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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, citra merek, dan brand ambassador terhadap keputusan
pembelian smartphone Xiaomi. Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif kuantitatif korelasional dengan analisis data menggunakan
pendekatan cross sectional. Jumlah responden sebanyak 96 orang yang diambil dengan teknik purposive sampling. Hasil analisis
menunjukkan gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi dengan thitung sebesar
2,479 > 1,239 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
smartphone Xiaomi dengan thitung sebesar 3,260 > 1,239 dan nilai signifikansi sebesar 0,033 < 0,05, Brand ambassador berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi dengan thitung sebesar 6,541 > 1,239 dan nilai signifikansi
sebesar 0,000 < 0,05, dan secara simultan gaya hidup, citra merek, dam brand ambassador berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan Fhitung sebesar 17,214 > 3,26 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.

Kata Kunci: Gaya hidup, citra merek, brand ambassador, keputusan pembelian, smartphone xiaomi.

ABSTRACT

The purpose of this study was to determine the influence of lifestyle, brand image, and brand ambassadors on Xiaomi smartphone
purchasing decisions. Type of research is a correlational quantitative descriptive study with data analysis using a cross sectional
approach. The number of respondents was 96 people who were taken by purposive sampling technique. The results of the analysis show
that lifestyle has a positive and significant effect on xiaomi smartphone purchasing decisions with a t-count of 2.479 > 1.239 and a
significance value of 0.000 < 0.05, brand image has a positive and significant effect on Xiaomi smartphones purchasing decisions with a t-
count 3,260 > 1.239 and a significance value of 0.33 < 0.05, brand ambassador has a positive and significant effect on xiaomi smartphone
purchasing decisions with a t-count 6.541 > 1.239 and a significance value of 0.000 < 0.05, simultaneously lifestyle, brand image, and
brand ambassadors have a positive and significant effect on purchasing decisions with F-count of 17.214 > 3.26 and a significance value
pof 0.000 < 0.05.

Keywords: Lifestyle, brand image, brand ambassador, purchase decision, xiaomi smartphone.

PENDAHULUAN harga penawaran yang terjangkau, menjadikan Xiaomi sebagai

smartphone yang tergolong murah tapi tidak murahan dan masih

Perkembangan teknologi pada era globalisasi yang dipandang layak untuk menunjang gaya hidup oleh masyarakat

sangat pesat saat ini dan perubahan perilaku konsumen yang Indonesia. Afrizal & Yahya (2019), menyatakan bahwa

semakin cerdas serta ketatnya persaingan antar perusahaan perusahaan dituntut untuk memperhatikan keputusan pembelian

menuntut para pelaku bisnis untuk berpikir kreatif dan terus konsumen, karena keputusan pembelian konsumen akan menjadi

melakukan inovasi guna menghasilkan produk-produk yang pertimbangan bagi strategi pemasaran yang dilakukan oleh

memiliki nilai fungsional sesuai dengan kebutuhan konsumen
dengan fitur yang semakin estetis sesuai dengan selera pasar
yang juga turut berkembang.

Xiaomi merupakan produsen smartphone dari Tiongkok
yang didirikan pada tahun 2010 dan secara resmi masuk ke
Indonesia pada tahun 2014. Meskipun tergolong pendatang baru,
ternyata Xiaomi banyak diminati oleh kalangan masyarakat
Indonesia karena fiturnya yang menarik dan tersedia fasilitas
yang lengkap serta harga yang terjangkau. Performa dan

spesifikasi produknya yang memiliki kualitas tinggi dengan

perusahaan.

Di sisi lain, Philip Kotler (2019), mengungkapkan bahwa
salah satu faktor keputusan pembelian adalah gaya hidup, karena
keinginan manusia dalam pembelian terhadap berbagai produk
dipengaruhi oleh gaya hidup dan produk vyang dibeli
mencerminkan gaya hidup tersebut

elika mencermati beberapa hasil penelitian yang
dilakukan oleh para peneliti sebelumnya, seperti hanya hasil

penelitian Somantri et al. (2020), yang menunjukkan bahwa



gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Namun demikian, hasil penelitian
Agustina et al. (2019), menunjukkan bahwa gaya hidup tidak
memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Perbedaan hasil penelitian tersebut membuktikan bahwa masih
ditemukan adanya gap penelitian yang perlu dikaji lebih lanjut.

