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ABSTRAK 

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui adanya pengaruh dari gaya hidup serta diskon pada 

keputusan pembelian produk McDonald’s di Surabaya. Penelitian kuantitatif merupakan jenis dari 

penelitian ini. Populasi yang dipilih di penelitian yakni mahasiswa dari Fakultas Ekonomi angkatan 2016-

2019 Universitas Negeri Surabaya dengan menggunakan teknik pengambilan sampel yakni purposive 

sampling dan melibatkan 210 responden, untuk mengumpulkan data penelitian memakai kuesioner. 

Selanjutnya, pada teknik analisis data memakai teknik analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian 

memperoleh nilai signifikan gaya hidup sebesar 0,000 diartikan secara parsial punya pengaruh signifikan 

pada keputusan pembelian. Sedang nilai signifikan diskon 0,000 berarti secara parsial juga terdapat 
pengaruh signifikan pada keputusan pembelian. Begitu juga secara simultan antara gaya hidup dan diskon 

punya pengaruh pada keputusan pembelian dengan persentase 87,5%, sedang 12,5% tentunya dipengaruhi 

faktor lain. 

Kata kunci: Gaya Hidup, Diskon, Keputusan Pembelian. 

Abstract 

This research aims to determine the influence of lifestyle and discounts on purchasing decisions for 

McDonald's products in Surabaya. Quantitative research is a type of research. The population selected in 

the research were students from the Faculty of Economics 2016-2019 class of Surabaya State University 

using a sampling technique that is purposive sampling and involved 210 respondents, to collect research 

data using a questionnaire. Furthermore, the data analysis technique uses multiple linear regression 

analysis techniques. The results of the research obtained a significant lifestyle value of 0,000 which 

means that partially had a significant influence on purchasing decisions. While the significant value of 

0,000 discount means that there is also a significant partial effect on purchasing decisions. Likewise 
simultaneously lifestyle and discount have an influence on purchasing decisions with a percentage of 

87.5%, while 12.5% is certainly influenced by other factors. 

Keywords: Lifestyle, Discounts, Purchasing Decisions. 

 

PENDAHULUAN

Sudah pasti setiap perusahaan ingin meraih 

kesuksesan dan dapat mempertahankan bisnis yang 

dijalankan agar mampu bertahan dalam kurun waktu 
lama. Saat ini persaingan bisnis di era globalisasi telah 

berkembang cukup pesat. Tidak dipungkiri berbagai jenis 

produk makanan cepat saji telah membanjiri pasar di 

Indonesia. Persaingan antar perusahaan untuk 

memasarkan produknya akan semakin ketat dalam 

merebut hati konsumen dan mempertahankan pangsa 

pasarnya.  

Peningkatan kebutuhan, kesibukan, dan kegiatan 

sehari-hari didukung dengan kemajuan teknologi dan 

westernisasi dapat merubah gaya hidup menjadi lebih 

modern pada masyarakat. Setiadi (2015:80) 
mendefinisikan gaya hidup ialah cara hidup atau upaya 

seseorang dapat diidentifikasi dari menghabiskan waktu, 

hal di lingkungannya yang dianggap penting, dan juga 

sesuatu yang mereka pikirkan. Gaya hidup adalah satu hal 

dari banyaknya faktor yang mengarah pada perilaku 

konsumen, dapat membentuk ciri khas suatu kelompok 

dan menjadi bagian segmentasi psikografis, sehingga 

gaya hidup konsumen menjadi target penting dan perlu 
diperhatikan perusahaan. Dari hal itu gaya hidup akan 

menjadi identitas kepribadian setiap konsumen. 

Berubahnya gaya hidup dimanfaatkan suatu perusahaan 

dengan menawarkan produk yang serba instan dan 

membangun restoran makanan cepat saji di seluruh 

daerah Indonesia. 

