"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

'qe]esew niens ueneful) uep iy uesnnuad

PENGARUH GAYA HIDUP DAN KEPRIBADIAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN LAYANAN PREMIUM
APLIKASI STREAMING MUSIK SPOTIFY DI JAKARTA

Ferdy Handryanto

= Rita Eka Setianingsih, S.E., M.M.

Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie
JI. Yos Sudarso Kav. 87, Jakarta 14350

neje uelbeqas diynbuaw buedeyiq -

un 16unpuniq exdig yey

= Abstrak

uaday ynyun eAuey uedinbuad ‘e

Délam beffalan waktu ketika industri musik mulai berkembang, orang-orang menikmati musik dengan
ugcaia yangfektid dan sederhana, dimulai dari mendengarkan musik secara langsung atau penyayi yang
gn@nbawakan sebuah lagu atau memainkan sebuah instrumen musik. Lalu seiring kemajuan zaman dan
a{eghr@logl orang-orang mulai dapat mendengarkan musik melalui media perantara tanpa harus
qnén@ngarkan langsung dari seorang penyayi atau musisi, seperti contohnya mendengarkan musik dari
nraalo kepinigan CD ataupun pita musik. Perkembangan ekonomi yan sangat cepat, dapat merangsang
Tpt-:“rbagal bidang usaha jasa termasuk jasa streaming Indonesia .Oleh karna itu, peneliti tertarik untuk
“membuat Penelitian yang berjudul Pengaruh Pengaruh Gaya Hidup dan Kepribadian Terhadap
%Bputusan Pembelian konsumen layanan premium aplikasi streaming musik Spotify Di Jakarta.

DTg)rl yang dlgunakan pada penelitian ini adalah Gaya Hidup, Kepribadian dan Keputusan Pembelian
@ﬂam penelitian ini terbagi menjadi dua jenis, yaitu variabel independent dan variabel dependent.
f—l/grlabel independent dalam penelitian ini adalah Gaya Hidup dan Kepribadian, sedangkan variabel
§d§endent dalam penelitian ini adalah Keputusan Pembelian.

é_O@'ek dari-penelitian ini adalah Spotify. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
fdeskrlptlf dan analisis regresi berganda. Data responden yang digunakan adalah 100 sampel pengguna
§pot|fy Pengambilan sampel dilakukan dengan cara non probability sampling dengan teknik judgement

ssampling...

H—@sn uji penelitian ini menunjukkan bahwa responden memberikan penilaian baik terhadap Gaya Hidup,
EK&pnbadFan dan Keputusan Pembelian . Menunjukkan bahwa Gaya Hidup dan Kperibadian berpengaruh
%e@ara paositif terhadap Keputusan Pembelian konsumen layanan premium aplikasi streaming musik

nSQOtlfy
%’Kgfa KunC| Gaya Hidup, Kepribadian, Keputusan Pembelian.
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Abstract

Over time-when the music industry began to develop, people enjoyed music in an effective and simple

way, starting from listening to live music or singers performing a song or playing a musical

mstrument Then as the times and technology progressed, people began to be able to listen to music
Q{ghgough intermediary media without having to listen to it directly from a singer or musician, for
“example listening to music from the radio, CDs, or music tapes. Very fast economic development can
%mnulate various service business fields including Indonesian streaming services. Therefore,
Ere@eaghers are interested in conducting a study entitled The Effect of Lifestyle and Personality
;lrﬁlu@ce on Consumer Purchase Decisions for the premium service streaming music application
§S@t@y inJakarta.

%T@ tgeory used in this study is Lifestyle, Personality, and Purchase Decisions in this study are
idl&ldgd into two types, namely the independent variable and the dependent variable. The independent
@&me@les in this study are Lifestyle and Personality, while the dependent variable in this study is
Plirchase Becision.

o 2

jTEe @bject of this research is Spotify. The method used in this research is descriptive analysis and

=

gmgltlgle regression analysis. The respondent data used is 100 samples of Spotify users. Sampling was
%@e@y nen-probability sampling with judgment sampling technique.

