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Abstract

The aim of this research is to determine the influence of lifestyle, social class and personality on housing
purchase decisions at Griya Permata Insani Lamongan. This research uses a quantitative approach with a
population consisting of 550 customers of Griya Permata Insani Lamongan Housing. The number of
samples was calculated using the Slovin formula and a sample size of 85 people was obtained. Data was
collected through observation, questionnaires and documentation. The data analysis technique used is
multiple linear regression analysis. The research results show that lifestyle, social class and personality
have a positive and significant influence on housing purchase decisions at Griya Permata Insani
Lamongan. Lifestyle reflects consumer preferences for activities, interests and opinions which ultimately
influence purchasing decisions. Social class is influential because it reflects a consumer's economic status
and lifestyle, which influences residential choices. Personality reflects individual characteristics that
influence how they choose products that match their personal values and preferences. Housing managers
need to design promotions that suit the lifestyle and social class of target consumers and ensure that
housing designs and facilities can meet the diverse personalities of consumers. In this way, housing can
more effectively attract potential buyers and increase resident satisfaction.

Keywords: Lifestyle, Personality, Purchase Decision, Social Class

Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, kelas sosial, dan kepribadian
terhadap keputusan pembelian perumahan di Griya Permata Insani Lamongan. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif dengan populasi yang terdiri dari pelanggan Perumahan Griya
Permata Insani Lamongan berjumlah 550 orang. Jumlah sampel dihitung menggunakan rumus Slovin
dan diperoleh jumlah sampel 85 orang. Data dikumpulkan melalui observasi, kuesioner, dan
dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup, kelas sosial, dan kepribadian memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian perumahan di Griya Permata Insani Lamongan. Gaya hidup
mencerminkan preferensi konsumen terhadap aktivitas, minat, dan opini yang pada akhirnya
mempengaruhi keputusan pembelian. Kelas sosial berpengaruh karena mencerminkan status ekonomi dan
gaya hidup konsumen, yang memengaruhi pilihan tempat tinggal. Kepribadian mencerminkan
karakteristik individu yang mempengaruhi bagaimana mereka memilih produk yang sesuai dengan nilai-
nilai dan preferensi pribadi mereka. Pengelola perumahan perlu merancang promosi yang sesuai dengan
gaya hidup dan kelas sosial target konsumen serta memastikan bahwa desain dan fasilitas perumahan
dapat memenuhi kepribadian konsumen yang beragam. Dengan demikian, perumahan dapat lebih efektif
menarik calon pembeli dan meningkatkan kepuasan penghuni.

Kata Kunci: Gaya Hidup, Kelas Sosial, Kepribadian, Keputusan Pembelian

Pendahuluan

Kebutuhan dasar manusia meliputi berbagai aspek esensial dalam kehidupan,
salah satunya adalah kebutuhan akan tempat tinggal. Rumah tidak hanya dipandang
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sebagai tempat berlindung, tetapi juga sebagai tempat berlangsungnya kehidupan
sosial, membentuk identitas keluarga, dan menjadi investasi jangka panjang (Lollyanti
et al.,, 2017; Siregar et al., 2023). Dalam konteks ekonomi wilayah dan pembangunan
perkotaan, sektor perumahan memegang peranan strategis karena berkaitan erat
dengan kesejahteraan sosial dan kualitas hidup masyarakat (Suhaimi et al., 2024).
Bahkan, perkembangan sektor perumahan dan permukiman mencerminkan tingkat
peradaban suatu masyarakat (Heriyanti & Zikri, 2019). Di Indonesia, fenomena
urbanisasi telah memicu ekspansi kota ke wilayah pinggiran (urban fringe), sebuah
proses yang dikenal sebagai urban sprawl, dan mengakibatkan densifikasi permukiman
serta meningkatnya tekanan terhadap ketersediaan ruang tinggal (Civelli et al., 2022;
Firman, 2004; UN-Habitat, 2020). Dalam situasi ini, kebutuhan akan hunian terus
meningkat seiring dengan pertumbuhan penduduk dan pergeseran mobilitas dari
pedesaan ke perkotaan (UNFPA Indonesia, 2015), sementara keterbatasan lahan di
pusat kota menyebabkan kenaikan harga properti dan memperlebar kesenjangan akses
terhadap perumahan yang layak.

