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ABSTRAK 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Faktor-faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian produk syar’i pada kaum sentennial Kota Tasikmalaya. Metode 
penelitian yang digunakan adalah metode kuesioner dengan pendekatan survei 
terhadap 100 respoden yang merupakan mahasiswi IAIT pengguna produk syar’i. jenis 
data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder. Teknik analisis data yang 
digunakan adalah analisis regresi berganda. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa 
secara simultan faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk syar’i pada mahasiswa IAIT Tasikmalaya. 
Sedangkan faktor budaya secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian, faktor sosial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian, faktor pribadi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dan 
faktor psikologis berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk syar’i 
pada mahasiswa IAIT Tasikmalaya. 
 

ABSTRACT  

The purpose of this study was to determine the factors that influence the decision to 
purchase syar'i products for sentennials in Tasikmalaya City. The research method used 
is the questionnaire method with a survey approach to 100 respondents who are IAIT 
students who use syar'i products. the types of data used are primary data and secondary 
data. The data analysis technique used is multiple regression analysis. The results of 
this study prove that simultaneously cultural, social, personal, and psychological factors 
have a significant effect on the decision to purchase syar'i products for IAIT Tasikmalaya 
students. While cultural factors partially do not have a significant effect on purchasing 
decisions, social factors do not have a significant effect on purchasing decisions, 
personal factors have a significant effect on purchasing decisions, and psychological 
factors have a significant effect on purchasing decisions on syar'i products in IAIT 
Tasikmalaya students. 
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PENDAHULUAN 

 
Generasi Centennial merupakan generasi yang lahir dalam rentang tahun 1995-2010 yang dikenal 

juga sebagai generasi post-milenial. Karakter khas yang membedakan mereka dengan generasi 
sebelumnya ialah dikenal sebagai Digital Native yang sangat erat dengan dunia digital.  Menurut penelitian 
yang dilakkukan oleh Nielsen Consumer & Media View (2017) pada generasi Z atau generasi centennial, 
terdapat 3 media utama yang digunakan oleh generasi ini yaitu, Televisi, Internet, dan Radio.   

Generasi Z memiliki kebiasaan yang berdeda dengan generasi sebelumnya, dan bahkan memiliki 
pengaruh yang cukup besar terhadap keputusan pembelian dalam keluarga. Pemahaman mengenai 
perilaku kebiasaan mereka dalam mengkonsumsi media akan membuka peluan bagi para pemilik brand 
dan pemasar untuk dapat membangun hubungan jangka panjang.  

Perkembangan globalisasi sangat mempengaruhi perubahan dalam berbagai aspek, mulai dari 
teknologi informasi dan telekomunikasi hingga hal terkecil dalam kehidupan seperti fashion, modernisasi 
telah melahirkan banyak hal baru, sejak lahirnya hal-hal inovatif yang dekat dengan kehidupan sehari-hari, 
Berbagai produk yang terkena inovasi mulai menjadi tren. Salah satu yang mengalami perubahan cepat 
dan beragam adalah fashion dan gaya hidup Seperti penggunaan produk Syar’i. Produk Syar'i adalah 
produk pakaian yang didesain dengan potongan panjang dan longgar yang menutupi seluruh lekukan 
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tubuh, serta jilbab yang panjang menutupi hingga bagian dada. Produk Syar’i merupakan salah satu produk 
fashion yang pada dasarnya dianggap sebagai perilaku religius, namun seiring berjalannya waktu, 
penggunaan produk syar’i menjadi lebih umum di kalangan generasi centennial saat ini. Generasi 
centennial memahami fenomena berpakaian dan berjilbab secara berbeda, jenis hijab dan pakaian yang 
berbeda memiliki kelebihan dan kekurangan. Ada yang memakai jilbab dan baju syari dan ada yang 
memakai jilbab dan baju biasa.  

Dalam penyusunan ini penulis melakukan penelitian pada mahasiswi IAIT (Institut Agama Islam 
Tasikmalaya), dimana para mahasiswa disana sebagian besar menggunakan produk syar’i. Ada beberapa 
faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen, sama halnya dengan keputusan 
pembelian pada produk syar’i. Keputusan pembelian dilakukan ketika konsumen mengetahui suatu produk 
dan memutuskan untuk membeli produk tersebut. Apabila pertimbangan yang dilakukan konsumen positif 
maka konsumen akan melakukan keputusan pembelian terhadap produk yang dipilihnya.  