=2 8

“THe test results of this study indicate that the respondents gave a good assessment of Lifestyle,
sonality, and Purchase Decision. This shows that Lifestyle and Personality have a positive effect

Consurer Purchase Decisions for Spotify's premium music streaming application.
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EP@a awal ketika industri musik mulai berkembang, orang-orang menikmati musik dengan cara yang
%egerhana dimulai dari mendengarkan musik secara langsung dari musisi atau penyanyi yang
Dmémbawakan sebuah lagu atau memainkan sebuah instrument musik. Lalu seiring kemajuan zaman
rrd@ tekhf@logi, orang-orang mulai dapat mendengarkan musik melalui media perantara tanpa harus
Emgndengarkan langsung dari seorang penyanyi atau musisi, seperti contohnya mendengarkan musik
cd&‘l radigyzkepingan CD, ataupun pita musik.Dengan semakin meningkatnya kebutuhan manusia untuk
Sjnﬁak sektor jasa musik streaming berpotensi membentuk lapangan kerja juga mempunyai potensi
%0 jualanamusik para penulis, produse, artis, dan pencipta musik itu sendiri. Dapat dilihat pada
9k0nsumen saat ini mendengarkan hiburan lagu tanpa harus melalui radio, CD atau kaset . Musik atau
3|agu pada-saat ini dapat diputar atau didengarkan dimana saja dan kapan pun dengan memilih lagu yang
diinginkam oleh konsumen. Perkembangan ekonomi yang sangat cepat, dapat merangsang berbagai
bidang usaha jasa termasuk jasa streaming di Indonesia.Dalam laporan International Federation of the
Phonograghic Industry (IFPI), total pendapatan industri musik rekaman global cenderung meningkat.
Pertumb@hannya berkisar 0,7-10% tiap tahunnya, meski sempat menurun pada 2013-2014. Industri
musik rekaman global mengantongi US$ 14,7 miliar atau Rp 211,7 triliun dengan kurs Rp 14.400/USD
pada 2011 silam. Nominalnya naik 0,7% pada 2012, namun sempat menurun hingga 3,4% pada
2014.Sejake 2015, industri musik rekaman global mulai mengalami peningkatan pendapatan secara
konstan. thlal tersebut utamanya ditopang dengan aliran musik yang dapat diakses melalui internet
(streamin@). Peningkatan pendapatan tertinggi industri musik rekaman dunia sebesar 10% terjadi pada
2018. Ketika itu, total pendapatannya mencapai US$ 18,7 miliar atau setara Rp 269,3
triliun.(Sumber:https://databoks.katadata.co.id/). Platform ini membuntuti Spotify di posisi kedua
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dengan pangsa pasar 19 persen pada 2019. Angka tersebut signifikan sebesar 36 persen dari tahun
sebelumnya, lalu pada bisnis streaming musik. Selain Spotify dan Apple Music, ada pula sejumlah
platform (lain seperti Amazon Music, YouTube Music, dan beberapa platform yang dikelola oleh
Tencent. Amazon Music menguntit di posisi ketiga dengan pangsa pasar 15 persen. Aplikasi di bawah
onaungan Tencent Music seperti QQ Music, Kugou and Kuwo, menguasai 11 persen pangsa pasar.
Sémentara-YouTube Music, merangsek ke posisi lima dengan pangsa pasar 6 persen (Sumber :

()

éqgnokompas com).

H

é)NTIFI KASI MASALAH

erdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka terdapat beberapa hal yang
diidentifikasikan sebagai masalah, antara lain :

ge@inbusw

n eAuey uednn

%ﬁ

' Faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen layanan
emium@plikasi streaming musik Spotify?

un 1b

Bagaimana pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian konsumen layanan
meplikasi streaming musik Spotify?

6ue§m bu

Bagaimana pengaruh kepribadian terhadap keputusan pembelian konsumen layanan
mlum apllka3| streaming musik Spotify?
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TASAN MASALAH

ar penglitian menjadi lebih mendalam, maka penulis membatasi masalah yang telah
Jiiraikan sebelumnya menjadi antara lain :

uad.
uag

Bagaimana pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian konsumen layanan
mium aplikasi streaming musik Spotify?

Bagaimana pengaruh kepribadian terhadap keputusan pembelian konsumen layanan
mium apllka3| streaming musik Spotify ?

JUAN PENELITIAN

rdasarkan perumusan masalah, dan batasan masalah maka tujuan dari penelitian ini adalah:
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1. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup berpengaruh keputusan pembelian konsumen
layanan premium aplikasi streaming musik Spotify.

2. Untuk mengetahui pengaruh kepribadian berpengaruh keputusan pembelian
konsumén layanan premium aplikasi streaming musik Spotify.
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ngaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian
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yashidp dapat diartikan sebagai “bagaimana seseorang hidup (how onelives). Gaya hidup
“seedrang=meliputi produk yang dibelinya, bagaimana menggunakannya dan bagaimana

;@Q@ngi_érsebut berfikir dan merasakan semua itu. Oleh karena itu gaya hidup berhubungan

A

n
q

gr@at“@ konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan dirinya. Kepribadian biasanya
gj'@raaka@dalam arti sifat-sifat seperti rasa percaya diri, dominasi, kemudahan bergaul,
Ei;)@némi,@emepertahankan diri, kemampuan menyesuaikan diri dan keagresifan. Oleh
ckarena itwkepribadian berhubungan dengan proses keputusan pembelian untuk pemilihan
“produk at;ju merk tertentu.
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A.  Hipotesis
H1: adapengaruh Gaya Hidup terhadap variabel keputusan pembelian.