PT. Cipta Griya Permata Insani Lamongan merupakan salah satu perusahaan
pengembang perumahan yang beroperasi di kawasan pinggiran kota. Dengan
menyediakan lebih dari 1.200 unit rumah bagi berbagai segmen pasar, perusahaan ini
mencoba menjawab kebutuhan perumahan bagi masyarakat kelas menengah ke atas
dan menengah ke bawah. Namun, keterbatasan lahan yang tersedia di kawasan
perdesaan serta kenaikan harga tanah menyebabkan meningkatnya harga jual rumah,
yang berdampak pada kesenjangan daya beli, terutama bagi konsumen dari kelas
menengah ke bawah. Untuk menjawab tantangan ini, diperlukan strategi inovatif
seperti pengembangan hunian vertikal, pembiayaan yang inklusif, dan penyesuaian
produk berdasarkan karakteristik psikografis konsumen, yaitu gaya hidup, kelas
sosial, dan kepribadian. Pemahaman terhadap perilaku konsumen menjadi penting
agar perusahaan dapat menawarkan produk yang sesuai dengan preferensi dan
kebutuhan pasar sasaran.

Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa faktor gaya hidup, kelas sosial, dan
kepribadian berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di sektor properti.
Konsumen dengan gaya hidup aktif dan sosial cenderung memilih perumahan yang
dekat dengan pusat aktivitas publik (Aini et al., 2022; Hasibuan et al., 2023; Qalby et
al., 2023), sementara mereka yang mengutamakan ketenangan lebih memilih kawasan
pinggiran (Abaharis et al., 2024). Di sisi lain, kelas sosial turut menentukan pilihan
fasilitas dan kualitas hunian (Suyanto et al., 2023), dan kepribadian konsumen
mencerminkan orientasi terhadap status atau kenyamanan dalam memilih perumahan
(Dewi & Rahayu, 2022). Namun demikian, sejumlah penelitian juga menunjukkan hasil
yang bertentangan, seperti temuan Mubarok & Wiyadi (2024) yang menyatakan bahwa
gaya hidup tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, demikian
pula dengan kelas sosial (Yanti, 2023) dan kepribadian merek (Febriany et al., 2024).
Ketidakkonsistenan ini menunjukkan adanya kesenjangan penelitian (research gap),
baik dari aspek pendekatan metodologis, keterbatasan data, maupun konteks spasial
yang diteliti. Sebagian besar studi terdahulu belum mengkaji faktor-faktor psikografis
ini secara integratif dalam konteks perumahan pinggiran kota yang dikembangkan
oleh pelaku lokal, sehingga penelitian ini relevan untuk mengisi kekosongan tersebut
(Booth et al., 2016).

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menguji
pengaruh gaya hidup, kelas sosial, dan kepribadian terhadap keputusan pembelian
perumahan yang ditawarkan oleh PT. Cipta Griya Permata Insani Lamongan.
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Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi baik secara teoritis dalam
kajian perilaku konsumen, maupun secara praktis dalam pengembangan strategi
pemasaran yang lebih efektif dan berkelanjutan. Dengan pemahaman yang lebih
mendalam terhadap preferensi dan karakteristik psikografis konsumen, perusahaan
dapat mengembangkan produk perumahan yang lebih adaptif terhadap dinamika
sosial-ekonomi dan spasial kawasan pinggiran kota di Indonesia.

