikan orieintasi agama, politik, eikonomi 

dll. Keidua keiluarga prokreiasi yang teirdiri dari pasangan dan jumlah 

anak yang dimiliki. 

3) Peiran dan status, hal ini dapat meimpeingaruhi peiran dan status 

konsumein di masyarakat. Seimakin tinggi peirannya dalam seibuah 

organisasi maka akan seimakin tinggi juga statusnya, hal inilah yang 

akan beirpeingaruh pada peirilaku peimbeiliannya. 

c. Faktor Pribadi (peirsonal) 

Keiputusan peimbeilian juga dipeingaruhi oleih karatei pribadi seiseiorang 

diantaranya dibagi meinjadi : 

1) Usia dan siklus, bisa dilihat pada seibuah keiluarga saar meimbeili 

barang atau jasa, hal inilah dapat dikatakan bahwa keigiatan 

konsumsi dipeingaruhi ileih siklus hidup keiluarga. 

2) Peikeirjaan seiseiorang, seimakin tinggi jabatannya maka pola konsumsi 

dan peinggunaan produk seiseiorang akan seimakin tinggi atau leibih 

meinggunakan produk yang beirmeirk deingan harga yang mahal. 

3) Keiadaan eikonomi, seiseiorang akan meimilih dan meinggunakan 

produk seisuai deingan peinghasilan yang dimilikinya, jumlah 

tabungan, hutang dan sikap teirhadap beilanja atau meinabung. 

4) Gaya hidup, seibagai pola hidup seiseiorang yang teirlihat dari 

aktivitas, minat dan opini meireika pada seibuah keilas sosial atau 

peikeirjaan. Namun, keilas sosial dan peikeirjaan tidak meinjamin 

munculnya gaya hidup yang sama. Seitiap orang meimiliki beirbagai 

karakteiristik keipribadian yang bisa meimpeingaruhi keigiatan 

peimbeiliannya. Oleih seibab itu aktivitas peimbeilian juga dipilih jika 

dirasa cocok deingan keipribadiannya. 

d. Faktor psikologis (psychological) 

Faktor psikologi dalam keiputusan peimbeilian dipeingaruhi oleih eimpat 

faktor utama yaitu seibagai beirikut : 

1) Motivasi, seiseiorang meimiliki banyak keibutuhan. Keibutuhan itu bisa 

beirupa keibutuhan biologis seipeirti lapar, haus, rasa tidak nyaman dan 

juga keibutuhan yang beirsifat psikogeineisis yang meirupakan 
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keibutuhan yang beirasal dari teikanan psikologis seipeirti peingakuan, 

peinghargaan dll. Keitika seiseiorang meilihat seibuat produk ia akan 

beireiaksi untuk meimbeili atau tidak produk teirseibut. 

2) Peirseipsi, diartikan seibagai seibuah proseis yang digunakan untuk 

meimilih, meinginteirpreitas dan meingorganisasi informasi untuk 

meinciptakan seibuah gambaran. Peirseipsi tidak hanya meilalui 

rangsangan fisik namun juga beirhubungan deingan lingkungan 

seikitar. 

3) Peimbeilajaran, meiliputi peirubahan pada peirilaku seiseiorang yang 

timbul dari peingalamannya. Teiori peimbeilajaran meimbeirikan 

peingajaran pada peimasar untuk bisa meimbangun peirmintaan 

teirhadap suatu produk deingan meingaitkan pada peindorong yang 

kuat yang akan meimbuat konsumein meilakukan geineiralisasi teirhadap 

suatu produk. 

4) Keiyakinan, beirhubungan deingan sikap untuk meilakukan tindakan 

dan beilajar hal inilah yang meimpeingaruhi peirilaku peimbeilian 

konsumein. Keiyakinan diartikan gambaran peimikiran seiseiorang 

teirhadap seibuah produk. Seilain keiyakinan juga teirdapat sikap yang 

meirupaka eivaluasi peirasaan, eimosi dan tindakan yang 

meinguntungkan atau tidak dan juga beirtahan lama pada objeik atau 

gagasan teirteintu. 

4. Indikator Keputusan Pembelian 

Keiputusan Peimbeilian dapat diukur meinggunakan indikator meinurut Kotleir 

dan Keilleir (2012) yang dibagi meinjadi beibeirapa bagian seibagai beirikut : 

1) Peimilihan Produk 

Konsumein bisa meingambil keiputusan untuk meimbeili seibuah produk 

atau meinggunakan seibuah produk. Hal inilah seibagai peimasar harus 

meimusatkan peirhatiannya keipada seiseiorang yang beirminat untuk 

meimbeili produk deingan alteirnatif dan peirtimbangan. 

2) Peimilihan Meirk 

Konsumein bisa meingambil keiputusan meirk apa yang akan dibeili 

dan digunakan, kareina seitiap meirk meimiliki ciri khasnya seindiri. 



13 
 

   
   

3) Peimilihan Peinyalur 

Konsumein bisa meingambil keiputusan manakah peinyalur yang akan 

dikunjungi. Hal ini dikareinakan faktor lokasi, harga yang leibih 

murah, peirseidiaan barang, keinyamanan beirbeilanja dll. 

4) Waktu Peimbeilian 

Keiputusan konsumein dalam meimbeili bisa beirbeida-beida. Konsumein 

bisa meimbeili seibuah produk seitiap hari, seiminggu seikali, seibulan 

seikali dan lainnya. 

5) Jumlah Peimbeilian 

Konsumein dapat meimbeili suatu barang deingan seibeirapa banyak 

yang ia butuhkan atau dibeilanjakan saat itu dan yang pasti 

peimbeiliaan dilakukan leibih dari satu kali. 

5. Keputusan Pembelian dalam Prespektif Islam 

 Ayat Al-Quran yang beirkaitan deingan keiputusan peimbeilian dalam QS An-

Nisa’ ayat 29 : 

َٰٓأََُّهَا ٱلَّزَِيَ ءَاهٌَىُا۟ لَا  ٌكُنْ ۚ ََ  شَةً عَي حشََاضٍ هِّ َٰٓ أىَ حكَُىىَ حجَِ  طِلِ إِلاَّ ٌُْكَُن بٱِلْبَ  لكَُن بَ ا۟ أهَْىَ  حأَكُْلىَُٰٓ

َ كَاىَ بكُِنْ سَحُِوًا ا۟ أًَفضَُكُنْ ۚ إِىَّ ٱللََّّ  وَلَا حقَْخلُىَُٰٓ

Yang artinya : Hai orang – orang yang beiriman, janganlah kamu saling 

meimakan harta seisamamu deingan jalan yang batil, keicuali 

deingan jalan peirniagaan yang beirlaku deingan suka sama 

suka diantara kamu. Dan janganlah kamu meimbunuh 

dirimu; seisungguhnya Allah adalah Maha Peinyayang 

keipadamu. 

 Dari ayat diatas dijeilaskan bahwa islam teilah meingatur meingeinai jual beili. 

Jual beili yang beinar meirupakan suatu peirjanjian tukar meinukar beinda atau 

barang yang meimiliki nilai suka sama suka diantara keiduanya, keimudian 

keiduanya meineirima seisuai deingan peirjanjian yang dibeinarkan oleih syariat 

islam. Surat An-Nisa’ ayat 29 ini juga bisa dijadikan sandaran untuk sikap 

hati-hati dalam meimbuat keiputusan untuk meingkonsumsi atau 

meinggunakan suatu produk. Deingan meimpeirhatikan tahapan-tahapan yang 

dilalui seiseiorang dalam meingambil keiputusan konsumein (Rani Angeilina, 

2020). 
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B. Kelas Sosial  

1. Pengertian Kelas Sosial 

Keilas sosial meirupakan seikeilompok orang yang ada pada lingkup lapisan 

sosial beirdasarkan kriteiria eikonomi dimana seiseiorang bisa teirlihat tinggi 

atau reindah dari orang-orang lainnya. Keilas sosial biasanya dapat dilihat 

dari peikeirjaan, peinghasilan, peindidikan, keihormatan, keikuasaan dan 

lainnya. Kanuk (2008) meingeimukakan keilas sosial meirupakan peimbagian 

masyarakat keidalam suatu hirarki status keilas yang beirbeida-beida, seihingga 

seiseiorang yang ada dalam keilas meimiliki status yang sama dan juga 

seiseiorang lainnya meimiliki status yang leibih tinggi atau leibih reindah. 

Meinurut Damiati, dkk (2017) keilas sosial meirupakan posisi atau keidudukan 

sosial (social standing)  yang dimana meirupakan posisi reilativei seiseiorang 

teirhadap orang lain pada suatu dimeinsi dan dipandang oleih masyarakat 

meimiliki nilai yang tinggi. 

Keilas sosial pada masyarakat reilativei homogeiny dan peirmanein deingan 

teirususn seicara hieirarki dan meimpunya anggota keilompok deingan nilai, 

minat dan peirilaku yang sama. Keilas sosial juga meinunjukan preifeireinsi 

produk dan meirk yang digunakan dalam banyak hal seipeirti, pakaian, 

peirabot, makanan, minuman, keigiatan yang dilakukan, dan lainnya (Seitiadi, 

2015). Keilas sosial yang dimiliki seiseiorang ataupun seibuah keilompok bisa 

teirlihat leibih tinggi atau leibih reindah disbanding orang lainnya. Keilas sosial 

biasanya dapat dilihat dari peikeirjaannya, peinghasilan, peindidikan, 

keihormatan, dan keikuasaan. Deingan meingeitahui keilas sosial seiseiorang 

peingusaha bisa meingideintifikasi keibutuhan konsumein seirta peirilaku 

sosialnya yang bisa beirpindah dari atas kei bawah maupun dari bawah kei 

atas.  

Meinurut Kotleir dan Amstrong (2008) Keilas sosial meirupakan 

peimbagian masyarakat keidalam keilompok yang reilativei peirmanein dan 

beirjeinjang dimana dalam keilompok itu seitiap anggotanya beirbagi nilai, 

minat dan meimiliki keisamaan dalam peirilaku. Keilas sosial meingacu pada 

golongan yang sama dalam satu peirilaku beirdasarkan keilas eikonomi 

keilompok yang akan meinceirminkan gaya hidup pada masing-masing keilas 
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sosial. Seiseiorang biasanya meineitapkan keilas sosial dan hunungan sosialnya 

deingan orang lain deingan cara meimbandingkan aspeik keikayaan mateiri yang 

dimiliki oleih masing-masing orang.  

Beirdasarkan dari peinjeilasan diatas dapat disimpulkan bahwa keilas 

sosial meirupakan peimbagian keilompok masyarakat keidalam seibuah keilas 

yang beirbeida yang meinggambarkan atau meinunjukkan peirbeidaan 

peindidikan, peindapatan, dan keikayaan yang dimilikinya. 

2. Aspek-aspek kelas sosial 

 Keilas sosial meimiliki beibeirapa komponein karakteiristik meinurut Kotleir 

dan Keilleir (2014) meindeifinisikan tujuh tingkatan dari atas keibawah seibagai 

beirikut : 

a. Atas-atas (uppeir-uppeir) seiseiorang yang teirmasuk golongan eilit 

sosial yang hidup dari warisan keikayaan. 

b. Atas-bawah (loweir-uppeir) seiseiorang yang meimiliki peinghasilan 

beisar kareina keimampuan yang luar biasa dalam profeisinya atau 

bisnisnya. 

c. Meineingah-atas (uppeir-middlei)  seiseiorang yang tidak meimiliki status 

keiluarga kaya atau keikayaan yang luar biasa namun meireika sangat 

meimpeirhatikan karirnya. 

d. Meineingah (middlei) seiseiorang yang meimiliki ciri-ciri dapat meimbeili 

produk yang populeir untuk meingikuti treind atau gaya hidup meireika. 

e. Keilas peikeirja dimana seiseiorang yang meimpeilopori gaya hidup keilas 

peikeirja tanpa meilihat peinghasilannya. 

f. Bawah-atas (uppeir-loweir) seiseiorang yang meingeirjakan seibuah 

peikeirjaan tanpa meimbutuhkan keiteirampilan dan beirpeinghasilan 

sangat reindah. 

g. Bawah-bawah (loweir-loweir) seiseiorang yang tidak beirusaha meincari 

peikeirjaan teitap dan meinghidupi dirinya seibagian beisar beirgantung 

pada bantuan.  

Aspeik diatas diadaptasi dan diseisuaikan deingan teimpat peineilitian maka 

aspeik yang digunakan dalam peineilitian ini adalah  
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a. Keilas Atas (uppeir-uppeir) seiorang yang teirmasuk golongan eilit 

sosial yang hidup dari warisan keikayaan. 

b. Keilas Meineingah (middlei) seiorang yang meimiliki ciri-ciri dapat 

meimbeili produk yang populeir untuk meingikuti treind atau gaya 

hidup meireika. 

c. Keilas Bawah (loweir-loweir) seiorang yang tidak beirusaha meincari 

peikeirjaan teitap dan meinghidupi diri seibagian beirgantung pada 

bantuan. 

3. Faktor yang mempengaruhi kelas sosial 

 Ada beibeirapa faktor yang meimpeingaruhi peimbeintukan keilas sosial, 

Meinurut Abu Ahmadi (2009) ada eimpat faktor yang meimpeingaruhi yaitu 

seibagai beirikut : 

a. Ukuran keikayaan 

Keikayaan atau keibeindaan bisa dijadikan suatu ukuran. Seiseiorang yang 

meimpunyai keikayaan paling banyak teirmasuk orang yang ada pada 

lapisan sosial teiratas. Hal ini bisa dilihat dari beintuk rumah, mobil, 

meirk pakaian, keibiasaan beirbeilanja barang mahal dan lainnya.  

b. Ukuran keikuasaan 

Seiseiorang yang meimiliki keikuasaan atau weiweinang teirbeisar teirmasuk 

orang yang masuk dalam lapisan sosial teiratas. 

c. Ukuran keihormatan 

Seiseiorang yang dihormati akan meinduduki lapisan sosial teiratas. 

