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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh secara simultan dan 

parsial atas gaya hidup muslimah yang terdiri dari tiga variabel, yaitu : (1) Activity 

(2) Interest (3) Opinion terhadap keputusan pembelian kerudung merek rabbani di 

purwokerto. Penelitian ini menjelaskan tentang hubungan dan pengaruh tiga 

variabel bebas yaitu activity, interest, opinion terhadap keputusan pembelian 

kerudung merek rabbani di purwokerto. Penelitian ini menggunakan sampel 

sebanyak 100 orang. Sedangkan pengambilan sampel menggunakan teknik 

purposive sampling. Uji yang digunakan dalam menguji instrumen penelitian 

adalah uji validitas, uji reliabilitas, dan Uji hipotesis. Dari hasil analisis terlihat 

bahwa ketiga variabel berpengaruh secara simultan terhadap keputusan keputusan 

pembelian kerudung merek Rabbani. Hasil pengujian model regresi untuk 

keseluruhan variable menunjukan nilai         = 254,699 dengan menggunakan 

batas signifikan 0,05, nilai signifikansi  0,001 lebih kecil dari 0,05.Sedangkan 

secara parsial variabel activity, interest, danopinion juga berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian kerudung merek Rabbani. Variabel yang 

paling dominanUntukvariabelopini        = 8,759 lebihbesardaribila       = 1,99.  

 

Kata kunci :gaya hidup, keputusan pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah  

Perilaku konsumen adalah perilaku yang diperlihatkan konsumen 

dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan 

produk dan jasa yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka. 

Kaitannya dengan keputusan pembelian, pemahaman perusahaan mengenai 

perilaku konsumen meliputi jawaban atas pertanyaan seperti apa (what) yang 

dibeli, dimana (where) membeli, bagaimana kebiasaan (how often) membeli 

dan dalam keadaan apa (under what condition) barang-barang dan jasa-jasa 

dibeli. Dengan memahami perilaku konsumen perusahaan dapat merancang 

apa saja yang diinginkan konsumen. 

 Konsumen mempunyai peran yang penting bagi perusahaan karena 

dalam eksistensi produk di pasaran sehingga semua kegiatan perusahaan akan 

diupayakan untuk bisa memposisikan produk agar dapat diterima oleh 

konsumen. Eksistensi kebutuhan yang berbeda macamnya kemudian menjadi 

dasar bagi konsumen untuk melakukan tindakan pemilihan atas tersedianya 

berbagai alternatif produk. Sehubungan dengan keberadaan konsumen dan 

beraneka ragam kebutuhannya maka produsen harus tanggap untuk 

melakukan pengamatan terhadap apa yang menjadi keinginan. Sehingga 

perusahaan dapat memenuhi dan memuaskan konsumen melalui produk yang 

ditawarkan. 
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Dahulu kerudung/jilbab merupakan kebutuhan primer belaka. Seiring 

dengan berkembangnya dunia industri, hiburan, informasi dan teknologi, gaya 

berkerudung menjadi media untuk menunjukkan eksistensi seseorang dalam 

komunitasnya. Produk  kerudung saat ini berkembang sangat cepat mengikuti 

perkembangan zaman yang ada dan terkait dengan tren yang sedang berlaku, 

kreativitas dan gaya hidup. Masyarakat saat ini sudah sangat menyadari akan 

kebutuhan berkerudung yang lebih dari sekedar berpakaian, tapi juga bergaya 

dan trendi. Karena pakaian adalah salah satu mesin komunikasi atau sarana 

komunikasi dalam masyarakat, maka masyarakat sadar atau tidak sadar bisa 

menilai kepribadian seseorang dari apa yang di pakainya atau lebih 

spesifiknya kerudung merupakan kewajiban seorang muslimah. 