Remaja merupakan kelompok konsumen yang 

lebih cepat tanggap dan beradaptasi dengan perubahan 

gaya hidup, salah satunya yaitu remaja di kalangan 

mahasiswa. Masa remaja dimana sangat rentan 

terpengaruh orang-orang terdekat, lingkungan, dan mudah 
mengikuti alur zaman misalnya trend yang sedang 

digemari contohnya makanan kekinian atau instan. Dapat 

dikatakan bahwa di kalangan mahasiswa cenderung 

mempunyai pola makan tidak teratur dan banyak yang 

mengonsumsi makanan instan atau cepat saji. 
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Lingkungan sosial, kesibukan orang tua, dan 

kondisi ekonomi menjadi beberapa faktor mahasiswa 

mengonsumsi makanan instan atau cepat saji. Mahasiswa 

yang bertempat tinggal di kos cenderung mempunyai 
kebiasaan makan di luar, namun tidak menutup 

kemungkinan bagi mahasiswa yang tinggal di rumah dan 

memiliki orang tua yang sibuk. Selain untuk memenuhi 

kebutuhan, mahasiswa memilih mendatangi restoran 

makanan cepat saji bertujuan untuk berkumpul bersama 

teman-temannya melakukan suatu aktivitas membahas 

sesuatu atau saling bertukar pikiran, atau hanya sekedar 

berkumpul untuk berbincang-bincang menikmati waktu 

luang. Hal ini sependapat dengan pernyataan Erdiawati 

dalam Anwar (2016) dimana yang awalnya restoran 

makanan cepat saji hanya tempat eating out untuk mereka 
yang tidak membutuhkan waktu cukup lama, namun 

justru berkembang menjadi alternatif tempat rekreasi 

keluarga, tempat bertemu teman-teman (nongkrong), dan 

hal itu akan membentuk simbol status sosial. 

 Salah satu restoran makanan cepat saji yang 

sering kali dikunjungi oleh remaja atau mahasiswa  yaitu 

McDonald’s. Di McDonald’s tersedia banyak fasilitas 

yang dapat dinikmati, diantaranya fasilitas delivery 

service, drive thru, McKids, birthday party, free WIFI, 

ruangan indoor dilengkapi dengan AC, ruangan outdoor, 

parkiran yang cukup memadai, serta terdapat beberapa 

tawaran diskon pada produk tertentu dan di hari tertentu. 
Hal ini juga menjadikan suatu alasan remaja atau 

kebanyakan mahasiswa lebih memilih produk makanan 

cepat saji dan datang langsung di gerai McDonald’s. 

Tidak hanya pada kalangan remaja atau mahasiswa, hal 

ini juga menjadi faktor pendukung mengapa McDonald’s 

digemari oleh masyarakat.  

Adapun di tahun 2019 saat Top Brand For Teens 

Index 2019 diumumkan McDonald’s menempati 

peringkat kedua dengan persentase 28,2% (Sumber: 

www.topbrand-award.com). McDonald’s berada diposisi 

kedua sebagai restoran makanan cepat saji yang 
dikategorikan sebagai merek teratas yang banyak 

digemari oleh remaja. Adanya data tersebut semakin 

menunjukkan bahwa banyak remaja yang mengonsumsi 

makanan cepat saji salah satunya produk dari 

McDonald’s. Hal ini sependapat dengan pernyataan 

Lisnawaty dalam Anwar (2016) yang menyatakan bahwa 

remaja merupakan kelompok yang paling sering 

mengunjungi restoran makanan cepat saji, bahkan hingga 

tiga kali dalam seminggu.  

Survei di Indonesia terkait Top Brand restoran 

fast food dilakukan oleh Top Brand Award selaku 

perusahaan analisis brand performance. Pada kategori 
restoran fast food McDonald’s menempati posisi kedua 

dengan persentase 22,4% yang termasuk dalam Top 

Brand Award 2019 fase 2 (Sumber: www.topbrand-

award.com). 

Pihak McDonald’s banyak memberikan tawaran 

diskon pada beberapa produknya dan hal tersebut dapat 

menarik konsumen agar bersedia melakukan pembelian. 

