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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh compatibility 

(kecocokan), information seeking, healthy lifestyle, dan service quality terhadap 

minat beli konsumen pada produk alat fitness dan olahraga. Populasi dari 

penelitian ini adalah pengunjung outlet/toko OB Fit (calon pembeli) yang 

nantinya akan ditawarkan produk alat fitness dan olahraga OB Fit. Dengan 

menggunakan teknik purposive sampling maka diperoleh jumlah sampel sebesar 

110 responden (calon pembeli) di mall Citraland Semarang. 

Uji instrumen data, uji normalitas, uji multikolinearitasdan 

heterokedastisitas, uji hipotesisi digunakan sebagai alat analisis, serta 

menggunakan Regresi Linier Berganda untuk memperkuat hasil penelitian yang 

ada.Berdasarkan hasil pengujian menunjukkan bahwa compatibility 

(kesesuaian/kecocokan), information seeking, healthy lifestyle,  dan healthy 

lifestyle mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

konsumen.   

 

Kata Kunci: Compatibility, information seeking, healthy lifestyle, service 

quality, minat beli, alat olahraga. 
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ABSTRACT 

 

This study aims to examine the effect of compatibility, information seeking, 

healthy lifestyle, and service quality on consumer buying interest in fitness and 

sports equipment products. The population of this research is visitors to OB Fit 

outlets/stores (potential buyers) who will be offered OB Fit fitness and sports 

equipment products. By using purposive sampling technique, the total sample size 

is 110 respondent (potential buyers) at the Citraland mall, Semarang. 

Data instrument tests, normality tests, multicollinearity and 

heteroscedasticity tests, hypothesis testing are used as analytical tools, and use 

Multiple Linear Regression to strengthen the results of existing research. lifestyle 

has a positive and significant influence on consumer buying interest. 

 

Keywords: Compatibility, information seeking, healthy lifestyle, service quality, 

buying interest, sports equipment. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 LATARSBELAKANG 

Wabah Covid-19 tercatat sangat cepat di Indonesia. Pandemi Covid-19 

disebut-sebut berdampakdtidak hanya pada kesehatandtetapi jugadperekonomian 

global, termasuk Indonesia. Menanggapi hal tersebut, Menteri Keuangan Sri 

Muryani menjawab bahwa COVID-19 akan memperburuk perekonomian 

Indonesia, meski pertumbuhan ekonomi  hanya 2,5% dan bisa mencapai 0%. 

Olahraga merupakan kegiatan yang membantuDmenjagaDstaminaDdan 

kesehatandfisik. Kegiatan inidjuga bisa menjadiShiburanSbagiSyang 

melakukannya. DiSmasaSpandemi ini, orang-orang yangSbiasanyaSberolahraga 

bersamaSmemiliki keterbatasan kemampuan untuk melakukannya. Perkembangan 

olahraga di masa pandemi COVID-19 saat ini menghambat kinerja kegiatan 

olahraga. Saat ini masyarakat sulit untuk  keluar rumah dan agenda olahraga 

profesional  harus dihentikan. Berolahraga di rumah adalah cara terbaik untuk 

tetap.sehat.dan.terhindar.dari.paparan.COVID-19. 

Saat ini, salah satu upaya untuk menghindari paparan virus corona dianggap 

latihan aktuasi, sehingga ada kecenderungan untuk menggunakan alat kebugaran 

dan olahraga sebagai  sarana latihan sederhana di rumah. Dengan meningkatnya 

minat  berolahraga sederhana di rumah selama pandemi, banyak  yang  mencari 

merek alat kebugaran dan olahraga  berkualitas tinggi dengan fitur yang tidak 
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ketinggalan model untuk manfaat jangka panjang. Oleh karena itu, efek yang 

muncul adalah alat fitnes dan olahraga juga merupakan alat gaya hidup. 

Gaya..hidupsmerupakan bagian dari kebutuhandsekunderdmanusia dan dapat 

berubah sesuai dengandperkembangan zaman dandkeinginandmereka untuk 

mengubah gaya hidup. Seiring perkembangan zaman, konsumen ingin 

memperbaiki gaya hidup mereka. Terutama dalam memilih produk yang akan 

dikonsumsi (Ekasari dan Hartono, 2015). Dampak gaya hidup terhadap minat  

konsumen yang membeli produk tergantung pada  kebutuhan dan tingkat 

kenyamanan pembeli, dan dampak langsung dari fitur yang diberikan oleh 

pembelian alat kebugaran dan olahraga. Fitur ini berbentuk kognisi fungsional, 

atau kegunaan situs web, dan kognisi emosional konsumen, atau kesenangan 

berbelanja (Davis, 1993). Selain itu, minat untuk membeli alat kebugaran dan 

olahraga  dipengaruhi oleh faktor pribadi seperti gaya hidup konsumen. 

Berdasarkan kriteria tersebut, artikel ini mengkaji dampak gaya hidup dan 

kenyamanan terhadap minat  konsumen dalam pembelian alat kebugaran dan 

olahraga. Diyah dan Wijaya (2017) menyimpulkan bahwa.gaya.hidup konsumen 

yang.sehat merupakan prediktor.niat.beli.produk. 

Meningkatnya penggunaan situs web berbasis web meningkatkan keterlibatan 

kognitif dan emosional dalam proses pembelian. Situs komunikasi dua arah 

mengarah pada keterlibatan emosional dengan  produk  fungsional. Meningkatkan 

partisipasi konsumen dalam penggunaan situs web akan meningkatkan minat 

calon pembeli/konsumen untuk membeli (Jiang, 2010). sMenurutdWilson, 

perilakuDinformationDseekingDadalahDperilakuDpencarian tingkatDmikro yang 
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ditunjukkan oleh seorang individu ketikaSberinteraksiSdenganSsemua jenis 

sistem informasi. Dampak temu kembali informasi terhadap motivasi pembelian 

adalah proses belajar dan berpikir yang memotivasi konsumen untuk menjaga 

minat yang dihasilkan oleh pembelian mereka membekas di benak mereka dan 

membentuk persepsi konsumen bahwa pengguna akhir perlu bertemu dengan 

mereka.  

DariSpenjelasanStersebut dapat dikatakan bahwaSmotivasi minatsbeliSadalah 

perilaku konsumen yang tertarik pada suatu produk (produk/jasa) setelah 

menerima suatu insentif (stimulasi) dari seorang pemasar dan sebelum melakukan 

suatu perilaku pembelian. Kesempatan untuk membujuk calon pembeli atau 

konsumen. Jika konsumen tertarik untukSmembeliSsuatuSproduk (barang/jasa), 

carilah informasi lebih lanjut tentang produk yang konsumen minati. 

ServiceDqualityS(kualitasDpelayanan)Sdapat diartikanDsebagai upaya 

pemenuhanDkebutuhanAdanSkeinginan.konsumen,aserta ketepatan..penyampaian 

yang memenuhi harapanSkonsumenS(Tjiptono,.2007). Kualitas layanan dianggap 

sebagai salah satu faktor yang dicapai perusahaan karenaDmembantuDmenarik 

pelangganDbaruDdanDmengurangiDkemungkinanDpelangganDlamaDberalihSke 

perusahaan.lain. Oleh karena itu, kualitas pelayanan mempengaruhi kesediaan 

konsumen untuk membeli. Oleh karena itu, kualitas pelayanan yang dinilai baik 

dan wajar merupakan faktor yang berkontribusi terhadap kepentingan individu 

konsumen. Menurut Pramono (2012: 136), “Konsumen tertarik pada tahapSdi 

manaSkonsumenSmemilihSdariSbeberapaSmerekSdanSakhirnyaSmembeli dari 

alternatifSfavorit mereka, atau konsumen membeli barang. ProsesSyang dilalui 
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adalah produk, layanan berdasarkan berbagai pertimbangan.", pernyataan ini 

berarti mempertimbangkan minat beli konsumen untuk membeli memengaruhi 

penjualan. 

Ajay..dan..Goodsteina(1998) juga memiliki pendapat tentang minat beli ini. 

Mereka menunjukkan bahwaSjikaSinginSmempengaruhiSseseorang,ayang terbaik 

adalah menyesuaikan..pikiran kita dengan pikiran orang itu dan mendapatkan 

informasiStentangSorangSituSdanSbanyak lagi, bagaimanaSprosesSinformasiSitu 

dapat.berjalan.dan.bagaimana.memanfaatkannya. 

Semakin..tinggi toleransi konsumen.terhadap.suatu produk dengan spesifikasi 

produk, maka semakin menarik konsumen.terhadap produk tersebut.dan semakin 

besar kemauan untuk membeli produk tersebut (Pramono, 2012).  

 Berdasarkan  penelitian sebelumnya, "Niat Pembelian Online dan Perilaku 

Pembelian: Pendekatan Antar Budaya" (Nathalie Pena-García, Irene Jose Ribamar 

Siqueira-Junior, 2020), variabel kompatibilitas yang diusulkan sebagai inisiasi 

kesediaan membeli ada dalam literatur ke atas (Andrews dan Bianchi, 2013). 

Dalam hal ini, asosiasinya positif dan hasilnya dikonfirmasi secara signifikan 

pada kedua sub sampel penelitian, tetapi terdapatDperbedaanDyangDsignifikan  

antara.masing-masing.variabel. 

OB.Fit.adalahdgrup dari PT. OB FURNI INTERINDO yangdberoperasi.sejak 

tahund1990ddandsaat inidmemilikidlebihddarid50dtokodyangdtersebarddi.seluruh 

Indonesia.aKhusus berlokasi di Jabodetabek, Jawa Tengah, Jawa Barat, Jawa 

Timur, Bali, Sumatera, Kalimantan, Maluku, Papua dan Sulawesi. OB Fit adalah 

merekdalatdfitnesddariddistributordbesardPT. OB FURNI INTERINDO adalah 
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pemimpindpasarddalamdmenyediakan peralatanddandlayanan kebugaranDDdi 

Indonesia. OB-Fit telah melayanidmasyarakatdIndonesiadselama lebih dari 30 

tahun, membuktikan bahwa OB-Fit memberikan pelayanan, kualitas dan kualitas 

yang tak terbantahkan. OB-Fit menawarkan berbagai produk alat fitness yang 

memudahkan untuk berolahraga kapan saja, di mana saja. Misi OB Fit adalah 

memberikan solusi yang terjangkauDdenganDmenyediakanDprodukDberkualitas 

tinggi.yang.terjangkau.kepada pelanggan tanpa.mengorbankan.kualitas. 

OB Fit Jawa Tengah (CV. Karya Fortuna) adalah anak perusahaan dari PT. 

OB FURNI INTERINDO. CV. Karya Fortuna memiliki kantor pusat yang 

beralamat di Ruko Srondol Square A-2 Jl.Setiabudi 147 - 149 Srondol.Kulon, 

Kec.SBanyumanik,SKotaSSemarang, JawaSTengahS50263. Hingga saat ini 

perusahaan memiliki 8 showroom di berbagai wilayah Jawa Tengah yaitu di Kota 

Purwokerto, Tegal, Semarang, Banjarnegara dan Kudus.  

Dengan keberhasilan perusahaan menciptakan penyebaran showroom di Jawa 

Tengah. CV. Karya Fortuna memiliki tujuan untuk mencapai tujuan penjualan dan 

mempertahankan atau meningkatkan tujuan tersebut dalam jangka panjang. 

Tercapai atau tidaknya targetSpenjualanSdapat dilihatSdariSpenjualanSyang 

diperoleh.   

Tujuan penjualan adalah salah satu  rencana pemasaran. Sasaran penjualan  

ditetapkanaberdasarkanaanalisisaberbagaiastrategiapemasaranayangamenguntung

kan.aMenurut SwasthaA(1999: 404),.target.penjualan.adalah.jumlah.barang.atau 

jasa yang terjual yang telah ditentukan perusahaan sebelumnya. 
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Gambar 1.1. Grafik Pencapaian Target Penjualan Tahun 2019 

Sumber : OB Fit (CV. Karya Fortuna) 

 

Gambar 1.2. Grafik Pencapaian Target Penjualan Tahun 2020 

Sumber : OB Fit (CV. Karya Fortuna) 

Dilihat dari gambar 1.1. dan gambar 1.2. di atas, mencapai target pendapatan 

2019-2020 berfluktuasi. Pencapaian target pendapatan 2019-2020 tidak memenuhi 

target pendapatan rata-rata  yang ditetapkan perusahaan. Apalagi jika pandemi 

terjadi di awal tahun 2020, kemungkinan volume penjualan tidak sesuai dengan 

harapan dan tujuan perusahaan. Setiap perusahaan perlu dapat meningkatkan 

penjualan seoptimal mungkin agar dapat mencapai laba yang maksimal.  

Karena penjualan yang rendah, laba yang diperoleh rendah  dan 

membahayakan keberhasilan perusahaan. Rata-rata target penjualan Showroom 
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Citraland Mall Semarang pada populasi awal  tahun 2020 diketahui belum seperti 

yang diharapkan untuk pandemi Covid-19 di OB-Fit Semarang.  

Target penjualan Showroom OB-Fit Citraland Mall Semarang tidak tercapai 

pada tahun 2019 dan persentase penjualan pada tahun 2020 mengalami 

penurunan. Melihat permasalahan yang ada,  penulis ingin memberikan gambaran 

yang lebih mendalam untuk memotivasi pembelian. Deskripsi Produk OB-Fit 

Fitness dan alat olahraga dan uraian penelitian ini bertujuan untuk 

mengoptimalkan penjualan alat kebugaran dan olahraga OB-Fit dijelaskan di 

Fitness dan di massa Pandemi COVID-19. memberikan  pemahaman yang lebih 

dalam tentang dampak kebugaran terhadap niat beli barang olahraga, pencarian 

informasi, gaya hidup sehat, dan kualitas layanan. OB-Fit Semarang studi kasus. 

 

1.2. RUMUSAN MASALAH 

Permasalahan yang bersumber dari konteks di atas adalah trend konsumen 

yang secara bertahap menurunnya minat membeli alat fitness dan produk olahraga 

merek OB-Fit selama masa pandemi Covid-19 yang ditandai dengan tidak 

tercapainya target penjualan. Rumusan masalahnya adalah bagaimana 

meningkatkan minat konsumen terhadap produk alat fitnes dan olahraga di OB 

Fit, adapun pertanyaan penelitiannya adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimanadpengaruh compatibility (kesesuaian) terhadapdminatdbeli 

konsumen pada produk alat fitness dan olahraga? 

2. Bagaimanadpengaruh information seeking terhadap minat beli konsumen 

pada produk alat fitness dan olahraga? 
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3. Bagaimanadpengaruh healthy lifestyle terhadap minat beli konsumen pada 

produk alat fitness dan olahraga? 

4. BagaimanadpengaruhDserviceDquality terhadapdminatdbeli konsumen 

pada produk alat fitness dan olahraga? 

1.3 TUJUANDPENELITIAN 

Berdasarkan konteks danDmasalahDyang telah ditetapkan, tujuanDdari 

penelitian.ini.adalah: 

1. UntukDmengetahui dan menganalisis pengaruh dari compatibility 

(kecocokan) terhadap minatdbelidkonsumendpadadproduk alat fitness dan 

olahraga. 

2. UntukDmengetahuiddandmenganalisis.pengaruh dari information seeking 

terhadap minat beli konsumen pada produk alat fitness dan olahraga. 

3. UntukDmengetahui dandmenganalisisdpengaruh dari healthy lifestyle 

terhadap minat beli konsumen pada produk alat fitness dan olahraga. 

4. UntukDmengetahuiddandmenganalisisdpengaruhddari service quality 

terhadap minat beli konsumen pada produk alat fitness dan olahraga. 