Outlet Rabbani merupakan toko busana muslim dengan tagline 

Professor Kerudung Indonesia. Rabbani merupakan salah satu perusahaan 

kerudung instan pertama dan terbesar di Indonesia dengan mengeluarkan 

produk andalan berupa kerudung instan dan produk lain yang juga telah 

dikembangkan yaitu busana muslim diantaranya kemko, tunik, kastun, serta 

perlengkapan lain seperti ciput/inner kerudung dan aksesoris. Sewaktu awal 

didirikan, Rabbani ingin merubah paradigma sebagian besar masyarakat yang 

memandang bahwa wanita yang memakai busana muslim itu kurang modis. 

Untuk itu Rabbani ingin menunjukkan bahwa wanita yang memakai busana 

muslim itu modern dan terhormat serta tampil gaya dan trendy yang syar'i. 

Namun di sisi lain, Rabbani juga menghadapi tantangan yang besar. Hal 
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tersebut dikarenakan pada waktu itu wanita yang memakai busana muslimah 

masih jarang dan belum menjadi trend seperti sekarang. 

Dengan adanya persaingan yang sangat ketat dalam bidang industri, 

perusahaan harus menetapkan strategi yang tepat sehingga dapat mencapai 

hasil yang diharapkan. Berikut ini disajikan data penjualan kerudung instan 

dengan merek Rabbani selama 5 tahun terakhir (2011-2015): 

Tabel 1.1 

Tabel data target penjualan dan total penjualan kerudung instan 

No Target Penjualan Total Penjualan 

Tahun Total Target 

Penjualan 

Tahun Total 

Penjualan 

1. 2015 Rp 345.656.700 2015 Rp 

278.212.500 

2. 2014 Rp 272.889.900 2014 Rp 

298.457.300 

3. 2013 Rp 243.665.200 2013 Rp 

251.310.900 

4. 2012 Rp 101.000.000 2012 Rp 

120.556.000 

5. 2011 Rp 88. 900.000 2011 Rp 

98.500.000 

Sumber : Store Manager Mba Ari 2016  

Berdasarkan tabel data target penjualan dan total penjualan kerudung 

instan, menunjukkan bahwa penjualan kerudung instan belum memenuhi 

target penjualan secara optimal. Rabbani mengalami penurunan penjualan 

selama setahun di tahun 2015.  

Hal tersebut perlu mendapatkan perhatian serius oleh manajemen 

Outlet Rabbani dan akan menjadi menarik untuk diteliti. Permasalahan yang 

terjadi dengan Outlet Rabbani tak lepas dari keputusan pembelian konsumen 

atau calon konsumen atas Outlet Rabbani.  
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Konsumen saat ini hidup dengan berbagai macam kebutuhan dan 

produsen akan berusaha memenuhi kebutuhan tersebut. Dalam upaya untuk 

memenangkan pasar, produsen dituntut untuk memahami perilaku konsumen. 

Salah satu faktor yang banyak mempengaruhi perilaku konsumen saat ini 

adalah gaya hidup. Gaya hidup merupakan salah satu indikator dari faktor 

pribadi yang dituntut berpengaruh terhadap perilaku konsumen. Jika diartikan, 

gaya hidup merupakan pola hidup di dunia yang diekpresikan oleh kegiatan, 

minat dan pendapat seseorang.
1
 

Menurut Kasali para peneliti pasar yang menganut pendekatan gaya 

hidup cenderung mengklasifikasikan pada variabel-variabel AIO yaitu 

activity, interest, dan opinion.
2
Aktifitas meminta kepada konsumen untuk 

mengidentifikasikan apa yang mereka lakukan, apa yang mereka beli, dan 

bagaimana mereka menghabiskan waktu mereka. Dengan adanya aktifitas 

konsumen, perusahaan dapat mengetahui kegiatan apa saja yang dilakukan 

oleh pasar sasarannya, sehingga mempermudah perusahaan untuk 

menciptakan strategi-strategi dari informasi yang didapatkan tersebut. 