Keputusan pembelian merupakan salah satu bagian dari perilaku konsumen. Perilaku konsumen 
merupakan tindakan yang secara langsung terlibat dalam usaha memperoleh, menentukan produk dan 
jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan tersebut Menurut 
Fandy Tjiptono (2016:22). Selain itu ada beberapa faktor perilaku konsumen dalam pengambilan 
keputusan. Terkandung empat faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam pembelian suatu 
produk. Faktor-faktor tersebut yaitu faktor kebudayaan, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis. 
Menurut Kotler dan Amstrong (2018:210). 

Faktor budaya, Budaya adalah faktor yang mendasar dalam pembentukan norma-norma yang 
dimiliki seseorang yang kemudian membentuk atau mendorong keinginan dan perilakunya menjadi 
seorang konsumen. Seseorang berkembang dari keluarga dan lembaga-lembaga lainnya tersebut, 
seorang anak tumbuh berkembang di negaranya. Assauri (2018:122).  

Faktor sosial, dapat dipengaruhi oleh kepercayaan, sikap dan nilai-nilai pelanggan. Pengaruh 
orang lain baik secara formal maupun informal. Faktor sosial merupakan sekelompok orang yang secara 
bersama-sama mempertimbangkan secara dekat persamaan didalam status atau penghargaan komunitas 
yang secara formal dan informal. Lamb dalam Hudani, (2020:102).  

Faktor pribadi, Seorang pelanggan akan mempunyai perbedaan dengan pelanggan yang lain 
karena faktor-faktor pribadi yang berbeda misalnya, tahapan usia, kondisi keuangan, gaya hidup, 
kepribadian, dan konsep diri. Faktor pribadi merupakan cara mengumpulkan dan mengelompokan 
kekonsistenan reaksi seorang individu terhadap situasi yang sedang terjadi. Lamb dalam Hudani 
(2020:103).  

Faktor psikologis, merupakan cara yang memengaruhi seseorang dalam tindakan membeli suatu 
barang atau jasa adalah didasarkan pada motivasi, persepsi, kepercayaan, dan Perilaku serta proses 
belajar yang dilalui konsumen. Faktor psikologis merupakan cara yang digunakan untuk mengenali 
perasaan mereka, mengumpulkan dan menganalisis informasi, merumuskan pikiran pendapat dan 
mengambil keputusan. Lamb dalam Andi (2019:167). 

Berdasarkan hasil wawancara dengan berberapa mahasiswi IAIT, tentang alasan mereka membeli 
produk syar’i. Ada beberapa faktor yang berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk syar’i 
adalah faktor sosial dan pribadi.  Faktor sosial karena anjuran atau didikan orang tua seperti pendidikan 
pesantren sejak usia remaja, yang mendorong mereka untuk memakai pakaian yang lebih menutup aurat, 
lalu lingkungan disekeliling yang memakai pakaian syra’i menjadi salah satu fakotrnya. Selain itu faktor 
pribadi juga merupakan faktor yang berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk syar’i, 
karena didasari dari keinginan diri sendiri untuk memakai produk tersebut dan didasari oleh usia, semakin 
dewasa menyadari bagaimana cara berpakaian sesuai dengan apa yang telah dianjurkan.  

Bagaimana cara berpakaian dan berhijab mengalami pergeseran makna pada saat-saat sekarang 
ini, menjadi ciri khas tentu akan banyak peminatnya untuk menggunakannya. Atau malah sebaliknya, 
bagaimana mekanisme, tanda, hingga hijab yang tadinya hanya sebagai objek benda bernilai guna, 
menjadi tren yang kemudian menjadikannya sbagai komoditas mode yang bernilai tanda.  

 
LANDASAN TEORI 

 
Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan pemikiran dimana individu mengevaluasi berbagai pilihan dan 
memutuskan pilihan pada suatu produk dari sekian banyak pilihan. 

Menurut (Tjiptono, 2016:22) keputusan pembelian yaitu: 
“Keputusan pembelian adalah suatu alasan yang mendorong bagaimana konsumen untuk 
melakukan pilihan terhadap pembelian suatu produk sesuai yang dibutuhkan.” 
 
Menurut (Kotler & Amstrong, 2016:177) menyatakan keputusan pembelian: 
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“Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen perilaku konsumen yaitu studi 
tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan 
bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 
mereka”. 
 