McDonald’s merubah harga dasar mereka pada beberapa 

produk yang ditawarkan untuk menghargai konsumen atas 

tindakannya. Hal tersebut sesuai dengan simpulan 

Abdullah dan Tantri (2012:189) bahwa diskon merupakan 

penyesuaian harga guna memberikan hadiah pada 

pelanggan dikarenakan pembayaran awal, jumlah 

pembelian, serta pembelian di luar musim. Diskon di 

McDonald’s termasuk dalam diskon musiman yang 
dimana potongan harga diberikan atau berlaku hanya pada 

masa-masa tertentu. Dengan adanya diskon yang 

dilakukan oleh McDonald’s maka hal tersebut dapat 

berpengaruh terhadap peningkatan daya beli masyarakat. 

McDonald’s juga berupaya membuat produknya 

dapat dinilai positif dan dapat diidentifikasi oleh 

konsumen. Karena konsumen dapat memberikan 

penilaian positif ataupun negatif dari pengalaman yang 

mereka dapatkan pasca pembelian. Jika konsumen 

mendapatkan pengalaman menyenangkan terhadap 

produk, maka hal itu membuat konsumen memberikan 
keputusan untuk membeli. Hal tersebut sesuai dengan 

simpulan Setiadi (2015:342) bahwa pengetahuan sebagai 

bahan evaluasi dari dua atau lebih perilaku alternatif dan 

memilih salah satu diantaranya sebagai proses integrasi. 

Kepuasan konsumen dapat ditentukan saat kebutuhan dan 

keinginan mereka terpenuhi. Ketika kepuasan konsumen 

terpenuhi, maka diantara konsumen dan perusahaan akan 

mempunyai hubungan yang baik, sangat mungkin terjadi 

loyalitas serta konsumen bisa mempromosikan produk 

yang akan memberikan keuntungan bagi perusahaan.  

Restoran makanan cepat saji terbesar di 

Indonesia salah satunya adalah McDonald’s, dimana 
hampir setiap kota di Indonesia ada. Dalam waktu dekat 

McDonald’s Indonesia berencana menambah 20 gerai 

baru dan tahun 2019 berhasil membuka 13 gerai baru 

yang sebelumnya dari 198 gerai menjadi 211 gerai 

(Winosa, 2019). Salah satu kota yang memiliki banyak 

gerai McDonald’s adalah Surabaya, diantaranya berdiri 

sebanyak 15 gerai di wilayah Kota Surabaya. Maka tidak 

heran jika di Kota Surabaya dapat dengan mudah 

menjumpai gerai McDonald’s. Dalam kehidupan 

masyarakat saat ini, mudah mendapatkan informasi 

mengenai segala bentuk jenis produk, diskon dan 
informasi mengenai produk terbaru menjadikan gaya 

hidup masyarakat juga berubah. Dimana masyarakat 

menjadi lebih konsumtif terhadap suatu produk, dengan 

demikian gaya hidup yang didukung dengan adanya 

diskon bisa meningkatkan penjualan suatu produk. 

Penelitian berfokus di pengaruh dari gaya hidup 

dan juga diskon pada keputusan pembelian. Menjadi dasar 

pertimbangan penelitian yakni konsumen McDonald’s 

yang tidak hanya sekedar membeli produk, namun ada 

sebagian konsumen yang rela mengunjungi gerai 

McDonald’s dengan tujuan mengisi waktu luang untuk 

mendapatkan keinginan atau kesenangan pribadi di luar 
kebutuhan mereka. Dari dasar pertimbangan ini penulis 

ingin mengidentifikasi mengenai gaya hidup dan diskon 

apakah memiliki pengaruh atau tidak pada keputusan 

pembelian seorang konsumen. 

 

H1 Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Produk McDonald’s Di Kota 

Surabaya 

Menurut Suharno dan Sutarso (2010:89) 

mendefinisikan gaya hidup ialah suatu pola dari seseorang 

dalam hidupnya berhubungan dengan suatu hal yang 

http://www.topbrand-award.com/
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terlihat pada aktivitas, minat dan pendapatnya. Pendapat 

tersebut juga didukung dengan pernyataan Setiadi (2015: 

80) yang mendefinisikan gaya hidup ialah cara-cara hidup 

dapat dikenali dari bagaimana orang memanfaatkan waktu 
yang dimiliki, pikiran mereka, dan hal penting pada 

lingkungannya. 