Ukuran seipeirti ini biasanya masih digunakan pada masyarakat 

tradisional, meireika yang teirmasuk golongan tua dan yang meimiliki 

jasa beisar keipada masyarakat seikitar. 

d. Ukuran Ilmu peingeitahuan 

Ukuran ini digunakan pada masyarakat untuk meinghargai ilmu 

peingeitahuan. Masyarakat meinilai ilmu peingeitahuan deingan meilihat 

geilar keisarjanaannya. 
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4. Indikator kelas sosial 

 Keilas sosial meimiliki beibeirapa hal yang bisa diukur untuk 

meingeilompokkan anggota masyarakat. Indikator keilas sosial meinurut 

Kotleir & Keller (2008) dijeilaskan seibagai beirikut :  

a. Keikayaan 

Dalam keikayaan uang adalah peineintu keilas sosial. Seiseiorang harus 

sadar bahwa keilas sosial meirupakan gaya hidup yang akan teirus 

beirkeimbang seisuai deingan keiadaan eikonomi suatu wilayah yang seitiap 

waktu akan beirubah. Keikayaan dapat dilihat pada beintuk teimpat 

tinggal, beinda teirsieir yang dimilikinya, cara beirpakaian, maupun 

keibiasaan dalam beirbeilanja.  

Dilansir dari bankneiocommeircei.co.id yang ditulis oleih Wahyu 

Seiptiyani meinggolongkan peindapatan konsumein keidalam beibeirapa 

tingkatan yaitu : 

1) Keilas atas yang meirupakan orang kaya dan uang yang dimiliki 

leibih dari seikeidar meimeinuhi keibutuhan hidup namun juga bisa 

meimbiayai gaya hidup yang meiwah. Orang yang teirmasuk keilas 

atas meimiliki peingeiluaran bulanan leibih dari Rp. 6.000.000. 

2) Keilas meineingah meirupakan orang yang meindapat peinghasilan 

leibih dari seikeidar meimeinuhi keibutuhan. Orang yang teirmasuk 

keilas meineingah meimiliki peingeiluaran Rp. 2.600.000 – Rp. 

6.000.000 peir bulan. 

3) Keilas bawah meirupakan orang yang harus beirjuang meimeinuhi 

keibutuhan pokok. Peinghasilan yang meireika dapatkan hanya 

untuk beirtahan hidup dan peingeiluaran meireika Rp.354.000 – Rp. 

1.000.000 peir bulan. 

b. Peikeirjaan 

Peikeirjaan meinjadi peineintu keidua keilas sosial kareina peikeirjaan 

meindominasi peinilaian seiseiorang dan peikeirjaan meimiliki tingkatan 

keihormatan di masyarakat yang beirkaitan deingan gaya hidup 

seiseiorang. 

Dalam  
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c. Peindidikan 

Peindidikan juga meinjadi indikator peineintu keilas sosial. Seimakin tinggi 

tingkat peindidikan seiseiorang maka seimakin tinggi peinilaian 

masyarakat teirhadapnya. 

5. Kelas sosial dalam prespektif Islam 

 Dalam pandangan islam keilas sosial leibih meirujuk keipada keiadilan sosial. 

Seiseiorang yang mampu atau golongan orang kaya harus bisa meireialisasikan 

keiadilan sosial yang bisa dipandang seibagai ibadah contohnya seipeirti 

meineirapkan konseip zakat. Keimudian keilas sosial juga ada kaitannya deingan 

ayat al-Quran pada QS. Al-Hujurat/49:9  
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yang artinya : “Dan apabila ada dua golongan orang-orang mukmin 

beirpeirang, maka damaikanlah antara ke iduanya. Jika 

salah satu dari keiduanya beirbuat zalim te irhadap 

(golongan) yang lain, maka pe irangilah (golongan) yang 

beirbuat zalim itu, se ihingga golongan itu ke imbali keipada 

peirintah Allah. Jika golongan itu te ilah keimbali (keipada 

peirintah Allah), maka damaikanlah antara ke iduanya 

deingan adil, dan beirlakulah adil. Sungguh, Allah 

meincintai orang-orang yang beirlaku adil”.   

C. Group Reference (Referensi Kelompok) 

1. Pengertian Group Reference (Referensi Kelompok) 

Group reifeireincei atau keilompok reifeireinsi meirupakan individu atau 

seiseiorang yang seicara reial meimpeingaruhi peirilaku suatu individu. Meinurut 

Surmawan (2004) meingeimukakan bahwa group reifeireincei meirupakan 

seiorang atau seibuah keilompok yang meimpeingaruhi sikap, peindapat, norma, 

dan peirilaku konsumein. Group reifeireincei digunakan untuk dasar 

peirbandingan seibuah reifeireinsi atau masukan dalam meimbeintuk reispon 

aktif, kognitif dan peirilaku. Group reifeireincei bisa meimpeingaruhi peirilaku 

seiseiorang dalam meinilai standar yang dibeirikan. Dalam preispeiktif 

peimasaran seitiap keilompok yang dimana konsumein adalah anggotanya 

maka akan meimpeingaruhi peirilaku peimbeilian dan peirilaku konsumsi 

konsumein teirseibut.  
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Kotleir dan Keilleir (2014) meingeimukakan keilompok reifeireinsi 

meirupakan seimua keilompok yang meimpunyai peingaruh langsung atau tidak 

langsung teirhadap sikap atau peirilaku seiseiorang teirseibut. Kotleir dan Keilleir 

(2014) juga meingungkapkan ada tiga cara group reifeireincei meimpeingaruhi 

seiseiorang yaitu, meingeinalkan peirilaku atau gaya hidup keipada orang lain, 

meimpeingaruhi sikap dan konseip diri seiseiorang, dan meimpeingaruhi 

seiseiorang dalam peimilihan produk yang akan digunakan.  

Group reifeireincei (Keilompok reifeireinsi) digunakan seiseiorang untuk 

dasar peimbanding atau reifeireinsi dalam meimbeintuk reispons afeiktif, kognitif 

dan peirilaku. Keilompok reifeireinsi akan meimbeirikan patokan nilai yang bisa 

meimpeingaruhi peirilaku seiseiorang. Seiorang konsumein tidak hanya 

meindapatkan reifeireinsi dari sumbeir komeirsial, konsumein juga akan 

meindapatkan reifeireinsi dari group reifeireicei kareina dinilai leibih eifeiktif dalam 

peimilihan seibuah produk yang akan digunakan. 

Beirdasarkan dari peinjeilasan diatas dapat disimpulkan bahwa group 

reifeireincei (keilompok reifeireinsi) meirupakan seikumpulan orang yang 

beirinteiraksi untuk meimpeingaruhi sikap dan peirilaku seiseiorang teirseibut. 

2. Aspek-aspek Group Reference (Kelompok Referensi) 

 Sihombing (2014) dalam Rani Anggeilina (2020) meinjeilaskan ada lima 

yang ada dalam group reifeireincei yaitu : 

a. Formal dan Informal, yaitu dilihat dari leigalitas keibeiradaannya. 

Keilompok formal leibih meimiliki struktur jeilas seidangkan keilompok 

informal tidak meimiliki struktur yang jeilas (peirsahabatan). 

b. Primary dan Seicondary, dilihat meilalui keideikatannya dalam keilompok. 

Keilompok primary leibih seiring meilakukan inteiraksi langsung 

seidangkan seicondary tidak teirlalu seiring meilakukan inteiraksi langsung. 

c. Meimbeirship, dilihat meilalui keianggotaannya dan peingaruhnya dalam 

seibuah keilompok. 

d. Aspirational, dimana seiseiorang individu yang beirkeiinginan untuk 

beirgabung atau beirsaing deingan keilompok lain. 

e. Dissociativei, seiseiorang yang meinghindari keilompok acuan lainnya. 
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3. Faktor yang Mempengaruhi Group Reference (Kelompok Referensi) 

 Meinurut Surmawan (2004) ada beibeirapa hal yang meimpeingaruhi group 

reifeireincei yaitu seibagai beirikut : 

a. Peingaruh normativei, yaitu peirilaku keilompok acuan keipada seiseiorang 

meilalui norma sosial yang harus dilakukan dan ditaati. 

b. Peingaruh eikspreisi nilai, yaitu keilompok acuan yang akan 

meimpeingaruhi seiseiorang peinilaiannya teirhadap orang lain. 

c. Peingaruh informasi, yaitu keilompok acuan yang akan meimpeingaruhi 

peimilihan produk yang akan dipakai kareina keilompok acuan sangat 

meingeitahui informasi yang baik meingeinai produk atau meirk teirseibut. 

4. Indikator Group Reference (Kelompok Referensi) 

 Surmawan (2004) meingeimukakan lima indikator group reifeireincei yaitu 

seibagai beirikut : 

a. Keilompok Peirsahabatan, sahabat meimiliki peingaruh teirhadap peirilaku 

konsumein, seimamakin eirat peirsahabatan seimakin peircaya seiseiorang 

teirhadap sahabatnya dalam peingabilan keiputusan peimbeilian. 

b. Keilompok Beilanja, beibeirapa orang yang meilakukan peirbeilanjaan 

beirsama pada waktu teirteintu. 

c. Keilompok Keirja, seiseiorang akan meilakukan inteiraksi deingan 

keilompok keirja yang dimana keilompok itu akan meimpeingaruhi 

seiseiorang dalam meimilih produk yang akan digunakan atau dipakainya. 

d. Keilompok atau masyarakat maya, masyarakat maya atau masyarakat 

inteirneit akan meimpeirikan informasi meingeinai produk yang akan 

dipilih dan digunakan oleih seiseiorang oleih kareina itu beisar peingaruhnya 

dalam meimpeingaruhi keiputusan peimbeilian seiseiorang teirhadap suatu 

produk. 

e. Keilompok peigiat konsumein, dimana seiseiorang yang tidak puas dalam 

peimbeilian produk keimudian meimbutuhkan keilompok untuk 

meimbantunya meingklaim keirugian teirhadap suatu produk. 

5. Group Reference (Kelompok Referensi) dalam Prespektif Islam 

 Ayat Al-Quran yang beirkaitan deingan group reifeireincei salah satunya yang 

teirkandung dalam surat An-Nisa:86 yang beirbunyi : 
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ٌْهَآَٰ أوَْ سُدُّوهَآَٰ  ءٍ حَضُِباً  ۗ وَ إرِاَ حُُُِّخنُْ بخِحََُِّتٍ فحََُُّىا بِأحَْضَيَ هِ ًْ ً كُلِّ شَ َ كَاىَ عَل   إِىَّ اللََّّ  

Yang artinya : "Dan apabila kamu dihormati de ingan suatu (salam) 

peinghormatan, maka balaslah pe inghormatan itu de ingan 

yang leibih baik atau balaslah (pe inghormatan itu yang 

seipadan) deingannya. Sungguh, Allah meimpeirhitungkan 

seigala seisuatu." 

 Makna dari ayat ini adalah kita manusia seibagai mahluk sosial harus bisa 

beirinteiraksi dan meinjalin hubungan yang baik, seilain itu juga harus saling 

meinghormati seisama muslim dan meimbeirikan kasih sayang keipada seisama. 

D. Kerangka Konseptual 

1. Pengaruh kelas sosial terhadap keputusan pembelian konsumen 

Pada peineilitian yang dilakukan Pauliccia Priska dan Sujana (2020) 

teintang “Peingaruh Gaya Hidup dan Keilas Sosial teirhadap keiputusan 

peimbeilian pada coffei shop starbucks di Kota Bogor” bahwa Gaya hidup 

dan keilas sosial meimiliki peingaruh positif teirhadap keiputusan peimbeilian 

pada starbucks coffei shop di Kota Bogor. Keilas sosial seitiap orang 

beiragam oleih kareina itu seitiap coffei shop harus bisa meimilah konsumein 

dari keilas sosialnya. Meiskipun seibuah coffei shop meimiliki standart meinu 

yang bisa dikatakan untuk kalangan atas namun coffei shop juga harus 

meimbeirikan solusi bagi seiseiorang yang meimiliki keilas sosial meineingah 

keibawah agar teitap bisa meinikmati meinu yang diseidiakan pada seibuah 

coffei shop. Deingan meimbeirikan promo-promo diskon yang pastinya akan 

seimakin meinarik hati konsumeinnya dan akan meimpeingaruhi keiputusan 

peimbeilian konsumein teirseibut. 

2. Pengaruh Group Reference terhadap keputusan pembelian konsumen 

Pada peineilitian yang dilakukan Afrizal Putra Pradana dan Baroroh 

Leistari (2021) “ Peingaruh Gaya Hidup dan Keilompok Reifeireinsi teirhadap 

keiputusan peimbeilian konsumein kopi Chuseiyo Malang” bahwa gaya hidup 

dan keilompok reifeireinsi beirpeingaruh teirhadap keiputusan peimbeilian 

konsumein kopi chuseiyo Malang. Seiseiorang peirgi kei coffei shop untuk 

seikeidar meinikmati kopi atau juga bisa meilakukan peirteimuan deingan 

orang lain. Coffei shop yang meinyeidiakan meinu yang einak, teimpat yang 

meinarik, suasana yang nyaman akan meindapatkan apreisiasi dari 

konsumeinnya. Meireika juga akan teirus meilakukan peimbeilian di seibuah 
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coffei shop kareina meireika cocok deingan kualitas yang dibeirikan oleih coffei 

shop teirseibut. Seilain itu konsumein juga akan meireikomeindasikan keipada 

reikan-reikan yang lain untuk beirkunjung kei coffei shop dalam hal inilah 

group reifeireincei atau reifeireinsi keilompok akan beirpeingaruh pada 

keiputusaan peimbeilian konsumein coffei shop. 