Aktivitas konsumen dapat diukur melalui indikator pekerjaan, hobi, dan 

liburan. Minat memfokuskan pada preferensi dan prioritas konsumen. Minat 

merupakan faktor pribadi konsumen dalam mempengaruhi proses 

pengambilan keputusan. Setiap perusahaan dituntut untuk selalu memahami 

minat dan hasrat para pelanggannya. Dengan memahami minat pelanggannya, 

                                                             
1
Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi Milenium, Jilid 1, (Jakarta: Prenhallindo, 

2002), hlm. 192.  
2
 Kasali Rhenald, “Membidik Pasar Indonesia” Segmenting, Targeting dan Positioning, 

(Jakarta: Gramedia, 2000), hlm. 226. 
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dapat memudahkan perusahaan untuk menciptakan ide-ide guna 

mempengaruhi proses pembelian para pasar sasarannya. Indikator minat 

adalah keluarga, pekerjaan, dan komunitas.  

Opini merupakan pendapat dari setiap konsumen yang berasal dari 

mereka sendiri. Indikator opini adalah isu sosial, isu politik dan bisnis. Isu 

politik dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Konsumen 

dalam negara yang sama biasanya memiliki lingkungan politik yang sama 

pula, tetapi lingkungan politik juga dapat mempengaruhi peluang bisnis 

perusahaan pada tingkat lokal maupun internasional. Beberapa perusahaan 

bisnis telah menjadi sangat sukses dengan mempelajari lingkungan politik dan 

menyusun strategi yang memanfaatkan peluang yang terkait dengan 

perubahan dimensi politik.
3
  

Dalam hal ini penelitian mengenai dimensi gaya hidup yang 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap produk kerudung 

instan di Outlet Rabbani. Berdasarkan uraian diatas, maka perlu adanya 

penelitian lebih lanjut dengan judul : “Pengaruh Desain Kerudung Terhadap 

Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Outlet Rabbani 

Purwokerto)”.  

 

 

 

A. Definisi Operasional 

                                                             
3
Kasali  Rhenald, Membidik Pasar Indonesia :Segmenting, Targeting dan Positioning, 

(Jakarta: Gramedia, 2000), hlm. 225-226. 



6 

 

 

Untuk memperjelas dan mempertegas judul penelitian ini, maka penulis 

membatasi beberapa kata kunci yang terdapat dalam judul penelitian ini 

sebagai berikut: 

1. Gaya Hidup  

Gaya hidup sebagai cara hidup yang di identifikasikan oleh 

bagaimana orang menghabiskan waktu mereka (aktifitas) apa yang mereka 

anggap penting dalam lingkungannya (ketertarikan), dan apa yang mereka 

pikirkan tentang diri mereka sendiri dan juga dunia disekitarnya 

(pendapat).
4
 

2. Keputusan Pembelian  

Keputusan Pembelian konsumen adalah membeli merek yang 

paling disukai dari berbagai alternatif yang ada, tetapi dua faktor bisa 

berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertama 

adalah sikap orang lain dan faktor yang kedua adalah faktor situasional. 

Oleh karena itu, preferensi dan niat pembelian tidak selalu menghasilkan 

pembelian yang aktual.
5
 

3. Kerudung Instan 

Kerudung merupakan kain yang menutupi kepala perempuan dan 

juga jilbab lebar yang dipakai wanita muslim untuk menutupi kepala dan 

leher sampai dada.
6
 Sedangkan kerudung instan merupakan jenis kerudung 

                                                             
4
Setiadi Nugrho J, Perilaku Konsumen, Konsep dan Implikasi untuk Strategi dan Penelitan 

Pemasara, (Jakarta: Kencana, 2008), hlm. 148. 
5
Kotler, phillip, Manajemen Pemasaran (edisi milenium), (jakarta: PT. Prenhallindo, 2008), 

hlm. 181. 
6
 Anonim “pengertian kerudung” , http://kbbi.web.id/, di akses pada 22 februari 2016 

pukul 14.00 WIB. 

http://kbbi.web.id/
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yang sangat praktis untuk dipakai. Sesuai dengan namanya, kerudung ini 

bisa langsung dipakai seketika, seperti halnya saat terburu-buru, 

berolahraga, ke pasar dan yang lainnya. 