Dari penelitian yang dilaksanakan oleh Adi 

(2016) memperoleh hasil, secara parsial terdapat 

pengaruh signifikan dari dua sub dimensi gaya hidup pada 

keputusan pembelian yakni aktivitas dan juga minat, 

sedangkan satu sub dimensi tidak terdapat pengaruh 

signifikan pada keputusan pembelian yaitu opini. Temuan 

yang diperoleh Agustina, dkk (2019) menghasilkan 

temuan gaya hidup berpengaruh namun tidak signifikan 

pada keputusan pembelian secara parsial. Begitu juga 
temuan dari Setiawan (2014) yang mendapat hasil sub 

dimensi dari gaya hidup yaitu dalam aktivitas tidak 

terdapat pengaruh yang signifikan di keputusan 

pembelian, sedang dalam minat serta opini terdapat 

pengaruh signifikan pada keputusan pembelian. Dari hasil 

temuan sebelumnya dapat dikatakan gaya hidup tidak 

sepenuhnya mempengaruhi keputusan pembelian. 

Penelitian yang akan dilaksanakan ini mencoba 

mengidentifikasi apakah terdapat pengaruh gaya hidup 

yang signifikan pada keputusan pembelian atau 

sebaliknya memang benar jika gaya hidup pada keputusan 

pembelian tidak mempunyai pengaruh signifikan. 
Dimana, pada dasarnya cara hidup seseorang mengacu 

pada pilihan untuk bisa menghabiskan waktu, uang dan 

bagaimana penilaian serta kesukaannya dalam memenuhi 

kebutuhan atau keinginan sesuai dengan karakteristik 

yang mereka miliki, yang nantinya akan tercermin dari 

produk yang dipilih untuk dikonsumsi dan tentunya dari 

hal tersebut gaya hidup dapat menimbulkan pengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

 

H2 Pengaruh Diskon Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada Produk McDonald’s Di Kota Surabaya 
Suharno dan Sutarso (2010:201) mendefinisikan 

bahwa diskon merupakan penghargaan yang diberikan 

pada konsumen akibat prestasi yang diraih, seperti 

pembayaran tagihan di awal, jumlah pembelian yang 

banyak serta pembelian di luar musim. Pernyataan 

tersebut diperkuat dengan pernyataan Abdullah dan Tantri 

(2012:189) yang mendefinisikan bahwa diskon 

merupakan penyesuaian harga untuk memberi hadiah 

pada seseorang atas awal pembayaran, pembelian di luar 

musim dan volume pembelian. 

Berdasarkan temuan sebelumnya yang diteliti 

oleh Putra, dkk (2016) menghasilkan temuan yakni 
terdapat pengaruh diskon namun tidak signifikan pada 

keputusan pembelian. Demikian, dengan temuan Yildirim 

dan Aydin (2012) jika diskon juga tidak begitu memiliki 

pengaruh di keputusan pembelian. Dari penelitian 

sebelumnya menyatakan jika diskon tidak sepenuhnya 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

Namun, pada penelitian ini mencoba 

mengidentifikasi akankah diskon memiliki pengaruh pada 

keputusan pembelian atau justru sama dengan hasil 

penelitian sebelumnya, bahwa diskon tidak sepenuhnya 

berpengaruh pada keputusan pembelian. Diketahui, 

diskon adalah faktor yang mudah dan cepat dalam 

menarik perhatian konsumen, serta bisa menimbulkan 

keinginan pada benak konsumen untuk memiliki produk 

yang sedang diskon. Dari adanya ketertarikan atau 
keinginan konsumen tersebut tidak menutup 

kemungkinan diskon dapat menimbulkan pengaruh pada 

keputusan pembelian. 