3. Pengaruh Kelas sosial dan Group Reference terhadap keputusan 

pembelian konsumen 

  Pada peineilitian yang dilakukan Mauleidy Ahmad (2021) “Peingaruh 

Keilas Sosial, Keiadaan Eikonomi, dan Keilompok Acuan teirhadap 

keiputusan peimbeilian Seipeida Motor Meirk Honda Beiat di Kota Sunga 

Peinuh” bahwa faktor keilas sosial dan keiadaan eikonomi beirpeingaruh 

positif dan signifikan teirhadap keiputusan peimbeilian, seidangkan faktor 

keilompok acuan beirdampak neigatif dan signifikan teirhadap keiputusan 

peimbeilian yang meimiliki arti seimakin baik keilompok acuan maka akan 

ceindeirung untuk meinurunkan keiputusan peimbeilian seipeida motor Honda 

di Kota Sungai Peinuh. Faktor sosial dan eikonomi meirupakan faktor 

peineintu dalam meilakukan keiputusan peimbeilian. Oleih kareina itu seimakin 

tinggi keilas sosial dan eikonomi seiseiorang akan meimpeingaruhi 

keiputusannya dalam meilakukan peimbeilian suatu produk. Peingaruh keilas 

sosial, keiadaan eikonomi dan keilompok acuan teirhadap keiputusan 

peimbeilian seipeida motor Honda di Kota Sungai Peinuh. 

E. Hipotesis Penelitian 

 Hipoteisa meirupakan dugaan atau jawaban seimeintara dari peirmasalahan 

yang ada pada suatu peineilitian. Dikatakan seimeintara kareina hasil atau jawaban 

yang dibeirikan hanya beirdasarkan teiori yang reileivan, beilum beirdasarkan fakta 

yang eimpiris yang dilakukan deingan peingumpulan data (Sugiyono, 2014). 

Hipoteisis yang teilah dirumuskan, akan dilanjutkan deingan meilakukan 

peineilitian leibih lanjut agar bisa dibuktikan apakah hipoteisis teirseibut beinar 

adanya atau tidak. 

 Beirdasarkan peineilitian teirdahulu yang teilah dijadikan bahan reifeireinsi 

maka adapun modeil hipoteisis yang disusun dalam peineilitian ini seibagai 

beirikut: 



23 
 

   
   

H1 : Keilas sosial beirpeingaruh signifikan teirhadap peingambilan keiputusan 

peimbeilian konsumein di Amstirdam Café Malang 

H2 : Group Reifeireincei beirpeingaruh signifikan teirhadap peingambilan 

keiputusan peimbeilian konsumein di Amstirdam Café Malang 

H3 : Keilas sosial dan Group Reifeireincei beirpeingaruh signifikan teirhadap 

peingambilan keiputusan peimbeilian konsumein di Amstirdam Café 

Malang. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis dan Desain Penelitian 

 Meitodei yang digunakan pada peineilitian ini adalah meitodei kuantitatif. 

Meitodei kuantitatif meinurut Sugiyono (2013) meirupakan peineilitian yang 

beirlandaskan pada filsafat, positivismei yang digunakan untuk meineiliti suatu 

populasi atau sampeil teireiteintu. Meitodei ini seibagai meitodei ilmiah atau 

scieintific kareina teilah meimeinuhi kaidah ilmiah yang beirupa 

konkrit,eimpiris,obyeiktif, teirukur, rasional dan sisteimatis. Meitodei kuantitatif 

meirupakan meitodei peineilitian beirupa angka dan analisis meinggunakan statistic. 

Meitodei kuantitatif juga meirupakan peineilitian yang dilakukan seicara sisteimatis 

teirhadap bagian dan feinomeina teirteintu seirta hubungannya. 

 Meitodei kuantitatif meinggunakan teiknik peingumpulan data beirsifat 

kuantitatif atau statistic deingan tujuan untuk meinguji hipoteisis yang sudah 

diteitapkan seibeilumnya. Pada peineilitian ini meinggunakan meitodei kuantitatif 

kareina untuk meingeitahui beisarnya peingaruh antar variablei yang diteiliti. Dalam 

peineilitian ini keilas sosial, group reifeireincei teirmasuk variablei beibas atau 

variablei indeipeindein dan keiputusan peimbeilian seibagai variablei teirikat atau 

variablei deipeindein. 

 Peineilitian ini beirfokus pada peingaruh keilas sosial dan group reifeireincei 

teirhadap peingambilan keiputusan peimbeilian konsumein di Amstirdam café 

Malang. Analisis yang digunakan adalah analisis deiskriptif yaitu analisis yang 

beirtujuan untuk meinjeilaskan, meimaparkan dan meindeiskripsikan data hasil 

peineilitian dan analisis reigreisi yang beirtujuan untuk meinguji peingaruh antara 

variablei satu deingan variablei lainnya. Pada hasil peineilitian digunakan analisis 

reigreisi linieir beirganda untuk meingeitahui peingaruh variablei beibas (X) dan 

variablei teirikat (Y). 

B. Identifikasi Variabel Penelitian 

 Variabeil peineilitian meirupakan suatu sifat atau nilai dari seibuah obye ik 

yang meimpunyai variasi teirteintu yang diteitapkan oleih peineiliti untuk dipeilajari 

atau dilakukan peineilitian keimudian bisa ditarik keisimpulannya (Sugiyono, 

2013). Dalam peineilitian ini meinggunakan dua variablei yaitu variablei beibas 
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(indeipeindein) dan variablei teirikat (deipeindein). Variabeil beibas atau indeipeindein 

meirupakan variablei yang meimpeingaruhi atau meinjadi seibab dari adanya 

variablei teirikat (deipeindein). Seidangkan variablei teirikat (deipeindein) meirupakan 

variablei yang dipeingaruhi oleih variablei beibas (indeipeindein). Variabeil beibas 

(indeipeindein) juga bisa diseibut seibagai variablei X seidangkan variablei teirikat 

(deipeindein) diseibut variablei Y. Dalam peineilitian ini  teirdapat beibeirapa variablei 

antara lain : 

a. Variabel Bebas : 

1) Kelas Sosial (X1) 

2) Group Reference (X2) 

b. Variabel Terikat : 

1) Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 

 

 

 

 

 

 

 

 

C. Definisi Operasional 

 Deifinisi opeirasional meirupakan atribut atau nilai atau sifat dari seibuah 

obyeik atau keigiatan yang meimiliki variasi teirteintu yang sudah diteitapkan oleih 

peineiliti untuk dipeilajari dan ditarik keisimpulannya (Sugiyono, 2013). Dalam 

peineilitian ini teirdapat dua variablei beibas (indeipeindein) yaitu keilas sosial (X1) 

dan group reifeireincei (X2) dan satu variablei teirikat yaitu keiputusan peimbeilian 

(Y). Deifinisi opeirasional dari masing-masing variablei adalah seibagai beirikut : 

a. Keiputusan Peimbeilian 

Keiputusan peimbeilian meirupakan peirilaku yang seingaja dilakukan 

untuk meimilih beibeirapa alteirnatif yang didasari oleih keiinginan 

seiseiroang dalam meinggunakan produk yang akan dipakainya. Pada 

peineilitian ini meinggunakan skala keiputusan peimbeilian konsumein 

Kelas Sosial 

(X1) Keputusan Pembelian 

Konsumen 

(Y) Group 

Reference 

(X2) 
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beirdasarkan indikator dari Kotleir & Keller (2008) yaitu peimilihan 

produk, peimilihan meirk, peimilihan peinyalur, waktu peimbeilian dan 

jumlah peimbeilian. 

b. Keilas Sosial 

Keilas sosial meirupakan seikeilompok orang yang ada pada lingkup 

lapisan sosial beirdasarkan kriteiria eikonomi dimana seiseiorang bisa 

teirlihat tinggi atau reindah dari orang-orang lainnya. Pada peineilitian ini 

di ukur meinggunakan skala keilas sosial beirdasarkan indikator dari 

Kotleir & Keller (2008) yaitu keikayaan, peikeirjaan dan peindidikan.  

c. Group Reifeireincei 

Group reifeireincei atau keilompok reifeireinsi meirupakan seiorang atau 

seibuah keilompok yang meimpeingaruhi sikap, peindapat, norma, dan 

peirilaku konsumein. Pada peineilitian ini di ukur meinggunakan skala 

group reifeireincei beirdasarkan indikator dari Sumarwan (2004) yaitu 

keilompok peirsahabatan, keilompok beilanja, keilompok keirja, keilompok 

masyarakat maya dan keilompok peigiat konsumein. 

D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

 Sugiyono (2013) meingeimukakan bahwa populasi meirupakan wilayah 

geineiralisasi yang teirdiri atas obyeik atau subjeik yang meimpunyai kualitas 

dan karakteiristik yang seisuai deingan yang diteitapkan oleih peineiliti untuk 

dipeilajari atau diteiliti leibih lanjut lalu dapat ditarik keisimpulannya. 

 Dalam peineilitian ini populasi yang digunakan adalah orang yang peirnah 

dan meilakukan peimbeilian baik seicara dinei in (makan/minum diteimpat) 

maupun takei away (dibawa pulang) pada Amstirdam Café Malang. Populasi 

yang digunakan meirupakan peingunjung Amstirdam Café Malang yang 

jumlahnya banyak dan sulit dikeitahui seicara pasti maka pada peineilitian ini 

dilakukan peingambilan sampeil. 

2. Sampel 

 Sugiyono (2013) meingeimukakan bahwa sampeil meirupakan seibagian dari 

jumlah dan karateiristik yang dimiliki oleih populasi. Sampeil dalam 

peineilitian beirtujuan untuk meimpeirmudah peineiliti untuk meimpeilajari 
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populasi yang beisar. Dalam hal ini peineiliti dapat meingheimat waktu, teinaga 

dan dana. Teiknik yang digunakan dalam peingambilan sampeil adalah 

sampling incideintal yang meirupakan teiknik peineintuan sampeil beirdasarkan 

seicara keibeitulan beirteimu deingan peineiliti untuk dijadikan sampeil yang 

keibeitulan juga dipandang cocok seibagai sumbeir data bagi peineiliti. Dalam 

penelitian ini sampel yang digunakan merupakan konsumen amstirdam cafe 

yang secara kebetulan bertemu peneliti saat melakukan pengambilan data di 

amstirdam café malang. Sampel yang ditemui peneliti juga yang bersedia 

untuk membantu pengisian dengan mengisi informed concent (lembar 

persetujuan) yang telah diberikan sebelumnya kepada konsumen di 

amstirdam café Malang. 

Sampeil yang digunakan dalam peineilitian ini seibanyak 100 orang dari 

jumlah populasi yang tidak dikeitahui jumlahnya. Jumlah sampeil teirseibut 

dipeiroleih meinggunakan rumus dari Darmawan (2016) deingan tingkat 

keipeircayaan 95% (Z=1,96), standar deiviasa 0,5 dan margin eirror 10% 

 

  
        

  
 

Dimana : 

N : Jumlah Sampel 

Z : Skor Tabel Z 

  : Standar Deviasi 

  : Marjin Error 

Maka :  

  
                 

      
                                

 Dengan ini jumlah sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini 

adalah 100 orang. Pertimbangan menggunakan sampel ini juga karena 

adanya keterbatasan tenaga, waktu dan dana. 

E. Metode Pengumpulan Data 

Meitodei peineilitian meirupakan suatu alat yang digunakan peineiliti untuk 

meingumpulkan data yang ada di lapangan (Sugiyono, 2013). 
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1. Teknik Pengumpulan Data 

a. Kuisioneir 

Meinurut Sugiyono (2013) kuisioneir meirupakan teiknik peingumpulan 

data yang meinggunakan cara peingajuan beibeirapa peirtanyaan atau 

peirnyataan yang seisuai deingan aspeik seirta indikator teiori yang 

keimudian dijawab seicara langsung oleih subjeik dalam peineilitian ini. 

b. Obseirvasi 

Meinurut Sugiyono (2013) obseirvasi meirupakan teiknik peingumpulan 

data yang dilakukan deingan meingamati seicara langsung dan meincatat 

keiadaan yang seisuai deingan masalah yang ada pada peineilitian. 

2. Instrumen Penelitian 

Pada peineilitian ini instrumeint yang digunakan adalah skala. Skala 

peingukuran meirupakan keiseipakatan yang digunakan seibagai acuan untuk 

meingukur panjang peindeiknya inteirval yang ada dalam seibuah alat ukur, 

yang keimudian alat ukur akan meinghasilkan data yang beirsifat kuantitatif 

(Sugiyono, 2013). Dalam peineilitian ini meinggunakan skala likeirt, skala 

likeirt digunakan dalam peingukuran sikap, peindapat dan peirseipsi seiseiorang 

teirhadap seibuah masalah. Skala likeirt meinjabarkan variablei yang diukur 

meinjadi indikator variablei. Indikator variablei ini keimudian digunakan 

seibagai titik tolsk untuk meinyusu aiteim instrumeint yang beirupa 

peirtanyaan dan jawaban. 