1.4 MANFAATdPENELITIAN 

Manfaatdyangddiharapkanddaridpenelitiandinidadalah: 

1. BagidPeneliti 

Kajian ini dianalisis secara sistematis dan digunakan sebagai sarana untuk 

mengkaji secara ilmiah dampak compatibility (kesesuaian) niat beli alat 

kebugaran dan olahraga, information seeking, gaya hidup sehat, dan 
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kualitas pelayanan yang bertujuan untuk mengembangkan kemampuan 

berpikir. 

2. BagisInstitusisPendidikan 

Sebagaisbahansreferensi bagislembagaspeneliti, perguruanstinggismaupun 

peneliti-penelitisselanjutnya. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

 

2.1 Kajian Pustaka  

2.1.1. Compatibility (Kesesuaian) 

Compatibility (kesesuaian)dasadalahsasejauh mana inovasi 

dianggap konsisten..dengan..nilai-nilai yang ada, pengalaman masa 

lalu, dan kebutuhan pengguna potensial.DIde-ide yang bertentangan 

dengan nilai dan norma sistem sosial tidak diadopsi secepatsinovasi 

yang sesuai (Rogers,.1983)..Dalam sebuah penelitian,asTornatzky dan 

Klein (1982) menjelaskan bahwa kompatibilitas dapat merujuk pada 

kepatuhan terhadap nilai atau norma pemberi kerja yang potensial, 

atau kepatuhan terhadap praktik pemberi kerja yang  ada  (Rogers dan 

Shoemaker, 1971).DDefinisi pertama mempengaruhi berbagai jenis 

kompatibilitas normatif atau kognitif (kesesuaian dengan apa yang 

orang rasakan atau pikirkan tentang teknologi), dan definisi kedua 

adalah kompatibilitas praktis dan operasional.DFokusnya adalah pada 

(kesesuaian dengan apa yang dilakukan orang). 

Compatibility juga berarti bahwa inovasi menanggapi nilai, 

pengalaman, dan kebutuhanFpenerima. InovasiFyang tidak..sesuai 

dengan nilai..dan..norma yang diyakini penerimanya tidak semudah 

inovasi..yang..mengikuti norma yang ada. Misalnya, maraknya 

penggunaan alat fitnes dan olah raga dalam konteks saat ini, yaitu di 
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masa pandemi Covid-19..yang membutuhkan pemeliharaan kekebalan 

dan kesehatan fisik, dan tentu saja, penyebaran inovasi secara 

bertahap. dan meningkat.  

Ada 3 indikator compatibility (kesesuaian) menurut Sugandini 

2009, yaitu antara lain: 

1. CompatibilityDdengan praktik masyarakat saat ini, yaitu tingkat 

kesesuaian suatu produk dipersepsikan mudah/tidakFterpakai, dan 

penerimaan produk ketika konsumen mengevaluasi kemudahan 

penggunaan dari apa yang ditawarkan dirasakan melalui produk-

produk inovatif.  

2. KonsistensiFantara nilai dan pengalaman sebelumnya. Dengan kata 

lain, tingkat  inovasi dianggap konsisten dengan nilai-nilai yang  ada 

dan pengalaman  pembelian produk sebelumnya. Ide-ide yang tidak 

sesuai dengan nilai dan norma sistem sosial tidak  diadopsi secepat  

inovasi yang sesuai.   

3. Konsistensi dengan keyakinan pengguna. Dengan kata lain, jika 

konsumen merasa bahwa nilai dan keyakinan yangFditawarkan suatu 

produk inovatif sama, maka tingkat penerimaan inovasi terhadap 

produk inovatif tersebut tinggi. 

Konsep ini jugaDFmenunjukkan bahwa jika konsumen 

menemukan kesamaan nilai dan keyakinan yang ditawarkan produk 

inovatif, merekaSakan lebih cenderungSmenerimanya (Gahtani, 

2003). Compatibility juga dapat diukur ketika tingkat inovasi 
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dianggap konsisten dengan nilai-nilai yang ada, pengalaman 

pembelian sebelumnya, dan kebutuhan sebagian besar pengguna.SIde 

yang lebih tepat adalah ide dengan ketidakpastian yang lebih kecil: (a) 

KesesuaianDdengan nilai dan kepercayaan sosial budayaF(b) 

KesesuaianSdengan ide-ide yang dikenal sebelumnya, atau (c) 

KesesuaianDdengan kebutuhan-kebutuhan client akan inovasi. 

1) KesesuaianDdengan nilai danDkepercayaan sosial budaya 

Ada banyak contoh bagaimana ketidaksepakatan antara inovasi 

dan nilai-nilai budaya menghambat penggabungan inovasi. Di kota-

kota..modern..di..India, ada norma yang kuat untuk memakan 

makanan dengan tangan kiri, yang dianggap sebagai tangan kotor. 

Praktek ini dimulai berabad-abad yang..lalu ketika sebuah desa di 

India menggunakan tangan kirinya untuk  buang air besar. Pada saat 

itu, peralatan pipa dan pembersihan tidak memadai, dan puing-puing 

kotor berfungsi di kompleks. Tapi hari ini,.sangat mudah.bagi orang-

orang di kota-kota India untuk mencuci tangan sebelum makan. 

Namun, kebiasaan tangan yang sangat kotor  tetap menjadi elemen 

khusus di kota-kota India. Lalu apakah seseorang ingin menjadi agen 

perubahan yang bertanggung jawab untuk membujuk..orang..India 

makan dengan tangan kiri.SBanyak agen perubahan menghadapi 

tantangan yang sama dalam memfasilitasi inovasi sejalan dengan 

nilai-nilai sosial yang mengakar. 

2) KesesuaianSdengan ide-ide yang dikenalSsebelumnya 
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Inovasi tidak hanya kompatibel dengan nilai-nilai budaya yang 

dianut, tetapi..juga dengan ide-ide yang diterima sebelumnya. 

Mencocokkan inovasi dengan..ide-ideDSsebelumnya..dapat 

mempercepat atau memperlambat adopsi. Ide-ide lama adalah alat 

utama untuk mengevaluasi ide-ide baru. Kita tidak dapat bekerja 

pada inovasi..kecuali jika kita didasarkan pada model lama dan 

akrab. Praktik masa lalu adalah standar yang dikenal di mana inovasi 

ditafsirkan sebagai pengurangan ketidakpastian. Contoh penggunaan 

pengalaman sebelumnya untuk mengevaluasi ide-ide baru adalah 

studi diseminasi dalam komunitas pertanianSKolombia (Fals Borda,  

D1960). Pertama, petani memberikan pupuk kimia pada pucuk benih 

kentang (dan memupuknya dengan kotoran sapi)  

. Ini merusak benih dan mengevaluasi inovasi secara negatif. 

Petani lain sedang mencari ide cara baru untuk menyemprot kentang 

dengan pestisida dan menyirami tanaman mereka. Banyaknya ide-

ide baru yang diadopsi dipengaruhi oleh ide-ide lamaDyang sudah 

ada. Oleh karena itu, jika ide baru cocok..dengan..praktik yang ada, 

setidaknya tidak ada inovasi di benak sebagian besar..pengguna. 

Dengan..kata lain,asemakin tepat inovasi, semakin.sedikit perubahan 

yang akan terlihat. 

Pengalaman..negatif..dengan inovasi dapat menghambat adopsi 

inovasi di masa depan..Pandangan..negatif dari inovasi adalah aspek 

kesesuaian yang tidak diinginkan (ArensbergSdanSNiehoff, 1964). 
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Pandangan negatif tentangSinovasi adalah jika inovasi gagal, 

sebagian besar pengusaha akan menolak inovasi di masa depan. 

Ketika sebuah..ide..gagal, sebagian besar pengguna terbiasa 

mengkhawatirkan inovasi  masa depan. 

3) KesesuaianSdengan kebutuhan 

Indikator kesesuaian inovasi adalah seberapaSbaik persepsi 

pelanggan bahwa inovasi  memenuhi kebutuhan mereka. Ketika agen 

perubahan menentukan kebutuhan pelanggan, seringkali sulit untuk 

memahaminya. Agen perubahanSperlu..memiliki..empati dan 

hubungan tingkat..tinggi dengan pelanggan mereka untuk menilai 

kebutuhan mereka secara akurat..Kontak orang-ke-orang dengan 

konsumen individu, dewan penasihat konsumen  agen perubahan, 

dan penelitian dapat digunakan..untuk mengidentifikasi kebutuhan 

inovasi.  

Konsumen..mungkin..tidak tahu bahwa  inovasi diperlukan 

sampai mereka menyadari ide baru. Oleh karena itu, salah satu aspek 

kesesuaian adalah sejauh mana inovasiSdianggap memenuhi 

kebutuhan konsumen. Rekrutmen biasanya cepat ketika mereka 

merasa kebutuhan mereka terpenuhi. 

2.1.2 Information Seeking 

Beberapa ahli mengembangkan definisi informasi, salah satunya 

adalah Kriclass. MenurutSKriclass,Sinformasi adalah stimulus yang 

menciptakan ketidakpastian, memperingatkan orang akan kebutuhan 
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mereka, dan menciptakan beberapa perubahan.SPerilaku informasi 

adalah keseluruhan pola perilaku manusia yang terkait dengan 

keterlibatan informasi...Perilaku manusia membutuhkan, berpikir, 

memperlakukan, mencari,.dan..menggunakan informasi dari berbagai 

saluran, sumber, dan media penyimpanan informasi.lainnya. Ini juga 

termasuk  dalam konsepSperilaku informasi. Mencari informasi 

sangatlah penting, karena informasi sudah menjadi kebutuhan bagi 

semua manusia..Seseorang akan menemukan informasi untuk 

kebutuhannya, kebutuhanSakan informasi tersebut ditentukan oleh 

situasi orang tersebut dan perannya dalam lingkungan. SHal ini terjadi 

ketika seseorang merasa kurang pengetahuannya dan memiliki 

keinginan untuk mewujudkan pengetahuan  tersebut dengan mencari 

informasi yang dibutuhkannya. Informasi ini juga digunakan untuk 

menambah pengetahuan tentang pekerjaan dan lingkungan (dimana 

orangSberada) dan untuk membuat keputusan. SSS 

Perilaku informasi dalam masyarakat konsumen sangat 

diperlukan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 

Konsumen/pembeli sebagai penemu informasi dituntut untuk 

memenuhi kebutuhan informasinya dengan mencari bahan yang 

mereka butuhkan. Untuk memenuhi kebutuhannya, konsumen harus 

aktif mempelajari kebutuhan informasinya karena dengan 

perkembangan..kemajuan teknologi, informasi kini berubah dan 
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berkembang pesat,..sehingga..konsumen sebagai pengguna informasi 

harus selalu up to date dalam proses pencarian kebutuhan informasi. 

Ada 6 indikator dari information seeking menurutSEllis, yaitu 

antara lain: 

1) Starting,Dyaitu seperti halnya pengguna informasi yang 

berkonsultasi dengan pakar ilmiah yang tertarik untuk 

mendapatkan gambaran tentang informasiDapa yang harus dicari 

untuk  menentukan minat mereka sebelum melakukan pembelian.. 

2) Chaining,Dsebagai aturanDpemangku kepentingan sudah 

mengetahui informasi yang mereka butuhkan. Tahap ini biasanya 

mencatat informasi apa saja yang dibutuhkan agar calon pembeli 

tidak  kesulitan  mencari produk yang diminati. 

3) Browsing,Dberisi berbagai sumber yang tersedia yang digunakan 

oleh calon pembeli saat mencari informasi. 

4) Differentiating,Dkegiatan untuk mengklasifikasikan dan memilih  

sumber informasi..Banyak..informasi yang dapat diperoleh.dengan 

menggunakan berbagai..sumber..selama tahapDbrowsing. Tentu 

saja, informasi tersebut termasuk informasi yang tidak digunakan 

atau tidak memenuhi kebutuhan..Oleh..karena itu, penting bagi 

calon..pembeli..untuk memilah informasi yang ditemukan.. 

5) Monitoring,Dmelihat pengamatan melalui ulasan produk, buat 

pengamatan untuk melacak perkembangan produk sebelum 

membuat keputusan pembelian. 
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6) Extracting,Skegiatan yang berkaitan dengan identifikasi selektif 

dengan  mencari informasi yangSdibutuhkan menggunakan sumber  

yang tampaknya penting. S 

 

1) ProsesSPenemuan Informasi 

MenurutSWilson, Spenemuan informasi dimulai..dengan 

kebutuhanainformasi..pengguna..Dari kebutuhan tersebut, 

pengguna  mencari kebutuhan informasinya. Dalam hal iniSEllis 

membedakan antara pencarian informasi,..seeking..behaviour 

denganasearching..behaviour. 

a. SeekingSbehaviourSadalah kegiatan pencarian..informasi 

dimana pencari informasi tidak mengetahui proses pencarian. 

Misalnya,..pencari..informasi..membuka dan membuka situs 

web tertentu..untuk mencoba mencariSinformasi sesuai dengan 

kebutuhannya.. 

b. SearchingSbehaviourSadalah proses temu kembali informasi 

yang melibatkan informasi yang dibutuhkan karena pencari 

informasi mengetahui proses, tahapan, atau metode pencarian 

informasi. 

Model Penemuan InformasiS (Information Seeking Model) 

menurutSWilsonS(1981) dansKrikelasw(1983): 

 Wilsons(1981) 
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MenurutSWilson, proses pencarian informasiS (information 

seeking) dimulai darisfpengguna yang..membutuhkan 

informasi,..dan..kebutuhan ini menciptakan perilaku 

pencarian informasi. Pengguna mencari sistem informasi 

atau sumber informasi..lain..untuk..mendapatkan informasi 

yang mereka..butuhkan. Perilaku..penemuan..informasi ini 

menawarkan..dua kemungkinan:.sukses..atau gagal. Sukses 

terjadi ketika pengguna menemukan informasi yang sesuai 

dengan kebutuhannya, danSkegagalan terjadi ketika 

pengguna gagal.menemukan..informasi yang sesuai dengan 

kebutuhannya,.atau..ketika.tidak ada informasi..sama.sekali. 

SelainSitu,dpengguna menggunakan..informasi yang 

diperoleh. Dari sini dapat melihat apakah konsumen senang 

dengan informasi yang diterima atau sebaliknya. S 

 Krikelass(1983) 

MenurutdKrikelasd(1983), model yang diawali dengan 

adanya  kebutuhan berdasarkan aktivitas dan kebutuhan di 

lingkungan. Ketika Kriclass membedakan antara dua 

kebutuhan: satu yang  dapat ditunda dan satu yang 

mendesak. Jika perlu, dpengguna akan segera mencari 

sumber referensi baik internal maupun eksternal. Secara 

internal, misalnya, melalui pengingat dari file kepegawaian 

dan pengamatan langsung terstruktur. Melalui hubungan 
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interpersonal langsung,sdan antara dunia luar dari sastra 

yang  ada..Informasi yang..diperoleh  disimpan  dalam 

memori.atau file.pribadi. 

2) Hambatanddalam Penemuan Informasi 

MenurutdWilson hambatan-hambatan.dalam..penemuan..informasi 

adalah: 

(1) HambatandInternal 

a. Hambatan.kognitif danspsikologis 

 Disonansidkognitif 

Disonansidkognitif adalahdgangguan yang terkait dengan 

motivasi perilaku individu. Konsep ini menunjukkan bahwa 

adanya konflik kognisi  membuat individu  tidak nyaman, 

sehingga mereka mencoba menyelesaikan konflik  dengan 

satu atau lebih cara.. 

 Tekanandselektif 

Orang biasanya menerima ide yang sesuai dengan..minat, 

kebutuhan,..dan sikapnya. Sadar atau tidak sadar, orang 

sering menghindari pesan yangdbertentangan dengan 

pandangan dan prinsip mereka. 