Menurut (Kotler & Keller, 2016:198) mendifinisikan keputusan pembelian: 
 “Merupakan tahap evaluasi konsumen dalam membentuk preferensi dimana konsumen telah 
memiliki pilihan diantara merek-merek dan mungkin juga berbentuk niat untuk membeli merek yang 
disukai “ 
Jadi dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah perilaku yang mengacu pada perilaku 

pembelian akhir dari konsumen, baik individual maupun rumah tangga yang membeli jasa maupun produk 
untuk dikonsumsi secara pribadi. 

 

Indikator Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler (2018:184) terdapat beberapa indikator dalam keputusan pembelian: 
1. Kemantapan Pada Sebuah Produk  

Kemantapan dan keyakinan pelanggan dalam memilih suatu produk yang akan dibelinya  
2. Kebiasaan Dalam Membeli Produk  

Kebiasaan konsumen untuk membeli produk yang sama karena produk tersebut telah sesuai dengan 
apa yang diharapkannya.  

3. Memberikan Rekomendasi Pada Orang Lain  
Kesediaan konsumen untuk merekomendasikan produk yang telah dirasakannya kepada teman atau 
keluarga, baik dari segi pelayanan yang memuaskan ataupun manfaat yang didapat dari pembelian 
dari produk tersebut. 

4. Melakukan Pembelian Ulang  
Yaitu kesediaan konsumen untuk datang dan membeli kembali produk yang telah beli dan telah 
merasakan kualitasnya 

 
Pengertian Faktor Budaya 

Kata budaya sendiri merupakan suatu bahasa yang berasal dari bahasa Sansekerta yaitu 
‘Budhayah’ yang merupakan sebuah bentuk jamak dari buddhi yang miliki arti budi atau akal.   

 
Menurut Taylor dalam Setiadi (2017:28) mendefinisikan budaya:  
“Budaya adalah suatu keseluruhan kompleks yang meliputi pengetahuan, kepercayaan, kesenian, 
moral, keilmuan, hukum, adat istiadat, dan kemampuan yang lain, serta kebiasaan yang didapat oleh 
manusia sebagai anggota masyarakat”  
 
Sedangkan menurut Assauri (2018:122): 
“Budaya merupakan penentu yang mendasari keinginan, dan perilaku seseorang. Seseorang 
berkembang dari keluarga dan lembaga-lembaga penting lainnya, dimana melalui keluarga dan 
lembaga lainnya tersebut, seorang anak tumbuh berkembang di negaranya”  
 
Adapun menurut Kotler dan Keller (2016:214) menyatakan budaya: 
“Kebudayaan merupakan penentu keinginan perilaku yang paling mendasar untuk mendapatkan 
nilai, prsepsi preferensi, dan perilaku dari lembaga-lembaga penting lainnya” 
Jadi dapat disimpulkan budaya adalah penentu yang mendasari keinginan untuk mendapatkan nilai, 

preferensi dan perilaku dari lembaga, keluarga dan lembaga penting lainnya. 
 

Indikator Budaya 
Ada beberapa indikator faktor budaya menurut Kotller dan Keller (2016:214) diantaranya: 
 

1. Kebudayaan  
seperangkat nilai, presepsi, preferensi, dan perilaku melalui suatu proses sosialisasi yang melibatkan 
keluarga dan lembaga – lembaga sosial penting lainnya.  

2. Subbudaya  
Subbudaya dapat dibedakan menjadi empat jenis: kelompok nasionalisme, kelompok keagamaan, 
kelompok ras, dan area geografis.  

3. Kelas Sosial  
kelompok yang relatif homogen dan bertahan lama dalam suatu masyarakat, yang tersusun secara 
hierarki dan yang keanggotaannya mempunayi nilai, minat, dan perilaku yang serupa. 
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Pengertian Faktor Sosial 
Faktor sosial adalah faktor yang berhubungan dengan keluarga, teman, organisasi maupun 

lingkungan dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Semakin tingggi hubungan tersebut, semakin 
tinggi keputusan konsumen untuk melakukan pembelian.  

Menurut Lamb dalam Hudani, (2020:102) mendefinisikan:  
“Faktor sosial, dapat dipengaruhi oleh kepercayaan, sikap dan nilai-nilai pelanggan. Pengaruh orang 
lain baik secara formal maupun informal. Faktor sosial merupakan sekelompok orang yang secara 
bersama-sama mempertimbangkan secara dekat persamaan didalam status atau penghargaan 
komunitas yang secara formal dan informal”  
 
Menurut Kotler dan keller (2016:217) mendefinisikan faktor sosial: 
“Faktor sosial adalah faktor yang mempengaruhi seseorang baik secara langsung maupun tidak 
langsung.” 
 