Kajian Pustaka

Gaya Hidup

Gaya hidup dapat diartikan sebagai pola hidup yang diekspresikan dalam
aktivitas, minat, dan opini (AIO), yang mencerminkan bagaimana individu menjalani
kehidupan sehari-hari dan berinteraksi dengan lingkungannya (Akkaya, 2021). Konsep
ini pertama kali diperkenalkan oleh Alfred Adler, yang menyatakan bahwa gaya
hidup mencerminkan perilaku individu dan keunikan mereka dalam merespons
lingkungan sosialnya (Erbas, 2023). Gaya hidup, yang mencakup aktivitas, minat, dan
opini, dapat memengaruhi preferensi konsumen dalam memilih perumahan yang
sesuai dengan citra diri dan status sosial mereka (Beamish et al., 2015). gaya hidup
menjadi faktor penting dalam memahami perilaku konsumen, terutama dalam
memilih produk yang sesuai dengan identitas mereka (Acar et al., 2024)

Kelas Sosial

Kelas sosial merupakan pembagian masyarakat ke dalam kelompok-kelompok
berdasarkan faktor ekonomi seperti pendapatan, pendidikan, dan kekayaan. Faktor-
faktor ini berperan penting dalam menentukan perilaku konsumen dan preferensi
mereka terhadap produk dan layanan (Tully & Sharma, 2022). Konsumen dari kelas
sosial yang lebih tinggi cenderung memilih produk dan layanan yang lebih eksklusif,
sementara konsumen dari kelas bawah memiliki preferensi terhadap produk dengan
harga yang lebih terjangkau (Haymond, 2022). Pembagian kelas sosial dapat
dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk kekayaan, kekuasaan, dan pendidikan,
yang membentuk preferensi konsumen terhadap jenis barang dan layanan (Tully &
Sharma, 2022). Tingkat pendapatan dan status sosial konsumen yang tercermin dalam
kelas sosialnya dapat memengaruhi keputusan dalam memilih produk, termasuk
perumahan sesuai kemampuan finansial dan kebutuhan pribadi mereka (Hidayati &
Bagaskara, 2024).

Kepribadian

Kepribadian merupakan pola perilaku yang konsisten dan bertahan lama,
mencerminkan karakteristik psikologis stabil dalam menghadapi berbagai situasi
(Khatri et al., 2022). Kepribadian mempengaruhi individu merespons kebutuhan dan
memilih produk yang dianggap selaras dengan nilai pribadi mereka (Li & Yu, 2022).
Dalam pembelian, kepribadian seseorang dapat mempengaruhi pilihannya saat
membeli produk tertentu, karena mereka cenderung memilih produk yang
mencerminkan identitas dan cara mereka ingin dipersepsikan oleh orang lain (Huang
& Yu, 2024). Kepribadian melibatkan elemen-elemen seperti moralitas (superego) dan
pengendalian diri (ego), yang memastikan bahwa keputusan pembelian diambil sesuai
norma sosial yang berlaku (Lampropoulos et al., 2022).

Keputusan Pembelian
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Keputusan pembelian adalah proses evaluasi dan pemilihan alternatif
berdasarkan preferensi dan kebutuhan individu (Panwar et al., 2019). Proses ini
melibatkan analisis terhadap berbagai alternatif produk dan akhirnya memilih yang
paling menguntungkan (Chen et al., 2022). Konsumen mengidentifikasi kebutuhan
serta keinginan mereka, menelaah berbagai pilihan produk yang ada, dan menentukan
keputusan pembelian dengan mempertimbangkan aspek-aspek seperti gaya hidup,
status sosial, serta karakter kepribadian mereka (’Sostar & Ristanovi¢, 2023). Proses
pengambilan keputusan konsumen mencakup sejumlah tahapan, dimulai dari
identifikasi kebutuhan, evaluasi terhadap sumber daya yang dimiliki, penetapan
tujuan pembelian, hingga membuat keputusan akhir untuk membeli serta menilai
kembali keputusan tersebut setelah pembelian dilakukan (Santos & Gongalves, 2021)