Menurut hasil penelitian Somantri et al. (2020), faktor
lain yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah citra
merek. Dalam kaitannya dengan hal ini, Philip Kotler & Kevin L
Keller (2018), mengungkapkan bahwa citra merek merupakan
persepsi konsumen mengenai suatu merek sebagai refleksi dari
asosiasi yang ada dalam pikiran konsumen. Jika citra merek
tidak menarik bagi konsumen, maka produk yang dihasilkan oleh
perusahaan juga akan dipersepsikan buruk dan hal itu menjadi
salah satu faktor penghambat arus penjualan produk. Pernyataan
tersebut didukung Abdurahman et al. (2018), yang menyatakan
bahwa tanpa brand image positif dan kuat, perusahaan akan sulit
untuk melakukan penjualan dan mempengarhui konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil penelitian pendahuluan yang dilakukan
oleh peneliti di Guffy Cell yang merupakan toko seluler yang
berlokasi di Jalan Jati Raya No. D.27, Srondol Wetan,
Kecamatan Banyumanik, Kota Semarang, diperoleh informasi
bahwa Guffy Cell merupakan anak cabang usaha dari Guffy
Group. Guffy Cell termasuk pada kategori perdagangan eceran
yang menyediakan handphone, aksesoris dan beragam jenis
perlengkapan handphone dari banyak merk dagang.

Adapun data penjualan smartphone Xiaomi di Guffy Cell
Kota Semarang dalam 3 (tiga) tahun terakhir, yakni tahun 2020-
2022 adalah sebagai berikut:

Tabel 1.2. Penjualan Smartphone Xiaomi di Semarang Tahun 2020-2022

Tahun Q1 Q2 Q3 M YoY
Jan-Mar Apr-Jun Jul-Sept Okt-Des
2020 | 148 | 24,5% | 137 22,7% | 1521 25,2% | 166 | 27,5% | 603 | 30,8%
2021 [ 169 [23,7% | 182 25,5% | 174 | 24,4% | 189 | 26,5% | 714 | 36,5%
2022 | 162 [253% | 179 27,9% | 181 |27,9% | 119 | 18,6% | 641 |32,7%
479 | 24,5% | 498 | 254% | 507 | 25,9% | 474 | 24,2% | 1958 | 100%
(Sumber: Guffy Cell, 2022)

Tabel tersebut menunjukkan bahwa pencapaian tertinggi
penjualan Xiaomi di Guffy Cell Kota Semarang terjadi pada
kuartal IV tahun 2021 dengan penjualan sebanyak 189 (26,5%)
dari total penjualan pada tahun 2021. Sementara itu, total
penjualan smartphone Xiaomi di Guffy Cell terjadi pada tahun
2021 yakni sebanyak 714 (142,8% year of year) di atas target.

TINJAUAN PUSTAKA
Gaya Hidup

Menurut Philip Kotler & Kevin L. Keller (2018), gaya
hidup merupakan pola hidup seseorang yang diekspresikan
dalam aktivitas, minat dan opininya. Sehingga gaya hidup
merupakan cermin yang menggambarkan diri seseorang dalam
berinteraksi, bertindak dan berinteraksi dengan lingkungannya.
Pendapat tersebut didukung oleh Sutisna (dalam Aini, dkk.,
2022), yang mendefinisikan gaya hidup sebagai cara hidup yang
diidentifikasi oleh bagaimana seseorang menghabiskan waktu
mereka (aktivitas) dilihat dari pekerjaan, hobi, belanja, olahraga,
dan kegiatan sosial serta interest (minat) yang terdiri dari
makanan, mode, keluarga, rekreasi, dan juga opinion (pendapat)
yang berkaitan dengan hal-hal yang lebih dari sekedar kelas
sosial atau kepribadian seseorang.