 

H3 Pengaruh Gaya Hidup Dan Diskon Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Produk McDonald’s Di 

Kota Surabaya 

Berdasarkan uraian yang terdapat pada H1 dan 

H2, penulis ingin mengidentifikasi apakah gaya hidup 

serta diskon memiliki pengaruh atau tidak terhadap 

keputusan pembelian. Seperti yang dapat kita lihat, gaya 
hidup yang dimiliki setiap konsumen berbeda dan 

memiliki beragam karakteristik. Dengan demikian, setiap 

konsumen pasti mempunyai cara hidup dan penilaian 

yang berbeda untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginannya. Didukung dengan adanya diskon yang 

ditawarkan oleh suatu perusahaan untuk konsumennya, 

hal tersebut dirasa bisa menimbulkan respon yang positif 

dan membuat konsumen terpengaruh untuk membeli 

produk. 

 

METODE PENELITIAN 
Jenis dalam penelitian yakni penelitian 

kuantitatif. Terdapat dua variabel bebas pada penelitian 

yaitu gaya hidup dan juga diskon, serta terdapat variabel 

terikat yakni keputusan pembelian. Di dalam populasi 

penelitian ini melibatkan Mahasiswa dari Fakultas 

Ekonomi angkatan 2016-2019 Universitas Negeri 

Surabaya. Penentuan untuk sampel dilakukan dengan 

teknik purposive sampling, pengukuran sampel mengacu 

di pedoman Malhotra (2009:369) yaitu sebanyak 200 

responden dan ditambah 5% dari jumlah sampel untuk 

mengantisipasi adanya kuesioner yang tidak layak, hal ini 

mengacu pada pedoman Sugiyono (2017:86), maka dalam 
penelitian ini menambahkan 10 responden. Sehingga, 

penelitian melibatkan responden sejumlah 210 orang dan 

menggunakan kuesioner untuk mengumpulkan datanya. 

Selanjutnya, mempergunakan teknik analisis regresi linier 

berganda guna teknik analisis datanya. Proses pengolahan 

datanya yang didapatkan dari kuesioner menggunakan 

software SPSS 25. Adapun rancangan penelitian seperti 

berikut: 

 

   H1 

 

   H2 

 

   H3 

 
 

 
Gambar 1 Rancangan Peneliti 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 
 

 

 

 

Gaya Hidup 

(X1) 

Diskon (X2) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
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Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

 
Tabel 1 Hasil Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

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

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 

 

Pengujian normalitas memakai Kolmogorov-

Smirnov Test memperoleh Sig. dari unstandardized 
residual 0,200>0,05. Dengan begitu, dinyatakan 

berdistribusi normal untuk nilai residual. Pengujian 

normalitas juga dapat diuji dengan mempergunakan dua 

grafik, yakni grafik normal P-P Plot serta grafik 

histogram. Berikut kedua grafik tersebut: 

 
Gambar 2 Grafik Normal P-P Plot 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 
 

Demikian bisa dikatakan layak untuk analisis 

regresi dan memenuhi uji normalitas, dikarenakan gambar 

memperlihatkan pola dan data tersebar serta mengikuti 
arah garis diagonal. 

 

 
Gambar 3 Grafik Histogram 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 

Menunjukkan data memenuhi uji normalitas 
serta berdistribusi normal, dikarenakan tidak mengalami 

kemiringan pada garis, 

 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 2 Hasil Uji Multikolinearitas 

Model Tolerance VIF 

GAYA HIDUP ,322 3,105 
DISKON ,322 3,105 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 

Uji Multikolinearitas gaya hidup dan diskon 

menghasilkan nilai tolerance sebesar 0,322>0,1. Sedang 

nilai VIF dari kedua variabel tersebut adalah 3,105<10. 

Hasil tersebut dinyatakan tidak mengalami gejala 
Multikolinearitas. 

 

Uji Heterokedastisitas 

 
Tabel 3 Hasil Uji Heterokedastisitas 

Model Sig. 