Perumusan Hipotesis
Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

Gaya hidup mencerminkan pola aktivitas, minat, dan pandangan individu yang
berpengaruh membentuk preferensi mereka terhadap produk tertentu (Maney &
Mathews, 2021). Gaya hidup memiliki dampak besar terhadap keputusan pembelian,
karena konsumen cenderung memilih produk yang mencerminkan nilai, gaya, dan
identitas diri mereka (Fadjar et al., 2022). Selain itu, gaya hidup turut mempengaruhi
pandangan konsumen terhadap merek pada gilirannya mempengaruhi keputusan
pembelian (Qalby et al.,, 2023). Dengan demikian, pemahaman lebih baik tentang gaya
hidup konsumen memungkinkan perusahaan merancang strategi pemasaran yang
terarah dan meningkatkan keputusan pembelian (Putri et al., 2024). Hipotesis pertama
dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut:

Hi: Gaya hidup konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian perumahan
di PT. Cipta Griya Permata Insani Lamongan

Kelas Sosial Terhadap Keputusan Pembelian

Kelas sosial merupakan salah satu faktor penting yang memengaruhi pola
konsumsi dan perilaku pembelian individu dalam masyarakat (Isyana & Sujana, 2020).
Konsumen dari kelas sosial atas cenderung memilih produk yang mencerminkan
status dan citra diri mereka, sementara konsumen dari kelas sosial bawah
mengutamakan manfaat dan harga produk (Qalby et al, 2023). Penelitian
mengungkapkan kelas sosial memiliki dampak besar terhadap keputusan pembelian,
karena preferensi konsumen dipengaruhi oleh identitas sosial mereka (Abaharis et al.,
2024). Oleh karena itu, pemahaman mengenai segmentasi kelas sosial sangat krusial
bagi perusahaan dalam merumuskan strategi pemasaran yang efektif dan tepat
sasaran (Isyana & Sujana, 2020). Hipotesis kedua sebagai berikut:

H»: Kelas sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian perumahan di PT. Cipta
Griya Permata Insani Lamongan.

Kepribadian Terhadap Keputusan Pembelian

Kepribadian adalah aspek psikologis yang mencerminkan ciri-ciri stabil
individu, seperti ekstroversi, keterbukaan terhadap pengalaman, dan kehati-hatian,
yang memengaruhi pilihan konsumen dalam memilih produk (Khatri et al., 2022).
Penelitian menunjukkan bahwa kepribadian yang positif berhubungan dengan
peningkatan pengetahuan produk dan niat pembelian, sehingga mempengaruhi
pembentukan perilaku konsumen (Li & Yu, 2022). Selain itu, kepribadian
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mempengaruhi partisipasi dalam interaksi sosial online, yang pada akhirnya akan

meningkatkan keterlibatan dalam proses konsumsi digital (Huang & Yu, 2024). Oleh

karena itu, pemahaman tentang tipe kepribadian konsumen sangat diperlukan dalam

merancang strategi pemasaran yang disesuaikan untuk mempengaruhi keputusan

pembelian seseorang (Xi et al., 2024). Hipotesis ketiga dirumuskan sebagai berikut:

Hs: Kepribadian konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian perumahan
di PT. Cipta Griya Permata Insani Lamongan

Dengan demikian, penelitian ini disusun dengan mengembangkan model
hipotesis yang menggambarkan hubungan antar variabel tersebut dalam konteks
keputusan pembelian rumah di Griya Permata Insani Lamongan, yang dapat
digambarkan seperti terlihat pada Gambar 1 sebagai berikut.

Gaya Hidup (Xj) \
Keputusan

Kelas sosial (X2) [ ———| pembelian (Y)

Kepribadian (X3)

Gambar 1. Model Penelitian
Metode Penelitian

Penelitian ini mengadopsi pendekatan kuantitatif, yang berlandaskan pada
filsafat positivisme, yang fokus pada pengujian hipotesis menggunakan data empiris
berupa angka dan analisis statistik. Metode ini sering disebut sebagai scientific method
karena memenuhi prinsip-prinsip ilmiah, seperti bersifat konkret, rasional, dan
sistematis, serta digunakan untuk menemukan dan mengembangkan pengetahuan
baru (Sugiyono, 2021). Populasi dalam penelitian ini meliputi seluruh konsumen yang
membeli rumah di Griya Permata Insani Lamongan, dengan jumlah total populasi
sebanyak 550 orang. Jumlah sampel penelitian ini dihitung dengan menggunakan
rumus Slovin, seperti berikut:

N 550

n=————0=
14(550 (0,01)) &5

n = 84,61 di bulatkan menjadi 85 Responden

Teknik pengambilan sampel menggunakan simple random sampling, yaitu metode
pengambilan sampel secara acak dari populasi tanpa memperhatikan strata atau
lapisan tertentu. Dalam teknik ini, setiap anggota populasi memiliki peluang yang
sama untuk dipilih. Data dikumpulkan menggunakan kuesioner, yang dirancang
berdasarkan indikator dari masing-masing variabel penelitian, yaitu gaya hidup, kelas
sosial, kepribadian, dan keputusan pembelian. Setiap indikator diukur menggunakan
skala Likert, dengan rentang skala dari 1 (sangat tidak setuju) hingga 5 (sangat setuju).
Analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan beberapa tahapan

124



MELATTI: Jurnal Media Komunikasi Ilmu Ekonomi
Vol41 (1) Desember 2024: 120-136

diantaranya: Uji Validitas dan Reliabilitas, uji asumsi klasik, dan wuji hipotesis
menggunakan analisis regresi linier berganda

Hasil dan Pembahasan
Hasil

Uji Asumsi Klasik

Seluruh item dalam kuesioner telah memenuhi uji validitas dan reliabilitas.
Selanjutnya dilakukan uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, autokorelasi,
multikolinearitas, dan heteroskedastisitas.

Berdasarkan hasil analisis pada Gambar 2, terlihat bahwa data riil mengikuti
garis diagonal, yang menunjukkan distribusi data mendekati normal. Untuk
memperkuat analisis, dilakukan uji Kolmogorov-Smirnov. Hasil uji menunjukkan nilai
Asymp. Sig. (2-tailed) lebih besar dari 0,05, yang merupakan standar signifikan dalam
uji normalitas. Dengan demikian, data dapat dikatakan berdistribusi normal.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN
10

0.5 g

af®
s

Expected Cum Prob

T T
00 0.2 04 08 08 10
Observed Cum Prob

Gambear 2. Hasil Uji Normalitas (Kolmogorov-Smirnov)

Tabel 1. Hasil Uji Autokorelasi

Model R RSquare  Adjusted R Square Std. Error of the Durbin-
Estimate Watson
1 .2092 .044 .008 44909 2.206

Pada Tabel 1 diperoleh nilai Durbin-Watson (DW) sebesar 2,206. Nilai ini
kemudian dibandingkan dengan batas bawah (dL) dan batas atas (dU) dari tabel
Durbin-Watson dengan a = 5%, jumlah data (n) = 85, dan jumlah variabel independen
(k) = 3. Berdasarkan tabel, diperoleh nilai dL =1,5752 dan dU =1,7210. Karena 1,5752 <
2,206 > 1,7210, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi dalam model
regresi ini.

Tabel 2. Hasil Uji Multikolinearitas
No Variabel Tolerance VIF
1 Gaya hidup 0,876 1,142

125



Gaya Hidup, Kelas Sosial, dan Kepribadian terhadap Keputusan Pembelian Perumahan Griya Permata
Insani Lamongan
Sumi Armi, Moh. Mahbub, Sawabi, Ardiansyah

2 Kelas sosial 0,942 1,062
3 Kepribadian 0,908 1,102

Tabel 2 menunjukkan bahwa nilai Variance Inflation Factor (VIF) untuk semua
variabel bebas kurang dari 10 dan nilai toleransi lebih dari 0,1 (10%). Hal ini
menunjukkan bahwa tidak terdapat gejala multikolinieritas antarvariabel bebas dalam
model regresi.

Tabel 3. Hasil Uji Heterokedastisitas

Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) -.667 .631 -1.057 .294
1 GAYA HIDUP .048 .036 156 1.341 184
KELAS SOSIAL .014 .024 .064 574 .568
KEPRIBADIAN .020 .036 .062 .547 .586

Hasil uji heteroskedastisitas dalam Tabel 3 menunjukkan nilai signifikan (Sig.)
untuk variabel gaya hidup (X1) sebesar 0,184, kelas sosial (X2) sebesar 0,568, dan
kepribadian (X3) sebesar 0,586. Semua nilai signifikan lebih besar dari 0,05, sehingga
dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak mengandung heteroskedastisitas.