H2 :adaﬁngaruh Kepribadian terhadap variabel keputusan pembelian
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El\?Eanurut Harman Malau (2017:217) perilaku konsumen adalah tingkah laku tentang
§r§li\?ﬂ;du, Kelompok, atau organisasi dan proses yang mereka gunakan untuk memilih,
Jmengamapkan, menggunakan, dan membuang produk, jasa, pengalaman, atau ide untuk

Kepugsan,

c 2 o

g\@n@fut (Kotler dan Keller, 2016) perilaku konsumen merupakan studi tentang cara individu,
j(@'oﬁlpok, dan organisasi menyeleksi, membeli, menggunakan, dan mendisposisikan barang,
gagafgagasan atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.

c

écaktar faktor yang menentukan perilaku konsumen

uo

?gﬂﬁéku konsumen sangat dipengaruhi oleh keadaan dan situasi lapisan masyarakat dimana ia
itahirkaf dan berkembang. Ini berarti konsumen berasal dari lapisan masyarakat atau
aiﬁg@ngan yang berbeda akan mempunyai penilaian, kebutuhan, pendapat, sikap, dan selera
@@g berkeda-beda, sehingga pengambilan keputusan dalam tahap pembelian akan
~dipengaruhi oleh beberapa faktor.

@ 3
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§A§a beragam faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam melakukan pembelian.
g\i&nurut Kotler dan Amstrong (2018:159-173) terkandung empat faktor yang mempengaruhi
—perilaku Konsumen dalam pembelian suatu produk. Faktor-faktor tersebut yaitu sebagai
Toerikut :

Q
3

19 Faktor, Kebudayaan

% YeS!N

=

E(ag Budaya Budaya

—%daya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar. Dalam kumpulan
an@al persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarganya serta lembaga-lembaga penting

tlaﬁnnya
E(b§ Sub- Budaya

jTgrmasuk kewarganegaraan, keyakinan, kelompok rasial, dan daerah geografis. Aneka sub-
gb@iaya menghasilkan kelompok pasar yang penting, dan penyedia jasa biasanya mendesain
produk dén strategi pemasaran yang diselaraskan dengan kebutuhan konsumennya.

“(c) Kelas-Sosial

Kelas sosial tidak hanya diukur oleh satu aspek saja, seperti penghasilan, namun diukur
sebagai pérpaduan dari mata pencaharian, penghasilan, pendidikan, aset, dan lain — lain

(2) Faktgr Sosial
Faktor s@8ial yang mempengaruhi perilaku pembelian antara lain:
(a) Kelompok Acuan (Reference Group)

Yaitu seldruh kelompok yang mempunyai dampak langsung langsung maupun tidak langsung
terhadapsperilaku pembelian individu.
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(b) Keluarga (Family)

Keluarga-yaitu sistem pembelian konsumen yang sangat utama dalam masyarakat dan
anggota keluarga memerankan kelompok acuan pokok yang sangat berpengaruh. Terdapat
.dua keluarga dalam kehidupan konsumen, yakni: keluarga orientasi (family of orientation)

Mncakup orang tua dan saudara kandung, keluarga prokreasi (family of procreation)
ncakup suami / istri dan anak.

uedpnb
udy 6%

Pﬁan Sosial dan Status (Roles and Status)

6

%6?

11143 uesljnuad

seorang berperan serta pada berbagai kelompok, keluarga, dan organisasi. Kelompok
antiasa sebagai sumber informasi utama dalam berkontribusi menjelaskan norma perilaku.
aBisazmenentukan kedudukan seorang individu pada setiap kelompok dimana ia menjadi
gota Menurut peran dan status.

ktoFPribadi

1 QU Bfuey
u@é%@gd

buegun Hun

ia dan tahap siklus

ugSeseorang membeli suatu barang dan jasa akan berubah selama hidupnya. Kebutuhan
ika bayi hingga menjadi dewasa dan pada waktu menginjak usia lanjut akan berbeda.
e@ seseorang pun dalam pakaian, perabot dan rekreasi berhubungan dengan usianya.
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Pekerjaan dan lingkungan ekonomi

Pola konsimsi seseorang juga dipengaruhi oleh pekerjaannya. Seorang pekerja kasar akan
g@mbell pakaian kerja, sepatu kerja, kotak makanan. Sedangkan seorang presiden
Up%usahaan akan membeli pakaian yang mahal, bepergian dengan pesawat terbang.