(Constant) ,000 
GAYA HIDUP ,074 
DISKON ,663 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 
 

Uji Heterokedastisitas penelitian diperoleh nilai 
Sig. variabel gaya hidup 0,074>0,05 dan untuk variabel 

diskon 0,663>0,05. Dengan begitu, dinyatakan tidak 

menunjukkan adanya gejala Heterokedastisitas. Adapun 

scatterplot untuk mendeteksi ada atau tidak 

Heterokedastisitas pada penelitian dapat dijelaskan seperti 

berikut: 

 

 

Gambar 4 Scatterplot 
(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 

 

Gambar menunjukkan pada bagian bawah 

ataupun di atas angka nol sumbu Y titik terlihat menyebar 

tidak beraturan. Dikatakan baik model pada penelitian, 

dikarenakan termasuk model yang homokedastisitas. 

Dengan demikian, variabel keputusan pembelian 

berdasarkan variabel bebas gaya hidup dan diskon dapat 

diprediksi dengan model regresi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden 
Karakteristik dari responden bisa diidentifikasi 

dari berbagai hal atau faktor, yakni: jurusan, tahun 

angkatan, usia, jenis kelamin, dan pendapatan. Dari 

beberapa karakteristik tersebut yang paling dominan 

menganggap gaya hidup dan diskon memiliki pengaruh 

pada keputusan pembelian adalah perempuan, dimana 

perempuan memiliki kesenangan mengisi waktu luang 

dengan nongkrong dan memanfaatkan diskon. Berdasar 

jenis kelamin berikut hasil persentasenya: 
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Tabel 4 Karakteristik Responden Menurut Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

Laki-Laki 42 20,00% 
Perempuan 168 80,00% 
Jumlah 210 100% 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 

 

Hasil Analisis Data 

Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

 
Tabel 5 Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Model Koefisien Regresi 

(Constant) 7,149 
GAYA HIDUP ,059 
DISKON ,395 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 

 

Didapatkan persamaan regresi linier berganda 

berdasarkan tabel, adalah: 

 

Y= 7,149 + 0,059X1 +  0,395X2 + e 

 

Analisis Koefisien Determinasi (𝑹𝟐) 
Tabel 6 Hasil Uji Analisis Determinasi 

Model Adjusted R Square 

1 ,875 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 

 

Nilai Adjusted R Square 0,875 artinya, besarnya 

kontribusi gaya hidup dan diskon bersama-sama memiliki 

pengaruh pada keputusan pembelian yakni 0,875 atau 

87,5%, sedang 12,5% dipengaruhi dari faktor lain. 

 

Variabel Gaya Hidup Berpengaruh Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Mcdonald’s Di 

Surabaya 

 

Tabel 7 Hasil Uji T Variabel Gaya Hidup 

Model T Sig. 

GAYA HIDUP 6,344 ,000 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 
 

Berdasarkan hasil data yang diperoleh pada uji T 

memperlihatkan jika t hitung ialah 6,344 dimana lebih 

besar daripada t tabel yakni 1,971490. Besar nilai Sig. 

0,000<0,05 yang artinya hasil dari pengujian pada 

hipotesis yang diteliti H0 ditolak dan Ha diterima. 
Sehingga, secara parsial didapati pengaruh signifikan dari 

gaya hidup pada keputusan pembelian. Indikator dari gaya 

hidup diukur melalui aktivitas, minat, dan pendapat. 

Berdasarkan aktivitas konsumen produk McDonald’s di 

Surabaya merujuk pada sub dimensi meliputi hobi, 

hiburan, dan belanja. Berdasarkan minat konsumen 

produk McDonald’s di Surabaya merujuk pada sub 

dimensi meliputi keluarga, komunitas, makanan, dan 

media. Dan berdasarkan pendapat konsumen produk 

McDonald’s di Surabaya merujuk pada sub dimensi 

meliputi diri sendiri, pendidikan, produk, dan budaya.  