Ujit

Berdasarkan hasil uji t pada Tabel 4 diperoleh nilai t hitung variabel gaya hidup
(X1) sebesar 3.946) lebih besar dari nilai t table (1,990), Sig. = 0,000. Artinya, gaya hidup
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai t hitung variabel
Kelas Sosial (X2) sebesar 5.034 lebih besar dari nilai t tabel (1,990), Sig. = 0,000. Artinya,
kelas sosial berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai t
hitung variabel Kepribadian (X3) sebesar 11,643 lebih besar dari nilai t tabel (1,990),

Sig. = 0,000. Artinya, kepribadian berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Tabel 4. Hasil Uji Hipotesis (Uji t)

Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 2.214 1.002 2.210 .030
1 GAYA HIDUP 224 .057 231 3.946 .000
KELAS SOSIAL 191 .038 284 5.034 .000
KEPRIBADIAN .672 .058 .670 11.643 .000

Uji Koefisien Determinasi

Model summary pada Tabel 5 menunjukkan nilai R? sebesar 0,757, yang berarti
75,7% variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel gaya hidup, kelas
sosial, dan kepribadian. Sisanya sebesar 24,3% dipengaruhi oleh faktor lain di luar
model penelitian.

Tabel 5. Hasil Koefisien Determinasi
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .870a .757 .748 .71288

126



MELATTI: Jurnal Media Komunikasi Ilmu Ekonomi
Vol41 (1) Desember 2024: 120-136

Pembahasan
Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian ini mengonfirmasi bahwa gaya hidup berpengaruh secara positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian Perumahan Griya Permata Insani
Lamongan. Temuan ini mengindikasikan bahwa konsumen cenderung memilih
produk dalam hal ini, perumahan yang mencerminkan identitas dan nilai-nilai
personal mereka. Gaya hidup sebagai representasi dari aktivitas, minat, opini, dan
status sosial menjadi indikator penting dalam proses evaluasi konsumen terhadap
kesesuaian produk dengan citra diri mereka. Hal ini sejalan dengan teori Minor &
Mowen (2002) yang menekankan bahwa gaya hidup adalah ekspresi dari nilai-nilai
dan lingkungan sosial individu, serta berfungsi sebagai kerangka acuan dalam
pengambilan keputusan. Lebih lanjut, hasil ini juga memperkuat pendapat Kotler et al.
(2024) bahwa gaya hidup bukan hanya sekadar cerminan perilaku konsumsi, tetapi
juga menjadi alat diferensiasi dalam pasar. Konsumen Perumahan Griya Permata
Insani, misalnya, tidak hanya mempertimbangkan spesifikasi teknis bangunan, tetapi
juga mereka mempertimbangkan bagaimana lingkungan perumahan tersebut dapat
mencerminkan gaya hidup yang mereka harapkan baik dari sisi estetika, fasilitas,
hingga interaksi sosial dalam komunitas perumahan.

Secara empiris, hasil penelitian ini sejalan dengan temuan Fadjar et al. (2022),
yang menyatakan bahwa gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk pakaian di Rumah Pernik Kota Gorontalo. Dalam penelitian
tersebut, gaya hidup konsumen yang mencakup aktivitas, minat, dan opini berperan
dalam menentukan preferensi mereka terhadap produk tertentu. Temuan ini konsisten
dengan studi oleh Aini et al. (2022), yang menemukan bahwa gaya hidup memiliki
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di area kafe Gwalk
Surabaya. Penelitian ini menekankan bahwa gaya hidup konsumen, yang
mencerminkan bagaimana mereka menghabiskan waktu dan uang, memengaruhi
keputusan mereka dalam memilih produk atau layanan. Lebih lanjut, penelitian oleh
Udayana et al. (2022) menegaskan bahwa gaya hidup merupakan pertimbangan
penting dalam pengambilan keputusan pembelian, khususnya konteks makanan cepat
saji seperti Kentucky Fried Chicken. Dalam studi tersebut, gaya hidup konsumen yang
mencakup preferensi terhadap kenyamanan dan kecepatan layanan berkontribusi
pada keputusan mereka untuk memilih produk tertentu. Temuan ini menunjukkan
bahwa gaya hidup tidak hanya memengaruhi keputusan pembelian dalam konteks
barang tahan lama seperti perumahan, tetapi juga dalam konteks barang konsumsi
sehari-hari.