_O

o§ Gaya hidup

%Ggya hidup seseorang adalah kehidupan sehari-hari yang dinyatakan dalam kegiatan, minat

adan pendapat (opini) yang bersangkutan. Gaya hidup melukiskan keseluruhan pribadi yang

E’oe{lnteraka dengan lingkungannya. Gaya hidup mencerminkan sesuatu yang lebih dari kelas
@%lal di satu pihak dan kepribadian di pihak lain.

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

ﬁ Kepribadian dan konsep diri

%etlap orang memiliki kepribadian yang berbeda dan akan mempengaruhi perilaku membeli.
gKgprlbadlan adalah ciri-ciri psikologis yang membedakan seseorang, yang menyebabkan
§teg]ad|nya jawaban yang relatif tetap dan bertahan lama terhadap lingkungannya. Sedangkan
skanhsep diri dibagi menjadi dua yaitu konsep diri ideal (bagaimana dia ingin memandang
difinya sendiri) dan konsep diri menurut orang lain (bagaimana pendapat orang lain
“memandang dia).

(4) Fakter Psikologis
(a) Motivasi

Seseoraig memiliki banyak kebutuhan pada setiap waktu tertentu. Sebagian kebutuhan
bersifat Biogenik. Kebutuhan yang demikian berasal dari keadaan psikologis berkaitan
dengan tensi/ketegangan seperti lapar, haus, tidak senang. Kebutuhan yang lain bersifat
psikogenik, kebutuhan yang demikian berasal dari keadaan psikologis berkaitan dengan tensi
seperti kebutuhan akan pengakuan, penghargaan, atau rasa kepemilikan. Sebagian besar
kebutuhah psikogenik tidak cukup kuat untuk memotivasi orang tersebut untuk bertindak
secara langsung. Suatu kebutuhan menjadi motif bila telah mencapai tingkat intensitas yang
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memadai. Motif dan dorongan adalah kebutuhan yang cukup untuk mendorong untuk
mendorong seseorang agar bertindak. Pemuasan kebutuhan tersebut akan mengurangi rasa
ketegangan.

(), Persepsi

%éé)seorang yang termotivasi akan siap bertindak. Bagaimana orang yang termotivasi tersebut
‘gal@an benar-benar bertindak dipengaruhi persepsinya mengenai situasi tertentu.

5 3 T
%(c) Pengetahuan

ékﬁti% orang bertindak, mereka belajar. Pengetahuan menggambarkan perubahan dalam
‘goéjr;iléku individu tertentu yang berasal dari pengalaman. Sebagian besar perilaku manusia

Ed@elgjarl

ﬁ@ I@yaklnan dan Sikap Melalui bertindak dan belajar, orang-orang memperoleh keyakinan
gd@ &lkap Kedua faktor ini kemudian mempengaruhi perilaku pembelian mereka. Tentu saja,
é@u&haan perusahaan sangat tertarik pada keyakinan yang dianut orang mengenai produk
odan jasa mereka. Keyakinan ini membentuk citra produk dan merek, dan orang bertindak atas
‘asarcitra.ini. Bila sebagian keyakinan tersebut keliru dan menghambat pembelian produsen

oaléangmeluncurkan kampanye untuk mengkoreksi keyakinan ini.

AN

d
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@gya Hidup
aa ?engertlan Gaya Hidup

T

u
Sl

ud

mEP@lgertlan gaya hidup menurut Indrawati (2017:9) gaya hidup adalah pola hidup seseorang di
Dd@nla yang diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opininya. Orang-orang yang berasal
?d@l sub-Budaya, kelas sosial, dan pekerjaan yang sama dapat memiliki gaya hidup yang
Ebefrbeda

?@gertlan gaya hidup menurut Hardius Usman dan Nurdin Sobari (2020:121) gaya hidup
“dapat dinyatakan sebagai pola hidup yang terekspresi dalam aktivitas, minat, dan opini
?sﬁeorang Selain itu, gaya hidup juga meletakkan pada nilai-nilai dan tindakan dalam sosial
%@aya dan biasanya digunakan untuk menggambarkan cara konsumen hidup

@b<|nd|kator Gaya Hidup

EGaya hidup dapat diukur dengan sistem AIO (Activity, interest and opini) dengan adanya
jAetlwty atau Aktivitas perusahaan dapat dengan mudah mengetahui kegiatan apa saja yang
:dgakukan konsumen, sehingga mempermudah perusahaan untuk menciptakan strategi-
<strategi dari informasi yang didapatkan. Interest atau Minat, dengan memahami minat
-pelanggannya, dapat memudahkan perusahaan untuk menciptakan ide-ide baru. Sedangkan
“Opinionatau Opini merupakan pendapat dari setiap konsumen.