Menurut Philip Kotler & Kevin L Keller (2018), ketiga
indikator dalam pengukuran gaya hidup konsumen tersebut,
adalah sebagai berikut:

1. Activity (Aktivitas)

2. Interest (Minat)

3. Opinioin (Opini)

Citra Merek

Menurut Schiffman dan Kanuk (2018), bahwa citra
merek merupakan persepsi yang terbentuk melalui pengalaman
yang bertahan lama dan bersifat relatif konsisten. Demikian pula
yang dinyatakan Philip Kotler dan Kevin L. Keller (2018),
bahwa citra merek adalah sekumpulan asosiasi terhadap suatu
merek yang terbentuk dan melekat dalam benak konsumen
dimana konsumen yang telah terbiasa menggunakan merek
tertentu akan memiliki kecenderungan untuk secara konsisten
menggunakan produk dengan merek tersebut.

Philip Kotler dan Kevin L. Keller (2018), berpendapat
bahwa citra merek dapat diukur berdasarkan 3 (tiga) indikator,
sebagai berikut:

1. Favorability of Brand Associatin (Kesukaan Asosiasi

Merek)

2. Strenght of Brand Association (Kekuatan Asosiasi
Merek)

3. Unique of Brand Association (Keunikan Asosiasi
Merek)



Brand Ambassador
Lea Greewood (2018), bahwa brand ambassador
adalah alat atau teknik pemasaran yang digunakan oleh
perusahaan untuk mengkomunikasikan produk sekaligus
menghubungkan perusahaan dengan publik untuk meningkatkan
penjualan. Pandangan ini didukung oleh pemikiran Philip Kotler
dan Kevin L. Keller (2018), yang menjelaskan bahwa brand
ambassador merupakan instrumen pendukung iklan atau dapat
disebut pula sebagai juru bicara perusahaan dalam
memperkenalkan produk untuk lebih menarik perhatian dan
mudah diingat oleh konsumen.
Dimensi dan Indikator Brand Ambassador menurut Lea
Greenwood (2018):
1. Transference & Congurance
2. Visibility and Familiarity
3. Credibility
4. Likebility and Attraction
5

Power

Keputusan Pembelian

Philip Kotler dan Kevin L. Keller (2018), yang
mendefinisikan keputusan pembelian sebagai suatu pendekatan
yang dilakukan oleh konsumen dalam proses penyelesaian
masalah terhadap beberapa alternatif pilihan pembelian produk
atau jasa untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya yang
terdiri dari beberapa tahapan, antara lain pengenalan produk,
penyesuaian kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi,
evaluasi dan penilaian terhadap produk, keputusan pembelian,
dan perilaku setelah pembelian. Schiffman Leon G & Kanuk
(2019), mendefinisikan keputusan pembelian sebagai bentuk
tindakan penyelesaian terhadap beragam alternatif pilihan yang
ada. Sedangkan menurut Engel (dalam Dewi, 2021).

Menurut Philip Kotler (2019), keputusan pembelian

memiliki 4 (empat) tahapan yang dapat dijadikan sebagai
indikator utama, yakni:

1. Needs Recognition (Tahap Pengenalan Kebutuhan)

2. Information Search (Penggalian Informasi)

3. Purchase Decision (Keputusan Pembelian)

4. Purchase Behavior (Perilaku Pasca Pembelian)

METODOLOGI PENELITIAN

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif yang
menggunakan metode dan prosedur dalam mengumpulkan,
menganalisis dan mendeskripsikan data. Menurut Sugiyono
(2019), penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang
berpondasi pada filsafat positivisme yang dipelopori oleh
Auguste Comte (1798-1857), untuk meneliti populasi dan
sampel tertentu dengan pengumpulan data menggunakan
instrumen penelitian, analisis data yang bersifat kuantitatif

statistika untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.