 Karakteristikdemosional 

Hambatan ini menghubungkan emosionalddan keadaan 

mental seseorang dalam mencari informasi. 

b. Hambatanddemografis 
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 Tingkatdpendidikanddandbasis..pengetahuan 

Kendala bahasa ditemui dalam beberapa penelitian tentang 

perilaku penemuan informasi. Semakin rendah tingkat 

pendidikan, semakin rendah kemampuan pencarian 

informasi mereka. 

 Variableddemografi 

Perilaku..pencarian informasi.dipengaruhi oleh atribut sosial 

kelompok (karakteristikddandstatus sosial ekonomi). 

Atribut ini mempengaruhi metode..yang digunakan untuk 

mengambil informasi. 

 Jenisdkelamin 

Gender (jenisdkelamin)dbiasanya mempengaruhi hambatan  

perilaku pencarian informasi. Priasdan wanita memiliki opsi 

pencarian yang berbeda. 

c. Hambatandinterpersonal 

Penelitiandyang menyebutkan  bahwa  mahasiswa..beralasan  

bahwa pustakawan..tidak  mampu memuaskan..kebutuhan  

mereka,  karena mereka  kurang  memahami  keinginan  

pengguna. ..Adanya kesenjangan pengetahuan antara  

komunikan  dan  komunikator  dapat  menjadi  salah satu 

alasan terjadinya gangguan dalam komunikasi interpersonal. 

d. Hambatandfisiologis 



21 

 

Hambatan tersebut dapat berupa cacat fisik dan mental yang 

disebabkan oleh kelahiran atau faktor lainnya. 

(b) HambatandEksternal 

a. Keterbatasandwaktu 

Waktu yang terbatas dapat  menjadi penghalang bagi 

penemuan informasi.dAktivitas yang  padat menghemat 

waktu dalam mencari informasi.yang.dibutuhkan. 

b. Hambatandgeografis 

Jarak sumber.dari lokasi juga.menjadi kendala dalam mencari 

informasi. 

c. Hambatandyang berkaitan dengandkarakteristikdsumber 

informasi 

Teknologi..baru, seperti intenet, juga dianggap oleh sebagian 

orang  masih memiliki kekurangan, antara lain menyajikan 

informasi yang terlalu banyak, tetapi dianggap kurang 

relevan. Ada kemungkinan bahwa pengguna intenet biasa 

juga menghadapi keterbatasan serupa. 

2.1.3 HealthydLifestyle (GayadHidup Sehat) 

MenurutdKotlerddandKeller, gayadhidupdadalah cara hidup 

seseorang di dunia tercermin dalam aktivitas, minat, dan pendapatnya. 

Gaya hidup menunjukkan seluruh orang berinteraksi dengan 

lingkungannya. Gayadhidup..menggambarkan seluruh..pola.seseorang 

dalam beraksi dan berinteraksi di dunia. Sedangkan menurut Setiadi, 
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gaya hidup adalah secara luas diidentifikasikan sebagai cara hidup 

yang diidentifikasikan 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 sekitarnya (pendapat). d 

Gaya hidup pada dasarnya merupakan perilaku yang 

mencerminkan masalah apa yang sebenarnya ada di benak konsumen 

cenderung dibingungkan menjadi berbagai hal yang berkaitan dengan 

masalah psikologis dan emosional konsumen. Cara hidup suatu 

masyarakat akan berbeda dengan cara hidup masyarakat lain. Bahkan 

seiring berjalannya waktu, gaya hidup seorang individu dan kelompok 

masyarakat tertentu secara otomatis akan berubah.  

Gaya hidupdadalah konsep yang lebih kontemporer, kepribadian 

yang lebih lengkap dan bermanfaat. Untuk alasan ini, banyak 

perhatian  harus diberikan untuk memahami konsep atau kata  gaya 

hidup, bagaimana gaya hidup diukur, dan bagaimana gaya hidup 

digunakan. Gaya hidup didefinisikan sebagai pola dimana orang hidup 

dan menghabiskan waktu dan uang mereka. Gaya hidup merupakan 

fungsi dari motivasi konsumsi dan pembelajaran sebelumnya, kelas 

sosial, demografi dan variabel lainnya. Gaya hidup adalah desain 

samar yang mencerminkan nilai-nilai konsumen. 

Menurut..Kotler, pola hidup sehat adalah gambaran 

kegiatan/aktivitas yang ditunjang oleh minat, keinginan, dan cara 
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pikiran menjalaninya dengan berinteraksi dengan lingkungan tentunya 

dengan hal-hal yang baik. Gaya hidup sehat adalah pilihan sederhana 

yang tepat..untuk..dijalankan. Hidup dengan pola makan, pikiran, 

kebiasaan, dan lingkungan yang sehat. Sehat dalam arti kata dasarnya 

adalah segala sesuatu yang kita lakukan membawa hasil yang baik dan 

positif. Hidup sehat adalah hidup dengan cukup dan baik secara fisik, 

psikis, lingkungan dan finansial. Menurut tabloid, hidup sehat adalah 

cara mengatur proses kehidupan sedemikian rupa untuk menciptakan 

kondisi positif bagi diri sendiri dan lingkungan (Mister,s2008) 

Gaya hidupdsehat ini adalah pilihan sederhana yang sangat 

cocok untuk konstruksi. Gaya hidup sehat adalah pola makan, pikiran, 

kebiasaan, dan lingkungan yang sehat. Sehat dalam arti kata dasarnya 

adalah segala sesuatu yang kita lakukan membawa hasil yang baik dan 

positif. Hidup..sehat terdiri dari hidup dalam lingkungan yang sehat, 

cukup dan baik secara fisik, psikis, lingkungan dan finansial. Menurut 

surat kabar healthy lifestyle, hidup sehat adalah cara mengatur proses 

kehidupan sehingga menciptakan kondisi positif bagi diri sendiri dan 

lingkungan (Mister,a2008). 

Dalam gaya hidup sehat, seseorang dapat diubah dengan  

memberdayakan individu untuk mengubah gaya hidup mereka, 

mengubah gaya hidup itu tidak hanya untuk individu..tetapi juga 

dalam lingkungan sosial dan kondisi tempat tinggal mempengaruhi 

pola perilaku..Perubahan bisa terjadi kapan saja, dan merupakan 
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proses dinamis yang tak terhindarkan. Perubahan..berarti melangkah 

keluar dari keadaan..semula, tanpa perubahan tidak ada pertumbuhan 

atau motivasi. Setiap orang dapat membuat perbedaan bagi orang lain. 

Mengubah orang lain bisa  implisit dan eksplisit atau..tertutup dan 

terbuka. d 

Gaya hidup konsumen yang sehat..adalah ekspresi lahiriah dari 

nilai dan kebutuhan konsumen...Dengan menggambarkan gaya hidup 

sehat konsumen,.kita dapat melihat bagaimana mereka hidup dan 

mengekspresikan..nilai-nilai mereka untuk memenuhi kebutuhan 

kesehatan mereka. 

Menurut Magistris dan Graciaa(2008) terdapat beberapa 

indikator gaya hidup sehat, yaitu antara lain: 

1) Aktivitiesd(kegiatan),dyaitu aktivitas atau keaktifan dari apa yang 

sedang dilakukan, atau aktivitas yang terjadi secara fisik dan non-

fisik. 

2) Minatf(interest) ddan opini (opinion), orientasi konsumen yang 

sehat mengacu pada keseimbangan yang sehat dalam hidup, 

keinginan atau pendapat untuk kegiatan olahraga.  

3) Olahragadteratur,folahraga teratur dapat meningkatkan kesehatan 

dan kebugaran di masa pandemidCovid-19, meningkatkan 

kekebalan tubuh dan lebih efektif didukung oleh peralatan 

olahraga. 
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Konsep..gaya hidup konsumen..sangat berbeda..dengan 

kepribadian. Gayadhidup sehat..menunjukkan bagaimana orang hidup 

sehat, menghabiskan uang, dan  berolahraga. Oleh karena itu, merujuk 

pada perilaku dan..perilaku sejak..lahir, berbeda dengandkepribadian 

yang menggambarkan konsumen dari..perspektif..yang lebih..internal, 

yaitu."karakteristik pemikiran, emosi, dan pola pandang konsumen".  

 Pola hidup sehat adalah berbagai kegiatan, minat, dan pendapat 

yang mendukung masalah kesehatan masyarakat yang memiliki pola 

konsumsi seimbang,ftidak mengkonsumsi makanan sintetik, dan 

berminat pada pola makan yang berhubungan dengan kesehatan yang 

didefinisikan sebagai konsumen kegiatan yang dinyatakan dalam 

bentuk.gPengelolaan hubungan konsumsi makananddengan pola 

konsumsi sehat dan sehat (MagistrisddandGracia, 2008)..Gaya hidup 

konsumen yang sehat dapat..didefinisikan sebagai.definisi opini untuk 

aktivitas, minat, dan manfaat hidup yang sadar akan kesehatan 

(Wijaya, d2013). 

Dari uraian di atas, gaya hidup dipahami sebagai.pola.perilaku 

individu sehari-hari yang diungkapkan oleh aktivitas, minat, dan 

pendapat yang berkaitan dengan penunjang hidup, dan gaya hidup 

sehat.disimpulkan..sebagai rangkaian pola perilaku atau gaya.hidup 

sehari-hari yang teratur. bisa.fUntuk tetap sehat, berproduksi, 

mencegah risiko penyakit, dan  melindungi diri sendiri agar benar-

benar sehat.  
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Table 2.1. Inventarisasi Gaya Hidup 

dAktivitasd dInterestd dOpinid 

dBekerjad dKeluarga Diri sendiri 

dHobid dRumah Masalah-masalah.sosial 

.Peristiwa Sosial. .Pekerjaan. .Politik. 

.Liburan. .Komunitas. .Bisnis. 

.Hiburan. .Rekreasi. .Ekonomi. 

.Anggota Klub. .Pakaian. .Pendidikan. 

.Komunitas. .dMakanan. .dProduk. 

.Belanja. .Media. .Masa depan. 

.Olahraga. .Prestasi. .Budaya. 

Sumber: Inventarisasi Gaya Hidup MenurutdJdSetiadi Nugrohoa(2013) 

Dari tabel diatas, Setiadi menjelaskan bahwa gaya hidup akan 

berkembang di setiap dimensi (aktivitas, minat, opini/AIO) seperti yang 

didefinisikan oleh Plummerdd dan Assael. 

2.1.4  ServicedQuality 

Menurut FandydTjiptonod (2014), service quality berfokus pada 

upaya..pemenuhan kebutuhan..dan keinginan..konsumen serta keputusan 

penyampaian..untuk..menyeimbangkan harapan.konsumen. Definisi yang 

terkait dengan manufaktur ini tidak ada hubungannya dengan departemen 

layanan. Akibatnya, pemahaman  kualitas telah diperluas menjadi 

"kemudahan penggunaan dan kepatuhan terhadap persyaratan". 
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Parasuraman dari Lupiyoadid(2013) menyatakan..bahwa..kualitas 

pelayanan adalah perbedaan..antara kenyataan..dan harapan pelanggan 

atas.pelayanan yang diterimanya.  

Servicedqualityf(kualitas..layanan)..mencerminkan perbandingan 

antara tingkat..layanan..yang diberikan perusahaan dengan harapan 

pelanggannya. Kualitas layanan dicapai dengan memenuhi dan 

melampaui kebutuhan..dan permintaan pelanggan dan mencapai akurasi 

pengiriman dengan memenuhi atau melampaui harapan pelanggan. 

MenurutdWyckofddalam (Tjiptono,d2014), kualitas..pelayanan..adalah 

tingkat..keunggulan dan..pengendalian manfaat tersebut yang diharapkan 

dapat memenuhi kebutuhan pelanggan. Denganakata.lain, ada dua faktor 

utama yang..mempengaruhi..kualitas layanan:.layanan.yang diharapkan  

dan.layanan.yang.dirasakan. 

MenurutdZeithamldet al (2013)dfterdapat indikator-indikator 

kualitas layanan yaitu: 

1) Reliabilityd (reliabilitas) 

Artinya, dkemampuan untuk memberikan layanan (service) yang 

diminta dengan cepat, akurat, dan memuaskan.fKinerja.perlu 

memenuhi.harapan pelanggan..Ini berarti ketepatan waktu dan 

tidak diragukan lagi layanan, simpati, dan.ketepatan yang.sama 

untuk semua.pelanggan kami. 

2) Responsivenessf(daya tanggap) 
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Dengan kata lain, kemampuan.suatu perusahaan.untuk membantu 

pelanggannya dengan memberikan informasi yang jelas dan 

memberikan pelayanan yang cepats(responsif) dan tepat. Membuat 

pelanggan menunggu tanpa alasan yang jelas menyebabkan 

persepsi  negatif terhadap kualitas layanan.. 

3) Assuranced(jaminan) 

Ini memiliki kemampuan karyawan untuk merangsang keamanan: 

pengetahuan, etiket, dan kepercayaan pelanggan dalam layanan 

perusahaan. Ini memiliki beberapa elemen: 

a. Communicationdg(komunikasi), yaitu memberikan informasi 

kepada konsumen dengan bahasa yang jelas dan menggunakan 

kata-kata yang jelas agar konsumen dapat lebih mudah 

memahami bahwa perusahaan harus dapat merespon dengan 

cepat dan menanggapi keluhan dan keluhan konsumen.  

b. Credibilityd (kredibilitas), kebutuhan untuk memastikan 

kepercayaan konsumen atau sifat integritas. Membangkitkan 

kepercayaan dan membawa itikad baik bagi perusahaan di masa 

depan.  

c. Securityd (keamaan), konsumen sangat yakin dengan pelayanan 

yang mereka..terima. Tentunya..pelayanan yang diberikan 

menjamin..kepercayaan..yang maksimal.  

d. Competence.(kompetensi),dyaitu keterampilan yang..ada dan 

dibutuhkan..untuk melayani konsumen  dengan sebaik-baiknya..  
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e. Courtesyd(sopandsantun), dalam pelayanan, terdapat nilai.moral 

yang dimiliki..perusahaan dalam melayani konsumen..Jaminan 

itikad baik kepada konsumen sesuai dengan situasi dan keadaan 

saat ini. 

4) Emphatyf(empati) 

Yaitu memberikan perhatian pribadi atau pribadi..yang tulus 

kepada konsumen..dengan mencoba memahami apa yang mereka 

inginkan. Ketika sebuah perusahaandmemiliki pemahaman dan 

pengetahuan tentang konsumen, memahamidkebutuhan konsumen 

tertentu, dan diharapkan memiliki waktu  yang nyaman untuk 

mengatur konsumen. 

5) Tangiblesd(bukti fisik) 

Adalah kemampuan untuk menunjukkan eksistensi sebuah 

perusahaan  kepada dunia luar. dPenampilan dan fungsi sarana..dan 

prasarana..fisik perusahaan, serta kondisi lingkungan sekitar 

merupakan bukti.nyata dari.pelayanan yang diberikan perusahaan. 

2.1.5 MinatdBeli 

1) Pengertian MinatdBeli 

Kemauan membeli adalah keinginan  konsumen untuk suatu 

produk sebagai hasil dari  proses dimana konsumen atau individu 

diamati dan diberitahu tentang produk.sMenurut Duriantof(2013), 

keinginan membeli adalah keinginan untuk mendapatkan produk. 

Kemauan membeli adalah kualitas dan mutu  produk, informasi tentang 
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produk,  seperti B.sharga, pilihan pembelian, kelemahan dan  

keunggulan dibandingkan merek lain.   

MenurutdCrowddan Crow (1993), minat adalah kekuatan 

pendorong yang menarik perhatian orang pada orang, benda, atau 

aktivitas tertentu. Minat juga cenderung membuat individu  tertarik  

atau menyukai sesuatu. Minat adalah ketertarikan konsumen terhadap 

produk dengan meminta informasi tambahan.  