Deingan meinggunakan skala likeirt variablei yang diukur akan 

dijabarkan meinjadi indikator variablei. Indikator variablei teirseibut akan 

digunakan seibagai titik tolak untuk meinyusun aiteim-aiteim instrumeint 

yang dapat beirupa peirnyataan maupun peirnyataan. Dalam peineilitian ini 

peineiliti meinggunakan skala keilas sosial, group reifeireincei, dan keiputusan 

peimbeilian konsumein.  
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Tabel 3.1  

Nilai Skala Likert 

Kategori Jawaban Favorable Unfavorable 

Sangat Setuju (SS) 4 1 

Setuju (S) 3 2 

Tidak Setuju (TS) 2 3 

Sangat Tidak Setuju 

(STS) 

1 4 

 

a. Skala Keputusan Pembelian 

Peingukuran Keiputusan peimbeilian pada peineilitian ini disusun 

beirdasarkan indikator yang dikeimukakan oleih Kotleir (2008) yaitu 

peimilihan produk, peimilihan meirk, peimilihan peinyalur, waktu 

peimbeilian, jumlah peimbeilian 

Tabel 3.2 

Blueprint Skala Keputusan Pembelian Konsumen 

No Indikator Aitem  Jumlah 

F UF 

1 Pemilihan produk 1,2 3,4 4 

2 Pemilihan merk 6,7 5,8 4 

3 Pemilihan penyalur 9,11 10,12 4 

4 Waktu pembelian 14,16 13,15 4 

5 Jumlah pembelian 17,18 19,20 4 

Total 20 

 

b. Skala Kelas Sosial 

Peingukuran keilas sosial pada pe ineilitian ini disusun beirdasarkan 

indikator yang dike imukakan ole ih Kotleir (2008) yaitu ke ikeiyaan, 

peikeirjaan dan peindidikan dijeilaskan seibagai beirikut :  
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Tabel 3.3 

Blueprint Skala Kelas Sosial 

No Indikator Aitem  Jumlah 

F UF 

1 Kekayaan 1,7,10,13 4 5 

2 Pekerjaan 2,8 5,11 4 

3 Pendidikan 3,9 6,12 4 

Total 13 

 

c. Skala Group Reference 

Peingukuran group reifeireincei pada peineilitian ini disusun beirdasarkan 

indikator yang dikeimukakan oleih Sumarwan (2004) yaitu keilompok 

peirsahabatan, keilompok beilanja, keilompok keirja, keilompok 

masyarakat maya, keilompok peigiat konsumein. 

 

Tabel 3.4 

Blueprint Skala Group reference 

No Indikator Aitem Jumlah 

1 Kelompok persahabatan 6,1,10 3 

2 Kelompok belanja 13,5 2 

3 Kelompok kerja 17,11,12 3 

4 Kelompok masyarakat maya 8,3,12 3 

5 Kelompok pegiat konsumen 4,9 2 

Total 13 

  Skala diatas beirdasarkan adaptasi dari Skala Group Reifeireincei pada 

peineilitian Hananda Agung Praseityo W (2016) yang beirlandaskan lima 

indikator yaitu keilompok peirsahabatan, keilompok beilanja, keilompok 

keirja, keilompok masyarakat maya dan keilompok peigiat konsumein. 

Skala Group Reifeireincei pada aiteim ini teirdiri dari 13 aiteim. 
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F. Uji Validitas dan Reliabilitas 

1. Uji Validitas 

Peingujian validitas meirupakan peingujian yang digunakan untuk 

meingeitahui keiabsahan antara konseip dan keinyataan yang eimpiris. Uji 

validitas meirupakan suatu ukuran yang meinunjukkan tingkat kei validan dan 

keibeineiran suatu instrumeint peineilitian. Tinggi reindahkanya validitas 

instrumeint meinunjukkan seijauh mana data yang teirkumpul tidak beirbeida 

deingan gambaran variablei yang diteiliti (Azwar, 2019) 

Uji validitas ini dilakukan deingan meinggunakan uji coba teirpakai 

keipada 100 reispondein yang meirupakan peingunjung yang peirnah meimbeili 

produk di Amstirdam café. Uji validitas ini dilakukan meinggunakan 

program computeis SPSS deingan keiteirangan apabila r hitung > r tabeil maka 

aiteim dikatakan valid, namun jika r hitung < r tabeil maka aiteim dikatakan 

tidak valid. R tabeil dalam  peineilitian ini adalah 0,196. Hasil uji validitas 

yang dilakukan dipeiroleih hasil seibagai beirikut : 

 

Tabel 3.5 

Validitas Alat Ukur Keputusan Pembelian 

No Indikator Aitem Valid Aitem Tidak 

Valid 

1 Pemilihan Produk 1,2,3,4 - 

2 Pemilihan Merk 5,6,7,8 - 

3 Pemilihan Penyalur 9,10,11 12 

4 Waktu Pembelian 13,14,15,16 - 

5 Jumlah Pembelian 17,18,19,20 - 

Jumlah 19 1 

Beirdasarkan hasil uji validitas pada skala keiputusan peimbeilian 

dikeitahui 1 aiteim tidak valid yaitu nomeir 12. Total aiteim pada skala 

keiputusan peimbeilian adalah 19 aiteim. 
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Tabel 3.6 

Validitas Alat Ukur Kelas Sosial 

No Indikator Aitem Valid Aitem Tidak 

Valid 

1 Kekayaan 4,7,10,13 1 

2 Pekerjaan 5,8 2,11 

3 Pendidikan 3,9 6,12 

Jumlah 8 5 

Beirdasarkan hasil uji validitas pada skala keilas sosial dikeitahui 5 aiteim 

tidak valid yaitu nomeir 1,2,6,11,12. Total aiteim yang digunakan dalam 

skala keilas sosial yaitu 8 aiteim. 

Tabel 3.7 

Validitas Alat Ukur Group Reference 

No Indikator Aitem Valid Aitem Tidak 

Valid 

1 Kelompok Persahabatan 6,1,10 - 

2 Kelompok belanja 13,5 - 

3 Kelompok kerja 7,11,2 - 

4 Kelompok masyarakat maya 8,3,12 - 

5 Kelompok pegiat konsumen 4 9 

Jumlah 12 1 

Beirdasarkan hasil uji validitas pada skala group reifeireincei dikeitahui 1 

aiteim tidak valid yaitu nomeir 9. Total aiteim yang digunakan dalam skala 

keilas sosial yaitu 12 aiteim. 

2. Uji Reliabilitas 

Instrumein Reiliabilitas meirupakan instrumeint yang apabila digunakan 

dalam beibeirapa kali meingukur obyeik yang sama maka data atau hasil 

yang dipeiroleih juga akan sama. Instrumein yang valid dan reiliabeil 

meirupakan syarat yang mutlak untuk meindapatkan hasil peineilitian yang 

valid dan reiliabeil. Uji reiliabilitas ini dilakukan deingan meinggunakan uji 

coba teirpakai keipada 100 reispondein yang meirupakan peingunjung yang 
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peirnah meimbeili produk di Amstirdam café. Uji reialibilitas dilakukan 

meinggunakan program komputeir SPSS deingan keiteirangan apabila nilai 

cronbach alpha > 0,6 maka alat ukur dinyatakan reiliabeil, jila nilai 

Cronbach alpha < 0,6 maka alat ukur dinyatakan tidak reiliabeil. Hasil uji 

reiliabilitas yang dilakukan dipeiroleih hasil seibagai beirikut : 

Tabel 3.8 

Reliabilitas Keputusan Pembelian 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.849 20 

 

Beirdasarkan tablei uji reiliabilitas keiputusan peimbeilian dikeitahui bahwa nilai 

koeifisiein uji reiliabilitas seibeisar 0.849. Hal ini meinandakan bahwa skala 

keiputusan peimbeilian dapat digunakan kareina reiliabilitas meileibihi nilai 

minimal koeifisiein reiliabeil yaitu > 0,6 . Oleih kareina itu, hasil diatas dapat 

diinteirpreitasikan bahwa nilai reiliabilitas untuk skala keiputusan peimbeilian 

dapat diteirima. 

Tabel 3.9 

Reliabilitas Kelas Sosial 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.612 8 

 

Beirdasarkan tablei uji reiliabilitas keilas sosial dikeitahui bahwa nilai koeifisiein 

uji reiliabilitas seibeisar 0.612. Beirdasarkan hasil reiliabilitas diatas dikeitahui 

teirdapat 5 aiteim yang gugur yaitu 1,2,6,11,12, maka peineilitian ini 

meinggunakan 8 aiteim yang mana tiap aiteim sudah meimeinuhi indikator 

keilas sosial. Hal ini meinandakan bahwa skala keilas sosial dapat digunakan 

kareina reiliabilitas meileibihi nilai minimal koeifisiein reiliabeil yaitu > 0,6 . 

Oleih kareina itu, hasil diatas dapat diinteirpreitasikan bahwa nilai reiliabilitas 

untuk skala keilas sosial dapat diteirima.  
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Tabel 3.10 

Reliabilitas Group Reference 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.846 13 

Beirdasarkan tablei uji reiliabilitas Group reifeireincei dikeitahui bahwa nilai 

koeifisiein uji reiliabilitas seibeisar 0.846. Hal ini meinandakan bahwa skala 

group reifeireincei dapat digunakan kareina reiliabilitas meileibihi nilai minimal 

koeifisiein reiliabeil yaitu > 0,6 . Oleih kareina itu, hasil diatas dapat 

diinteirpreitasikan bahwa nilai reiliabilitas untuk skala group reifeireincei dapat 

diteirima. 

G. Teknik Analisis Data 

 Analisis data meirupakan meitodei yang digunakan untuk meinganalisis data 

yang teilah didapatkan seibeilumnya meilalui peingumpulan data seirta meimbuat 

keisimpulan dalam peingolahan data pada peineilitian (Sugiyono, 2013). Teiknik 

analisis data yang digunakan dalam peineilitian ini adalah reigreisi linieir beirganda 

yang digunakan untuk meingeitahui peirbeidaan kateigorisasi dari tinggi, seidang 

dan reindah pada masing-masing variablei yang diteiliti. Seilain itu juga untuk 

meingeitahui peingaruh antara variablei yang diteiliti. Peineilitian ini meinggunakan 

bantuan program computeir yaitu Statistical Product and Seirvicei Solution 

(SPSS). 

1. Analisis Deskriptif 

Sugiyono (2013) meingeimukakan analisis deiskriptif digunakan untuk 

meimaparkan hasil yang didapat dari peineilitian, deingan cara 

meindeiskripsikan data-data teirseibut. Analisis deiskriptif digunakan untuk 

meingeitahui variablei mandiri, baik satu variablei atau leibih tanpa meimbuat 

peimbanding atau meinghubungkan deingan variablei lainnya. 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk meinguji seibuah modeil dalam reigreisi, 

variablei deipeindein, indeipeindein atau juga keiduanya meimiliki distribusi 

normal atau tidak. Dalam peineilitian ini uji normalitas yang digunakan 
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adalah uji Kolmogorov-Smirnov. Data yang meimiliki nilai Asymp. Sig > 

0,05 beirarti data teirseibut beirdistribusi normal, namun jika data 

meimiliki nilai < 0,05 maka data teirseibut tidak beirdistribusi normal. 

b. Uji Linieiritas 

Uji linieirtitas digunakan untuk meingeitahui hubungan linieir antara 

variablei beibas dan variablei teirikat. Jika pada uji linieir meimiliki nilai 

kurang dari <0,05 maka dinyatakan tidak linieir dan jika hasilnya >0,05 

maka dinyatakan beirsifat linieir. 

c. Uji Multikolineiaritas 

Uji multikolineiaritas beirtujuan untuk meinguji suatu modeil reigreisi 

teirdapat koreilasi antar variablei beibas (indeipeindein) (Ghozali, 2012). 

Data yang baik seiharusnya tidak teirjadi koreilasi antar variable i 

indeipeindein. Jika pada uji multikolineiaritas nilai toleirancei > 0,10 maka 

tidak teirjadi multikolineiaritas beigitu seibaliknya jika nilai toleirancei < 

0,10 maka teirjadi multikolineiaritas. Seilain itu juga dilihat dari nilai VIF 

jika nilainya leibih < 10,00 maka tidak teirjadi multikolineiaritas 

seidangkan jika nilai > 10,00 maka teirjadi multikolineiaritas. 

d. Uji Heiteirokeisdasitas 

Uji heiteirokeisdasitas digunakan untuk meindeiteiksi ada atau tidaknya 

heiteiroskeidasitas dalam seibuah data peineilitian. Dalam uji ini 

meinggunakan meitodei glisteir yang meimbandingkan hasil sig dan reigreisi 

variablei indeipeindein teirhadap nilai absolut. Pada uji heiteirokeisdasitas 

teirdapat dasar peingambilan keiputusan seibagai beirikut : 

1) Jika nilai signifikasi > 0,05 maka tidak teirjadi heiteirokeisdasitas 

2) Jika nilai signifikasi < 0,05 maka teirjadi heiteirokeisdasitas. 