4. Rabbani  

Rabbani merupakan salah satu perusahaan kerudung instan pertama 

dan terbesar di Indonesia dengan mengeluarkan produk andalan berupa 

kerudung instan dan produk lain yang juga telah dikembangkan yaitu 

busana muslim diantaranya kemko, tunik, kastun, serta perlengkapan lain 

seperti ciput/inner kerudung dan aksesoris.
7
 

Dari definisi diatas, maka judul Pengaruh Desain Kerudung 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Outlet Rabbani 

Purwokerto) adalah membahas tentang keterkaitan antara Pengaruh Desain 

Kerudung Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Outlet 

Rabbani Purwokerto) dengan responden Konsumen Outlet Rabbani di 

Purwokerto. 

 

  

                                                             
7 Wawancara dengan mba Ari Yuanti Rahayu, (Store Manager), 10 Januari 2016. 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah di uraikan di atas, 

maka di rumuskan permasalahannya sebagai berikut: 

1. Apakah dimensi gaya hidup muslimah yang terdiri dari Activity, Interest 

dan Opinion secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

kerudung merek Rabbani di Purwokerto? 

2. Apakah dimensi gaya hidup muslimah yang terdiri dari Activity, Interest, 

Opinionsecara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

kerudung merek Rabbani di Purwokerto? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan peneliti adalah  : 

a. Untuk mengetahui dimensi gaya hidup muslimah yang terdiri dari 

Activity, Interest, dan Opinion secara simultan mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian kerudung merek 

Rabbani di Purwokerto. 

b. Untuk mengetahui dimensi gaya hidup muslimah yang terdiri dari 

Activity, Interest, dan Opinion secara parsial mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian kerudung merek 

Rabbani di Purwokerto.  
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2. Manfaat Penelitian 

Adapun hasil dari penelitian secara umum diharapkan dapat 

memberikan kontribusi bagi masyarakat luas, dan khususnya kepada : 

a. Bagi penulis  

Sebagai syarat untuk menyelesaikan pendidikan sastra-1 jurusan 

Ekonomi Syariah, juga  menambah wawasan bagi penulis untuk berfikir 

secara kritis dan sistematis serta memperkaya pengetahuan mengenai 

gaya hidup muslimah terhadap keputusan pembelian.  

b. Bagi  Perusahaan 

Hasil  penelitian  diharapkan  dapat  dijadikan  sebagai  bahan  

masukan  dan pertimbangan bagi perusahaan dalam merumuskan 

strategi pemasaran, untuk mengeluarkan produk-produk baru.  

c. Bagi Pembaca  

Dapat mengetahui informasi tentang gaya hidup muslimah, juga 

memperkaya pengetahuan bagi pembaca dan bagi peneliti selanjutnya 

dapat dijadikan bahan referensi. 

 

D. Sistematika Penulisan 

Untuk memperoleh gambaran dan memudahkan pembahasan dalam 

skripsi ini, maka akan disajikan sistematika penulisan yang merupakan garis 

besar dari skripsi ini. Sistematika penulisan skripsi ini adalah sebagai berikut: 
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BabI, membahas mengenai latar belakang masalah, definisi 

operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, telaah pustaka, 

sistematika penulisan. 

BabII, membahas mengenai uraian beberapa teori yang 

dapatdigunakan sebagai kerangka pemikiran teori atau landasanpenelitian. 

BabIII, membahas mengenai jenis penelitian, lokasi dan waktu 

penelitian, subjek dan objek penelitian, sumber data, populasi dan sampel, 

teknik pengumpulan data, teknik analisis data, dan uji validitas dan 

realiabilitas. 

BabIV, membahas mengenai gambaran umum tempat penelitian, 

gambaran umum responden, hasilanalisis data, analisis data penelitian, serta 

pembahasan hasil penelitian. 