Menurut RizkyddandYasind (2014), keuntungan yang diperoleh 

pembeli seringkali bertentangan dengan keadaan keuangan  konsumen 

dan merupakan keinginan yang terpendam dalam benak konsumen. 

Konsumen yangdmembeli minat selalu tersembunyi dari setiap 

individu, dan tidak ada yang  tahudapa yang mereka inginkan dan 

harapkan. Kemauan konsumen untuk membeli juga muncul setelah 

dirangsang oleh produk yang dilihatnya, yang menimbulkan minat 

untuk mencoba produk tersebutddan keinginan untuk membelinya 

untuk mendapatkannya. 

MenurutdSimamorad (2011)..menunjukkan bahwa preferensi 

untuk membeli suatu produk dimulai dengan tingkat kepercayaan 

terhadap produk yang menyertai kemampuan untuk membelinya. Selain 

itu, preferensi untuk membeli suatu produk juga dapat dilatar belakangi 

oleh pengaruh orang lain yang dipercaya oleh calon konsumen. 

Preferensi pembelian juga muncul ketika konsumen lebih tertarik pada 

informasi yang berbeda tentang suatu produk yang diperoleh melalui 
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iklan (dengan pencarian informasi), pengalaman pengguna terhadap 

produk tersebut, dan kebutuhan mendesak akan produk. 

MenurutdSetiadisv(2011)dmenyatakan bahwa kesediaan untuk 

membeli berasal dari dua tahap ini, karena kesediaan untuk membeli 

dibentuk oleh sikap..konsumen terhadap..produk, yang terdiri dari 

kepercayaan konsumen terhadap merek dan reputasi merek..Semakin 

rendah..kepercayaan konsumen terhadap..suatu produk, maka semakin 

kurang tertarik pada konsumen yang membelinya.  

2) PengertiandKonsumen 

Konsumen adalah mereka yang..menggunakan..barang dan jasa 

yang tersedia..di masyarakat untuk dirinya sendiri, keluarganya, orang 

lain, dan makhluk hidup lainnya,.bukan..untuk tujuan komersial. 

Konsumsi..adalah suatu kegiatan yang bertujuan untuk mengurangi 

kegunaan suatu..benda berupa..barang atau jasa, atau dengan 

menggunakannya secara langsung untukdmemenuhi kebutuhan dan 

kepuasan.  

Komponen utamadjuga dipengaruhi oleh  berbagai stimulus 

eksternal lainnya seperti ekonomi, teknologi, politik dan budaya. Dalam 

“Buyer Black Box”, perusahaan perlu mengetahui..karakteristik 

pembeli..yang..mendorong segmentasi dan pasar sasaran, kemudian 

pemasar perlu mengetahui proses..keputusan pembelian konsumen. 

Setelah melalui..tahapan-tahapan tersebut, tahapan..terakhir dari model  

perilaku pembeli yang mendetail adalah reaksi konsumen.  
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 Berdasarkanddefinisi tersebut, kita dapat menyimpulkan bahwa 

minat..beli adalah..kemungkinan konsumen akan membeli dengan 

mencari informasi dari berbagai sumber. Konsumen..tertarik pada 

produk dan jasa, tetapi konsumen belum tentu membeli produk dan 

jasa. Konsumen dapat memilihddari produk, merek, desain, waktu 

pembelian, dan harga pembelian. Peran konsumen dalam bisnis sangat 

penting sehingga bisnis perlu menjaga hubungan  baik dengan 

pelanggan yang sudah ada sambil berusaha menarik pelanggan baru ke 

bisnis. Oleh karena itu, pelaku bisnis selalu wajib mengikuti 

perkembangan  perilaku konsumen itu sendiri.  

Jika perusahaan mengetahui..hal ini, maka dapat mengembangkan 

strategi pemasaran  yang sesuai. Artinya, konsisten dengan apa yang  

konsumen gunakan untuk menjadikan diri konsumen senang. 

Berikut aspek-aspek yang terdapat dalam minat beli, antara lain: 

a. Perhatian,dadanya perhatian yang besar dari konsumen 

terhadap suatu produk (barangsataudjasa). 

b. Ketertarikan,ssetelah adanya perhatian maka akan timbul 

rasa tertarik pada konsumen. 

c. Keinginan,sberlanjut pada perasaan untuk mengingini atau 

memiliki suatu produk tersebut. 

d. Keyakinan,dkemudian timbul keyakinan pada diri individu 

terhadap produk tersebut. 
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e. Keputusan,eproses akhir dimana pembeli mengambil 

tindakan untuk memperoleh produk tersebut yang disebut membeli. 

 

3) Faktor-FaktordMinat 

MenurutdCow anddCrow dalamdAbduldRahman dansMuhbib 

berpendapat ada tiga faktor yang menjadi timbulnya minat, yaitu: 

a. Dorongan..dari dalamddiri individu, misalnya keinginan untuk 

makan. Dorongan..untuk makan membangkitkan..minat pada 

pekerjaan, pendapatan, dan produksi makanan. Dorongan untuk  

ingin tahu dan ingin tahu merangsang minat  membaca, belajar, 

belajar, meneliti, dll. 

b. Motifdsosial, bisa menjadi faktor yang menarik dalam melakukan 

pekerjaan tertentu. Ketertarikan pada pakaian tersebut karena kita 

ingin mendapatkan..persetujuan, penerimaan dan perhatian orang 

lain. Minat belajar dan mencari ilmu muncul karena..ingin 

mendapat pengakuan dari masyarakat. Biasanya, seseorang yang 

memiliki  pengetahuan yang cukup luasd (orang yang bijaksana) 

berada dalam posisi yang sangat dihormati di masyarakat. dd 

c. Faktordemosional, minat erat kaitannya dengan emosi.sJika 

seseorang berhasil dalam kegiatan tersebut maka akan 

menimbulkan rasa senang dan menimbulkan minat terhadap 

kegiatan tersebut. Jika tidak, kegagalan menghilangkan minat 

dalam aktivitas.. 
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Adapun  beberapa indikator dari minat beli menurut Ferdinan 

sebagai berikut: 

a. Minatdtransaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk 

membeli produk. 

b. Minatdreferensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk 

merekomendasikan suatu produk kepada orang lain. 

c. Minatdpreferensial, yaitu menunjukkan perilaku seseorang 

dengan preferensi utama untuk produk. Opsi ini dapat diganti 

jika terjadi sesuatu pada produk favorit mereka.  

d. Minatdeksploratif, yaitu menunjukkan perilaku seseorang yang 

selalu mencari informasi tentang produk yang diminati dan 

mencari informasi lain yang mendukung fitur positif dari produk 

tersebut. 

2.2 PengembangandHipotesis 

2.2.1 Pengaruhdcompatibility terhadap minatsbeli konsumen. 

Evolusi teknologi  produk semakin cepat, dan pemasar  

memanfaatkan teknologi dalam berbagai cara yang lebih luas untuk 

menciptakan produk peralatan kebugaran dan olahraga yang dapat 

beradaptasi dengan kebutuhan konsumen saat berolahraga selama 

pandemi Covid-19. Menurut penelitiandReinaldidLawrence (2019), 

menghasilkan bahwa compatibility memiliki pengaruh positif terhadap 

purchasedintention. Hal..ini menunjukkan bahwa kesesuaian aplikasi 

pada smartphone..Huawei mate 30..Pro.dengan gaya hidup, pekerjaan, 
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dan kebutuhan konsumen..mempengaruhi konsumen..dalam membeli 

smartphone..Huawei mate 30..Pro. Theresia Mannuela Gultom dan 

Albert KriestiandNANs(2016), compatibilitys(kesesuaian) iklan terhadap 

merek di..advergames berpengaruh..secara.signifikan terhadap minat beli 

pada produk.Adidas. 

Dari penelitian VitadNurdFadhilah..(2018), untuk variabel 

compatibility..(kesesuaian)dberpengaruh positif terhadap minat 

menggunakan layanan financial technology p2p lending..di Indonesia. 

Semakin.fintech dirasa sesuai.dengan kebiasaan, lifestyle, dan kebutuhan, 

maka pengguna.semakin berminat untuk.menggunakannya. 

Semakin konsisten dengan praktik saat ini, konsistensi nilai dengan  

pengalaman masa lalu, dan semakin konsisten dengan keyakinan 

pengusaha, semakin besar minat untuk membeli suatu produk. Tingginya 

kesesuaian suatu produk meningkatkan minat..konsumen untuk membeli 

suatu produk..yang diyakini dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginannya. 

H1 :  Terdapat.pengaruh.yang.positif antara compatibility terhadap 

minat.beli. 

 

2.2.2 Pengaruh.information seeking terhadap.minat.beli konsumen. 

Perilaku information.seeking.merupakan upaya mencari informasi 

dengan.tujuan.tertentu untuk kebutuhan tertentu yang perlu dipenuhi. 

Dengan begitu, konsumen dapat..berinteraksi.dengan sistem informasi 
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hastawi (koran, majalah, perpustakaan, dll) atau sistem berbantuan 

komputer untuk mendapatkan produk (Wilson,d2000).dKharismadRizki 

Hd(2015), menyebutkan information seeking (pencarian informasi) 

berpengaruh.signifikan terhadap.keputusan pembelian online, dengan 

adanya informasi yang berkualitas di website ardiansmx.com, akan 

meningkatkan tindakan keputusan pembelian online konsumen pada 

website.ardiansmx.com.dJulian Andrew dan RezidErdiansyah (2021), 

menyatakandkualitas pencarian informasid(information seeking) 

berpengaruh signifikansi pada minat beli. Sehingga H0.ditolak.dan.Ha 

diterima.karena kualitas pencarian informasi (information seeking) secara 

parsial dapat memberi pengaruh minat.beli pada Tokopedia. 

LuthfidArkand(2018), pencarian.informasi menggunakan..search  

engine Google dengan..menggunakan modeldEllisddapat disimpulkan 

beberapa..tahapan penting. Tahapan starting, pada umumnya siswa 

(96,30%) mempersiapkan diri sebelum mencari informasi.lebih lanjut, 

lebih dari separuh siswa (55,56%) mengumpulkan informasi.awal,.dan 

pada tingkat rantai, siswa biasa (83,33%).Pada awalnya saya tidak 

mengumpulkan kata kunci. Juga, siswa (86%) menggunakan kata kunci 

yang biasanya disiapkan. Selama fasedpenelusuran, siswa (87,04%) 

biasanya menggunakan sumber tepercaya khusus untuk kata kunci 

mereka saat mencari.  

Selain itu, siswa (79,63%) biasanya membatasi jenis file seperti 

pdf, doc, dll. Atau hal. Sebaliknya, pada fase diferensiasi, siswa (94,44%) 
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biasanyadmemilih dan mengurutkan informasi yang relevan setelah 

menerima informasi tersebut.sPada umumnya siswa (81,48%) berulang 

kali membandingkan hasil informasi yang diterimanya. Dalam hal 

pemantauan, siswa umumnya  (83,33%).memperhatikan informasi yang 

mereka terima, terutama.aspek informasi yang paling mutakhir dan 

paling dapat diandalkan. Secara umum mahasiswa (88,89%) juga 

memeriksa keaslian informasi tersebut. Mengenai tahap ekstraksi, siswa 

umumnyad (87,04%) mengekstrak aspek penting dari tulisan/informasi. 

Pada umumnya siswa (100%)..mengumpulkan semua informasi.yang 

mereka butuhkan kemudian.menyimpan..semua informasi tersebut 

beserta pokok bahasannya atau tujuan dari informasi yang mereka 

butuhkan.. 

Dengan semakin tinggidstarting, yaitu saran seorang ahli ilmiah 

yang menarik bagi pengguna informasi, dan semakin mereka mengetahui 

informasi apa yang harus dicari, semakin termotivasi mereka untuk 

membeli. Semakin tinggi koneksi, semakin tinggi chaining lebih 

termotivasi untuk membeli karena.mereka..sudah mengetahui informasi  

yang mereka butuhkan. Semakin banyak mencari informasi tentang 

kebugaran dan barang olahragad (browsing), semakin termotivasi untuk 

membeli. Hal ini dikarenakan jika seorang konsumen memiliki minat 

yang tinggi terhadap.suatu.produk, berarti produk tersebut berkualitas 

tinggi dan menarik daya tarik/minat beli konsumen tersebut. Dan jika 
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konsumen tertarik dengan produk tersebut, maka produk tersebut 

memiliki minat yang baik di mata konsumen. 

H2 :  Terdapat.pengaruh.yang positif antara.information seeking 

terhadap minat beli. 

 

2.2.3 Pengaruh healthy lifestyle terhadap minat beli konsumen. 

Menurut Diyahddan Wijayas( 2017), healthy lifestyle (gaya hidup 

sehat) merupakan kegiatan konsumsi dimana segala kegiatan, niat dan 

pendapat lebih selaras dengan kesehatan dan kesejahteraan. Hal ini 

mengacu pada persepsi konsumen tentang kemampuan perusahaan. 

SylviadAgustinas(2020)dmenemukan..bahwa gaya hidup..sehat memiliki 

dampak yang signifikan.terhadap niat beli. Semakin tinggi kesadaran 

konsumen untuk memulai gaya hidup sehat, maka.semakin.tinggi pula 

keinginan konsumen untuk.membeli, terutama dalam hal menurunkan 

berat badan. Menurut penelitiandInasdCahyarani (2018), gaya hidup 

sehat berpengaruh.positif dan signifikan.terhadap niat membeli makanan 

organik.  

MuhammaddSyaifulloh dan SridSetyo Irianis(2013) menunjukkan 

bahwa variabel gaya.hidup.sehat secara simultan berpengaruh.terhadap 

pembentukan niat beli QuakerdOats. Besaran dampak sebesar 61%, 

sisanya.sebesar.39% disebabkan oleh variabel di luar.penelitian.  

 Semakin tinggi aktivitas fisik, semakin sehat sensasi dan minat 

serta pendapat tentang perlunya olahraga untuk olahraga  teratur 
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meningkatkan minat beli konsumen. Meningkatnya kesadaran konsumen 

saat memulai gaya hidup sehat, terutama saat menurunkan berat badan, 

juga meningkatkan motivasi konsumen untuk membeli alat fitnes dan 

olahraga. 

H3 :  Terdapat pengaruh yang positif antara healthy lifestyle 

terhadap.minat.beli. 

 

2.2.4 Pengaruh.service.quality terhadap.minat.beli.konsumen. 

Servicedquality merupakan proses penilaian konsumen yang 

komprehensif untuk integritas kualitas layanan (Mowen,s1995). Secara 

khusus, kualitas pelayanan departemen pelayanan selalu disamakan 

dengan kualitas perusahaan itu sendiri. Semakin.tinggi tingkat pelayanan 

dan semakin tinggi kepuasan maka semakin tinggi pula.kualitas 

transaksinya dan sebaliknya. Oleh karena itu, upaya terus dilakukan 

untuk.meningkatkan pelayanan agar dapat memaksimalkan kualitas 

pelayanan. NurmindAriantoddandSabta Ad Difa (2020) berpengaruh 

positif dan signifikan..terhadap motivasi pembelian untuk variabel 

kualitas pelayanan...Kualitas..pelayanan Umar Bakti dan Maria 

Septijantini Alied(2020), berpengaruh positif terhadap kesediaan 

membeli  di TokodOnlinedLazada.  

Dengan service quality yang baik seperti memberikan respon 

secara tepat terhadap penjelasan product alat fitness dan olahraga yang 

dibutuhkan konsumend (Reliability), dapat menginformasikan atau 
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menawarkan product yang ada dan tanggap dalam menjelaskan produk 

yang dibutuhkan oleh konsumen (Responsiveness), dapat memberikan 

jaminan (garansi product) sesuai dengan harapan 

konsumend4(Assurance), dapat memberikan penjelasan terhadap 

konsumen apabila terjadi masalah dalam product yang dibeli (Emphaty) 

maka akan.semakin tinggi minat.beli konsumen. 