Variabel Penelitian
Menurut Sugiyono (2019), variabel penelitian adalah

karakteristik atau atribut responden atau subjek penelitian
dengan variasi tertentu yang dapat diobservasi atau diukur dan
kemudian ditarik kesimpulan. Adapun variabel dalam penelitian
ini, adalah sebagai berikut:
1. Independent Variable (Variabel Bebas)
Independent variable (variabel bebas) adalah variabel
yang dapat mempengaruhi terjadinya perubahan pada
variabel lainnya.
2. Dependent Variable (Variabel Terikat)
Dependent variable (variabel terikat) adalah variabel
yang dipengaruhi oleh independent variable (variabel
bebas) dan pada umumnya disimbolkan dengan huruf
Y.
Populasi, Teknik Sampling dan Sampel

Populasi

Berdasarkan konsumen yang membeli smartphone
Xiaomi di Guffy Cell dalam 3 (tiga) tahun terakhir, yakni pada
tahun 2020 sebanyak 603 orang, tahun 2021 sebanyak 714
orang, dan tahun 2022 sebanyak 641 orang, maka diperoleh
jumlah seluruh konsumen yang membeli smartphone di Guffy
Cell dalam 3 (tiga) tahun terakhir sebanyak 1985. Dengan
demikian, maka jumlah populasi dalam penelitian ini dapat

dinyatakan ada sebanyak 1985 orang.



Teknik Sampling

Teknik sampling yang digunakan dalam
penelitian ini adalah purposive sampling. Menurut
Sugiyono (2019), purposive sampling merupakan
teknik penentuan sampel dengan menggunakan
pertimbangan tertentu.

Sampel

Menurut  Hendryadi (2019), sampel penelitian
merupakan representasi dari populasi secara keseluruhan yang
dapat diambil dengan teknik atau metode tertentu untuk diteliti
dan digeneralisasi. Berdasarkan populasi yang ada, maka sampel
yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen yang
membeli smartphone Xiaomi di Guffy Cell selama tigatahun
terakhir yang ditentukan dengan menggunakan rumus slovin,

sebagai berikut:

N
1417 (d2)

Jenis dan Sumber Data
a) Data Primer

Data primer merupakan sumber data yang langsung
memberikan data kepada pengumpul data (Sugiyono,

2019).
b) Data Sekunder

Data sekunder adalah sumber data yang secara tidak
langsung memberikan data kepada pengumpul data
yang dapat diperoleh melalui orang lain atau dokumen
atau sumber data lain yang relevan (Sugiyono, 2019).

Metode Pengumpulan Data

a) Kuesioner
Metode pengumpulan data dengan menggunakan
kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang
gan cara memberikan pertanyaan atau pernyataan
secara tertulis untuk dijawab secara tuntas oleh

responden.

b) Observasi
Dalam penelitian ini, teknik observasi yang digunakan
peneliti adalah dengan pengamatan dan pencatatan
berkaitan dengan gejala pada objek penelitian.

c) Wawancara

Wawancara (In-depth Interview) merupakan teknik
penelitian yang dilakukan melalui tanya jawab secara
tatap muka langsung antara peneliti dengan responden
sebagai sumber data

d) Kepustakaan
Metode kepustakaan digunakan peneliti  untuk
mendapatkan data pendukung yang berasal dari
beragam sumber tertulis, baik melalui media elektronik
seperti halnya website, media sosial, maupun media
elektronik lain yang relevan serta melalui media cetak
seperti halnya buku, majalah, jurnal ilmiah dari

perpustakaan, dan lain-lain.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Uji Instrumen
Uji Validitas

Menurut Sugiyono (2019), uji validitas pada dasarnya
dilakukan untuk menunjukkan derajat ketepatan antara data yang
sesungguhnya terjadi pada objek dengan data yang dikumpulkan

oleh peneliti untuk mencari validitas sebuah item.