Adapun menurut Soerjono Soekanto (2013) menyatakan:  
“faktor sosial sebagai himpunan atau kesatuan manusia yang hidup bersama, karena adanya 
hubungan diantara mereka. Hubungan itu bersifat timbal balik yang saling memengaruhi dan 
menimbulkan kwsadaan untuk saling menolong” 

 
Jadi dapat disimpulkan bahwa faktor sosial adalah yang meliputi keluarga, teman, lingkungan 

maupun organisasi yang dapat mempengaruhi suatu keputusan pembelian pada konsumen. 
 
Indikator Faktor Sosial 
Menurut Kotler dan Keller (2016:217) ada beberapa indikator faktor sosial diantaranya: 

1. Kelompok Referensi  
Semua kelompok yang mempunyai pengaruh langsung (tatap muka) atau tidak langsung 

terhadap sikap atau perilaku orang tersebut. Beberapa diantaranya kelompok primer, seperti keluarga, 
teman, tetangga, dan teman sejawat. Kelompok sekunder, cenderung lebih resmi dan yang mana 
interaksi yang terjadi kurang berkesinambungan.  

2. Keluarga 
Ada dua keluarga dalam kehidupan pembeli, yaitu: keluarga orientasi (family of orientation) terdiri 

dari orang tua dan saudara kandung, keluarga prokreasi (family of procreation) yaitu pasangan dan 
anak-anak. Kita dapat membedakan dua keluarga dalam kehidupan pembeli, yang pertama ialah: 
keluarga orientasi, yang merupakan orang tua seseorang. Dari orangtualah seseorang mendapatkan 
pandangan tentang agama, politik, ekonomi, dan nilai atau harga diri dan cinta. Keluarga prokreasi, 
yaitu pasangan hidup dan anak-anak. Keluarga merupakan organisasi pembeli atau konsumen yang 
paling penting dalam suatu masyarakat dan telah diteliti secara intensif.  

3. Peran Sosial dan Status  

Orang berpastisipasi dalam banyak kelompok, keluarga, klub, dan organisasi. Kelompok sering 

menjadi sumber informasi penting dalam membantu mendefinisikan norma perilaku. 
 

Pengertian Fator Pribadi 

Manusia merupakan pribadi yang memiliki suatu ciri khas, khusus dan juga memiliki sifat-sifat 
makhluk individu.  

Menurut Setiadi (2019:48) berpendapat bahwa:  
“Faktor pribadi adalah kebutuhan dan dorongan yang sangat kuat dan timbul dari dalam diri, lalu 
dipandang sebagai citra diri” 
Sedangkan menurut Lamb dalam Silvana, dkk (2021:512) mendefinisikan:  
“Faktor pribadi merupakan suatu karakteristik yang unik dan tumbuh dari diri seseorang dan 
biasanya karakter tersebut stabil dalam waktu yang cukup lama”  
Menurut Kotler dan Amstrong (2018:223) menyatakan faktor pribadi:  

“Faktor pribadi merupakan ciri bawaan yang dimiliki manusia yang khas dan mengakibatkan tanggapan 
yang relatif sama dan akan bertahan lama dalam suatu lingkungannya.” 

Jadi dapat ditarik kesimpulan, faktor pribadi adalah karakteristik yang unik yang tumbuh dari diri 
seseorang, dan mempunyai dorongan yang kuat dan timbul dari diri sendiri dan dipandang sebagai citra 
diri. 

 
Indikator Faktor Pribadi 
Menurut Kotler dan Amstrong (2018:167) terdapat indikator faktor pribadi yaitu: 
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1. Usia dan Tahapan Siklus Hidup  

Orang-orang dewasa biasanya mengalami perubahan atau transformasi tertentu pada saat mereka 
menjalani hidupnya. 

2. Pekerjaan  
Pekerjaan akan mempengaruhi seseorang dalam membeli produk tergantung pekerjaan yang 
dilakukannya 

3. Keadaan Eknomi  
Yang dimaksud dengan keadaan ekonomi seeorang adalah terdiri dari pendapatan yang dapat 
dibelanjakan (tingkatnya, stabilitasnya, dan polannya), tabungan dan hartanya (termasuk persentase 
yang mudah dijadikan uang), kemampuan untuk meminjam dan sikap terhadap mengeluarkan lawan 
menabung. 