H4 :  Terdapat.pengaruh yang positif antara.service.quality terhadap 

minat beli.  

Untuk kerangka.penelitian dapat dilihat pada.gambar di bawah ini: 

 

 H1 

 

H2      

        

                                                      H3          

 

                                                                  H4 

 

 

 

Gambar 2.1. Kerangka Pemikiran 

Kerangka.pemikiran ini digunakan untuk.memudahkan pembaca dalam 

memahami apa yang penulis.sampaikan.pada penelitian ini...Dimulai.dari 

pengaruh.compatibility (kesesuaian), information seeking (pencari informasi), 

Purchase 

Intention 

(Y)  

Compatibility 
(X1) 

 

Information 

Seeking 
(X2) 

 

Healthy 

Lifestyle (X3) 

Service 

Quality (X4) 
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healthy lifestyle (gaya hidup),.dan service quality (kualitas.pelayanan) terhadap 

minat.beli. 
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BAB III 

METODEdPENELITIAN 

 

3.1 Jenis.Penelitian 

Jenisdsurveidyang.digunakanddalam survei inidadalahddeskriptif.saMenurut 

Sugishironos(2013), penelitianddeskriptifdadalah penelitiandyangdmenjelaskan 

kedudukandantaradvariabel-variabel yangdditelitiddandhubungandantaradvariabel 

yangdsatuddengan variabel yang lain dengandujidhipotesisdyangddiformalkan. 

Pendekatan yang digunakanddalamdpenelitiandinidadalah.metode.kuantitatif yang 

dikenal dengandmetode kuantitatif karena datadsurvei berbentuk numerik dan 

analisisnya menggunakan.statistik..Skala yang.digunakan.adalah.skala.likert. 

3.2 Populasi.dan.Sampel 

1) Populasi 

MenurutdSugiyono (2013), populasi.adalah.domain atau generalisasi 

yang.terdiri.dari subjek/objek.yang menunjukkan kualitas.dan.karakteristik 

tertentu.yang diidentifikasi dan.ditarik kesimpulannya.oleh.peneliti.  

 Sasaran populasi dari survei ini adalah pengunjung outlet/toko OB Fit 

yang nantinya akan ditawarkan produk alat fitnes dan olahraga OB Fit. 

2)  Sampel 

MenurutdSugiyonod(2013), sampeldadalahdbagian daridkuantitas dan 

sifat yangddimilikidoleh suatu populasi...Sampel.hanya mewakili sebagian 

daridpopulasi, tetapi data yangddiperolehddaridsampeldharusddapat 

menggambarkan.populasi.  
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 Jumlah  pengunjung cabang/toko OB-Fit (calon pembeli) pusat 

perbelanjaan Citraland Semarang tidak dapat dipastikan.sMenurut 

Malhotras(2010), respondenddapat menentukan dengan menggunakan 

rumus sebagai berikut: 

n =dN x 5 

Keterangan:  

nd= ukurandsampel minimum 

Nd= Jumlahdpertanyaan sesuai.atribut  

Jadi.jumlah.sampel.minimum.yang.diambil.dalam.penelitian.ini 

adalah:  

n = 22dxd5d= 110 

Berdasarkan perhitungan di atas, sampel survei tersebut melibatkan 

sebanyak 110 responden (calon pembeli) di Mall Citraland Semarang.  

 Teknik sampling yang digunakan adalahdTargetdSampling. Artinya, 

sampel dipilih dengan mempertimbangkan aspek-aspek tertentu 

(Sugiyono,a2008).aPengunjung outlet/toko OB-Fit (pembeli terencana) 

produk alat fitness dan olahraga di Citraland Mall Semarang OB-Fit 

disediakan untuk meninjau sampel yang diambil. d 

3.3 Sumberddan MetodedPengumpulan Data 

1) Sumber.Data 

Sumberddataddapatdmemberikan informasi tentang datadpenelitian. 

Berdasarkandsumbernya,sdata dibagi menjadidduadyaitu data primer dan 

datadsekunder: 
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a. Data.primer 

Merupakanddataddibuat.olehdseorang peneliti untuk tujuan tertentu 

dengan memecahkan suatu masalah yang akan ditangani. Data 

dikumpulkan.langsung.oleh.peneliti.dari.sumber utama atau.tempat 

subjek penelitian.dilakukan. 

b. Data.Sekunder 

Dengan dapat cepat menemukan data ini jika dikumpulkan untuk 

tujuan selain pemecahan masalah. Data.sekunder juga merupakan 

data.yang  diolahddanddipublikasikan.oleh.pihak lain dan institusi. 

Mengamati data..yang dikumpulkan dalamdpenelitiandini, atau  

penjualan peralatan kebugaran dan produk  olahraga OB Fit. 

2) Metode.Pengumpulan.Data 

MetodeDpengumpulan datadyang digunakanddalam survei inidadalah 

metodedkuesioner. Pengukuran menggunakandskaladLikert. Skala likert 

digunakanduntuk mengukurdsikap, pendapat,ddandpersepsi individu atau 

kelompokdindividu terhadap fenomenadsosial. Soal diambilddaridbidang 

variabel, baikavariabel bebas maupun variabel terikat. Kuesioner.diberikan 

langsungDkepadadresponden sehingga lebihdefektifddandefisien dalam 

memberikan.penjelasandpengisian kuesioner.  

 Responden juga diminta untuk memilihdjawaban dengan 

simbol/simbola(√). Data ini diambil langsung  dari lokasi survei atau 

sumber data pertama yang akan disurvei. Peralatandyangddigunakan 
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adalah.skala Likertd5dpoin. Jawaban responden dibuat dengan memilih 

dari.lima pilihan berikut: 

SSD: Sangat.Setuju     = 5 

SDD: .Setuju.    = 4 

KSS: Kurang.Setuju  = 3 

TSA:.Tidak.Setuju.  = 2 

STS: Sangat.Tidak.Setuju  = 1 

3.4 VariabelddandIndikator 

Definisidvariabeldmenurut Sugiyonoa(2013).adalahdatribut atau properti atau 

nilai seseorang, objek,satausaktivitassyangsmewakili variasi tertentu yang 

ditentukan olehspenelitian yang sedang diselidiki dan kesimpulan yang ditarik. 

OperasionalisasiDvariabelDdiperlukanDuntukDmenentukan jenis, indikator, serta 

sekala. Variabel-variabel..penelitianSinidada variabel penelitianSinidada 

penelitianSinidada variabel independen (X)..yaitu, Compatibillity/kecocokan 

(X1),aInformation Seeking (X2), Healthy Lifestyle (X3), Service Quality (X4) . 

Sedangkandvariabelddependenddalam penelitiandinidadadsatudyaitudMinatdBeli 

(Y1). Variabel-variabel yang terkait dalam penelitian ini adalah.sebagai.berikut:  

1. VariabelaIndependen 

Variabel-variabeldinidseringddisebutdsebagaidvariabeldstimulus, prediktor, 

.dan pendahulu. Dalam.bahasa.Indonesiadsering disebut.variabel.bebas.aVariabel 

bebasDadalahDvariabel.yang.mempengaruhi.atau.menyebabkan perubahan atau 

terciptanya variabel.terikat (terikat). Pada.penelitian.ini,.yang termasuk ke dalam 
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variabel.independen.dalam.penelitian..ini..adalah compatibility, information 

seeking, healthy lifestyle, dan service quality. 

2. VariabelaDependen 

Variabel dependen.sering.disebut.sebagai variabel.output,.kriteria,.dan.hasil. 

Dalam.Bahasa.Indonesiaddsering disebut variabeldterikat..Variabel.dependen 

adalah hasil dari variabel.yang terpengaruh atau.independen. Termasuk dalam 

variabel.dependen survei ini.adalah.kesediaan konsumen untuk membeli. 

Tabel 3.1. Definisi.Operasional.dan.Indikator 

Variabel.Peneliti

an 
Definisi.Operasional .Indikator. Skala 

Compatibility 

(X1) 

Kesesuaian karakteristik 

produk dengan 

kebutuhan konsumen. 

- Kesesuaianddengan 

cara orang 

melakukandsesuatu 

saat.ini. 

- Kesesuaian.dengan 

nilai-nilai.dan 

pengalaman.masa 

lalu. 

- Kesesuaiansdengan 

keyakinan 

pengadopsi.  

(Sugandini,a2009) 

 

 

 

 

Likert 

Information 

Seeking (X2) 

Intensitasapencarian 

informasi oleh konsumen 

- Starting. 

- Chaining. 
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pada produk alat fitness 

dan olahraga OB-Fit. 

- Browsing. 

- Differentiating. 

- Monitoring. d 

- Extracting. d 

(Ellis,a2015)  

 

 

 

Likert 

Healthy Lifestyle 

(X3) 

Menunjukkan pola 

kehidupan konsumen 

yang tercermin dalam 

kegiatan,aminat dan 

pendapatnya terhadap 

produk yang akan 

digunakannya. 

- Aktivitas 

- Minat dan Opini 

- Olahraga teratur 

(MagistrisddandGracia, 

2008) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Likert 

 

 

 

 

Service Quality 

(X4) 

Pelayanan yang 

diberikan oleh OB FIT 

pada  saatdkonsumen 

berkunjung ke toko 

- Reliabilityd 

- Responsivenessd 

- Assuranced 

- Emphatyd 

- Tangiblesd 

(Kotler,a2007) 

 

 

 

 

Likert 
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MinatdBeli (Y) Minat konsumen untuk 

membeli produk alat 

fitness dan olahraga OB 

Fit. 

- Minat Transaksional 

- MinatdRefrensial 

- MinatdPrefrensial 

- Minat Eksploratif 

(Ferdinand,a2006) 

 

 

 

 

 

Likert 

 

 

 

 

 

3.5 Teknik.Analisis 

Teknik.analisis yang digunakan.dalam penelitian ini antara lain: 

1) Uji InstrumenaData 

a. UjidValiditas 

Variabel.dependen.sering.disebut.sebagai.variabel.output, kriteria, 

dan hasil. Dalam.Bahasa.Indonesia.sering.disebut.variabel.terikat. 

Variabel.terikat adalah.hasil dari variabel.yang.dipengaruhi.atau 

variabel bebas. Dikatakan.valid.jika.r.hitung.>.r.tabel,  sebaliknya  

instrumen.tidak.valid. 

b. UjidReliabilitas 

Uji.reliabilitas (kuesioner) untuk.konsistensi.alat.ukur, jika alat 

ukurDyangDdigunakanSdapatSdiandalkan dan mempertahankan 



49 

 

konsistensinya meskipunDpengukuranDberulang. Reliabilitas 

penelitianDini diuji dengan menggunakan teknik pengukuran 

koefisien..alpha..Cronbach. Kuesioner dapat diandalkan atau 

dapat dipercaya jika alpha 0,6.atau.lebih.tinggi. Selain.itu, alfa 

Cronbachdyangdmendekatid1dmenunjukkan tingkat integritas 

keandalan internal.yang tinggi. 

2) UjidNormalitas 

Ujidnormalitasduntukdmengetahuidapakahdpopulasiddata berdistribusi 

normal..Tujuannya.adalah untuk mengujisapakah variabel/independen/dan 

dependen/berdistribusi normal dalam  model regresi./Model/regresi/yang 

baikdadalah yang berdistribusi normaldataudmendekatidnormal. dKriteria  

keputusandyaitudjikadSignifikansid>d0,05dmaka.data.berdistribusi.normal 

dan.jika.Signifikansi.< .0,05.maka.data.berdistribusi.tidak.normal. 

3) Uji MultikolinearitasadanaHeteroskedastisitasd 

Modelsregresislinier bergandasmemenuhi asumsi normalitas data dan 

dapat disebut model yang baik tanpa adanya asumsi klasik. Kolinearitas 

berganda muncul dari hubunganskausal antara duasatau lebih variabel 

bebas, atau dari dua.atau.lebih variabel.penjelas yang secara.bersama-sama 

dipengaruhi.oleh.variabel.ketiga.di.luar.model. 

Untuksmendeteksidadastidaknyadmultikolinearitasddengan melihat nilai 

ToleranceddandVIF. Semakin kecildnilaidTolerance dan semakin tinggi 

nilai VIF maka semakin mendekatidmultikolinearitas.dDalam 
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kebanyakan.penelitian,.jika.nilai.Tolerance.lebih.besar.dari.0,1 dan nilai 

VIF kurang dari.10,.tidak.terjadi.multikolinearitas.  

Heteroskedastisitasddalah.kondisiddimanadterjadi ketidaksamaan varians 

daridresidualddalamdmodeldregresi. Varians variabel membuat estimator 

atau penaksir  tidak efektif dan nilaidkoefisienddeterminasidakandsangat 

tinggi.dUntukdmendeteksidadadtidaknya varians variabel dengandcara 

memeriksa sampeldpadadtitik-titik pada diagram pencardregresi. Jika titik-

titikdmenyebarddengan poladyangdtidakdjelas diatas dan di bawah angka 

0 pada sumbudYdmaka tidak.terjadi.masalah.heteroskedastisitas. 

4) UjidHipotesis 

a. RegresidLineardBerganda 

Regresidberganda adalah model regresi yang mengandung 

beberapa variabel bebas. Analisisdregresi linier berganda 

dilakukan untukdmengetahui arah dan  pengaruhdvariabeldbebas 

terhadapdvariabel terikat (Ghozali, 2018).  

Rumus Regresi.Linear.Berganda: 

Y.= .β1 X1 +dβ2 X2.+ .β3 X3.+ .β4.X4.+ .e  

Keterangan:  

Yd= Minattbeli d 

X1d= Compability  

X2d= Information seeking  

X3d= Healthy lifestyle  

X4d= Service Quality  
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ad= Bilangan.Konstanta. (nilai.Y.apabila.X=0)  

bd= koefisien.regresi.(nilai.peningkatan.atau.penurunan)  

ed= error.term 

 

b. Uji Parsiala(Uji.t) 

UjiDParsial (ujiDt) Uji parsials(uji-t) secara parsialduntuk 

menemukandpengaruh signifikan masing-masing variabel 

independen terhadap variabelddependen (Ghozali,a2016). 

Hipotesisdyang dirumuskan dalam.penelitian.ini.adalah.sebagai 

berikut: 

Ho:.β.≤.0.(artinya variabeldindependendtidak berpengaruh positif 

terhadap.variabel.dependen) 

Ha:.β > 0.(artinya.varaibel.independen.berpengaruh.positif 

terhadapdvariabelsdependen) 

Derajatdkepercayaandyangddigunakanduntuk pengujian hipotesis 

adalah.sebesar.5%.(ɑ = 0,05) dandditentukandsebagai berikut: 

a) Jikadp-value  ≤  0,05  makadHo  ditolakddandHadditerima  

artinya,avariabeldindependen berpengaruh signifikan terhadap 

variabelddependen. 

b) Jika  p-value  ≥  0,05dmakadHo  diterima  dan  Ha  ditolak  

artinya,svariabel independendtidak berpengaruhdsignifikan 

terhadap.variabel.dependen. 

c. Uji.F 
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Untuk.menguji.hipotesis.perlu diperhatikan.beberapa.hal, yaitu 

konstruksi hipotesis nol (Ho), sebagai berikut: 

Ho:.β.=.0 →.Tidak.terdapat.pengaruh.yang.signifikan 

secara.bersamaan.antara variabel X terhadap 

variabelsY. 

Ha:.β.≠ 0 →.Terdapatdpengaruh konkuren 

yang.signifikan.antara.variabel.X.terhadap 

variabelsY. 

Ujidsimultan denganduji Fdini bertujuan.untuk.mengetahui 

pengaruhdbersamasama variabeldindependendterhadapdvariabel 

dependen. 