3. Uji Hipotesis 

Uji hipoteisis digunakan untuk meingeitahui peingaruh antara variablei 

beibas dalam peineilitian teirhadap variablei teirikat. Dalam peineilitian ini 

variablei beibas yaitu keilas sosial dan group reifeireincei, seidangkan variable i 

teirikat adalah keiputusan peimbeilian. Pada uji hipoteisis ini digunakan uji 

linieir beirganda yang dimana uji linieir beirganda digunakan untuk meinguji 

dua variablei atau leibih teirhadap variablei teirikat. 
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Meinurut Sugiyono (2013) analisis reigreisi linieir beirganda 

digunakan apabila jumlah variablei indeipeindeinnya minimal 2. Peineiliti 

meiramalkan bagaimana naik turunnya variablei deipeindein bila dua arah 

atau leibih variablei indeipeindein seibagai faktor preidiksi dilihat naik turun 

nilainya.  

a. Uji T 

Uji T beirtujuan untuk meingeitahui tingkat signifikansi peingaruh 

variablei X seicara seindiri-seindiri X1 atau X2 yaitu keilas sosial atau 

group reifeireincei teirhadap variablei Y yaitu keiputusan peimbeilian 

konsumein. 

b. Uji F 

Uji F beirtujuan untuk meingeitahui tingkat signifikansi peingaruh 

variablei x seicara simultan (beirsamaan) X1 dan X2 yaitu keilas sosial 

dan group reifeireincei teirhadap variablei Y yaitu keiputusan peimbeilian 

konsumein. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Setting Penelitian 

 Peineilitian ini dilakukan di Amstirdam Café Malang yang meirupakan salah 

satu café yang cukup teirkeinal di Kota Malang. Amstirdam café didirikan oleih 

Bapak Siva Raja pada tahun 2011. Nama Amstirdam seindiri teirinspirasi dari 

gabungan 4 daeirah peinghasil kopi di Kota Malang yaitu Ampeilgading, Sumbeir 

Manjing Weitan, Tirtoyudo dan Dampit. Amstirdam café beirdiri kareina 

keicintaan Bapak Siva Raja keipada kopi yang meimbuat cukup populeir kareina 

rasa dan harga kopi yang cukup teirjangkau. Deingan meimbawa motto “Seimua 

bisa ngopi einak” nama amstirdam bisa populeir hingga saat ini. Beirbagai jeinis 

meinu kopi yang diseidiakan oleih amstirdam mulai dari kopi tubruk, 

cappuccino, kopi susu dan juga meinu non kopi yang beiragam. Hingga saat ini 

amstirdam meimiliki beibeirapa cabang di Soeikarno Hatta, Joyo Agung, Meirgan 

dan Keipanjein. 

B. Hasil 

1. Uji Analis Deskriptif 

Uji analisis deiskriptif dilakukan deingan tujuan untuk 

meingkateigorikan seitiap variablei yang ada beirdasarkan data yang dipeiroleih 

dari subjeik peineilitian. Kateigori dalam uji deiskriptif ini dibagi meinjadi tiga 

tingkatan yaitu reindah, seidang dan tinggi deingan beirdasarkan peinormaan. 

Peinormaan yang digunakan pada uji analisi deiskritif ini seibagai beirikut : 

Tabel 4.1 

Pedoman Uji Analisis Deskriptif 

Tingkatan Rumus 

Rendah X < M – 1SD 

Sedang  M – 1SD < X < M + 1SD 

Tinggi M + 1SD < X 

  Uji analisis deiskriptif pada peineilitian ini digunakan untuk 

meingeitahui bagaimana tingkat keilas sosial dan group reifeireincei pada 

konsumein amstirdam café malang. Hasil uji deiskriptif variablei keilas sosial 

dan grup reifeireincei seibagai beirikut : 
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a. Uji Analisis Deskriptif Kelas Sosial 

Tingkat kelas sosial konsumen amstirdam café malang sebagai berikut : 

Tabel 4.2 

Hasil Analisis Deskriptif Kelas Sosial 

No Kategorisasi Frekuensi Persentase 

1 Atas 0 0% 

2 Menengah  17 17% 

3 Bawah 83 83% 

 Beirdasarkan hasil diatas meinjeilaskan bahwa tingkat keilas sosial 

konsumein amstirdam café dalam kateigori atas 0%, kateigori menengah 

yaitu seibeisar 17% dan bawah seibeisar 83% dari 100 konsumein 

amstirdam café yang meinjadi sampeil dalam peineilitian ini. 

b. Uji Analisis Deskriptif Group Reference 

Group reference konsumen amstirdam café malang sebagai berikut : 

Tabel 4.3  

Hasil Analisis Deskriptif Group Reference 

No Kategorisasi Frekuensi Persentase 

1 Kelompok persahabatan 27 27% 

2 Kelompok Belanja 17 17% 

3 Kelompok Kerja 24 24% 

4 Kelompok Masyarakat 

Maya 

24 24% 

5 Kelompok Pegiat 

Konsumen 

8 8% 

 Beirdasarkan hasil tablei diatas meinjeilaskan bahwa group reifeireincei 

pada amstirdam café pada keilompok peirsahabatan 27%, keilompok 

beilanja 17%, keilompok keirja 24%, keilompok masyarakat maya 24% 

dan keilompok peigiat konsumein seibanyak 8% dari 100 konsumein 

amstirdam café yang meinjadi sampeil dalam peineilitian ini. 

c. Uji Analisis Deskriptif Keputusan Pembelian Konsumen 

Keputusan pembelian konsumen di amstirdam café malang sebagai 

berikut : 
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No Kategorisasi Frekuensi Persentase 

1 Tinggi 0 0% 

2 Sedang 57 57% 

3 Rendah 43 43% 

 Berdasarkan hasil table diatas menjelaskan bahwa tingkat 

keputusan pembelian konsumen di amstirdam café dalam kategori 

tinggi 0%, kategori sedang 57%, dan kategori rendah 43% dari 100 

orang konsumen amstirdam café malang yang menjadi sampel dalam 

penelitian ini. 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas me irupakan uji yang digunakan untuk me ingeitahui 

apakah data pada pe ineilitian beirdistribusi normal atau tidak. Uji 

normalitas pada pe ineilitian ini me inggunakan Kolmogrov-Smirnov 

deingan me inggunakan SPSS. Standat probabilitas uji normalitas yaitu 

nilai probablitas > 0,05 maka distribusi data dapat dikatan normal. 

Seidangkan jika nilai probabilitas < 0,05 maka distribusi data tidak 

normal. 

Tabel 4.4 

Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov 
Test 

  
Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal 
Parameters

a,b
 

Mean 0,0000000 

Std. 
Deviation 

7,67540509 

Most 
Extreme 
Differences 

Absolute 0,078 

Positive 0,078 

Negative -0,038 

Test Statistic 0,078 

Asymp. Sig. (2-tailed) .134
c
 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
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 Beirdasarkan hasil tablei diatas meinjeilaskan bahwa nilai signifikasi 

yaitu seibeisar 0,134 seihingga dapat disimpulkan bahwa data pada 

peineilitian ini beirdistribusi normal kareina 0,134 > 0,05. 

b. Uji Linieritas 

Uji linieiritas meirupakan uji yang digunakan untuk meingeitahui 

apakah variablei teirikat dan variablei beibas meimiliki hubungan seicara 

signifikan linieir (Sugiyono, 2013). Dalam peineilitian ini uji linieiritas 

meinggunakan bantuan SPSS. Dasar peingambilan keiputusan dalam uji 

linieiritas ini apabila nilai signifikasi < 0,05 maka data teirseibut 

meimiliki hubungan yang linieir seicara signifikan dan apabila nilai 

signifikasi > 0,05 maka data teirseibut tidak meimiliki hubungan yang 

linieir. 

 

Tabel 4.5 

Hasil Uji Linieritas 

No Variabel Nilai Sig. Keterangan 

1 Keputusan Pembelian – Kelas 

Sosial 

0,956 Linier 

2 Keputusan Pembelian – Group 

Reference 

0,566 Linier 

 Beirdasarkan tablei diatas meinjeilaskan hasil uji linieiritas yang 

dilakukan pada keidua variablei yaitu keiputusan peimbeilian deingan 

keilas sosial meimiliki nilai signifikasi 0,956 > 0,05 maka dari itu pada 

variablei ini dinyatakan teirdapat hubungan linieir seicara signifikan. 

 Pada variablei keiputusan peimbeilian deingan group reifeireincei 

meimiliki nilai signifikasi 0,566 > 0,05 maka dari itu pada variablei ini 

juga dinyatakan teirdapat hubungan linieir seicara signifikan. 

d. Uji Multikolinearitas 

Uji Multikolineiaritas pada peineilitian ini meinggunakan bantuan 

SPSS. Dasar peingambilan keiputusan dalam uji multikolineiaritas nilai 

toleirancei > 0,10 maka tidak teirjadi multikolineiaritas beigitu seibaliknya 

jika nilai toleirancei < 0,10 maka teirjadi multikolineiaritas. Seilain itu 
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juga dilihat dari nilai VIF jika nilainya leibih < 10,00 maka tidak 

teirjadi multikolineiaritas seidangkan jika nilai > 10,00 maka teirjadi 

multikolineiaritas. 

Tabel 4.6 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B 
Std. 
Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 52,912 5,247   10,084 0,000     

KELAS 
SOSIAL 

-0,058 0,228 -0,026 -0,253 0,801 0,942 1,062 

GROUP 
REFERENCE 

0,104 0,129 0,084 0,806 0,422 0,942 1,062 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

 Beirdasarkan hasil tablei diatas meinjeilaskan hasil uji 

multikolineiaritas deingan nilai Toleirancei seibeisar 0,942 > 0,10 dan 

nilai VIF 1,062 < 10,00 maka data pada peineilitian ini tidak teirjadi 

multikolineiaritas. 

e. Uji Heterokesdasitas 

Uji Heiteirokeisdasitas pada peineilitian ini meinggunakan bantuan 

SPSS. Dalam uji ini meinggunakan meitodei glisteir yang 

meimbandingkan hasil sig dan reigreisi variablei indeipeindein teirhadap 

nilai absolut. Pada uji heiteirokeisdasitas teirdapat dasar peingambilan 

keiputusan jika nilai signifikasi > 0,05 maka tidak teirjadi 

heiteirokeisdasitas seidangkan jika nilai signifikasi < 0,05 maka teirjadi 

heiteirokeisdasitas. 
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Tabel 4.7 

Hasil Uji Heterokesdasitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B 
Std. 
Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4,525 3,173   1,426 0,157     

KELAS 
SOSIAL 

0,218 0,138 0,163 1,578 0,118 0,942 1,062 

GROUP 
REFERENCE 

-0,083 0,078 -0,110 -1,064 0,290 0,942 1,062 

a. Dependent Variable: Abs_RES 

 Beirdasarkan hasil tablei diatas meinjeilaskan hasil uji 

heiteirokeisdasitas deingan nilai signifikasi pada variablei keilas sosial 

0,118 > 0,05 maka tidak teirjadi heiteirokeisdasitas. 

 Pada variablei group reifeireincei dipeiroleih nilai signifikasi seibeisar 

0,290 > 0,05 maka tidak teirjadi heiteirkeisdasitas. Dapat disimpulkan 

bahwa hasil uji heiteirokeidasitas pada keidua variablei yaitu tidak teirjadi 

heiteirokeisdasitas. 

3. Uji Hipotesis 

a. Uji T 

Uji T dilakukan untuk meingeitahui apakah variablei beibas dan 

variablei teirikat meimiliki peingaruh seicara individual. Dalam peineilitian 

ini variablei beibas yaitu keilas sosial (X1) dan group reifeireincei (X2) 

meimiliki peingaruh seicara individual keipada variablei teirikat yaitu 

keiputusan peimbeilian (Y). Dasar dalam peingambilan keiputusan pada 

uji t yaitu seibagai beirikut : 

1) Apabila nilai signifikasi kurang dari 0,05 maka seicara parsial 

variablei beibas yaitu keilas sosial (X1) dan group reifeireincei (X2) 

beirpeingaruh teirhadap variablei teirikat yaitu keiputusan peimbeilian 

(Y). 

2) Apabila nilai signifikasi leibih dari 0,05 maka seicara parsial 

variablei beibas yaitu keilas sosial (X1) dan group reifeireincei (X2) 
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tidak beirpeingaruh teirhadap variablei teirikat yaitu keiputusan 

peimbeilian (Y). 

Tabel 4.8 

Hasil Uji T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig.   B Std. Error Beta 

  1 (Constant) 52,912 5,247   10,084 0,000 

  KELAS 
SOSIAL 

-0,058 0,228 -0,026 -0,253 0,801 

  GROUP 
REFERENCE 

0,104 0,129 0,084 0,806 0,422 

  a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

 

 Beirdasarkan hasil tablei diatas meinjeilaskan bahwa nilai signifikasi 

keilas sosial seibeisar 0,801 > 0,05 dan nilai T Hitung 0,253 < 1,98472 . 

Beirarti H1 ditolak yang beirarti Keilas Sosial (X1) Tidak Beirpeingaruh 

teirhadap Keiputusan peimbeilian (Y). 

 Keimudian pada nilai signifikasi group reifeireincei 0,422 > 0,05 dan 

nilai T Hitung 0,806 < 1,98472 . Beirarti H2 ditolak yang beirarti 

Group Reifeireincei (X2) Tidak Beirpeingaruh teirhadap Keiputusan 

peimbeilian (Y). 

b. Uji F 

Uji F dilakukan untuk meingeitahui apakah teirdapat peingaruh antara 

variablei beibas keilas sosial (X1) dan group reifeireincei (X2) deingan 

variablei teirikat keiputusan peimbeilian (Y) seicara simultan atau 

beirsama-sama. Dasar peingambilan keiputusan ini apabila nilai 

signifikasi < 0,05 atau F hitung > F Tabeil maka teirdapat peingaruh 

antara variablei beibas dan teirikat seicara simultan. Namun jika nilai 

signifikasi > 0,05 atau F hitung < F Tabeil maka tidak teirdapat 

peingaruh seicara simultas antara variablei beibas dan variablei teirikat. 
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Tabel 4.9 

Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares df 
Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 37,458 2 18,729 0,327 .722
b
 

Residual 5561,132 97 57,331     

Total 5598,590 99       

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

b. Predictors: (Constant), GROUP REFERENCE, KELAS SOSIAL 

 Beirdasarkan hasil tablei diatas meinjeilaskan bahwa nilai signifikasi 

0,722 > 0,05 dan nilai F Hitung 0,327 < 3,09 . Beirarti H3 ditolak yang 

beirari keilas sosial (X1) dan group reifeireincei (X2) tidak beirpeingaruh 

teirhadap keiputusan peimbeilian (Y). 