MenurutKotler (2016) indikator yang mempengaruhi gaya hidup antara lain:

(1) Aktiystas adalah identifikasi atas apa yang konsumen lakukan, apa yang mereka beli, dan
bagaimana mereka menghabiskan waktu mereka.

(2) Minabadalah suatu bentuk fokus pada preferensi dan prioritas konsumen. Minat
merupakan faktor pribadi konsumen dalam mempengaruhi proses pengambilan keputusan.

(3) Opinizmerupakan pendapat dari setiap konsumen yang berasal dari pribadi mereka sendiri.

c. Dimensi Gaya Hidup
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berkembang pada masing-masing dimensi activity, interest, opinion atau AlO
(aktivitassminat, opini). AlO didefinisikan sebagai berikut :
(L) Activity
@%tivitas Ini dapat berupa kerja, hobi,acara sosial, liburan, hiburan, keanggotan perkumpulan,
‘Jelajah internet, dan berbelanja. Aktivitas (kegiatan) konsumen merupakan karakteristik
§<(%1sumen dalam kehidupan sehari-harinya. Dengan adanya aktivitas konsumen, perusahaan
y@a?mengetahw kegiatan apa saja yang dapat dilakukan oleh pasar sasarnnya, sehingga
%n@maermudah perusahaan untuk menciptakan strategi-staretgi dari informasi yang
Edtgl_a@gtkan tersebut.

o o —

H2) Interest

g\@né atael ketertarikan setiap manusia berbeda-beda. Adakalanya manusia tertarik pada
Hrtak&an adakalanya juga manusia tertarik pada mode pakaian, dan sebagainya. Minat
gr@ﬂg)akan faktor pribadi konsumen dalam mempengaruhi proses pengambilan keputusan.
ésglé@ perusahaan dituntut untuk selalu memahami minat dan hasrat para pelanggannya.
?Dengan rifemahami minat pelanggannya, dapat memudahkan perusahaan untuk menciptakan
%@s@p pémasaran guna mempengaruhi proses pembelian para pasar sasarannya.

%3y opini
%alah jefwaban lisan atau tertulis yang orang berikan sebagai respon terhadap situasi. Opini
=digunakan untuk mendeskripsikan penafsiran, harapan, dan evaluasi seperti kepercayaan

ngenaimaksud orang lain, antisipasi sehubungan dengan peristiwa masa datang, dan
@@imbangan konsekuensi yang memberi ganjaran.

"yejesew mens uenelun uep yiiJy uesijnuad

nn
e

& Kepribadian

engertian Kepribadian

/(J% ue
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“_P@wgertlan kepribadian menurut Handyanto Widjojo (2017:21) adalah suatu kumpulan
§<agater|st|k psikologis unik yang mempengaruhi cara se-seorang memberi respon terhadap
USIﬁJaSI diElingkungan tertentu.

2 bc Diménsi Kepribadian

T

sn

gvgrénurut Robbins (2014:21) , menjelaskan bahwa dimensi kepribadian yaitu:

=\ue

Jadmins
A
@
c
e
S
>
S

UEJOd

eprlbadlan berdasarkan keturunan yang dimaksud adalah kepribadian

berdasarkan genetik dari orang tua. Kepribadian yang dipengaruhi keturnan meliputi fisik
seseorarig_selain itu sebagian sikap dari orang tua kadang menurun kepada anaknya

(2) Lingktingan
Lingkungan sekitar berpengaruh terhadap perkembangan kepribadian

seseorarig.Hal tersebut bisa berupa budaya yang berlaku dimasyarakat, norma-norma yang
diajarkaf; pergaulan, agama, dan teman teman disekitar. Dalam kenyataannya. Faktor-faktor
tersebuteerperan dalam membentuk sebuah kepribadian bahkan tidak jarang malah bisa
merubahekepribadian seseorang.