Kebaruan dari penelitian ini terletak pada fokusnya pada sektor perumahan,
yang sebelumnya kurang mendapat perhatian dalam studi tentang pengaruh gaya
hidup terhadap keputusan pembelian. Dengan mengintegrasikan teori gaya hidup ke
dalam analisis keputusan pembelian perumahan, penelitian ini memberikan kontribusi
baru dalam memahami bagaimana faktor psikografis memengaruhi perilaku
konsumen dalam konteks investasi jangka panjang. Hal juga ini sejalan dengan
pendekatan yang digunakan oleh Drury et al. (2012), yang menekankan pentingnya
memahami preferensi gaya hidup konsumen dalam perencanaan dan pengembangan
perumahan.

Kelas Sosial Terhadap Keputusan Pembelian
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa kelas sosial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian Perumahan Griya Permata Insani
Lamongan. Temuan ini mengindikasikan bahwa variabel kelas sosial yang
dipengaruhi oleh pekerjaan, penghasilan, pendidikan, dan interaksi sosial berperan
penting dalam membentuk persepsi dan preferensi konsumen terhadap produk
perumahan. Sebagaimana dijelaskan dalam teori perilaku konsumen oleh Engel et al.
(1995), keputusan pembelian dipengaruhi oleh faktor psikososial, termasuk persepsi
terhadap status sosial dan harapan masyarakat terhadap kelompok sosial tertentu.
Konsumen dari kelas sosial menengah ke atas, misalnya, cenderung memilih produk
yang tidak hanya memenuhi kebutuhan fungsional tetapi juga mencerminkan identitas
dan pencapaian sosial mereka. Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian Isyana &
Sujana (2020) menunjukkan bahwa kelas sosial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh faktor
pekerjaan, prestasi pribadi, interaksi sosial, dan kepemilikan asset (Gunardi, 2024).
Konsumen dengan pekerjaan dan pendapatan stabil cenderung memilih perumahan
yang sesuai dengan karakteristik sosial mereka (Rifa’ie & Chan, 2024). Perusahaan
dapat memanfaatkan informasi ini untuk menyusun strategi pemasaran yang relevan
dengan setiap segmen sosial (Isyana & Sujana, 2020).

Kebaruan dari penelitian ini terletak pada konteks lokal dan pendekatan
variabel yang digunakan. Sebagian besar studi terdahulu lebih menekankan pengaruh
gaya hidup atau harga terhadap keputusan pembelian, sementara penelitian ini
mengedepankan peran struktur sosial dalam pengambilan keputusan konsumsi jangka
panjang, seperti pembelian rumah. Dengan fokus pada Perumahan Griya Permata
Insani Lamongan, studi ini memberikan pemahaman kontekstual tentang bagaimana
kelas sosial memengaruhi preferensi konsumen dalam lingkungan sosial yang lebih
sempit namun kaya secara kultural. Secara praktis, temuan ini memberikan implikasi
penting bagi pengembang properti dan pemasar. Strategi pemasaran dapat
disesuaikan dengan segmentasi sosial-ekonomi konsumen, misalnya dengan
menonjolkan fitur yang menambah citra eksklusif bagi kelas atas atau efisiensi
fungsional bagi kelas menengah. Dengan demikian, perusahaan dapat meningkatkan
relevansi pesan pemasaran dan membangun hubungan yang lebih kuat dengan target
konsumennya.