4. Gaya Hidup  
Gaya hidup seseorang adalah pola hidup di dunia yang diekspresikan oleh kegiatan, minat, dan 
pendapatan seseorang. Gaya hidup menggambarkan “seseorang secara keseluruhan” yang 
berinteraksi dengan lingkungan. Gaya hidup juga mencerminkan sesuatu di balik kelas sosial 
seseorang. 

5. Kepribadian dan Konsep Diri  
Karakteristik psikologi yang berbeda dan setiap orang yang memandang responsnya terhadap 
lingkungan yang relatif konsisten. 
 

Pengertian Faktor Psikologis 
Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh psikologis yang utama yaitu motivasi, pembelajaran, 

presepsi, dan sikap. Sehingga disaat konsumen akan membeli suatu produk maka akan ada motivasi, 
pembelajaran, presepsi, dan sikap dari seseorang teman aau keluarga, atau lingkungan ayang ada 
disekitar terhadap calon pembeli tersebut.  

Menurut Kotler dalam Mercy (2014:176):  
“Faktor psikologis sebagai bagian dari pengaruh lingkungan tempat tinggal dan hidup pada waktu 
sekarang tanpa mengabaikan pengaruh dimasa lampau atau antisipasnya pada waktu yang akan 
datang”   
Sedangkan menurut Lamb dalam Andi (2019:167) mendefinisikan:  
Faktor psikologis merupakan cara yang digunakan untuk mengenali perasaan mereka, 
mengumpulkan dan menganalisis informasi, merumuskan pikiran pendapat dan mengambil 
keputusan.  
Menurut Kotler dan Keller (2016:187) 
“pilihan membeli seseorang yang dipengaruhi oleh empat faktor psikologis utama, yaitu motivasi, 
persepsi, pembelajaran, dan keyakinan dan sikap”  
Dapat disimpulkan bawa faktor psikologis merupakan keputusan pembelian seseorang dipengaruhi 

oleh lingkungan, terutama dalam motivasi, pembelajaran, presepsi, dan sikap. 
 
Indikator Psikologis 
Menurut Lamb dalam Andi (2019:167) indikator psikologis terdiri dari:  

1. Motivasi  
Beberapa kebutuhan bersifat biogenik, kebutuhan ini timbul dari suatu keadaan fisiologis 

tertentu, seperti rasa lapar, haus, resah tidak nyaman. Adapun kebutuhan lain bersifat psikogenik, 
yaitu keadaan yang timbul dari keadaan fisiologis tertentu, seperti kebutuhan untuk diakui, kebutuhan 
harga diri atau kebutuhan diterima. 

2. Presepsi 
Persepsi didefinisikan sebagai proses di mana seseorang memilih, mengorganisasikan, mengartikan 
masukan informasi untuk menciptakan suatu gambaran yang berarti dari dunia ini.  

3. Proses Belajar  
Proses belajar menjelaskan perubahan dalam perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman. 

4. Kepercayaan dan Sikap  
Kepercayaan adalah suatu gagasan deskriptif yang dimiliki seseorang terhadap sesuatu. 
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Adapun model kerangka pemikiran digambarkan sebagai berikut: 

 

 

 

 

  

 

 

  

Keterangan :        

Parsial  =  
Simultan  = 

 
Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

Hipotesis 
Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut, maka dapat dirumuskan hipotesis yaitu:  

1. Diduga faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis secara simultan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian  

2. Diduga faktor budaya secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian  
3. Diduga faktor sosial secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
4. Diduga faktor pribadi secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian  
5. Diduga faktor psikologis secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

 

METODE PENELITIAN 
 
Jenis Penelitian 

Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Jenis penelitian yang diambil adalah 
kuantitatif dengan metode survei yang bersifat deskriptif kausal. 
 
Lokasi Penelitian 

Penelitian ini telah dilakukan di sekitaran kampus IAIT (Institut Agama Islam Tasikmalaya), Jl. 
Noenoeng Tisnasaputra No. 16, Kahuripan, Kec. Tawang, Kota Tasikmalaya, Jawa Barat 46115. 

 
Metode Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini penulis menggunakan metode 
sebagai berikut:  
1. Wawancara  

Menurut Sugiyono (2019:137) wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila ingin 
melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan juga apabila 
peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan jumlah respondennya yang 
sedikit kecil.  

2. Kuesioner  
Menurut Sugiyono (2019:142) angket merupakan pengumpulan data yang dilakukan dengan car 
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. 