(3) Situasi
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- < Dalam sebuah kondisi tertentu kepribadian atau sifat seseorang bisa berubah
mengikutikondisi yang sedang terjadi. Hal ini biasa pada siapa saja sehingga
seseorangsifatnya berubah-ubah.

i@%ndikator Kepribadian

nurut Robbins, (2014:131) Ada Lima indikator dari kepribadian :

Wegu

—

I

Eistroversi, Kepribadian yang menggambarkan seseoarng yang supel, riang danpercaya

=D

e
émd@

RnpE

mampuan bersepakat, kepribadian yang menggambarkan seseorang yang bersifat baik,
ratif, dan mempercayai.

i

gD eAugy ued

2 nefPuel

mdgfnpuan mendengarkan suara hati, kepribadian yang menggambarkan

e ang: yang bertanggung jawab, dapat diandalkan, Stabil dan tertata.

| uebujjuaday
%ue@m

abil?tas emosi, kepribadian yang mencirikan seseorang yang tenang, percayadiri,

Ipyad
Zudn)
e
psm

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad
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gé Kepribadian yang mencirikan seseorang berdasarkan imajinasi, sensitivitas dan
“Keingintahuan.

= %putusén Pembelian

g:é.ﬁDengerﬁan Keputusan Pembelian

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

~ 3

T§=>g1gambi|an keputusan pembelian konsumen adalah proses pengintegrasian yang
gn‘@ngkombinasikan pengetahuan untuk mengevalusi dua atau lebih perilaku alternatif dan
éhgémilih salah satu diantaranya

gPQgertian menurut Tjiptono (2016:22) Keputusan pembelian merupakan salah satu bagian
°dari perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan tindakan yang secara langsung
ieglibat dalam usaha memperoleh, menentukan produk dan jasa, termasuk proses
_mqoggambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan tersebut.

o

ﬁ\@nuruEKotler dan Amstrong (2018: 158) mengemukakan, Konsumen membuat banyak
gk@utusan pembelian setiap hari, dan keputusan pembelian adalah fokusnya titik upaya
-pemasar_ Sebagian besar perusahaan besar meneliti keputusan pembelian konsumen di
grﬁionesiasangat detail untuk menjawab pertanyaan tentang apa yang dibeli konsumen, di
““mana mefteka membeli, bagaimana dan bagaimana banyak yang mereka beli, ketika mereka
smembelif’dan mengapa mereka membeli.

MenurutsSwastha dan Handoko dalam Setyanto et al (2017 : 20) “pengertian pengambilan
keputusan.adalah suatu proses pendekatan penyelesaian masalah kegiatan manusia untuk
membelESuatu barang atau jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya”.

b. Indikator Keputusan Pembelian

Terdapatindikator keputusan pembelian merupakan variabel kendali yang dapat digunakan
dalam membantu perusahaan untuk mengukur perubahan yang terjadi pada sebuah kejadian
ataupun Kegiatan baik secara langsung maupun tidak langsung. Indikator keputusan
pembeliaft dapat digunakan untuk mengevaluasi keadaan atau kemungkinan dilakukan
pengukuran terhadap perubahan-perubahan yang terjadi dari waktu ke waktu. Sementara itu
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keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk atau jasa meliputi 6 sub
keputusan, menurut Kotler dan Keller (2016:183) menjelaskan sebagai berikut:

(1) Pemilinan Produk

mKEnsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau menggunakan
angnya-antuk tujuan lain. Dalam hal ini, perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada
ng-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif mereka pertimbangkan.

@mlhhan Merek

y_adurg)u

ww&u

éP&nBell Rarus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan dibeli. Setiap merek
‘;mgmglkl perbedaan-perbedaannya tersendiri. Adalah hal ini, perusahaan harus mengetahui
- hagaimana konsumen memilih sebuah merek.

g%} P@ milthan Tempat Penyalur

:?ejn eli harus mengambil keputusan penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap pembeli

unyai pertimbangan yang berbeda-beda dalam hal menentukan penyalur bisa
dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, persediaan barang yang lengkap dan
Jain- kain.

%ﬁg Waktu,Pembelian

E

yejesew niens uenefuly uep iy uesinuad

‘ue

chputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbedabeda, misalnya: ada
zyapg merabeli setiap hari, satu minggu sekali, dan dua minggu sekali, tiga minggu sekali atau
%@ulan sekali.

v:(ﬁ Jumlah pembelian

%nsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan dibelinya
@a suatti saat. Pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari satu. Dalam hal ini,
érusaha&n harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-
eda dari para pembeli.

3(@ Metode Pembayaran

Ffémbell dapat mengambil keputusan tentang metode pembayaran yang akan dilakukan dalam
gaengambllan keputusan konsumen menggunakan barang dan jasa, dalam hal ini juga
‘gke}putusan pembelian juga dipengaruhi oleh teknologi yang digunakan dalam transaksi

g_lpqnbellan
UI\EETODOLOGI PENELITIAN

_j

Teknik Rengumpulan Data

Ada duasteknik dalam mengumpulkan data yaitu dengan cara melakukan observasi dan
komunikasi. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu teknik
komunikasi dengan cara menyebarkan kuesioner kepada 100 orang responden dan pengguna
layanan @plikasi premium Spotify lebih dari 1 kali.