Kepribadian Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kepribadian memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian Perumahan Griya Permata Insani
Lamongan. Hal ini menegaskan bahwa keputusan pembelian tidak hanya didasarkan
pada faktor rasional seperti harga atau lokasi, tetapi juga pada faktor psikologis,
khususnya karakteristik individu. Dimensi kepribadian seperti ekstroversi,
keterbukaan terhadap pengalaman, kesepakatan, dan kehati-hatian memengaruhi
keputusan pembelian (Huang & Yu, 2024). Konsumen yang memiliki tingkat
kepercayaan diri tinggi lebih cenderung membuat keputusan pembelian yang mandiri
dan selaras dengan preferensi personal mereka. Temuan ini selaras dengan teori
kepribadian konsumen oleh Minor & Mowen (2002), yang menyatakan bahwa
kepribadian merupakan pola perilaku relatif stabil yang memengaruhi bagaimana
individu membuat keputusan konsumsi. Dalam konteks perumahan, individu dengan
kepribadian proaktif dan terbuka terhadap perubahan cenderung memilih lingkungan
tempat tinggal yang mencerminkan nilai dan gaya hidup mereka. Oleh karena itu,
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kepribadian tidak hanya menentukan pilihan produk, tetapi juga menjadi alat proyeksi
identitas diri.

Secara empiris, penelitian ini memperkuat hasil studi Arfa & Mango (2023),
yang menunjukkan bahwa kepribadian berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Namun, kebaruan dari studi ini terletak pada aplikasinya dalam
konteks properti, yang melibatkan keputusan ekonomi berskala besar dan bersifat
jangka panjang. Berbeda dengan barang konsumsi, keputusan membeli perumahan
melibatkan pertimbangan emosional dan simbolik yang jauh lebih dalam, menjadikan
kepribadian sebagai variabel psikologis yang krusial untuk dipahami. Lebih lanjut,
pendekatan penelitian ini yang mengkaji variabel kepribadian dalam konteks lokal
Lamongan memberikan kontribusi baru dalam literatur pemasaran properti di
Indonesia. Penelitian ini juga memberikan implikasi strategis bagi pengembang:
pemahaman terhadap segmentasi kepribadian konsumen dapat dimanfaatkan untuk
menyesuaikan komunikasi pemasaran. Misalnya, konsumen dengan kepribadian
tertutup mungkin lebih merespons pendekatan personal dan testimonial, sementara
konsumen yang ekstrovert lebih tertarik pada aspek komunitas dan gaya hidup sosial
dalam lingkungan perumahan.

Simpulan dan Saran

Hasil penelitian menyimpulkan bahwa variabel gaya hidup, kelas sosial, dan
kepribadian memiliki pengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian
perumahan griya permata insani Lamongan. Artinya, gaya hidup, kelas sosial, dan
kepribadian konsumen berperan penting dalam menentukan apakah seseorang akan
memutuskan untuk membeli rumah di perumahan ini. Perusahaan dapat
menggunakan hasil penelitian ini untuk menyusun strategi pemasaran yang lebih
efektif dengan fokus pada atribut produk yang sesuai dengan gaya hidup, kelas sosial,
dan kepribadian target pasar. Dengan demikian, perusahaan dapat meningkatkan
daya saing dan keberhasilan penjualan produk.

Untuk meningkatkan daya tarik dan kepuasan penghuni, pengelola perumahan
secara umum disarankan untuk meningkatkan fasilitas umum seperti taman bermain,
area hijau, dan sistem keamanan yang canggih. Memanfaatkan strategi pemasaran
digital, termasuk media sosial dan promosi online, dapat membantu menjangkau calon
pembeli lebih luas. Pengelola sebaiknya rutin melakukan riset pasar untuk memahami
kebutuhan konsumen dan terus berinovasi dalam desain dan layanan perumahan.
Penelitian selanjutnya disarankan untuk menggunakan metode penelitian campuran
(mixed methods) yang menggabungkan pendekatan kualitatif dan kuantitatif untuk
mendapatkan pemahaman yang lebih menyeluruh.
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