 

Metode Analisis Data 
Dalam penelitian ini alat analisis  data yang akan  digunakan penulis sebagai berikut:  

Analisis regresi berganda digunakan untuk mencari pengaruh atau lebih variabel independen terhadap 
variabel dependen. Sugiyono (2017:275). Adapun persamaan regresi liner berganda dirumuskan sebagai 
berikut:  

Budaya 

Sosial  

Pribadi  

Psikologis  

Keputusan 
pembelian  
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Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + e 
 
Keterangan:  

Y  = Keputusan Pembelian  
a  = Konstanta dari keputusan regresi  
b1  = Koefisien regresi variabel X1 (Budaya) 
b2  = Koefisien Regresi variabel X2 (Sosial) 
b3  = Koefisien Regresi Variabel X3 (Pribadi) 
b4  = Koefisien Regresi Variabel X4 (Psikologis) 
e  = Eror/ variabel lain yang tidak diteliti 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
Uji Normalitas 
 

Tabel 1. Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation .17436933 

Most Extreme Differences Absolute .074 

Positive .064 

Negative -.074 

Test Statistic .074 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 

Dapat diketahui hasil dari uji Normalitas  yaitu nilai sig 0,200 > (ɑ) 0,05 dan dapat disimpulkan 
bahwa model regresi memenuhi asumsi klasik normalitas atau disebut berdistribusi normal. 
 

Uji Multikolinearitas 
Tabel 2. Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Correlations 
Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta 
Zero-
order Partial Part Tolerance VIF 

1 (Constant) 1472.511 2456.399  .599 .550      
faktor 
budaya 

.028 .124 .024 .226 .822 .434 .023 .018 .561 1.783 

faktor sosial .184 .106 .152 1.735 .086 .391 .175 .137 .805 1.242 

faktor 
pribadi 

.245 .084 .342 2.920 .004 .586 .287 .230 .453 2.209 

faktor 
psikologis 

.229 .091 .261 2.502 .014 .541 .249 .197 .568 1.760 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 

 
Dapat diketahui hasil dari uji multikolinearitas menunjukan bahwa nilai VIF dari X1 (1,783), X2 

(1,242) X3 (2,209), X4 (1,760) < 10 dan nilai tolerance dari X1 (0,561), X2 (0,805), X3 (453), X4 (0,568) > 
0,1. Maka dapat disimpulkan bahwa dalam model regresi tidak terdapat multikolinearitas antara 
variabel bebas sehingga uji multikolinearitas terpenuhi. 
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Uji Heteroskedastisitas 
Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
 

Hasil uji heteroskedastisitas pada penelitian ini menggunakan metode grafik scatterplot, dapat  
diketahui bahwa terdapat titik-titik data yang menyebar di atas, dibawah atau di sekitar angka 0 dan 
penyebaran titik-titik data tersebut tidak membentuk pola. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
tidak terjadi heteroskedastisitas, sehingga dapat dikatakan uji heteroskedastisitas terpenuhi. 

 
Uji Autokorelasi 
Tabel 3. Hasil Uji Autokorelasi 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate Durbin-Watson 

1 .642a .412 .387 3418.781 1.942 

a. Predictors: (Constant), faktor psikologis , faktor sosial, faktor budaya , faktor pribadi 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian 

 

Hasil pengujian uji autokorelasi dapat dilihat pada Hasil uji autokorelasi menggunakan Durbin-
Watson yaitu didapat nilai sebesar Du 1,758 < 1,942 < 2,242 yang berarti tidak terjadi autokorelasi. 
Maka dapat disimpulkan bahwa dalam model regresi tidak terdapat autokorelasi anatar variabel bebas 
sehingga uji autokorelasi terpenuhi. 

 

Hasil Analisis Regresi Linier Sederhana 
Selanjutnya dilakukan pengujian analisis regresi berganda untuk mengetahui pengaruh dari variabel-

variabel tersebut berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan IBM SPSS versi 26, dapat dilihat:  
 
Tabel 4. Hasil Analisis Regresi Linier Sederhana 
 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

Correlations 
Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta 
Zero-
order Partial Part Tolerance VIF 

1 (Constant) 1472.511 2456.399  .599 .550      
faktor 
budaya 

.028 .124 .024 .226 .822 .434 .023 .018 .561 1.783 

faktor sosial .184 .106 .152 1.735 .086 .391 .175 .137 .805 1.242 

faktor 
pribadi 

.245 .084 .342 2.920 .004 .586 .287 .230 .453 2.209 

faktor 
psikologis 

.229 .091 .261 2.502 .014 .541 .249 .197 .568 1.760 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 