Bab V, membahas mengenai kesimpulan yang dapat diambil dari 

penelitian ini,dan saran-saran yang ditujukan untuk pihak terkait. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui gaya hidup muslimah yang 

mempengaruhi keputusan pembelian yang terdiridarivariabel aktivitas, minat, 

dan opini terhadap keputusan pembelian kerudung instan merek Rabbani pada 

outlet Rabbani Purwokerto dan untuk mengetahui pengaruh terbesar dari 

ketiga variabel tersebut. Dari rumusan masalah penelitian yang diajukan, 

maka analisis data yang telah dilakukan dan pembahasan yang telah di 

kemukakan pada bab sebelumnya, dapat ditarik beberapa kesimpulan dari 

penelitian ini sebagai berikut: 

1. Berdasarkan Uji Statistik F (Simultan) Dapat disimpulkan secara 

simultan menunjukan bahwa         254, 699 lebih besar dari       2,70. 

Sehingga hasil pengujian model regresi untuk keseluruhan variabel 

menunjukan nilai         = 254,699 dengan menggunakan batas 

signifikan 0,05, nilai signifikansi  0,001 lebih kecil dari 0,05. Maka dapat 

disimpulkan bahwa secara bersama-sama (simultan) ada pengaruh yang 

signifikan antara variabel activity, interest, dan opinion dengan 

keputusan pembelian kerudung instan merek Rabbani. 

2. Berdasarkan Uji Statistik T (Parsial) Berdasarkan hasil secara parsial 

dalam penelitian ini menunjukan bahwa variabel opinion (X3) 

mempunyai pengaruh signifikan yang tinggi terhadap keputusan 
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pembelian kerudung instan merek Rabbani (Y) yang ditunjukan dengan 

nilai         = 8,759 lebih besar dari bilai        = 1,99. Dengan 

menggunakan batas signifikan 0,05, nilai signifikansi  0,000 lebih kecil 

dari 0,05.  

Sedangkan variabel interest (X2) di urutan kedua dengan mempunyai 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian kerudung instan 

merek Rabbani (Y) yang ditunjukan dengan nilai         = 7,030 jauh 

lebih besar dari bila       = 1,99. Dengan menggunakan batas signifikan 

0,05, nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05. Dan yang terakhir 

variabel aktivity (X1) yang mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian kerudung instan merek Rabbani (Y) yang 

ditunjukan dengan nilai         = 2,543 lebih besar dari        = 1,99. 

Dengan menggunakan batas signifikan 0,05, nilai signifikansi  0,013 

lebih kecil dari 0,05. Hal ini dapat diasumsikan bahwa keputusan 

pembelian kerudung instan merek Rabbani dipengaruhi oleh variabel 

activity. 

 

B. Saran-Saran 

Setelah mengambil kesimpulan dari pengaruh gaya hidup muslimah 

terhadap keputusan pembelian, agar lebih baik dimasa mendatang, penulis 

ingin menyampaikan saran-saran kepada pihak-pihak yang terkait dengan 

penelitian ini dengan harapan dapat bermanfaat dan menjadi acuan perbaikan. 

Adapun saran-saran tersebut antara lain : 
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1. Outlet Rabbani Purwokerto alangkah lebih baiknya lagi meningkatkan  

produknya tapi tetap mempertahankan kualitas merek Rabbani tersebut agar 

konsumen tetap setia berbelanja dan tetap mempertahankan konsumen yang 

sudah berlangganan. 

2. Outlet Rabbani Purwokerto harus terus menerus meyakinkan konsumen 

dalam meningkatkan minat konsumen dengan memberikan informasi 

kepada konsumen yang hendak membeli produk tersebut. 

3. Outlet Rabbani Purwokerto harus terus berkembang dan membuka cabang-

cabang baru agar nantinya penjualan dari produk-produknya dapat 

meningkatkan perekonomian di suatu Negara tersebut. 

4. Penelitian ini hanya mengukur variabel aktivitas, minat, dan opini terhadap 

keputusan pembelian, untuk itu diharapkan pada penelitian mendatang dapat 

diteliti variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi gaya hidup 

muslimah terhadap keputusan pembelian kerudung instan merek Rabbani. 
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