Jika nilai signifikandF > 0.05dmaka Hodditerimaddan Ha.ditolak, 

Artinyadtidak ada pengaruhdantara variabeldbebas dandvariabel 

terikat..Jika nilai Fdsignifikand< 0,05dmaka HodditolakddandHa 

diterimadyang artinyadadadpengaruhdantaradvariabeldbebasddan 

variabeldterikat. 

d. UjiaKoefisiendDeterminasi (AdjustaR²) 

Koefisienddeterminasi (R²)dddigunakanddduntuksssmengukur  

kontribusidvariabeldindependen terhadapdvariabel dependen. Jika 

koefisienddeterminasiD(R²)Dlebihddbesard (mendekati satu), 

menunjukkandkemampuan yang lebih besar dari variabeldX 

untuk menjelaskandvariabel Yddimanad0d< R2 < 1.dSebaliknya, 

jikadR² (lebih kecil,.mendekati 0, kita.akan.mengatakandbahwa 
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pengaruhdvariabel independen lemah untuk variabel terkait). 

ArtinyaDmodel yangDdigunakan tidakDcukupDkuatDuntuk 

menjelaskanDpengaruh variabel bebasDyang ditelitiDterhadap 

variabel terikat. dd 
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BAB IV 

HASIL.ANALISIS.DAN.PEMBAHASAN 

 

4.1 Gambaran.Umum.Objek.Penelitian 

OB-Fit.adalah.salah.satu.PT. OB FURNIdINTERINDO.telah.beroperasi 

sejak.tahun.1990.dan kini telah memiliki.lebih.dari.50.toko yang.tersebar.di 

seluruh.Indonesia. Khusus berlokasi di Jabodetabek,.Jawa.Tengah,.Jawa.Barat, 

Jawa.Timur,.Bali,.Sumatera,.Kalimantan, Maluku, Papua danDSulawesi. OB-Fit 

adalah merk alat fitness dari distributor utama PT. OB FURNI INTERINDO 

adalahdpemimpindpasarddalam menyediakandperalatanddandlayanandkebugaran 

didIndonesia. OB-Fit telah melayani.masyarakatdIndonesia selama lebihddarid30 

tahun,.membuktikandbahwadOB-Fit menawarkan layanan, kuantitas dandkualitas 

yang tak terbantahkan. OB-Fitdmenawarkan berbagai produk alat fitness yang 

memudahkan untuk berolahraga kapan saja dan dimana saja. Misi.OB-Fit.adalah 

memberikandsolusidyangdterjangkauddengandmenyediakan produk berkualitas 

tinggi.yang.terjangkau.kepada.pelanggan tanpa.mengorbankan.kualitas. 

OB-Fit Jawa Tengah (CV. Karya Fortuna) adalah anak perusahaan dari PT. 

OB FURNI INTERINDO. CV. Karya Fortuna memiliki kantor pusat yang 

beralamat di Ruko Srondol Square A-2 Jl.Setiabudi 147 - 149 SrondoldKulon, 

Kec.aBanyumanik, KotadSemarang, JawadTengah 50263. Hingga saat ini 

perusahaan memiliki 8 showroom di berbagai wilayah Jawa Tengah yaitu di Kota 

Purwokerto, Tegal, Semarang, Banjarnegara dan Kudus.  
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4.2 Analisis.Karakteristik.Responden 

Responden.dalam.penelitian.ini.adalah.pengunjung outlet/toko.OB Fit (calon 

pembeli) yang ada di mall Citraland Semarang yang berjumlah.110.orang. Data 

dalamDpenelitianDini dikumpulkan melaluiDkuesioner yang disebar kepada 

responden dengan karakteristik berdasarkan jenis kelamin dan umur di mall 

Citraland Semarang seperti pada tabel berikut ini. 

4.2.1 Analisis Karakterisitik RespondendBerdasarkansJenis 

Kelamin. 

Karakteristik respondendberdasarkandjenis kelaminDdapat dilihat 

pada.tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.1. Responden.Berdasarkan.Jenis.Kelamin. 

 

Jenis.Kelamin 

 Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Laki-Laki .42. .38,2. .38,2. .38,2. 

Perempuan .68. .61,8. .d.61,8. .100,0. 

Total d110 d100,0 d100,0  

Sumber:.Hasil.Olah.Data,.2022. 

Berdasarkan.tabel.4.1. dalam survei ini, kami menyimpulkan 

bahwa  jenis kelamin perempuan dominan di antara responden, dan 

berdasarkan hasil responden 68a(61,8%) disebabkan oleh 

kecenderungan konsumen/calon pembeli perempuan, dapat dilihat 

bahwa itu melekat akan memenuhi  program penurunan berat badan 

(diet) dan kebutuhan kesehatan fisik. Dan sisanya  42 responden 

(38,2%) adalah laki-laki.  
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4.2.2 Analisis KarakterisitikdRespondendBerdasarkan Usia. 

Pengunjung atau konsumen outlet OB-Fit sifatnya beragam.mulai 

daridkalangandmuda.sampai tua.sekalipun,dmakadhal inidmemungkinkan 

respondendbervariasiddalam.hal.umur.sKarakteristik responden.berdasarkan 

umur.dapat.dilihat.pada.tabel 4.2.sebagai.berikut: 

Tabel 4.2. Responden.Berdasarkan.Usia. 

.Usia. 

 .Frequency. .Percent. .Valid.Percent 

.Cumulative 

Percent. 

.Valid. 18-27 13 11,8 11,8 11,8 

28-37 41 37,3 37,3 49,1 

38-47 25 22,7 22,7 71,8 

48-57 17 15,5 15,5 87,3 

58-67 14 12,7 12,7 100,0 

Total 110 100,0 100,0  

Sumber:.Hasil.Olah Data, 2022 

Berdasarkan tabeld4.2. menggambarkan umur pengunjung atau 

konsumen outlet OB-Fit alat fitness dan olahraga OB-Fit usiadresponden 

yang.paling.banyak.terdapat.di.usia 28-37 tahun dengan jumlah responden 

sebanyak 41 orang (37,3%), berdasarkan hasil responden disimpulkan 

bahwa hal ini dikarenakan usia 28-37 tahun merupakan usia produktif 

menurut WHO. Di.usia yang produktifdini,.sangatdpentingduntukdmenjaga 

poladhidupdsehatdagar tetapdsehat dandmengurangidrisikodpenyakit pada 

lansia..Masalahdkesehatandyang bisa diatasi bermacam-macam, mulaiddari 

kenaikandberatdbadandhinggadkanker. Hal ini menunjukkan bahwa alat 

fitness dan olahraga OB-Fit merupakan salah satu alat olahraga yang 
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diminati oleh calon pembeli/pelanggan gerai OB-Fit Citraland Mall 

Semarang. 

4.3 Deskripsi Variabel Penelitian  

Berdasarkan hasil tanggapan dari 110 responden terhadap pandangannya 

tentang peran servicedquality dalam compatibility, information seeking, 

healthy lifestyle, dan minat beli, peneliti memasukkan rincian tanggapan 

responden ke dalamdkategori rating. Berikut penjelasan dengan 

pengelompokkan skala seperti yang  dibuat:  

𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑛𝑔 𝑆𝑘𝑎𝑙𝑎 =
Skala Tertinggi − Skala Terendah 

Skala Tertinggi
 

𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑛𝑔 𝑆𝑘𝑎𝑙𝑎 =
5 − 1 

5
=

4 

5
= 0,8 

Rentang skala didapat sebesar 0,8 sehingga mean jawaban responden 

didapatkan berupa: 

Tabel 4.3 Kategori Nilai Mean Jawaban Responden 

.Mean. . .Kategori. 

1 - 1,79 Sangat Rendah 

1,80.- 2,59 dRendahd 

2,60 - 3,39 Cukup 

3,40.-.4,19 .Tinggi. 

4,20 - 5,00 Sangat Tinggi 

Sumber: Ghozali,s2014:38 

Dengan mengacu pada skor kategori padadTabel 4.3ddi.atas, rata-

rata.untukssetiapsvariabel dihitung dan hasil yang diperoleh masuk ke 
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dalam kategori tersebut. Kemudian dibandingkan dengan tabel distribusi 

nilai rata-rata  jawaban masing-masing responden dimana variabel pesaing 

ditempatkan: 

4.3.1 Compatibilitya(X1) 

Variabel compatibility adalah survei tiga item, tergantung pada indikator 

yang digunakan: kesesuaiansdenganscaradorang.melakukan\sesuatu\saat\ini, 

kesesuaian\dengan\nilai-nilai\dan\pengalaman\masa\lalu, dan kesesuaian 

dengan\keyakinan\pengadopsi.  

Beberapa tanggapan dari\responden\adalah\sebagai berikut: 

Tabel 4.4 Tanggapan Responden terhadap Variabel Compatibility 

No Indikator 

Kriteria Penilaian   

Ket STS TS KS S SS 
Mean 

F N F N F N F N F N 

1 

Kesesuaian\dengan\cara 

orang.melakukan sesuatu saat 

ini. . 

6 6 14 28 27 81 42 168 21 105 3,53 Tinggi 

2 

Kesesuaian\dengan nilai-

nilai\dan\pengalaman\masa 

lalu. . 

6 6 14 28 24 72 39 156 27 135 3,61 Tinggi 

3 
Kesesuaian\dengan\keyakinan 

pengadopsi. 
13 13 7 14 47 141 28 112 15 75 3.41 Tinggi 

Mean Variabel Compatibility 3,57 Tinggi 

Sumber:\Hasil\Olah\Data,\2022 

Pada Tabel\4.4\di.atas, rata-rata tanggapan responden..adalah 3,57 yang 

berarti bahwa responden telah menetapkan nilai yang tinggi untuk variabel 

compatibility. Dalam hal ini, produk alat fitnes dan olahraga (OB-Fit) sangat 

kompatibel.   
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Berdasarkan jawaban responden terhadap ketiga item pertanyaan tersebut, 

didapatkan bahwa rata-rata skor jawaban tertinggi terletak pada indeks 

kecocokan dengan nilai dan pengalaman\masa\lalu\dengan nilai rata-rata 

3,61. Nilai..rata-rata..yang lebih tinggi sebagian besar responden memenuhi 

OB-Fit untuk produk alat fitnes dan olahraga dan sesuai untuk jenis 

olahraga yang dilakukan konsumen/calon pembeli. Indeks kesehatan dengan 

keyakinan penerima menunjukkan skor terendah dengan total 3,41 yang 

termasuk.dalam\kategori tinggi. Persyaratan\ini\menunjukkan\bahwa.produk 

alat fitnes dan olahraga OB-Fit memenuhi spesifikasi produk olahraga yang 

dibutuhkan konsumen..  

4.3.2 Information Seeking (X2) 

Information seeking variabel diukur dengan enam kuesioner, tergantung 

pada metrik yang digunakan: Starting, Chaining, Browsing, Differentiating, 

Monitoring, dan Extracting. Jawaban\dari\responden\adalah sebagai berikut: 

Tabel\4.5 Tanggapan\Responden\terhadap\Variabel Information Seeking 

No .Indikator. 

Kriteria Penilaian   

Ket STS TS KS S SS 
Mean 

F N F N F N F N F N 

1 Starting 4 4 13 26 20 60 51 204 22 110 3,67 Tinggi 

2 Chaining 9 9 11 22 22 66 25 100 43 215 3,75 Tinggi 

3 Browsing 2 2 11 22 24 72 41 164 32 160 3,82 Tinggi 

4 Differentiating 4 4 18 36 17 51 37 148 34 170 3,72 Tinggi 

5  Monitoring 7 7 8 16 29 87 39 156 27 135 3,65 Tinggi 

6 Extracting 7 7 10 20 17 51 55 220 21 105 3,66 Tinggi 

Mean Variabel Information Seeking  3,71 Tinggi 

 Sumber:\Hasil\Olah Data, 2022 
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Pada Tabel\4.5, rata-rata tanggapan\responden\adalah 3,71, menunjukkan 

bahwa responden menempatkan nilai tinggi pada variabel information 

seeking. Berkaitan dengan hal tersebut dapat kami simpulkan bahwa  

information seeking pada saat mencari informasi tentang produk  alat fitnes 

dan olahraga (OB-Fit)  dapat dikategorikan tinggi.  

Berdasarkan jawaban responden terhadap enam poin pertanyaan, terlihat 

bahwa  indikator browsing memiliki skor rata-rata tertinggi, dengan skor 

rata-rata 3,82. Nilai rata-rata yang tinggi menunjukkan bahwa sebagian 

besar responden mengetahui informasi tentang alat fitnes dan alumni 

olahraga. Cari produk-produk dari situs web www.ob-fit.com, Instagram, 

dan saluran YouTube OB-Fit. Yang terendah dari total 3,65 indikator 

pemantauan masuk dalam kategori tinggi. Kondisi ini menunjukkan bahwa 

konsumen sedang memeriksa keaslian baik spesifikasi maupun informasi  

kualitas  produk alat fitnes dan olahraga OB-Fit yang mereka butuhkan..  

4.3.3 HealthydLifestyle (X3) 

Variabel healthy lifestyle diukur dengan menggunakan indikator aktivitas, 

minat dan opini, dan olahraga teratur dengan tiga kuesioner.\Jawaban\dari 

responden\adalah\sebagai\berikut: 

Tabel 4.6 Tanggapan\Responden\terhadap\Variabel Healthy Lifestyle 

No .Indikator. 

Kriteria Penilaian   

Ket .STS. .TS. .KS. .S. .SS. 
Mean 

.F. .N. .F. .N. .F. .N. .F. .N. .F. .N. 

1 Aktivitas 8 8 14 28 27 81 41 164 22 110 3,54 Tinggi 

2 Minat dan Opini 6 6 14 28 24 72 39 156 27 135 3,61 Tinggi 
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3 Olahraga Teratur 9 9 8 16 19 57 47 188 27 135 3,68 Tinggi 

Mean Variabel Healthy Lifestyle  3,61 Tinggi 

Sumber:\Hasil\Olah\Data, 2022 

Pada Tabel 4.6, rata-rata tanggapan responden adalah 3,61 yang 

menunjukkan bahwa responden menghargai variabel healthy lifestyle. 

Dalam hal ini, kita dapat menyimpulkan bahwa gaya hidup sehat konsumen 

sangat dihargai.  

Berdasarkan jawaban responden ketiga pertanyaan tersebut, rata-rata 

jawaban tertinggi adalah indeks olahraga teratur, dengan  rata-rata 3,68. 

Rata-rata yang tinggi berarti sebagian besar responden memiliki kebiasaan 

berolahraga secara teratur. Dari awal. Indikator aktivitas terendah sebesar 

3,54 masuk dalam kategori tinggi. Kondisi ini menunjukkan bahwa 

konsumen selalu menggunakan waktu luangnya untuk kegiatan yang dapat 

menyehatkan tubuh..  

4.3.4  Service Quality (X4) 

Variabel quality service diukur melalui enam kuesioner, tergantung pada 

indikator yang digunakan: Reliability, Responsiveness, Assurance, Emphaty, 

dan Tangibles. Jawaban\dari\responden\adalah\sebagai berikut: dd 

Tabel 4.7.Tanggapan\Responden\terhadap Variabel Service Quality 

No Indikator 

Kriteria Penilaian   

Ket STS TS KS S SS 
Mean 

F N F N F N F N F N 

1 Reliability 4 4 11 22 24 72 31 124 40 200 3,84 Tinggi 

2 Responsiveness 
6 6 11 22 16 48 51 204 26 130 3,73 Tinggi 

10 10 7 14 23 69 40 160 30 150 3,66 Tinggi 

3 Assurance 4 4 11 22 24 72 34 136 37 185 3,81 Tinggi 
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4 Emphaty 6 6 11 22 16 48 52 208 25 125 3,72 Tinggi 

5 Tangibles 10 10 7 14 24 72 38 152 31 155 3,61 Tinggi 

Mean Variabel Service Quality 3,737 Tinggi 

Sumber:dHasilsOlahsData, 2022 

PadasTabel.4.7, rata-ratastanggapan responden.adalah 3,73 yang berarti 

bahwa responden memberikan nilai yang tinggi pada variabel quality 

service. Berkaitan dengan hal tersebut, dapat disimpulkan bahwa kualitas 

pelayanan jasa personel OB-Fit bagi konsumen/prospek dapat tergolong 

tinggi.  