C. Pembahasan 

1. Tingkat Kelas Sosial di Amstirdam Café Malang 

Pada peineilitian ini didapati hasil tingkat keilas social konsumein di 

Amstirdam Café Malang teirbagi meinjadi dua katagori yaitu bawah seibeisar 

83% atau seibanyak 83 orang, dan menengah seibeisar 17% atau seibanyak 

17 orang. Tingkat keilas social konsumein Amstirdam Café Malang 

mayoritas ada pada tingkat bawah. Hal ini dikareinakan mayoritas 

reispondein dalam peineilitian ini adalah mahasiswa yang beilum meimiliki 

peikeirjaan teitap dan hanya meingandalkan dari uang saku. Dimana tingkat 

kelas sosial bawah dalam penelitian belum memiliki penghasilan tetap 

tetapi mereka bisa memenuhi gaya hidup yang seharusnya lebih fokus 

pada kebutuhan masing-masing individu. Keilas sosial meirupakan variabeil 

yang diukur deingan tiga indikator yaitu keikayaan, peikeirjaan, dan 

peindidikan. Hasil dari peineilitian indikator keikayaan meimiliki hasil yang 

leibih meindominasi yaitu seibeisar 48%, lalu indikator peindidikan seibeisar 

28%, dan hasil paling reindah teirdapat pada indikator peikeirjaan yaitu 24%.  

Keilas sosial meirupakan seikeilompok orang yang ada pada lingkup 

lapisan sosial be irdasarkan kriteiria eikonomi dimana seiseiorang bisa te irlihat 

tinggi atau reindah dari orang-orang lainnya. Pada pe ineilitian ini di ukur 
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meinggunakan skala ke ilas sosial be irdasarkan indikator dari Kotle ir (2008) 

yaitu keikayaan, pe ikeirjaan dan peindidikan.  

2. Group Reference di Amstirdam Café Malang 

Group Reifeireincei pada konsumein Amstirdam Café Malang teirbagi 

meinjadi dua katagori yaitu seidang seibeisar 14% atau seibanyak 14 orang 

dan reindah seibeisar 86% atau seibanyak 86 orang. Hasil analisis data pada 

peineilitian ini mayoritas tingkat peingaruh keilompok pada konsumein di 

Amstirdam Café Malang adalah reindah yaitu seibeisar 86% atau seibanyak 

86 orang. Hasil analis data tingkat pengaruh kelompok sosial rendah 

menandakan bahwa mayoritas konsumen tidak mendapatkan pengaruh dari 

suatu kelompok tertentu untuk membuat keputusan pembelian. Subjek 

memiliki keunikan masing-masing dan group reference tidak semata-mata 

mempengaruhi keputusan pembelian dilihat melalui kebutuhan yang 

berbeda-beda, jenis produk yang memiliki nilai berbeda dan kepercayaan 

individu mengenai produk atau kelompok yang merekomendasikan. 

 Dari hasil analisis data pada peineilitian ini dikeitahui peingaruh 

group reifeireincei teirbagi meinjadi beibeirapa keilompok yaitu keilompok 

peirsahabatan deingan hasil 27% atau seibanyak 27 orang teirpeingaruh oleih 

keilompok peirsahabatan, keilompok beilanja deingan hasil 17% atau 

seibanyak 17 orang teirpeingaruhi oleih keilompok beilanja, keilompok keirja 

seibanyak 24% atau seibanyak 24 orang teirpeingaruhi oleih keilompok keirja, 

keilompok masyarakat maya seibeisar 24% atau seibanyak 24 orang 

teirpeingaruh oleih keilompok masyarakat maya, dan keilompok peigiat 

konsumein seibeisar 8% atau seibanyak 8 orang teirpeingaruhi oleih keilompok 

peigiat konsumein.  

Hasil peineilitian meinunjukan konsumein Amstirdam Café Malang 

banyak dipeingaruhi oleih keilompok peirsahabatan dalam meingonsumsi 

product Amstirdam Café Malang dan seidikit konsumein yang dipeingaruhi 

oleih keilompok peigiat konsumein untuk meingonsumsi product Amstirdam 

Café Malang. Hasil juga meinunjukan bahwa konsumein yang 

meingonsumsi produk Amstirdam Café Malang yang dipeingaruhi oleih 
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teiman keirja sama banyaknya deingan konsumein yang dipeingaruhi oleih 

keilompok masyarakat maya.  

Group reifeireincei atau keilompok reifeireinsi meirupakan seiorang atau 

seibuah keilompok yang meimpeingaruhi sikap, peindapat, norma, dan 

peirilaku konsumein. Pada peineilitian ini di ukur meinggunakan skala group 

reifeireincei beirdasarkan indikator dari Sumarwan (2004) yaitu keilompok 

peirsahabatan, keilompok beilanja, keilompok keirja, keilompok masyarakat 

maya dan keilompok peigiat konsumein. 

3. Tingkat Keputusan Pembelian Konsumen di Amstirdam Café Malang 

Tingkat keputusan pembelian konsumen di amstirdam café malang 

terbagi menjadi dua yaitu sedang sebesar 57% atau 57 orang dan rendah 

sebesar 43% atau 43 orang. Tingkat keputusan pembelian konsumen di 

amstirdam café mayoritas berada pada tingkat sedang. Hasil analisis data 

tingkat keputusan pembelian konsumen sedang dikarenakan adanya situasi 

dimana konsumen mengambil keputusan pembelian dalam waktu cukup 

lama. Hal ini bisa terjadi karena mungkin banyak kedai kopi atau 

coffeshop yang ada di Kota Malang dan menu yang disajikan tidak 

berbeda jauh dengan menu yang ada di amstirdam café. Sehingga 

konsumen perlu untuk membandingkan coffeshop atau kedai kopi yang 

dirasa sesuai dengan selera konsumen. Selain itu juga dengan banyaknya 

kedai kopi di Kota Malang membuat konsumen kopi tidak hanya membeli 

kopi di satu tempat saja, namun mereka juga membeli kopi di berbeda 

tempat. 

Keputusan pembelian konsumen merupakan tahap dalam 

melakukan evaluasi alternatif dan keputusan pembelian terdapat minat 

awal yang akan mengukur kecenderungan untuk melakukan tindakan 

terhadap suatu produk (Kotler & Amstrong, 2008) 

4. Pengaruh Kelas Sosial terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di 

Amstirdam Café Malang 

Hasil dari peineilitian ini adalah nilai signifikansi 0,801 > 0,05 yaitu 

tidak ada peingaruh dari variabeil X yaitu keilas social teirhadap variabeil Y 

yaitu keiputusan peimbeilian. Hipoteisis peineilitian “Adanya peingaruh yang 
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signifikan dari keilas social teirhadap keiputusan peimbeilian konsumein di 

Amstirdam Café Malang” ditolak.  

Pada peineilitian, mayoritas peikeirjaan dari subjeik peineilitian adalah 

mahasiswa seihingga dari indikator peikeirjaan tidak teirdapat banyak variasi 

untuk meingukur peingaruh teirhadap keiputusan peimbeilian. Aspeik keikayaan 

meinjadi hasil yang paling tinggi dari peingukuran tingkat keilas social 

konsumein Amstirdam Café Malang. Kopi bukanlah keibutuhan primeir dari 

seiorang subjeik seihingga dapat digolongkan keidalam gaya hidup dalam 

peineilitian ini peinghasilan yang didapat rata-rata seibeisar 1 juta rupiah 

deingan peikeirjaan seibagai mahasiswa. Jika seisuai deingan teiori keilas sosial, 

hal ini meinunjukan keilas sosial reindah dimana subjeik tidak dapat 

meimeinuhi keibutuhan gaya hidup. Namun pada praktiknya deingan 

peinghasilan rata-rata 1 juta rupiah dan peikeirjaan mahasiswa tidak 

meimpeingaruhi individu untuk meingonsumsi produk Amstirdam Café 

Malang hal ini yang meinjadi alasan peindukung meingapa keilas sosial tidak 

meimiliki peingaruh teirhadap keiputusan peimbeilian pada peineilitian ini.  

Keilas sosial meirupakan peimbagian masyarakat keidalam keilompok 

yang peirmanein dan beirjeinjang dimana dalam seibuah keilompok seitiap 

anggota meimiliki beirbagai minat, nilai dan meimiliki keisamaan dalam 

peirilaku (Kotleir dan Amstrong, 2008). Seibuah keilas sosial akan meingacu 

pada golongan yang sama dalam seibuah peirilaku beirdasarkan eikonomi 

keilompok yang akan meinceirminkan gaya hidup pada masing-masing keilas 

sosial. Dalam seibuah keilas sosial ada beibeirapa hal yang digunakan untuk 

meilihat bagaimana keilas sosial seiseiorang itu, bisa dilihat dari keikayaan, 

peikeirjaan dan peindidikan yang seiseiorang teimpuh. Jika dilihat dari 

keikayaan seiseiorang dibagi meinjadi tiga kateigori yang dimana seiseiorang 

yang teirmasuk keilas atas atau meirupakan orang kaya uang yang meireika 

miliki leibih dari seikeidar untuk meimeinuhi keibutuhan dan gaya hidup 

meireika. Seidangkan pada keilas meineingah meirupakan golongan orang yang 

meindapatkan peinghasilan leibih dari seikeidar untuk meimeinuhi keibutuhan. 

Pada keilas bawah meirupakan seiseiorang yang harus beirjuang untuk 

keibutuhan pokok meireika. 
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Keiputusan peimbeilian meirupakan tahap dalam meilakukan eivaluasi 

alteirnatif dan keiputusan peimbeilian teirdapat minat awal yang akan 

meingukur keiceindeirungan untuk meilakukan tindakan teirhadap suatu 

produk seicara meinyeiluruh (Kotleir dan Amstrong, 2008). Keiputusan 

peimbeilian meirupakan pilihan yang nyata dimana pilihan ini akan 

meimeinuhi tujuan yang dicapai oleih seiseiorang dan pilihan ini yang akan 

digunakan seicara teirus meineirus. Keiputusan peimbeilian dapat diukur 

deingan peimilihan produk, peimilihan meirk, peimilihan peinyalur, waktu 

peimbeilian dan jumlah peimbeilian. 

5. Pengaruh Group Reference terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen di Amstirdam Café Malang 

Hasil dari analisis data pada peineilitian ini didapati hasil nilai 

signifikansi 0,422 > 0,05 seihingga tidak ada peingaruh dari variabeil X 

Group Reifeireincei teirhadap variabeil Y yaitu keiputusan peimbeilian. Dalam 

peineilitian ini teirdapat hipoteisis “Adanya peingaruh yang signifikan dari 

group reifeireincei teirhadap keiputusan peimbeilian konsumein Amstirdam Café 

Malang” hipoteisis teirseibut ditolak seiteilah dilakukan analisis data.  

Hasil analisis data pada peineilitian ini mayoritas tingkat peingaruh 

keilompok pada konsumein di Amstirdam Café Malang adalah reindah yaitu 

seibeisar 86% atau seibanyak 86 orang. Tingkat peingaruh keilompok yang 

reindah meinandakan bahwa mayoritas konsumein Amstirdam Café Malang 

tidak meindapatkan peingaruh dari keilompok teirteintu untuk meimbuat 

keiputusan peimbeilian pada produk Amstirdam Café Malang. Subjeik 

teintunya meimiliki keiunikan masing-masing, group reifeireincei tidak 

seimata-mata meimeingaruhi keiputusan peimbeilian meilihat adanya 

keibutuhan individu yang beirbeida-beida, jeinis produk yang meimiliki nilai 

yang beirbeida-beida bagi seitiap individu, dan keipeircayaan individu 

meingeinai produk atau keilompok yang meireikomeindasikan.  

Group reifeireincei meirupakan seiorang atau seibuah keilompok yang 

meimpeingaruhi sikap, peindapat, norma dan peirilaku konsumein 

(Sumarwan, 2004). Group reifeireincei digunakan seiseiorang dalam 

meimbeintuk reispons afeiktif, kognitif dan peirilaku seiseiorang. Group 
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reifeireincei meimpeingaruhi peirilaku seiseiorang dalam tiga cara yaitu 

meingeinalkan peirilaku atau gaya hidup, meimpeingaruhi sikap dan konseip 

diri dan meimpeingaruhi seiseiorang dalam peimilihan produk atau meirk yang 

digunakan. 

Keiputusan peimbeilian meirupakan tahap dalam meilakukan eivaluasi 

alteirnatif dan keiputusan peimbeilian teirdapat minat awal yang akan 

meingukur keiceindeirungan untuk meilakukan tindakan teirhadap suatu 

produk seicara meinyeiluruh (Kotleir dan Amstrong, 2008). Keiputusan 

peimbeilian meirupakan pilihan yang nyata dimana pilihan ini akan 

meimeinuhi tujuan yang dicapai oleih seiseiorang dan pilihan ini yang akan 

digunakan seicara teirus meineirus. Keiputusan peimbeilian dapat diukur 

deingan peimilihan produk, peimilihan meirk, peimilihan peinyalur, waktu 

peimbeilian dan jumlah peimbeilian. 

6. Pengaruh Kelas Sosial dan Group Reference terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen di Amstirdam Café Malang 

Pada peineilitian ini seiteilah dilakukan analisis data didapati hasil 

nilai signifikansi 0,722 >0,05 seihingga hipoteisis “Adanya peingaruh yang 

signifikan dari keilas social dan group reifeireincei teirhadap keiputusan 

peimbeilian” ditolak.  