 
Y= 1472,511 + 0,028X1 + 0,184X2 + 0,245X3 + 0,229X4 

Berdasarkan persamaan tersebut, dapat diketahui bahwa nilai konstanta adalah 1472,5. Hal ini 
berarti jika tidak ada perubahan X1 (Faktor Budaya), X2 (Faktor Sosial), X3 (Faktor Pribadi), X4 (Faktor 
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Psikologis) yang mempengaruhi keputusan pembelian, maka Y (Keputusan Pembelian) akan sebesar 
1472,551.  

Nilai koefisien regresi faktor budaya (X1) berkontribusi 0,028 dalam menimgkatnya konsumen untuk 
memutuskan pembelian. Nilai koefisien regresi faktor sosial (X2) berkontribusi 0,184 dalam meningkatnya 
konsumen untuk memutuskan pembelian, Nilai koefisien faktor pribadi (X3) berkontribusi 0,245 dalam 
meningkatnya konsumen untuk memutuskan pembelian, Nilai koefisien faktor psikologis (X4) berkontribusi 
0,229 dalam meningkatnya konsumen dalam memutuskan pembelian akibat adanya faktor psikologis, 
dengan asumsi faktor lainnya tetap. Nampak bahwa ternyata faktor sosial memiliki nilai koefisien lebih kecil 
dibandingkan dengan yang lainnya. 
 
Hasil Uji Simultan 
Tabel 5. Korelasi dan Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate Durbin-Watson 

1 .642a .412 .387 3418.781 1.942 

a. Predictors: (Constant), faktor psikologis , faktor sosial, faktor budaya , faktor pribadi 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian 

 
Sedangkan nilai koefisien korelasi (r) dari hasil pengolahan SPSS versi 26 diperoleh nilai yaitu 

sebesar 0,642 artinya terdapat korelasi atau hubungan yang kuat antara faktor budaya, faktor sosial, faktor 
pribadi dan faktor psikologis secara simultan terhadap keputusan pembelian.  

Besar pengaruh faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis secara simultan 
terhadap keputusan pembelian produk syar’i pada Mahasiswa IAIT dapat dilihat dari nilai koefisien 
determinasi (R square) yaitu sebesar 0,412 atau 41,2%. Dan selebihnya dipengaruhi oleh faktor lain yang 
tidak diteliti.  
 
Tabel 6. Hasil Simultan 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 776526146.718 4 194131536.679 16.609 .000b 

Residual 1110366058.192 95 11688063.770   
Total 1886892204.910 99    

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 

b. Predictors: (Constant), faktor psikologis , faktor sosial, faktor budaya , faktor pribadi 

 
Untuk mengetahui tingkat signifikansi pengaruh faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor 

psikologis secara simultan terhadap keputusan pembelian produk syar’i dilakukan uji F. Berdasarkan hasil 
pengolahan SPSS versi 26 dapat diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000 yang berarti lebih kecil dari 
tingkat ɑ = 0,005. Dikarenakan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 maka kaidah keputusannya adalah tolak 
Ho (Terima), artinya faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

 
Tabel 7. Hasil Uji Parsial 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

Correlations 
Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta 
Zero-
order Partial Part Tolerance VIF 

1 (Constant) 1472.511 2456.399  .599 .550      
faktor 
budaya 

.028 .124 .024 .226 .822 .434 .023 .018 .561 1.783 

faktor sosial .184 .106 .152 1.735 .086 .391 .175 .137 .805 1.242 

faktor 
pribadi 

.245 .084 .342 2.920 .004 .586 .287 .230 .453 2.209 

faktor 
psikologis 

.229 .091 .261 2.502 .014 .541 .249 .197 .568 1.760 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 
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Berdasarkan hasil pengelolaan SPSS Versi 26 hasil uji hipotesis membuktikan bahwa faktor budaya 
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai sig 0,822 > 0,05 maka terima Ho 
(Tolak Ha) yang berarti faktor budaya secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 

Berdasarkan hasil pengolahan SPSS versi 26 diperoleh nilai sig sebesar 0,86 > 0,05 terima Ho 
(Tolak Ha) sehingga faktor sosial secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 