Keinginan berdasarkan gaya hidup seseorang 
bisa berpengaruh pada dirinya dan berdampak pada 

perilaku pembelian yang dapat mengubah gaya hidup 

sebelumnya. Diketahui nilai koefisien regresi gaya hidup 

0,059 bernilai positif (+), hasil regresi linier berganda ini 

menyatakan, bahwa secara positif signifikan gaya hidup 

mempengaruhi keputusan pembelian di produk 
McDonald’s di Surabaya. Maka, keputusan pembelian di 

produk McDonald’s Surabaya akan terus meningkat 

apabila gaya hidup yang dilakukan mahasiswa juga tinggi. 

Mahasiswa lebih terpengaruh dengan pendapat 

atau opini seperti, mahasiswa yang mengonsumsi produk 

McDonald’s mendapatkan rasa percaya diri dalam 

lingkup sosialnya dan memiliki keberanian untuk 

mengunggah kegiatan saat melakukan pembelian produk 

McDonald’s di media sosial. Pernyataan tersebut 

diketahui dari jawaban responden yang setuju, bahwa 

mereka menjadi percaya diri ketika mengonsumsi produk 
McDonald’s. Mereka juga menyatakan sangat setuju, 

bahwa dengan membeli produk McDonald’s telah 

memenuhi keinginan ataupun kebutuhannya, serta sangat 

setuju apabila McDonald’s adalah makanan cepat saji 

yang banyak disukai masyarakat Indonesia termasuk 

mereka para mahasiswa.  

Pernyataan tersebut membuktikan bahwa gaya 

hidup di era modern saat ini cukup menimbulkan 

perubahan, tentunya pada cara hidup banyak orang yang 

sekarang tidak hanya menjadi suka mengonsumsi 

makanan cepat saji, namun juga suka untuk 

menghabiskan waktu luang dengan nongkrong atau 
bersantai di gerai McDonald’s dengan teman hingga 

keluarga dan hal ini tentu mempengaruhi keputusan 

pembelian terhadap produk McDonald’s di Surabaya.  

Sependapat dengan Cahyakurnia, dkk (2017) 

dimana gaya hidup yang secara positif dan signifikan 

mempengaruhi pada keputusan pembelian. Penelitian 

Wijaya, dkk (2018) menyatakan di gaya hidup itu juga 

terdapat pengaruh begitu signifikan pada keputusan 

pembelian. Begitu juga dengan Al-Dmour, dkk (2017) 

yang menjelaskan bahwa secara positif dan signifikan 

didapati pengaruh gaya hidup pada keputusan pembelian. 

 

Variabel Diskon Berpengaruh Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Mconald’s Di Surabaya 

 

Tabel 8 Hasil Uji T Variabel Diskon 

Model T Sig. 

DISKON 16,195 ,000 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 
 

Berdasarkan hasil data yang diperoleh pada uji T 

terlihat t hitung 16,195 dimana lebih besar daripada t tabel 

1,971490. Selain itu nilai dari Sig. 0,000<0,05 yang 

artinya hasil dari pengujian di hipotesis penelitian ini 

yaitu H0 ditolak dan Ha diterima. Menunjukkan jika 

secara parsial didapati pengaruh begitu signifikan dari 

diskon pada keputusan pembelian. Didapati beberapa 
indikator untuk mengukur diskon yakni, besar potongan 

harga produk, masa potongan harga produk, selain itu 

juga jenis produk yang akan mendapat potongan harga. 

Tujuan ditawarkannya diskon yakni untuk 

membuat konsumen terdorong melakukan pembelian 

dengan jumlah banyak. Nilai koefisien regresi diskon 

0,395 bernilai positif (+), hasil dari regresi linier berganda 
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menunjukkan bila diskon berpengaruh secara positif juga 

signifikan di keputusan pembelian produk McDonald’s 

Surabaya. Jadi, keputusan pembelian di produk 

McDonald’s Surabaya akan meningkat apabila tawaran 
diskon yang diberikan juga semakin tinggi atau banyak. 