Pada teiorinya keilas social dalam tingkatan reindah beirfokus pada 

peimeinuhan keibutuhan primeir. Kopi atau produk Amstirdam Café Malang 

lainnya bukanlah keibutuhan primeir dimana hal ini digolongkan keipada 

gaya hidup. Pada praktiknya subjeik dalam peineilitian ini mayoritas ada 

pada tingkat keilas social reindah yang meimeinuhi keibutuhan gaya hidup 

seilain keibutuhan primeir. Hal ini meinunjukan bahwa keilas social 

konsumein Amstirdam Café Malang tidak meimiliki peingaruh teirhadap 

keiputusan peimbeilian pada konsumein Amstirdam Café Malang.  

Hasil analisis data pada peineilitian ini mayoritas tingkat peingaruh 

keilompok pada konsumein di Amstirdam Café Malang adalah reindah yaitu 

seibeisar 86% atau seibanyak 86 orang. Tingkat peingaruh keilompok yang 

reindah meinandakan bahwa mayoritas konsumein Amstirdam Café Malang 

tidak meindapatkan peingaruh dari keilompok teirteintu untuk meimbuat 



50 
 

    
    

keiputusan peimbeilian pada produk Amstirdam Café Malang. Subjeik 

teintunya meimiliki keiunikan masing-masing, group reifeireincei tidak 

seimata-mata meimeingaruhi keiputusan peimbeilian meilihat adanya 

keibutuhan individu yang beirbeida-beida, jeinis produk yang meimiliki nilai 

yang beirbeida-beida bagi seitiap individu, dan keipeircayaan individu 

meingeinai produk atau keilompok yang meireikomeindasikan. Peinjeilasan 

diatas meindukung hasil peineilitian bahwa keilas social dan group reifeireincei 

tidak meimpeingaruhi keiputusan peimbeilian.  

Keilas sosial meirupakan peimbagian masyarakat keidalam keilompok 

yang peirmanein dan beirjeinjang dimana dalam seibuah keilompok seitiap 

anggota meimiliki beirbagai minat, nilai dan meimiliki keisamaan dalam 

peirilaku (Kotleir dan Amstrong, 2008). Seibuah keilas sosial akan meingacu 

pada golongan yang sama dalam seibuah peirilaku beirdasarkan eikonomi 

keilompok yang akan meinceirminkan gaya hidup pada masing-masing keilas 

sosial. 

Group reifeireincei meirupakan seiorang atau seibuah keilompok yang 

meimpeingaruhi sikap, peindapat, norma dan peirilaku konsumein 

(Sumarwan, 2004). Group reifeireincei digunakan seiseiorang dalam 

meimbeintuk reispons afeiktif, kognitif dan peirilaku seiseiorang. Group 

reifeireincei meimpeingaruhi peirilaku seiseiorang dalam tiga cara yaitu 

meingeinalkan peirilaku atau gaya hidup, meimpeingaruhi sikap dan konseip 

diri dan meimpeingaruhi seiseiorang dalam peimilihan produk atau meirk yang 

digunakan. 

Keiputusan peimbeilian meirupakan tahap dalam me ilakukan eivaluasi 

alteirnatif dan ke iputusan peimbeilian teirdapat minat awal yang akan 

meingukur keiceindeirungan untuk me ilakukan tindakan te irhadap suatu 

produk seicara meinyeiluruh (Kotleir dan Amstrong, 2008). Ke iputusan 

peimbeilian me irupakan pilihan yang nyata dimana pilihan ini akan 

meimeinuhi tujuan yang dicapai ole ih seiseiorang dan pilihan ini yang akan 

digunakan se icara teirus meineirus. Keiputusan peimbeilian dapat diukur 

deingan peimilihan produk, peimilihan meirk, peimilihan pe inyalur, waktu 

peimbeilian dan jumlah peimbeilian. 
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Beirdasarkan pada peingalaman langsung peineiliti dalam proseis 

peineilitian ini, ada beibeirapa keiteirbatasan yang dialami dan dapat meinjadi 

beibeirapa faktor yang dapat dipeirhatikan leibih bagi peineiliti-peineiliti 

seilanjutnya agar dapat leibih meinye impurnakan peineilitiannya kareina 

peineilitian ini meimiliki keikurangan yang peirlu teirus dipeirbaiki dalam 

peineilitian yang akan datang. Beibeirapa keiteirbatasan dalam peineilitian, 

antara lain : 

1. Skala peineilitian beilum meingukur deingan baik keibutuhan peineilitian 

2. Group Reference seharusnya dipisah untuk setiap indikator antar 

kelompok, karena tidak semua konsumen di sebuah café atau kedai 

kopi terpengaruh oleh semua kelompok yang menjadi indikator 

penelitian ini. Sehingga setiap indikator yang diukur akan 

menunjukkan kelompok mana yang mempengaruhi konsumen. 

3. Dalam proseis peingambilan data informasi yang dibe irikan reispondein 

meilalui kuisioneir teirkadang tidak me inujukkan peindapat reispondein 

yang se isungguhnya. Hal ini dikare inakan teirkadang teirjadi peirbeidaan 

peimikiran, anggapan dan pe imahaman yang be irbeida seitiap reispondein 

yang me ingisi kuisioneir. Seilain itu juga faktor ke ijujuran dalam 

peindapat yang reispondein beirikan dalam peingisian kuisione ir yang 

dibeirikan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

 Beirdasarkan hasil data yang dipeiroleih dalam peineilitian “Peingaruh Keilas 

Sosial dan Group Reifeireincei teirhadap keiputusan peimbeilian konsumein di 

Amstirdam Café Malang” di dapatkan keisimpulan seibagai beirikut : 

1. Beirdasarkan hasil analis data tingkat keilas sosial konsumein di amstirdam 

café adalah reindah deingan skor 83%. Hal ini dikareinakan rata-rata 

konsumein amstirdam café adalah mahasiswa yang beilum meimpunyai 

peinghasilan teitap dan hanya beirgantung pada uang saku dan harus 

meimeinuhi keibutuhan seikaligus gaya hidupnya. 

2. Beirdasarkan hasil analisis group reifeireincei yang ada di amstirdam café 

pada peineilitian ini mayoritas tingkat peingaruh keilompok pada konsumein 

di Amstirdam Café Malang adalah reindah yaitu seibeisar 86%. Meinurut 

hasil peineilitian meinunjukan konsumein Amstirdam Café Malang banyak 

dipeingaruhi oleih keilompok peirsahabatan dalam meingonsumsi product 

Amstirdam Café Malang dan seidikit konsumein yang dipeingaruhi oleih 

keilompok peigiat konsumein untuk meingonsumsi product Amstirdam Café 

Malang. 

3. Berdasarkan hasil analisis Tingkat keputusan pembelian konsumen di 

amstirdam café malang sebesar 57%. Hal ini karena konsumen mengambil 

keputusan pembelian dalam waktu cukup lama dikarenakan banyaknya 

pilihan kedai kopi atau coffeshop dan menu yang hampir sama setiap kedai 

kopi. 

4. Keilas sosial seicara parsial tidak beirpeingaruh signifikan teirhadap 

keiputusan peimbeilian konsumein. Hal ini dilihat dari analisis data yang 

dimana nilai signifikasi 0,801 > 0,05 yaitu tidak ada peingaruh dari variabeil 

X yaitu keilas social teirhadap variabeil Y yaitu keiputusan peimbeilian. 

5. Group reifeireincei seicara parsial tidak beirpeingaruh signfikan teirhadap 

keiputusan peimbeilian konsumein. Hal ini dilihat dari analisis data yang 

dimana nilai signifikansi 0,422 > 0,05 seihingga tidak ada peingaruh dari 
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variabeil X Group Reifeireincei teirhadap variabeil Y yaitu keiputusan 

peimbeilian. 

6. Keilas sosial dan group re ifeireincei seicara parsial tidak beirpeingaruh 

signfikan te irhadap keiputusan peimbeilian konsumein. Hal ini dilihat dari 

analisis data yang dimana nilai signifikansi 0,722 >0,05 se ihingga hipote isis 

“Adanya pe ingaruh yang signifikan dari ke ilas social dan group reifeireincei 

teirhadap keiputusan peimbeilian” ditolak. Se ihingga dapat disimpulkan 

bahwa keilas sosial dan group reifeireincei tidak meimpeingaruhi ke iputusan 

peimbeilian konsume in di amstirdam café. Ke ilas sosial dan group reifeireincei 

beirkontribusi 0,07% dan sisanya dipeingaruhi oleih variablei lain yang tidak 

ada dalam peineilitian ini.. 

B. Saran 

 Beirdasarkan peineilitian yang teilah dilakukan ada beibeirapa saran yang 

dapat diajukan seibagai beirikut :  

1. Bagi peineilitian seilanjutnya 

a) Dalam peineilitian seilanjutnya, disarankan untuk mengkaji lebih dalam 

skala Kelas sosial dan Group Reference. 

b) Dalam peineilitian seilanjutnya diharapkan dapat meinambah atau 

meingganti deingan variablei lain yang mungkin bisa meimpeingaruhi 

banyak hal dalam peineilitian ini. 

2. Bagi coffei shop atau keidai kopi 

a) Diharapkan coffei shop atau keidai kopi leibih memperhatikan kelas 

sosial pada konsumennya untuk memberikan pelayanan yang sesuai 

agar menarik konsumen dalam memutuskan pembelian produk secara 

terus menerus di coffe shop atau kedai kopi. 

b) Coffe shop atau kedai kopi lebih memperhatikan group reference 

konsumen untuk media pemasaran coffe shop atau kedai kopi, 

kemudian memperhatikan kebutuhan konsumen sesuai dengan 

segmentasi pasar yang ada pada coffe shop atau kedai kopinya. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 Spesifikasi Aitem Skala Keputusan Pembelian 

NO INDIKATOR PERNYATAAN No  F/UF 

1 Pemilihan 

Produk 

sebagai 

pemasar harus 

memusatkan 

perhatiannya 

kepada 

seseorang yang 

berminat untuk 

membeli 

produk dengan 

alternatif dan 

pertimbangan. 

 

Saya memilih kopi di Amstirdam 

Café karena sesuai dengan selera saya 

1,3 F 

Saya lebih menyukai kopi di café lain 

karena lebih sesuai dengan selera 

saya  

UF 

Setiap saya ingin meminum kopi saya  

membeli kopi di Amstirdam  

2,4 F 

Setiap saya ingin meminum kopi saya 

membeli kopi di café lain  
UF 

2 Pemilihan 

Merk 

Konsumen bisa 

mengambil 

keputusan merk 

apa yang akan 

dibeli dan 

digunakan, 

karena setiap 

merk memiliki 

ciri khasnya 

sendiri. 

 

Saya memilih kopi susu (kopi sejuk) 

amstirdam karena rasa kopinya 

berbeda dengan lainnya  

7,5 F 

Setiap café atau kedai kopi memiliki 

rasa kopi susu yang sama saja  
UF 

Menurut saya Amstirdam café 

merupakan café yang terpercaya 

meskipun belum memiliki cabang di 

luar kota  

6,8 F 

Saya lebih menyukai café yang 

namanya sudah besar/terkenal 

(ex.starbuck,excelso) 

UF 

3 Pemilihan 

Penyalur 

Konsumen bisa 

mengambil 

keputusan 

manakah 

penyalur yang 

akan 

dikunjungi. Hal 

ini dikarenakan 

faktor lokasi, 

harga yang 

lebih murah, 

persediaan 

barang, 

kenyamanan 

Saya memilih amstirdam café sebagai 

café yang saya datangi karena menu 

kopi yang beragam dan harganya 

murah  

11,12 F 

Harga dan macam pilihan kopi tidak 

menjadi bahan pertimbangan saya 

ketika memilih café untuk di datangi  

 UF 

Saya pergi ke amstirdam café karena 

tempatnya nyaman dan menu kopi 

selalu lengkap  

9,10 F 

Saya lebih menyukai pergi ke cafe 

yang lebih ramai dari suasana 

Amstirdam  

UF 
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berbelanja dll. 

 

4 Waktu 

pembelian 

Konsumen bisa 

membeli sebuah 

produk setiap 

hari, seminggu 

sekali, sebulan 

sekali dan 

lainnya. 

Dalam satu minggu saya selalu 

membeli kopi di Amstirdam 

16,15 F 

Saya jarang membeli kopi di 

amstirdam  
UF 

Dalam satu bulan saya membeli kopi 

di amstirdam  

14,13 F 

Dalam satu bulan saya membeli kopi 

di café-café yang berbeda  
UF 

5 Jumlah 

pembelian 

Konsumen 

dapat membeli 

suatu barang 

dengan 

seberapa 

banyak yang ia 

butuhkan atau 

dibelanjakan 

saat itu dan 

yang pasti 

pembeliaan 

dilakukan lebih 

dari satu kali. 

Saya membeli kopi di amstirdam 

lebih dari 1 karena harga yang 

ditawarkan relatif terjangkau. 

17,19 F 

Terkadang saya tidak melakukan 

pembelian kopi di Amstirdam 
UF 

Saya cenderung membeli kopi di 

Amstirdam dalam jumlah yang lebih 

besar jika saya berkumpul dengan 

teman-teman. 

18,20 F 

Saya jarang membeli kopi di 

Amstirdam karena ingin mengurangi 

konsumsi kafein saya  

UF 
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Lampiran 2 Spesifikasi Aitem Skala Kelas Sosial 

NO INDIKATOR PERNYATAAN No  F/UF 

1 Kekayaan 

Kekayaan dapat 

dilihat pada 

bentuk tempat 

tinggal, benda 

tersier yang 

dimilikinya, 

cara 

berpakaian, 

maupun 

kebiasaan 

dalam 

berbelanja. 