Tabel 4.7. Hasil Uji Validitas Instrumen

Variabel Item T hitung T tabel Keterangan
Pertanyaan
X1.1 0,543 0,201 Valid
Gaya Hidup X1.2 0,428 0,201 Valid
X1)
X1.3 0,460 0,201 Valid
X2.1 0,588 0,201 Valid
Citra Merek
(X2) X2.2 0,422 0,201 Valid
X2.3 0,588 0,201 Valid
X3.1 0,594 0,201 Valid
X3.2 0,512 0,201 Valid
Brand
Ambassador X3.3 0,623 0,2010 Valid
(X3)
X34 0,432 0,201 Valid
X35 0,452 0,201 Valid
YI.1 0,673 0,201 Valid
Keputusan Y1.2 0,475 0,201 Valid
Pembelian




menunjukkan bahwa nilai rhitung pada semua items
yang menjadi pertanyaan pada instrument yang digunakan dalam
penelitian ini lebih besar dari nilai rtabel. Berdasarkan hasil
tersebut maka dapat disimpulkan bahwa semua butir pertanyaan
yang diajukan untuk mengukur nilai variabel yang menentukan
keputusan pembelian konsumen smartphone Xiaomi di Guffy
Cell, Banyumanik, dalam penelitian ini dinyatakan valid
sehingga dapat digunakan sebagai  kuesioner  untuk

melaksanakan penelitian

Uji Reliabilitas
Sugiyono (2019), menyatakan bahwa instrumen
penelitian dinyatakan reliabel jika nilai Cronbach Alfa a > 0,70

dan jika nilai Cronbach Alfa a < 0,70 maka harus dinyatakan

tidak reliabel.
Tabel 4.8. Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Nilai Standar | Keterangan
Reliabilitas
Gaya Hidup (X1) 0,958 Reliabel
Citra Merek (X2) 0,915 Reliabel
0,7
Brand 0,827 Reliabel
Ambassador (X3)
Keputusan 0,952 Reliabel
Pembelian (Y)

(Sumber: Hasil Olah Data Primer, 2023)
menunjukkan bahwa semua variabel yang digunakan

dalam penelitian ini memiliki nilai Cronbach Alpha > 0,70

Berdasarkan hasil uji tersebut, maka dapat dinyatakan bahwa

variabel yang digunakan dalam penelitian ini memiliki tingkat

reliabilitas sangat tinggi dan dapat digunakan sebagai kuesioner

dalam melaksanakan penelitian.

Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Tujuan utama dalam uji normalitas adalah untuk
menilai sebaran data pada kelompok data atau variabel untuk
mengetahui apakah sebaran data yang ada berdistribusi normal

atau tidak.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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menunjukkan bahwa sebaran plot data penelitian berada
di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis tersebut.
Dengan demikian dapat diambil kesimpulan bahwa setelah
dilakukan uji normalitas yang dilakukan dengan menggunakan
metode Kolmogorov-Smirnov dan pengamatan terhadap titik
pada scatterplot yang mengikuti garis diagonal, maka dapat
dinyatakan bahwa data penelitian ini terdistribusi normal dan
memenuhi asumsi, sehingga dapat dilakukan analisis statistik
parametrik.

Uji Heterokedastisitas

Adapun dasar penentuan dalam pengambilan keputusan
pada uji heteroskedastisitas, adalah sebagai berikut:
1. Jika nilai signifikansi > 0,05 maka dapat disimpulkan
tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.
2. Jika nilai signifikansi < 0,05 maka dapat disimpulkan

terjadi masalah heteroskedastisitas.

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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menunjukan bahwa titik-titik dari uji regresi terhadap
data dalam penelitian ini tersebar tidak beraturan di atas dan di
bawah 0 (nol), serta tidak membentuk pola mengerucut ataupun
pola gelombang yang saling berkaitan. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa dalam model regresi data penelitian ini tidak
didapatkan adanya heterokedastisitas sehingga dapat digunakan
sebagai data dasar untuk melaksanakan penelitian.
Uji Multikolinearitas

Dalam mengidentifikasi ada tidaknya gejala
multikolinearitas dapat ditinjau dari nilai toleransi atau nilai
Variance Inflation Factor (VIF). Jika dalam data analisis
tersebut didapatkan nilai batas toleransi VIF > 0,10 dan < 10,00,
maka dapat disimpulkan bahwa tidak ditemukan adanya
multikolinearitas diantara variabel bebas, sehingga masing-
masing variabel dapat dibedakan secara jelas pengaruhnya

terhadap variabel terikat.