Sumber @ata yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data
primer didapatkan dari hasil kuesioner yang disebarkan kepada 100 orang responden.
Sedangkan data sekunder didapatkan dari buku-buku, jurnal-jurnal, dan website yang
berkaitaf*dengan permasalahan yang akan dibahas dalam penelitian ini.
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Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah non-probability
sampling-yaitu pengambilan sampel secara tidak acak dengan metode judgement sampling
.yaitu pemilihan sampling didasarkan pada kriteria-kriteria tertentu.

S Uji validitas

5
@D
= 3 P Ui realibilitas
e F
2 .. . -
%g P Analisis deskriptif
S5 5 O .
S o P Skala likert
% o Y
Q
= < P Uji asumsi klasik
= g g—
5 o P Agalisis regresi berganda
“Dgug c
Uji I§eberartlan Model (Uji F)
S c S
=) E LOI a
o5 & ANOVA
® x >
2L = Model Sum of df Mean F Sig.
23S 2 Squares Square
= Regress 871,831 2 435,915 63,18 ,000P
2 G ion 9
Dari 1 Residua 669,159 97 6,899
adiatas I
§- S Total 1540,990 99
'g % a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
>
2 3 b. Predictors: (Constant), KEPRIBADIAN, GAYA HIDUP
= 35

%

tabel
uji

gerartian model (Uji F) diketahui bahwa model persamaan ini memiliki tingkat signifikansi
esar 07000 lebih kecil dibandingkan dengan alpha yakni 0,05. Hal ini variabel-variabel

hebas secara keseluruhan memiliki pengaruh terhadap variabel terikat dan dapat disimpulkan
gi)%wa model regresi dapat digunakan untuk memprediksi pengaruhnya terhadap keputusan

gb%nbelian.
2 lgjl Signifikan Koefisien (Uji t)
é & Coeffitients?
p 2 Mode Unstandardized Standardiz t Sig.
13 Coefficients ed
+ = Coefficient
| =
¥ B Std. Beta
Error
(Constant) 2,372 1,611 1,472 ,144
GAYA ,318 ,089 ,341 3,559 ,001
1 HIDUP
KEPRIBA 419 ,085 470 4,914 ,000
DIAN

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Berdasarkan tabel, maka dapat diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut:
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Q) Uji Hipotesis 1. Gaya Hidup berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.

on
5)

: B1 =0, Tidak ada pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian.

T

e
NCIS?‘Q

: B1 >0, Terdapat pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian.

ri tabeb4.18, diketahui signifikan variabel Gaya Hidup sebesar 0.000/2 < a. (0.05) yang
arti tofak Ho atau tidak tolak Ha sehingga dapat disimpulkan bahwa Gaya Hidup
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian.

ed&m%xe
R 6£2€J§B

pote3|s 2: Kepribadian berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.

ue

n
qa?du

2 =4, Tidak ada pengaruh Kepribadian terhadap Keputusan Pembelian.

(=4
41(-83d |g:_ﬁe

EHE §2 >, Terdapat pengaruh Kepribadian terhadap Keputusan Pembelian.

g)gr@abel 4.18, diketahui signifikan Kepribadian sebesar 0.000/2 < a (0.05) yang berarti
%o%al@—m atau tidak tolak Ha sehingga dapat disimpulkan terdapat pengaruh dan signifikan
3<epr§}bad|an terhadap Keputusan Pembelian.

§

1 eAgey ynuan
-bu

C
K%efisien Determinasi (R2)

wp&puad ue

‘—_Ll<§ef|5|en determinasi (R2) dapat digunakan untuk mengatur seberapa besar kemampuan
variabel independen menjelaskan variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah
cantara 0 dan 1

AN
u

a. Predictors: (Constant), KEPRIBADIAN, GAYA HIDUP

58
> 3 Model Summary
O o
g 2 Mo R R Adjusted R Std. Error of
Q
o = del Squar Square the
Qo C
5 .
>3 e Estimate
L
< 2 1 7522 ,566 ,557 2,627
L O
—_
= O
2 3
j‘ D
-]
<

d

“Dari tabgl di atas dapat dilihat bahwa nilai R (koefisien korelasi) sebesar 0,566 menunjukkan
Ebéwa variabel-variabel bebas yang diteliti dalam penelitian ini mampu menjelaskan variabel
geﬂkat sebesar 56,6% dan sisanya 43,4% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti.