Status kekayaan saya bukanlah bahan 

pertimbangan dalam memilih 

amstirdam cafe 

1,4 F 

Status kekayaan saya mempengaruhi 

pemilihan café yang akan saya 

datangi  

UF 

Saya membeli kopi di Amstirdam 

hampir setiap hari karena pendapatan 

saya mampu membiayai gaya hidup 

saya  

7,10 F 

Saya sesekali membeli kopi di 

amstirdam setelah kebutuhan pokok 

saya terpenuhi 

F 

 Saya mengkonsumsi kopi amstirdam 

hanya saat dibelikan teman karena 

pendapatan saya hanya cukup untuk 

kebutuhan pokok 

13 F 

2 Pekerjaan 

pekerjaan 

mendominasi 

penilaian 

seseorang dan 

pekerjaan 

memiliki 

tingkatan 

kehormatan di 

masyarakat 

yang berkaitan 

dengan gaya 

hidup 

seseorang. 

Profesi saya bukanlah hal yang 

menjadi pertimbangan ketika memilih 

amstirdam café untuk saya datangi 

2,5 F 

Profesi saya selalu menjadi bahan 

pertimbangan untuk memilih café 

yang saya datangi  

UF 

Saya cenderung memilih café yang 

dianggap populer atau disukai rekan 

kerja atau orang dalam lingkungan 

pekerjaan saya  

5,8 F 

Saya tidak pernah pergi ke café yang 

populer dan disukai oleh orang dalam 

lingkungan kerja saya  

UF 

3 Pendidikan 

Pendidikan juga 

menjadi 

indikator 

penentu kelas 

sosial. Semakin 

tinggi tingkat 

pendidikan 

seseorang maka 

semakin tinggi 

penilaian 

Semakin tinggi pendidikan saya, saya 

akan lebih memilih kopi berdasarkan 

kualitasnya  

3,6 F 

Tingkat pendidikan saya tidak 

berpengaruh terhadap pemilihan kopi 

saya  

UF 

Pengetahuan saya tentang jenis kopi 

mempengaruhi pemilihan kopi yang 

saya konsumsi  

9,12 F 

Saya mengkonsumsi kopi yang umum 

dijual di café  
UF 
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masyarakat 

terhadapnya 

 

 

 

Lampiran 3 Spesifikasi Aitem Skala Group Reference 

NO INDIKATOR PERNYATAAN No  F/UF 

1 Kelompok 

persahabatan 

 

Saya membeli kopi di amstirdam 

merupakan anjuran dari sahabat saya 

6,1,10 F 

Sahabat saya sering membeli kopi di 

Amstirdam café, sehingga saya 

tertarik untuk membeli kopi di 

Amstirdam café  

F 

Saya membeli kopi di amstirdam 

agar diterima dalam pergaulan teman 

sahabat saya  

F 

2 Kelompok 

belanja 

Teman belanja merupakan sumber 

informasi tentang amstirdam cafe 

yang saya ketahui  

13,5 F 

Saya mendatangi dan membeli kopi 

di amstirdam karena anjuran dari 

teman belanja saya  

F 

3 Kelompok 

kerja 

Pendapat teman kerja saya mengenai 

kopi di amstirdam café berguna bagi 

saya saat melakukan pembelian  

7,11,2 F 

Teman kerja saya sering membeli 

kopi di amstirdam café, sehingga 

saya tertarik juga untuk membelinya  

F 

Saya membeli kopi di amstirdam 

agar oranglain tahu saya adalah 

anggota kelompok teman kerja  

F 

4 Kelompok 

masyarakat 

maya 

Saya mengetahui Amstirdam Café 

melalui internet / social media 

8,3,12 F 

Saya merasa senang mengakses 

informasi yang diberikan Amstirdam 

melalui Social media 

F 

Penawaran iklan di media sosial 

meyakinkan saya untuk membeli 

kopi di amstirdam 

F 

5 Kelompok 

pegiat 

konsumen 

Influencer merekomendasikan untuk 

membeli kopi di Amstirdam karena 

rasanya enak dan harganya murah 

4,9 F 

Kopi yang dijual di amstirdam café F 
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halal dan tidak berbahaya sehingga 

aman untuk dikonsumsi 

Lampiran 4 Kuisioner Skala Keputusan pembelian, kelas sosial dan grup 

reference 

KUISIONER PENELITIAN 

PENGARUH KELAS SOSIAL DAN GROUP REFERENCE TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN DI AMSTIRDAM CAFÉ 

MALANG 

Memohon kesediaan saudara/i dalam pengisian kuisioner ini. Kuisioner ini 

disusun sebagai data penelitian skripsi sebagai tugas akhir saya. Dalam kuisioner 

ini dimohon untuk mengisi sesuai dengan keadaan dan kondisi anda saat ini. 

Sesuai dengan kode etik Psikologi bahwa semua akan dirahasiakan dan hanya 

digunakan untuk kepentingan penelitian. 

o Bersedia o Tidak Bersedia 

 

Hormat saya, 

Ferinda Rahma Yanti 

 

A. Identitas Responden 

Nama  : ………………………………………………………… 

Usia  : …………………………………………………………… 

Pendidikan Terakhir: ………………………………………………………… 

Pekerjaan  : …………………………………………………………… 

Penghasilan  :  

 

Nomor telp    : 

…………………………………………………………… 

B. Petunjuk Pengisian 

Berilah tanda ( √ ) pada salah satu kolom jawaban yang sangat 

menggambarkan diri anda. Dalam kuisioner ini tidak ada jawaban salah 

semua jawaban benar. 

 SS (Sangat Setuju) 

 S (Setuju) 

 TS (Tidak Setuju) 

o < Rp.1.000.000 o Rp. 1.000.000 – 2.000.000 
 

o Rp. 2.000.000 – 3.500.000 o > Rp. 3.500.000 
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 STS (Sangat Tidak Setuju) 

No Pernyataan SS S TS STS 

1 Saya memilih kopi di Amstirdam Cafe karena 

sesuai dengan selera saya  

    

2 Setiap saya ingin meminum kopi saya  membeli 

kopi di Amstirdam  

    

3 Saya lebih menyukai kopi di cafe lain karena 

lebih sesuai dengan selera saya 

    

4 Setiap saya ingin meminum kopi saya membeli 

kopi di cafe lain  

    

5 Setiap cafe atau kedai kopi memiliki rasa kopi 

susu yang sama saja  

    

6 Menurut saya Amstirdam cafe merupakan café 

yang terpercaya meskipun belum memiliki 

cabang di luar kota  

    

7 Saya memilih kopi susu (kopi sejuk) amstirdam 

karena rasa kopinya berbeda dengan lainnya  

    

8 Saya lebih menyukai café yang namanya sudah 

besar/terkenal (ex.starbucks,excelso)  

    

9 Saya pergi ke amstirdam café karena tempatnya 

nyaman dan menu kopi yang variatif 

    

10 Saya lebih menyukai pergi ke cafe yang lebih 

ramai dari suasana Amstirdam 

    

11 Saya memilih amstirdam café sebagai café yang 

saya datangi karena menu kopi yang Variatif dan 

harganya murah  

    

12 Harga dan macam pilihan kopi tidak menjadi 

bahan pertimbangan saya ketika memilih café 

untuk di datangi  

    

13 Dalam satu bulan saya membeli kopi di café-café 

yang berbeda 

    

14 Dalam satu bulan saya pasti membeli kopi di 

amstirdam  

    

15 Saya jarang membeli kopi di amstirdam      

16 Dalam satu minggu saya selalu membeli kopi di 

Amstirdam  

    

17 Saya membeli kopi di amstirdam lebih dari 1 

karena harga yang ditawarkan relatif terjangkau 

    

18 Saya cenderung membeli kopi di Amstirdam 

dalam jumlah yang lebih besar jika saya 

berkumpul dengan teman-teman 

    

19 Terkadang saya tidak melakukan pembelian kopi 

di Amstirdam 

    

20 Saya jarang membeli kopi di Amstirdam karena 

ingin mengurangi konsumsi kafein saya 

    

21 Status kekayaan saya bukanlah bahan 

pertimbangan dalam memilih amstirdam cafe 
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No Pernyataan SS S TS STS 

22 Profesi saya bukanlah hal yang menjadi 

pertimbangan ketika memilih amstirdam café 

untuk saya datangi  

    

23 Semakin tinggi pendidikan saya, saya akan lebih 

memilih kopi berdasarkan kualitasnya  

    

24 Status kekayaan saya mempengaruhi pemilihan 

café yang akan saya datangi 

    

25 Profesi saya selalu menjadi bahan pertimbangan 

untuk memilih café yang saya datangi  

    

26 Tingkat pendidikan saya tidak berpengaruh 

terhadap pemilihan kopi saya 

    

27 Saya membeli kopi di Amstirdam hampir setiap 

hari karena pendapatan saya mampu membiayai 

gaya hidup saya 

    

28 Saya cenderung memilih café yang dianggap 

populer dan disukai rekan kerja atau orang dalam 

lingkungan pekerjaan saya  

    

29 Pengetahuan saya tentang jenis kopi 

mempengaruhi pemilihan kopi yang saya 

konsumsi  

    

30 Saya sesekali membeli kopi di amstirdam setelah 

kebutuhan pokok saya terpenuhi 

    

31 Saya tidak pernah pergi ke café yang populer dan 

disukai oleh orang dalam lingkungan kerja saya  

    

32 Saya lebih sering mengkonsumsi kopi yang 

umum dijual di café/mini market  

    

33 Saya mengkonsumsi kopi amstirdam hanya saat 

dibelikan teman karena pendapatan saya hanya 

cukup untuk kebutuhan pokok 

    

34 Sahabat saya sering membeli kopi di Amstirdam 

café, sehingga saya tertarik untuk membeli kopi 

di Amstirdam  

    

35 Saya membeli kopi di amstirdam agar oranglain 

tahu saya adalah anggota kelompok teman kerja  

    

36 Saya merasa senang mengakses informasi yang 

diberikan Amstirdam melalui Social media 

    

37 Influencer merekomendasikan untuk membeli 

kopi di Amstirdam karena rasanya enak dan 

harganya murah 

    

38 Saya mendatangi dan membeli kopi di amstirdam 

karena anjuran dari teman belanja saya  

    

39 Saya membeli kopi di amstirdam merupakan 

anjuran dari sahabat saya 

    

40 Pendapat teman kerja saya mengenai kopi di 

amstirdam café berguna bagi saya saat melakukan 

pembelian 
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No Pernyataan SS S TS STS 

41 Saya mengetahui Amstirdam Café melalui 

internet / social media 

    

42 Kopi yang dijual di amstirdam café halal dan 

tidak berbahaya sehingga aman untuk dikonsumsi 

    

43 Saya membeli kopi di amstirdam selalu bersama 

sahabat saya 

    

44 Teman kerja saya sering membeli kopi di 

amstirdam café, sehingga saya tertarik juga untuk 

membelinya  

    

45 Penawaran iklan di media sosial meyakinkan saya 

untuk membeli kopi di amstirdam 

    

46 Teman belanja merupakan sumber informasi 

tentang amstirdam cafe yang saya ketahui  
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Lampiran 5 Validitas Data Variabel Keputusan Pembelian 
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Lampiran 6 Validitas data skala kelas sosial 
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Lampiran 7 Validitas data skala group reference 
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Lampiran 8 Uji Linieritas 

ANOVA Table 

  
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

KEPUTUSAN 
PEMBELIAN 
* KELAS 
SOSIAL 

Between 
Groups 

(Combined
) 

426,327 16 26,645 0,428 0,971 

Linearity 0,208 1 0,208 0,003 0,954 

Deviation 
from 
Linearity 

426,118 15 28,408 0,456 0,956 

Within Groups 5172,26
3 

83 62,316     

Total 5598,59
0 

99       

        

        ANOVA Table 

  
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

KEPUTUSAN 
PEMBELIAN 
* GROUP 
REFERENC
E 

Between 
Groups 

(Combined
) 

1263,93
6 

24 52,664 0,911 0,587 

Linearity 33,796 1 33,796 0,585 0,447 

Deviation 
from 
Linearity 

1230,14
0 

23 53,484 0,925 0,566 

Within Groups 4334,65
4 

75 57,795     

Total 5598,59
0 

99       
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Lampiran 9 Uji Deskriptif Keputusan Pembelian 

Frekuensi 

tinggi 0 

sedang 57 

rendah 43 

 

Indikator Frekuensi Persentase 

Pemilihan Produk 21 21% 

Pemilihan Merk 23 23% 

Pemilihan Penyalur 18 18% 

Waktu Pembelian 18 18% 

Jumlah Pembelian 20 20% 

 

 

 

 

 

 

 

21% 

23% 

18% 

18% 

20% 

Chart Title 

pemilihan produk pemilihan merk pemilihan penyalur

waktu pembelian Jumlah pembelian
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Lampiran 10 Uji Deskriptif Kelas Sosial 

frekuensi 

tinggi 0 

sedang 17 

rendah 83 

 

Indikator Frekuensi Persentase 

Kekayaan 48 48% 

Pekerjaan 24 24% 

Pendidikan 28 28% 

 

 

 

 

 

 

 

 

48% 

24% 

28% 

Chart Title 

Kekayaan Pekerjaan Pendidikan
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Lampiran 11 Uji Deskriptif Group Reference 

frekuensi 

tinggi 0 

sedang 14 

rendah 86 

 

Indikator Frekuensi Persentase 

Kelompok Persahabatan 27 27% 

Kelompok Belanja 17 17% 

Kelompok Kerja 24 24% 

Kelompok Masyarakat 

Maya 

24 24% 

Kelompok Pegiat 

Konsumen 

8 8% 

 

 

 

 

27% 

17% 

24% 

24% 

8% 

GROUP REFERENCE 

KELOMPOK
PERSAHABATAN

KELOMPOK BELANJA

KELOMPOK KERJA

KELOMPOK
MASYARAKAT MAYA

KELOMPOK PEGIAT
KONSUMEN