Pernyataan itu diketahui dari jawaban responden 

menyatakan sangat setuju bahwa banyaknya produk yang 

didiskon membuat konsumen tertarik melakukan 

pembelian. Mereka juga menyatakan sangat setuju bahwa 

konsumen memiliki kesempatan yang cukup besar untuk 

mendapatkan produk yang didiskon, karena McDonald’s 

memberikan masa diskon yang cukup lama. Dengan 

demikian, tawaran diskon yang diberikan bisa membuat 

konsumen melangsungkan keputusan pembelian produk 

McDonald’s di Surabaya. 
Sependapat hasil temuan ini dengan Dewi dan 

Kusumawati (2018), dimana mendapatkan temuan diskon 

punya pengaruh signifikan di keputusan pembelian. 

Begitu pula dari Ningsih (2017), yang memberikan 

pernyataan bila terdapat pengaruh positif juga signifikan 

dari diskon pada keputusan pembelian. Serta temuan 

Juhaeri (2019), menjelaskan adanya pengaruh signifikan 

diskon terhadap keputusan pembelian.  

 

Pengaruh Gaya Hidup (X1) Dan Diskon (X2) 

Terhadap Keputusan Pembelian (Y) Produk 

Mcdonald’s Di Surabaya Secara Simultan 

 

Hasil Uji F (Simultan) 

 
Tabel 9 Hasil Uji F (Simultan) 

Model F Sig. 

Regression 732,442 ,000b 

(Sumber: Diolah Peneliti, 2020) 

 

Dapat dikatakan terdapat hubungan searah antara 

gaya hidup serta diskon yang secara simultan punya 

pengaruh di keputusan pembelian produk McDonald’s 

Surabaya, dikarenakan F hitung 732,442 yang mana hasil 

itu lebih besar dibanding F tabel yakni 3,04. Didukung 

signifikan sebesar 0,000 yang mana nilainya lebih kecil 

dibanding 0,05. Ada hubungan kuat disebabkan 

perubahan dari keputusan pembelian yang dipengaruhi 
gaya hidup dan diskon, hal tersebut karena nilai koefisien 

determinasi (Adjusted R Square) 0,875 atau 87,5%, 

sedang 12,5% tentunya dipengaruhi faktor lainnya. 

Setiap orang mempunyai gaya hidup yang 

berbeda, dimana cara dan perilaku dari setiap konsumen 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian serta bila 

didukung dengan adanya diskon yang ditawarkan oleh 

pihak McDonald’s, dapat berpeluang besar untuk 

mempengaruhi terjadinya keputusan pembelian pada 

produk McDonald’s di Surabaya. Jadi, jika gaya hidup 

pada konsumen semakin meningkat serta banyak tawaran 
diskon, tidak menutup kemungkinan semakin tinggi juga 

keputusan pembelian produk McDonald’s di Surabaya. 

Pernyataan ini diketahui dari jawaban responden, dimana 

mayoritas sangat setuju mengatakan bahwa mereka 

pernah melakukan pembelian produk McDonald’s dengan 

jumlah banyak yang tidak hanya disebabkan oleh 

keinginan atau kebutuhan saja, namun juga karena adanya 

tawaran diskon pada produk yang ingin mereka konsumsi. 

Selain itu, mereka juga memberikan pernyataan sangat 

setuju bahwa saat proses pembelian produk McDonald’s 

konsumen mendapatkan kemudahan sehingga mereka 
dapat melakukan keputusan pembelian dengan cepat. 

Dengan begitu bisa disimpulkan gaya hidup serta diskon 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

terhadap produk McDonald’s yang ada di Surabaya. 

 

KESIMPULAN 

Kesimpulan dari penelitian antara lain : (1) Gaya 

hidup mempunyai pengaruh signifikan dan positif pada 

keputusan pembelian produk McDonald’s di Surabaya. 

(2) Diskon memiliki pengaruh yang juga signifikan dan 

positif terhadap keputusan pembelian produk McDonald’s 
di Surabaya. (3) Secara simultan terdapat pengaruh gaya 

hidup serta diskon yang positif dan signifikan pada 

keputusan pembelian produk McDonald’s di Surabaya. 
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