Berdasarkan jawaban responden terhadap keenam pertanyaan tersebut, rata-

rata jawaban tertinggi adalah indikator keyakinan, dengan rata-rata 3,84. 

Rata-rata yang tinggi menunjukkan bahwa karyawan OB-Fit merespons 

deskripsi kebugaran dengan tepat. Produk alat fitness dan olahraga yang 

dibutuhkan konsumen. Nilai terendah yang dicapai indikator fakta dengan 

total 3,61 termasuksdalamskategoristinggi. Kondisi.inismenunjukkan bahwa 

tampilan produk olahraga OB-Fit sangat menarik.  

4.3.5 MinatsBeli (Y) 

Variabelsminatsbelisdiukursdengan menggunakan empatskuesioner sesuai 

dengansindikatorsyang digunakan: MinatDTransaksional,sMinatsRefrensial, 

MinatsPrefrensial, dan..MinatsEksploratif. Jawaban dari responden adalah 

sebagai berikut: 

Tabel 4.8sTanggapansRespondensterhadap.Variabel MinatsBeli 

No sIndikators 
.Kriteria Penilaian.   

Ket 
.STS. .TS. .KS. .S. .SS. Mean 
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F N F N F N F N F N 

1 Minat Transaksional 6 6 14 28 15 45 41 164 34 170 3,75 Tinggi 

2 Minat Refrensial 7 7 8 16 20 60 45 180 30 150 3,74 Tinggi 

3 Minat Prefrensial 6 6 9 18 15 45 54 216 26 130 3,77 Tinggi 

4 Minat Eksploratif 6 6 7 14 25 75 37 148 35 175 3,80 Tinggi 

Mean Variabel Minat Beli 3,768 Tinggi 

Sumber:sHasilsOlahsData, 2022 

Pada Tabels4.8, rata-rata tanggapansresponden adalah 3,76, yang dapat 

diartikan sebagai responden yang menilai variabel tingkat pembelian. Dalam 

hal ini, ada banyak minat untuk membeli alat fitnes dan olahraga (OB-Fit).  

Berdasarkan jawaban responden terhadap keempat pertanyaan tersebut, rata-

rata jawaban tertinggi adalah indeks Minat Eksploratif, dengan rata-rata 

3,80. Rata-rata yang tinggi  menunjukkan bahwa  sebagian besar responden 

sering melihat ulasan produk untuk perlengkapan kebugaran dan olahraga. 

Mereka yang  membeli produk dari OB-Fit (pelanggan). Nilai terendah dari 

indikator Minat Refrensial sebesars3,74stermasuk.dalamskategori.tinggi. 

Kondisiddinidfmenunjukkansbahwaddkonsumen bersedia untuk 

merekomendasikan produk alat fitnes dan olahraga OB-Fit kepada orang 

lain setelah menerima berbagai informasi.  

4.4 AnalisissData 

Analisissdata survey menggunakanssoftware IBM SPSSsversi 24. Artinya, 

menggunakan teknik analisis seperti pengujian instrumen data, pengujian 

normalitas, pengujian multikolinearitas dan varians tidak seragam, dan 

pengujian hipotesis. Penjelasan hasilnya adalahssebagaisberikut: 
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4.4.1 UjisInstrumensData 

4.4.1.1 UjisValiditas 

Ujidvaliditas  penelitian ini dilakukan dengan menentukan item 

valid dan valid berdasarkan tabel r-productdmoment. Kriterianya 

adalah r hitung >drdtabel (tingkat signifikansid5%) item survei 

dinyatakan valid. Untuksrshitung.& r.tabel (tingkat.signifikansi 5%). 

Ini akan menyatakan itemssurveistidaksvalid. Survei tersebut berisi 

tanggapan dari 110 responden yang memenuhi kriteria, sehingga 

kriteria kunci yang digunakan adalah 0,1857 untuk r-tabel 5% atau 

0,05 (terlampir pada r-tabel). 

Tabel 4.9 Uji.Validitas 

N

o 
Variabel Indiator 

r 

Hitun

g 

r Tabel 
Keteran

gan 

1 
Campatibi

lity (X1) 

Kesesuaian.denganscarasorangsm

elakukan.sesuatu saat ini. 
0,920 0,1874 Valid 

Kesesuaiansdengansnilai-

nilaisdan pengalamansmasaslalu. 
0,910 0,1874 Valid 

Kesesuaian dengan keyakinan 

pengadopsi. 
0,948 

.0,1874

. 
sValids 

2 

Informatio

n Seeking 

(X2) 

Starting 
0,846 

.0,1874

. 
. Valids. 

Chainingd 
0,907 

.0,1874

. 
. Valids. 

Browsingd 
0,863 

.0,1874

. 
. Valids. 

Differentiating 
0,924 

.0,1874

. 
. Valids. 

Monitoring 
0,888 

.0,1874

. 
sValids 

Extracting 
0,915 

.0,1874

. 
sValids 

3 Healthy Aktivitasd 0,909 .0,1874 sValids 
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Lifestyle 

(X3) 

. 

Minat dan Opini 
0,897 

.0,1874

. 
sValids 

Olahraga Teratur 
0,914 

.0,1874

. 
sValids 

4 

Service 

Quality 

(X4) 

Reliability 
0,942 

.0,1874

. 
sValids 

Responsiveness 
0,942 0,1874 sValids 

0,936 0,1874 sValids 

Assurance 
0,941 

.0,1874

. 
sValids 

Emphaty 
0,940 

.0,1874

. 
sValids 

Tangibles 
0,936 

.0,1874

. 
sValids 

5 
Minat Beli 

(Y) 

Minat Transaksional 0,910 .0,1874 sValids 

Minat Refrensial 0,895 .0,1874 sValids 

Minat Prefrensial 0,904 .0,1874 sValids 

Minat Eksploratif 0,914 .0,1874 sValids 

Sumber : Hasil Olah Data, 2022 

Item survei ditampilkan pada kolom r berdasarkan perhitungan 

dataddengan proses manipulasi data menggunakan uji validasi yang 

ditunjukkan.pada Tabel.4.9. Menghitung semua nilai yang lebihsbesar 

darisr. Tabel tersebutssebesars0,1874 dan dikatakansvalid.  

4.4.1.2 UjidReliabilitas 

Tujuan dari uji reliabilitas adalah untuk memperoleh informasi 

tentang konsistensi kuesioner dengan melakukan pengukuran 

berulang-ulang. Clonback Confidence Jika nilai.alpha diatas 0,7 maka 

kuesioner tersebut kredibel (Ghozali, d2016). 

Tabel 4.10 UjisReliabilitas 

No . sVariabels sCronbachsAlphas sKeterangans 
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1 Campatibility (X1) 0,917 sReliabels 

2 Information Seeking (X2) 0,947 sReliabels 

3 Healthy Lifestyle (X3) 0,892 sReliabels 

4 Service Quality (X4) 0,973 sReliabels 

5 Minat Beli (Y) 0,926 sReliabels 

Sumber:sHasil Olah Data, 2022 

Tabel 4.10 menunjukkan nilai alpha untuk semua nilai Cronbach 

untuk variabel Compatibility, Information Seeking, Healthy Lifestyle, 

Service Quality, dan Purchase Interest > 0.7. Dengan demikian, 

semua  pertanyaan survei lebih akurat bila digunakan sebagai alat 

ukur. 

4.4.2 Uji Normalitas 

Dalamspenelitiansinisdigunakan UjisNormalitas dengan UjisKolmogorov-

Smirnov. Salah satu kriteriasUji.Kolmogorov-Smirnovsuntuk menentukan 

hasil adalah mengidentifikasi nilai signifikan untuk Monte Carlo (kedua 

belah pihak). Jika nilaiaMonte Carlo yang dihasilkan (kedua sisi) 

lebihsbesarsdaris0,05smakasresidualsakan.berdistribusi normal.(sig.> .0,05), 

dansjikasnilaisMontesCarlosyangsdihasilkans(kedua sisi) lebihskecilsdari 

0,05 maka berlaku sebaliknya. Residustidaksterdistribusi normal (sig < 

0,05). 

Tabels4.11.Uji.Normalitas.Kolmogorov-Smirnov 

  
Unstandardized 

Residual 

Monte.Carlo.Sig. .Sig. . . 0,341 
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(2-tailed) . 

99%.Confidence 

Interval. 

.Lower 

Bound. 
0,328 

.Upper 

Bound. 
0,353. 

Sumber:.Hasil Olah Data, 2022 

Daridtabels4.11 menunjukan nilai Monte Carlo (2-tailed) yang 

dihasilkan sebesard0,341 >.0,05.DMaka didapatkan kesimpulan 

variabel.terdistribusi.normal. 

4.4.3 Uji Multikolinearitas dan Heterokedastisitas  

a. Uji.Multikolinearitas  

UjidmultikolinearitasddilakukanduntukdmengujiDDmodel 

regresiduntuk hubungan antar.variabel.bebas.(Ghozali, 2011). 

Jika.VIF (Variance Expansion Factor) < 10 dan toleransi > 0,1 

maka.dapat.dikatakan.tidak terjadi multikolinearitas.  

Tabel.4.12.Uji.Multikolonieritas 

Collinearity Statistics 

.Variabel. 
  

.Tolerance.. . .VIF.. 

  

Campatibility 

(X1) d 
0,191 5,227 

Information 

Seeking (X2) d 
0,122 8,228 

Healty Lifestyle 

(X3) d 
0,226 4,424 

Service Quality 

(X4) d 
0,126 7,947 

Sumber: Hasil.Olah.Data, 2022 

Dilihat.pada.tabel.4.12 nilai VIF (variance inflation factor) 

varibel Campatibility (X1), Information Seeking (X2), Healty 

Lifestyle (X3), Service Quality (X4) dihasilkan <d10.dan.nilai 
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tolerance.value > 0,1.maka.dapat dikatakan.data.tersebut.tidak 

terjadi.multikolonieritas.  

b. Uji Heterokedastisitas  

Uji varians heterogen dilakukan..untukdmengujidmodel 

regresiddengan menguji terjadinya ketidaksamaan..varians 

residual.dari.satu.pengamatan.ke pengamatan.lainnya.   

Tabel 4.13 Uji Heteroskedastisitas 

No .Variabel. .Sig. .Keterangan. 

1 Campatibility (X1) 0,147 Bebas.Heteroskedastisitas. 

2 
Information Seeking 

(X2) 
0,284 Bebas.Heteroskedastisitas 

3 Healthy Lifestyle (X3) 0,338 Bebas.Heteroskedastisitas 

4 Service Quality (X4) 0,149 Bebas.Heteroskedastisitas 

Sumber:.Hasil.Olah.Data, 2022 

Tabel.4.13 menunjukkan.bahwa.signifikansi hasil pengujian 

untuk.semua variabeldmelebihi 0,05..Modeldyangddigunakan 

dalamdpenelitianddikatakan tidak memiliki masalah dispersi 

yang tidak seragam dan dapatddilanjutkandkedpengujian 

selanjutnya. 

4.5 Uji.Hipotesis 

Selidiki uji.hipotesis.yang dilakukan.menggunakan aplikasi perangkat 

lunak IBM SPSS 24. Berikutdadalah uraian hasilduji.hipotesisdyang 

dilakukan: 
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a. Uji.F 

Uji.simultan dengan.Uji-F bertujuanduntuk mengetahui.pengaruh 

gabungan variabel.bebas.terhadap.variabel.terikat. 

Tabel.4.14 Hasil.Uji.ANOVA (Uji.F) 

. .Model. 
.Sum of 

Squares. 
.df. 

.Mean 

Square. 
.F. Sig. 

1 

.Regression. 1598,547 4 399,637 194,523 ,000b 

Residual 215,716 105 2,054     

Total 1814,264 109       

Sumber:.Hasil.Olah.Data, 2022 

Dari.Tabeld4.14 terlihat bahwa F-number hitung adalah 194.523 > 

F-Tabel 2.46 yang memiliki nilai.signifikansi.0,000.<.0,05. Dari sini 

dapat.disimpulkan.bahwa.model.penelitian ini.layak. 

b. RegresidLinear Berganda 

Data pertama kali diproses menggunakan software IBM SPSS versi 24 

untuk menganalisis dampak compatibility, information seeking, healthy 

lifestyle, dan service quality terhadap minat beli. Dari.analisis..data, 

penelitiandinidbertujuanduntuk..mengetahuidddpengaruh orientasi 

variabeldbebasddan pengaruhnya terhadapdvariabeldterikat, serta 

pengaruh compatibility, information seeking, healthy lifestyle, dan 

service quality terhadap minat beli. Untuk menguji validitas hipotesis 

dalam.penelitiandini digunakan.analisisdregresidlinier.berganda.dengan 

pengolahan data dan perhitungan.menggunakan.software IBMdSPSS 

versi 24.  

Tabel.4.15.Hasil.Regresi.Linear.Berganda 

. . .Coefficientsa... 
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.Model. 

.Unstandardized 

Coefficients. 

.Standardized 

Coefficients. 
. .T.. .Sig. . 

. .B.. 
. .Std. 

Error.. 
. .Beta.. 

  

(Constant) . . 0,803 0,539   1,49 0,139 

Campatibility 

(X1) 
0,671 0,252 0,517 2,660 0,009 

Information 

Seeking (X2) 
0,274 0,065 0,404 4,186 0,000 

Healty 

Lifestyle 

(X3) 

0,950 0,281 0,724 3,376 0,001 

Service 

Quality (X4) 
0,216 0,060 0,342 3,603 0,000 

Dependent.Variable:.Purchase.Intention (Y) 

Sumber:.Hasil.Olah.Data,.2022 

Berdasarkan.hasildRegresidLineardBergandaddi.atas dengan 

menggunakan.software.IBM.SPSS versi 24, maka.persamaan.regresi 

dapat dinyatakan sebagai:  

Rumus.Regresi.Linear.Berganda: 

Y = β1.X1.+.β2 X2 + β3.X3 + β4.X4 + e  

Dari tabel diatas dapat.diperoleh.persamaan.linear.regresi.sebagai 

berikut:  

Y.= .0,517.X1.+ .0,404 X2.+ .0,724.X3.+ .0,342.X4 +.0 

Dari.persamaan.regresi.di.atas, kita dapat melihat bahwa.nilai 

koefisien (a).adalah.nilai.positif. Tanda.positif.berarti.menunjukkan 

adanya pengaruh.satu.arah.antara.variabel.bebas.dan.variabel.terikat. 

Berdasarkan.hasil.persamaan.regresi.di.atas,.maka.dapat disimpulkan 

bahwa: 



71 

 

1. Compatibility (X1) terhadap minat beli (Y) berpengaruh 

positif. Dapat diartikan..bahwaDsemakinDtinggiDnilai 

compatibility maka semakin tinggi pula nilai tingkat minat 

beli..Sebaliknya, nilai compatibility berkurang, sehingga nilai 

tingkat minat beli juga berkurang. 

2. Information seeking (X2) terhadap minat beli (Y) 

berpengaruh positif. Semakin meningkat untuk mencari 

informasi, semakin meningkat minat beli. Sebaliknya, apabila 

nilai information seeking menurun, sehingga minat beli beli 

juga menurun. 

3. Healthydlifestyle (X3) terhadap minat beli (Y) berpengaruh 

positif. Dapat dimaklumi bahwa seiring dengan 

meningkatnya nilai gaya hidup sehat, maka nilai minat beli 

juga meningkat. Sebaliknya, apabila nilai gaya hidup sehat 

berkurang, sehingga nilai minat beli juga berkurang. 