SPEMBAHASAN

_Ej‘:\.'Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian konsumen layanan aplikasi
streaming musik Spotify

VariabelGaya Hidup dapat disimpulkan bahwa pengaruh gaya hidup berpengaruh terhadap
keputusam pembelian. Hal ini disebabkan pengguna layanan Spotify sangat memiliki peran
penting dalam kegiatan sehari-hari dengan layanan terserbut konsumen memutuskan untuk
mengguaakan layanan ini. Dengan ini layanan musik Spotify sangat membantu untuk
mengisi Waktu luang konsumen. Dengan fitur spotify ini konsumen tertarik dengan layanan
yang semakin update dengan maka itu konsumen memutuskan untuk menggunakan layanan
ini. Layanan Spotify sangat menjadi prioritas dibandingan dengan layanan musik lainnya dari
peningkatan yang ada dari data responden. Untuk layanan Spotify ini sekarang juga sudah
menjadi;gaya hidup dalam layanan streaming lalu dengan layanan ini konsumen menjadi
meningkatkan kepercayaan diri.
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Dengan hal ini untuk layanan Spotify sangat memliki peran yang penting untuk konsumen
dalam menikmati layanan premium ini. Spotify juga sebaiknya memperhatikan variabel ini
agar dapatimenjalankan pemasaran yang efisien misalnya dalam mendesign aplikasi tersebut
dan fitur layanan Premium Spotify yang lebih baik yakni yang memiliki gaya hidup untuk
emendengarkan layanan premium Spotify ini. Dengan hasil demikian hipotesis satu dalam
«peénelitiarxini tidak ditolak. Berdasarkan hasil tersebut berarti konsisten dengan penelitian
%@Il NurcAfida (2021) yang gaya hidup mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan
geghagap Keputusan Pembelian pada Konsumen Bioskop New Star Cineplex Pasuruan

=)

::JbﬁP&Hgaruh Kepribadian Terhadap Keputusan Pembelian konsumen layanan aplikasi
%tﬁeaﬁnng musik Spotify

§V§r@ael Kepribadian dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian berpengaruh terhadap
gkegpl@Jsan pembelian. Hal ini disebabkan layanan pengguna Spotify sangat dipengaruhi oleh
@(%Jr@)adian masing-masing. Dalam layanan aplikasi streaming Spotfy ini sangat membantu
Q@wnsgmen percaya diri ketika menggunakan ditengah kerumunan dan layanan aplikasi ini
@a@g%t cocok mendengarkan ditengah kemacetan karena bagi konsumen sangat mudah dan
Q’m)Zam’an untuk dinikmati. Layanan aplikasi Spotify ini membuat konsumen menjadi merasa
Ed%m% untuk menikmati layanan premium Spotiy ini. Untuk layanan premium Spotify ini
gnem_buat konsumen menjadi percaya dengan layanan tersebut dan layanan Spotify ini sangat
gkqob%ratlf dengan konsumen. Spotify juga sebaiknya mengembangkan machine learning
“untuk mengembangkan fitur terserbut agar dapat memuaskan keinginan konsumen untuk
Elehlh baik; Berdasarkan hasil tersebut berarti konsisten dengan penelitian Kadir (2018) yang
“kepribadian memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Motor Matic Mio
gsﬁorty Yamaha di UD.Godiva Motor.

“’IéESI MPULAN DAN SARAN

3A38|mpulan

EB@rdasarkan hasil analisis dan pengujian hipotesis mengenai pengaruh gaya hidup dan
“kepribadian terhadap keputusan pembelian konsumen layanan aplikasi streaming musik
?b@otlfy di Jakarta, maka didapatkan simpulan sebagai berikut:

"yejesew mens uenelun uep Yy uesunued

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

d%—lasn gji Gaya Hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

uo
ng

>Hasil @i Kepribadian berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

(9]
C

5
:BvSaran

e

1U

3
%Bgrdasarkan kesimpulan yang telah dijabarkan, terdapat beberapa hal yang disarankan oleh
goenelltl sebagai berikut:

a. Spotify harus meningkakan layanan hiburan untuk menjadi prioritas bagi pengguna dan
spotify meningkatkan fitur lebih lengkap.

b. Spotify*harus tetap mempertahankan kepercayaan diri bagi konsumen untuk menikmati
layanan @plikasi musik Streaming Spotify.

c. Spotifyl.harus memperkuat target keputusan pembelian dan cekatan dalam mencari
konsumeir untuk menrik para calon pelanggan Spotify.
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