Tabel 4.10. Hasil Uji Multikolinearitas

Model . X L Kesimpulan
Collinearity Statistics
Tolerance VIF
1 (Constant)
Gaya Hidup (X1) 836 1573 Tidak terjadi
E . multikolinearitas
Citra Merek (X2) Tidak terjadi
183 1463 multikolinearitas
Brand Ambassador (X3) Tidak terjadi
— 1411 multikolinearitas

a Dependent Variable: Keputusan Pembelian
(Sumber: Hasil Olah Data Primer, 2023)

dapat diketahui bahwa hasil uji multikolinearitas
terhadap data penelitian ini didapatkan gaya hidup (X1)
memiliki nilai toleran sebesar 0.836 dengan VIF 1.573, citra
merek (X2) memiliki nilai toleran sebesar 0,783 dengan VIF
1.463, dan brand ambassador (X3) memiliki nilai toleran sebesar
0.900 dengan VIF 1.111. Hasil tersebut menunjukkan bahwa
nilai hasil uji multikolinearitas terhadap data penelitian ini
berada pada batas toleransi VIF > 0,10 dan < 10,00, sehingga
dapat disimpulkan  bahwa tidak ditemukan adanya
multikolinearitas diantara variabel bebas. Dengan demikian,
dapat dinyatakan bahwa masing-masing variabel dalam variabel
bebas dalam penelitian ini dapat dibedakan secara jelas
pengaruhnya terhadap variabel terikat.

Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis linier berganda bertujuan untu mengetahui ada
tidaknya pengaruh gaya hidup (X1), citra merek (X2), dan brand
ambassador (X3) sebagai variabel bebas terhadap keputusan
pembelian (Y) sebagai variabel terikat. Adapun hasil yang
diperoleh dari analisis regresi linier berganda terhadap data

penelitian ini, adalah sebagai berikut:

Tabel 4.11. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Model Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
t Sig.
B Beta

(Constant) 4.812 8.530 0.001
Gaya Hidup 0.178 0.250 7.479 0.000
Citra Merek 0.281 0.376 8.260 0.033
Brand Ambassador 0.479 0.575 9.541 0.000

(Sumber: Hasil Olah Data Primer, 2023)

Berdasarkan hasil analisis tersebut, maka diperoleh
persamaan regresi linier berganda yang signifikan, sebagai
berikut:

Y =4,812 + 0,178 X1 + 0,281 X2 + 0,479 X3

Analisis Determinasi (R?)

Dalam penelitian ini, analisis determinasi (R?)
dilakukan untuk mengetahui besaran persentase pengaruh
independent variable (gaya hidup, citra merek, dan brand
ambassador) secara simultan terhadap dependent variable

(keputusan pembelian smartphone Xiomi).

Keterangan:

R? = Koefisien determinan

rXy1 = Korelasi sederhana (product moment pearson) antara
x1 dengany

rXy2 = Korelasi sederhana antara x> dengan y

rxixa2 = Korelasi sederhana x: dengan x:

Tabel 4.12. Hasil Analisis Determinasi (R2)

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 .600(a) .860 .839 1.142
(Sumber: Hasil Olah Data Primer, 2023)

dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi (R?)
data penelitian ini adalah sebesar 0,860 atau sama dengan 86%.
Besaran persentase tersebut menunjukkan makna bahwa variabel
bebas (gaya hidup (X1), citra merek (X2), dan brand ambassador
(X3)) memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar
86%, sedangkan sisanya yang sebesar 14% dipengaruhi oleh
variabel lain di luar variabel yang terdapat dalam penelitian ini.
Hasil uji koefisien determinasi (R2) ini membuktikan bahwa
ketiga variabel bebas dalam penelitian ini, yakni gaya hidup
(X1), citra merek (X2), dan brand ambassador (X3) memiliki
pengaruh yang besar terhadap variabel terikat, yakni keputusan

pembelian (Y).