4. Service quality (X4) terhadap minat beli (Y) berpengaruh 

positif. DapatDdiartikanDbahwadsemakin.tinggi nilai service 

quality, maka.semakin meningkat akan nilai tingkat minat 

beli. Sebaliknya, nilai kualitas pelayanan berkurang, sehingga 

nilai minat beli juga berkurang. 

c. Uji.Parsial.(Uji.t) 
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UjiDparsial (uji-t) untukdmengetahui tingkat signifikandpengaruh 

masing-masingdvariabel independendterhadapdvariabelddependen 

secara.parsial (Ghozali, 2016). 

Tabel 4.16.Hasil.Uji.Parsial.(Uji t) 

.Variabel. . .t.. . .Sig. . . 

Campatibility (X1) . 2,660 0,009 

Information Seeking (X2) . 4,186 0,000 

Healty Lifestyle (X3) 3,376 .0,001. 

Service Quality (X4) 3,603 .0,000. 

Sumber:.Hasil.Olah.Data,.2022 

Berdasarkan Tabel 4.16, variabel compatibility (X1)smemilikidt-

hitung.sebesar.2,660 > t tabel 1,9828 dan.tingkat.signifikansi.0,009 < 

0,05. Artinya H1 (compatibility berpengaruh besar terhadap.minat 

beli).diterima.  

BerdasarkanDTabelD4.16 diperolehdtahitungSSuntukDDvariabel 

information seeking (X2).sebesar.4,186 > t tabel 1,9828,.dengan.nilai 

signifikansid0,000 < 0,05.dArtinya H2 (information seeking 

berpengaruh besar.terhadap.minat beli).diterima.  

BerdasarkandTabeld4.16 diperoleh tahitungduntuk variabel healthy 

lifestyle (X3) sebesarD3,376 >DtDtabelD1,9828, dengan 

nilaiDsignifikansiD0,001D<D0,05. Artinya H3 (healthy lifestyle 

berpengaruh besar terhadap minat beli) diterima.  
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BerdasarkandTabel 4.16 diperoleh tdhitung untuk variabel.service 

quality.(X4) sebesar 3,603 > t tabel.1,9828 dengan.nilai.signifikansi  

0,000 < 0,05. Artinya adalah H4 (service quality berpengaruh besar 

terhadap minat beli) diterima. 

d. Uji Koefesien Determinasi (R2) 

Tabel 4.17  Hubungan.Variabel.X1,X2,.X3.dan.X4.terhadap.Y 

Model .R.. .R.Square 

.Adjusted.R 

.Square. 

Std..Error.of.the.

Estimate. 

.1. ,939a ,881 ,877 1,433 

Sumber.Hasil.Olah.Data,.2022 

 

Dari.Tabel.4.17 terlihat.bahwa.nilai.Adjusted R2.adalah.0,877. Dari 

sini dapat disimpulkan bahwa besarnya hubungan antara variabel 

compatibility, information seeking, healthy lifestyle, dan service 

quality terhadap kesediaan membeli adalah 87,7%. Hal ini 

menunjukkan pengaruh yang kuat terhadap kemampuan variabel X 

dalam menjelaskan variabel Y. 

4.6 Pembahasan.Hasil.Penelitian 

HasilDpengujianDhipotesisDyangddiajukanDdalam.penelitianDini secara 

ringkas.ditunjukkan.pada.Tabel 4.15. Berikut ini penjelasannya:  

Pertama, hubungan antara compatibility dan minat beli. Hipotesis 

pertama (H1) adalah: Berdasarkan hasil pengujian diketahui bahwa 

variabel compatibility berpengaruh.positif.dandsignifikan terhadap.minat 
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beli.DHal ini.menunjukkanDbahwa perilaku masyarakat saat ini sangat 

mudah beradaptasi, seperti:sorang yang memiliki kebiasaan bergerak, 

jogging, atau jalan-jalan santai, menggunakan  treadmill untuk melakukan 

olahraga harian untuk kebugaran dan kesehatan jantung, berpegang pada 

nilai-nilai sebelumnya, dan tumbuh di usia muda. hal-hal seperti melatih 

sendi kaki menggunakan sepeda statis untuk melatih persendian kaki, dan 

kesesuaian dengan keyakinan pengadopsidmaka.akan semakindtinggi 

pula minat beli pada produk alat fitness dan olahraga OB Fit. Semakin 

dapat ditoleransi suatu produk, semakin banyak konsumen yang tertarik 

untuk membeli. HasilDpenelitianDiniDjuga mendukungDpenelitian 

sebelumnya oleh Reinaldi Lawrence (2019). Hasildpenelitian.menyatakan 

bahwadcompatibilitydberpengaruh positif dan signifikan 

terhadap.purchase.intention.(minat beli).   

Kedua, hubungan.antara information seeking dan minat beli. Hipotesis 

kedua (H2) adalah: Berdasarkandhasildpengujianddapat diketahui bahwa 

variabel pencarian information seeking positifddandsignifikan terhadap 

minatdbeli yangdditunjukkan dengan nilai signifikansi sebesard0,000. Ini 

seperti saran dari seseorang yang sudah mengerti olahraga untuk melatih 

kebugaran dan kebugaran semakin tinggi, orang tersebut juga 

mendapatkan informasi yang jelas tentang peralatan olahraga yang 

mereka butuhkan dan mendapatkan informasi yang mereka butuhkan. 

Kemauan untuk membeli (minat beli) akan meningkat. Semakin tinggi 

rantai, yaitu semakin banyak pemangku kepentingan yang sudah tahu 
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tentang peralatan fitnes dan olahraga OB-Fit yang dibutuhkan untuk 

pelatihan, semakin tertarik mereka untuk membelinya. Semakin banyak 

konsumen atau calon pembeli mencari informasi tentang alat fitness dan 

produk OB-Fit (browsing) olahraga, semakin tertarik untuk membeli. 

Karena jika  konsumen memiliki minat yang tinggi terhadap produk 

tersebut berarti produk tersebut berkualitas tinggi dan menimbulkan daya 

tarik/minat beli pada konsumen untukdmemenuhidkebutuhandkonsumen. 

Dan jika konsumendtertarik dengan produkdtersebut, maka produk 

tersebut memiliki minat yang baik di mata konsumen. Hasil penelitian ini, 

didukung oleh penelitian  Wilson (2000), memiliki implikasi penting bagi 

peningkatan kualitas informasi yang mempengaruhi motivasi minatdbeli.  

Ketiga, hubungandantara healthy lifestyle dengandminatDbeli 

konsumen. Hipotesis ketiga (H3) berbunyi: Berdasarkan hasil pengujian 

ditemukan variabel healthy lifestyle berpengaruhdpositifddandsignifikan 

terhadapdminat.belidkonsumen yang ditunjukkanDDdengan nilai 

signifikansi 0,001. Hal ini untuk pembelian produk alat kebugaran dan 

olahraga, semakin tinggi tingkat aktivitas fisik calon konsumen yang 

perlu berolahraga, dan semakin rutin berolahraga untuk menjaga 

kesehatan, hal ini menunjukkan minat konsumen semakin meningkat. 

Konsumen lebih sadar untuk  memulai gaya hidup sehat, terutama dalam 

hal menurunkan berat badan, dan lebih termotivasi untuk.membeli.produk 

kesehatan..Hasil.penelitian iniDjugaDmendukungDpenelitian.sebelumnya 
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olehSSylvia Agustina (2020),.yang.menemukan.bahwa.gaya hidup.sehat 

berpengaruh.signifikan.terhadap.minat.beli. 

Keempat, hubungandantara serviceDqualityDdengan minatDbeli 

konsumen. Hipotesis keempat (H4) berbunyi:SBerdasarkanDhasil 

pengujianDdiketahuiDbahwa.variabel service quality.berpengaruh.positif 

dan.signifikan.terhadap.minat.beli.konsumen yang.ditunjukkan dengan 

nilai signifikansi sebesard0,000. Ini adalah ketika konsumen menerima 

kualitas atau layanan yang sangat baik, misalnya merespon dengan tepat 

deskripsi produk alat fitness dan olahraga yang dibutuhkan konsumen 

(Reliability) dan menginformasikan produk yang ada dapat memberikan 

atau memberikan dan merespon deskripsi produk yang dibutuhkan untuk 

daya tanggap konsumen (Responsiveness), dapat memberikan jaminan 

(garansi product) sesuai dengan harapan konsumen atau ada masalah 

dengan produk yang dibeli (Assurance), dapat memberikan penjelasan 

terhadap konsumen apabila terjadi masalah dalam product yang dibeli 

(Emphaty) maka.akanDsemakinDtinggiDminatDbeli konsumen.terhadap 

produkDalatDfitness dan olahraga. Hasil survei ini adalah dari survei 

sebelumnya oleh ptaguna, A., Pitaloka, E (2016), dimana variabel 

servicedqualitydberpengaruhdpositif dandsignifikandterhadap minatdbeli 

dan menjadi alasan utama dalam mendorong minat konsumen.  
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkandpenelitiandtentang peran Compatibility, Information Seeking, 

Healthy Lifestyle, dan Service Quality terhadap Purchase Intention, dapat 

disimpulkan: 

1. Compatibility (kesesuaian/kecocokan), hal ini berpengaruhdpositifddan 

signifikandterhadap minatdbeli. Dari sini, dapat disimpulkan bahwa 

bagaimana caradorangdmelakukandsesuatudsaatdini, kesesuaian dengan 

nilai-nilaiddandpengalamandmasa lalu, dan kesesuaian dengan.keyakinan 

pengadopsidmakadakandsemakin tinggi pula minatdbelidpadadproduk 

alat fitness dan olahraga OB Fit. Hal ini menunjukkan bahwa fitness dan 

olahraga OB Fit dapat memenuhi kebutuhan atletik konsumen. 

2. Information seeking mempunyai pengaruh.positif.dan.signifikan.terhadap 

minat.beli.konsumen. Dari sinisdapatsdisimpulkansbahwa semakin tinggi 

indikator starting, chaining, browsing, differentiating, monitoring, 

extracting dalam memperoleh informasi,  semakin besar minat beli alat 

fitnes dan olahraga dari OB-Fit.  

3. Healthy lifestyle mempunyaispengaruhspositifsdanssignifikansterhadap 

minatsbeliskonsumen. Dari sini dapatsdisimpulkan.bahwa.semakin.tinggi 

minat beli makassemakinstinggispulasaktivitas fisik, minatsdan pendapat 

tentang perlunya olahraga untuk sensasi yang lebih sehat dan olahraga 

yang teratur. Hal ini menunjukkan bahwa gaya hidup sehat 
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mempengaruhi minat  konsumen yang membeli alat fitnes dan olahraga 

dari OB-Fit. 

4. ServiceDqualityDmempunyaiDpengaruhDpositif dan signifikan terhadap 

minatDbeli konsumen. Dari sini kita dapat menyimpulkan bahwa metrik 

untuk reliability,Dresponsiveness,Dassurance,Semphaty, tangibles 

semuanya tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa jika service quality  

mendorong minat beli konsumen, maka service quality  mempengaruhi 

minat mereka untuk membeli alat fitnes dan olahraga dari OB-Fit. 

5.2  Implikasi Manajerial 

Dilihat dari hasil analisis data serta pembahasan dalam penelitian, maka  

terdapat beberapa implikasi manajerial, antara lain: 

a. Hasildpenelitiandini memberikandinformasi.bahwa pentingnya Healty 

Lifestyle terhadap.minat.beli.produk alat fitness dan olahraga OB Fit. 

Indeks yang dinilai responden paling rendah adalah indeks aktivitas. 

Aktivitas berarti aktivitas fisik/pola hidup sehat. Mengingat masih 

rendahnya tingkat olahraga/aktivitas gaya hidup sehat responden, 

maka perusahaan mengetahui kondisi terkini perkembangan aktivitas 

pola hidup sehat dan merespon pentingnya aktivitas fisik dan aktivitas 

pola hidup sehat. Meningkatnya minat terhadap produk fitnes dan 

olahraga dengan peningkatan aktivitas atletik atau gaya hidup sehat.  

b. Hasil penelitian ini memberikan informasi bahwa pentingnya 

Compatibility (kesesuaian/kecocokan) terhadap minat beli. Metrik 

dengan skor terendah oleh responden adalah metrik yang konsisten 
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dengan keyakinan pengadopsi. Indeks kesesuaian bagi keyakinan 

pengadopsi, yaitu kesesuaian  konsumen untuk produk alat fitnes dan 

olahraga yang memenuhi permintaan konsumen akan spesifikasi 

produk olahraga, akan memotivasi konsumen untuk membeli. 

Perusahaan dapat menyarankan bahwa mereka harus dapat 

menyesuaikan spesifikasi produk yang dibutuhkan konsumen/calon 

pembeli.  

c. Hasil penelitian ini memberikan informasi bahwa pentingnya 

Information Seeking terhadap minat beli. Indikator yang dinilai 

responden paling rendah yaitu indikator monitoring. Implikasi dari 

indikator monitoring adalah informasi yang baik dan jelas yang 

memotivasi untuk membeli. Sebaliknya, jika informasinya buruk dan 

tidak jelas, konsumen akan kurang termotivasi untuk membeli. 

Konsumen juga memverifikasi dan memvalidasi ulang keakuratan 

informasi mereka, baik dalam spesifikasi maupun kualitas produk 

peralatan fitnes dan olahraga OB-Fit mereka.DOlehAkarenaSitu, 

perusahaanDdapatDmemberikan informasi iklan yangDakurat dan 

relevan untuk produk alat fitnes dan olahraga OB-Fit baik di iklan 

media sosial  maupun situs web resmi OB-Fit yang bertujuan untuk 

meningkatkan minatsbeliskonsumen.  

d. Hasilspenelitiansinismemberikansinformasi bahwa.pentingnya Service 

Quality terhadap minat beli. Indikator yang dinilai responden paling 

rendah yaitu indikator tangibles. Indikator tangibles adalah kualitas 
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layanan. Layanan berkualitas tinggi akan meningkatkan keinginan 

konsumen untuk membeli. Indikator nyata yang rendah menunjukkan 

bahwa selain peningkatan kualitas layanan, perhatian juga harus 

diberikan pada penampilan produk olahraga OB-Fit  yang menarik. 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Peneliti menyadari  keterbatasan, kekurangan, dan kekurangan sebagai 

berikut:  

1. Penyebaran kuesioner yang masih menggunakan sistem penyebaran 

langsung ke calon konsumen, dan tidak semua calon konsumen 

memiliki waktu lebih untuk menyelesaikan survei. 

2. Survei ini membutuhkan waktu pengambilan sampel yang banyak 

karena keterbatasan waktu yang dibutuhkan untuk penyebaran 

kuesioner dan keterbatasan calon konsumen yang tidak bersedia untuk 

mengisi kuesioner. 

5.4 Saran Penelitian Mendatang 

Berdasarkan batasan penelitian,.penelitismemberikansbeberapassaran,.antara 

lain: 

1. Memperluas atau menyeluruhkan sampel penelitian mengenai “Peran 

Compatibility, Information Seeking, Healthy Lifestyle, dan Service 

Quality terhadap Purchase Intention” pada produk alat fitness dan 

olahraga OB-Fit dalam skala Nasional, karena produk alat fitness dan 

olahraga OB-Fit adalah merek alat fitness dan olahraga yang memiliki 

harga yang terjangkau dan good quality product yang memumpuni. 
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2. Menambahkan variabel yang lebih relevan dengan mengukur variabel 

survei atau kesediaan konsumen untuk membeli. Menambahkan 

variabel pemasaran online sebagai variabel moderator atau intervening 

untuk melihat produk fitness dan olahraga OB-Fit yang saat ini sedang 

gencar dijual melalui media sosial. 
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