Berdasarkan hasil pengolahan SPSS versi 26 diperoleh nilai sig sebesar 0,004 < 0,05 dengan tolak 
Ho (Terima Ha) sehingga faktor pribadi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 

Berdasarkan hasil pengolahan SPSS versi 26 pada diperoleh nilai sig sebesar 0,014 < 0,05 dengan 
tolak Ho (terima Ha) sehingga faktor psikologis secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 

 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 
Simpulan 

Berdasarkan dari hasil analisis dan pembahasan pada bab sebelummya, maka ksimpulan dari 
penelitian ini sebagai berikut:  
1. Faktor Budaya pada mahasiswi IAIT Tasikmalaya terhadap produk syar’i pada klasifikasi baik. Faktor 

sosial pada mahasiswi IAIT Tasikmalaya terhadap produk syar’i pada klasifikasi baik. Faktor pribadi 
pada mahasiswi IAIT Tasikmalaya terhadap produk syar’i pada klasifikasi baik. Kemudian faktor 
psikologi pada mahasiswi IAIT Tasikmalaya terhadap produk syar’i termasuk klasifikasi baik. Dan yang 
terakhir keputusan pembelian pada produk syar’i terhadap mahasiswi IAIT Tasikmalaya termasuk 
klasifikasi baik. Dapat disimpulkan bahwa secara umum produk syar’i ini memiliki keputusan 
pembelian pada konsumen sangat tinggi pada mahasiswi IAIT jika ditinjau dari faktor budaya, faktor 
soial, faktor pribadi, faktor psikologis.  

2. Faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, faktor psikologis secara simulitan berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk syar’i  

3. Faktor budaya secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
syar’i pada mahasiwi IAIT Tasikmalaya. 

4. Faktor sosial secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk syar’i 
pada mahasiswi IAIT Tasikmalaya.  

5. Faktor pribadi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk syar’i 
pada mahasiswi IAIT Tasikmalaya.  

6. Faktor psikologis secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk syar’i 
pada mahasiswi IAIT Tasikmalaya. 

Saran 

Berdasarkan pembahasan dan simpulan yang telah dikemukakan di atas, maka penulis coba 
memberikan saran-saran dari hasil pembahasan yang telah dilakukan yang diharapkan dapat memberikan 
manfaat sebagai berikut:  

a. Adapun skor terendah dari variabel faktor budaya dari indikator kelas sosial dengan pernyataan 
“saya membeli produk syar’i karena sesuai dengan kelas sosial saya” sehingga disarankan 
pentingnya untuk di ingat bahwa alasan membeli produk haruslah berdasarkan pada nilai-nilai 
kualitas, dan kebutuhan pribadi bukan hanya pada pertimbangan kelas sosial.  

b. Adapun skor terendah dari variabel faktor sosial dari indikator kelompok referensi dengan 
pernyataan “saya membeli produk syar’i karena teman-teman disekeliling saya memakai produk 
syar’i” sehinnga disarankan untuk pertimbangkan nilai-nilai dan prinsip prinsip agama, pahami 
dengan baik mengapa ingin membeli produk syar’i tersebut, bukan karena pengaruh dari orang lain. 

c. Adapun skor terendah dari variabel faktor pribadi dari indikator pekerjaan dengan pernyataan 
“pekerjaan saya juga mengharuskan untuk memakai pakaian yang sangat tertutup” sehingga 
disarankan pentingnya untuk menghormati kebijakan dan aturan yang telah ditetapkan oleh 
perusahaan, salah satunya dalam hal memilih pakaian kerja, sambal tetap mencari cara agar tetap 
untuk merasa nyaman salah satunya dengan memilih yang sesuai dengan kriteria perusahaan dan 
pribadi masing-masing.  

d. Adapun skor terendah dari variabel faktor psikologis dari indikator proses belajar dengan pernyataan 
“saya terinspirasi oleh idola saya sehingga saya ingin memakai pakaian syar’i dibanding dengan 
memakai pakaian biasa”. Sehingga disarankan jangan hanya mengandalkan inspirasi dari idola saja, 
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tetapi penting untuk tetap menjaga keseimbangan dan fleksibilitas dalam memutuskan untuk 
memakai pakaian syar’i tersebut.  

e. Bagi Peneliti Selanjutnya  
Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat melanjutkan penelitian dengan menggunakan variabel 
variabel lain seperti merek, variasi produk, promosi dan lain-lain agar memperoleh hasil penelitian 
yang bervariatif yang berkaitan dengan keputusan pembelian. 
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