Uji Hipotesis

Uji Koefisien Regresi Parsial (Uji t)

Uji koefisien regresi parsial (uji t) bertujuan untuk mengetahui
tingkat signifikansi pengaruh gaya hidup (X1), citra merek (X2),
dan brand ambassador (X3) sebagai variabel bebas terhadap
keputusan pembelian () sebagai variabel terikat secara parsial.
Uji Koefisien Regresi Simultan (Uji F)

Uji koefisien regresi simultan (uji f) bertujuan untuk mengetahui
tingkat signifikansi pengaruh gaya hidup (X1), citra merek (X2),

dan brand ambassador (X3) sebagai variabel bebas terhadap



keputusan pembelian (Y) sebagai variabel terikat secara

simultan.

Pembahasan
Pengaruh Gaya Hidup (X1) Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil penelitian di atas membuktikan
bahwa gaya hidup (X1) berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y), dengan thitung sebesar 7,479 > 1,239
dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.
Pengaruh Citra Merek (X2) Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil penelitian ini membuktikan bahwa citra merek
(X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y),
dengan thitung sebesar 8,260 > 1,239 dan nilai signifikansi
sebesar 0,033 < 0,05.
Pengaruh Brand Ambassador (X3) Terhadap Keputusan
Pembelian
Hasil penelitian ini membuktikan bahwa brand
ambassador (X3) berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y), dengan thitung sebesar 9,541 > 1,239 dan nilai
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.
Pengaruh Gaya Hidup (X1), Citra Merek (X2), dan Brand
Ambassador (X3) Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil penelitian ini membuktikan bahwa gaya hidup
(X1), citra merek (X2), brand ambassador (X3) berpengaruh
signifikan secara simultan terhadap keputusan pembelian (),
dengan Fhitung sebesar 17,214 > 3,26 dan nilai signifikansi
sebesar 0,000 < 0,05.

Kesimpulan

1. Gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian smartphone Xiaomi dengan
thitung sebesar 7,479 > 1,239 dan nilai signifikansi
sebesar 0,000 < 0,05.

2. Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian smartphone Xiaomi dengan
thitung sebesar 8,260 > 1,239 dan nilai signifikansi
sebesar 0,033 < 0,05.

3. Brand ambassador berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi
dengan thitung sebesar 9,541 > 1,239 dan nilai
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.

4. Gaya hidup, citra merek, dam brand ambassador
berpengaruh positif dan signifikan secara simultan
terhadap keputusan pembelian dengan Fhitung sebesar
17,214 > 3,26 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 <
0,05.

Saran
1. Dari hasil penelitian dapat dilihat bahwa gaya hidup
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Untuk
meningkatkan minat beli atau keputusan pembelian
maka harus mengetahui perilaku konsumen saat
ini,salah satumya dengan mengamati gaya hidup
konsumen.

2. Pada citra merek, sebaiknya perusahaan
mengembangkan  teknologi dan aplikasi dalam
smartphone yang mampu menunjang kebutuhan
konsumen serta melakukan pengembangan desain
produk yang semakin menarik dengan menyesuaikan
selera konsumen untuk membangun rasa bangga ketika
menggunakan produk tersebut serta mampu menunjang
gaya hidup konsumen.

3. Berdasarkan hasil penelitian, dapat diketahui bahwa
brand ambassador memiliki pengaruh paling besar dan
cukup kuat terhadap keputusan pembelian. Maka dari
itu saran yang dapat diberikan kepada perusahaan
adalah mempertahankan cara promosi yang dilakukan
menggunakan brand ambassador.

4. Peneliti selanjutnya yang hendak melakukan penelitian
sejenis sebaiknya mengkaji lebih mendalam mengenai
faktor-faktor lain yang mempengaruhi Kkeputusan
pembelian smartphone Xiaomi dengan menggunakan
teknik penelitian yang berbeda untuk mengembangkan
ilmu pengetahuan yang berkaitan dengan manajemen

pemasaran produk smartphone.
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