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Pendahuluan Fenomena umum

pada masa kini. semakin hari pakaian bukan lagi sebatas pelindung tubuh, menjadi semakin kompleks sebab
di gunakan sebagai status sosial, dikatakan bahwasannya trend fashion yang banyak mempengaruhi
perilaku konsumen dapat meningkatkan citra diri dan kepribadian seseorang melalui pakaian yang
dikenakan sehingga dapat menciptakan minat beli konsumen oleh calon pembeli.

Seiring bertambhanya jumlah penduduk dunia, kebutuhan manusia pun meningkat dan perdagangan
industry sandang juga meningkat, tidak heran jika kini semakin banyak industry pakaian yang beroperasi di
dalam dan di luar negeri[2]. Di Indonesia, dalam beberapa tahun terakhir terjadi peningkatan tren
pembelian pakaian bekas, karena barang bekas kini di jual dengan harga murah[3]. Oleh karena itu,
Masyarakat beranggapan tidak apa-apa membeli produk bermerek dengan harga murah untuk memenubhi
kebutuhannya. Karena tingginya minat Masyarakat terhadap pakaian bekas impor, maka semakin banyak
pula pengusaha yang membuka toko untuk menjual pakaian bekas impor melalui online maupun offline
shopl[4].
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pendahuluan

300
reore Meski pemerintah telah menyatakan impor pakaian bekas

250 ilegal, Badan Pusat Statistik (BPS) selalu mencatat secara
resmi impor pakaian bekas. Berdasarkan data BPS, pada
200 tahun 2022, total nilai impor pakaian bekas dan barang
bekas yang diimpor sebesar 272,14 ribu USD dengan
volume 26,2 ton. Nilai impor ini meningkat signifikan dari
tahun 2021,
Nilai impor pakaian bekas meningkat sebesar 607,6% dari
Januari hingga September 2022, melebihi nilai impor
pakaian dan aksesoris justru mengalami peningkatan
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Sumber . Databook Data Pusat Statistik (BPS)
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Literatur Riview

Lifestyle
Menurut anang firmansyah dalam buku perilaku konsumen menjelaskan bahwa Pola hidup Dengan indikator-indikatornya: Kegiatan
seseorang dapat didefinisikan sebagai pola hidup yang terungkap dalam aktivitas, minat, dan (Activity), Minat (Interest), dan Opini

pendapatnya, yang dibentuk oleh kelas sosial dan pekerjaannya. Namun, memiliki kelas sosial dan (Opinion)
pekerjaan yang sama tidak berarti memiliki gaya hidup yang sama[22].

Consumer Trust
Menurut nora annisa dalam buku kepercayaan konsumen menjelaskan bahwa Kepercayaan
pelanggan berarti percaya bahwa pelanggan melibatkan kesediaan untuk bertindak dengan cara

tertentu karena mereka percaya bahwa pasangan mereka akan memberikan apa yang mereka indikator consumer trust adalah : keandalan,
harapkan, dan karena mereka umumnya mengharapkan kata-kata, janji, atau pernyataan mereka kejujuran, kredibilitas

ditepati.Kesediaan seseorang untuk bertindak memungkinkan mereka untuk mempercayai orang

lain.[28].

Perceivend Value
Menurut zulki noor zulkifli dalam buku referensi strategi pemasaran menjelaskan bahwa Nilai yang
dirasakan adalah evaluasi keseluruhan pelanggan terhadap kegunaan suatu produk berdasarkan indikator Perceived Value yaitu: Emotional
apa yang diterima dan diberikannya. Nilai yang dirasakan adalah pertukaran antara keuntungan Value, Social Value, Quality/Performance
yang dirasakan dan kerugian yang dirasakan (atau efek positif dan negatif)[33] Value[35].
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Kerangka konseptual mmm Hipotesis

H,= Lifestyle berpengaruh terhadap
Purchase Intention pada Thrift Shop di
Sidoarjo

H, = Consumer Trust berpengaruh
terhadap Purchase Intention pada thrift
shop

FPurchase
Infenfion(Y)

Consumer
Trust (X2)

H,;= Perceived value berpengaruh
terhadap Purchase Intention pada thrift
shop

FPerceived
Value (X3)
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Metode Penelitian

102 responden

pendekatan kuantitatif

dengan metode deskriptif

Teknik analisis yang cocok
pada penelitian ini

berganda dengan

20

L
menggunakan uji regresi linier
menggunakan alat SPSS versi
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Populasi pada penelitian
ini adalah seluruh
Masyarakat di sidoarjo
yang pernah melakukan
pembelian thrift shop

Penentuan Sampel Dalam
penelitian ini menggunakan
teknik pengambilan sampel

Non probability samping dengan

Teknik purposive sampling

Sumber data yang digunakan
penelitian ini adalah data primer
dengan menggunakan kuesioner online
melalui media google formulir
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Hasil penelitian

Uji validitas, Uji Reliabilitas, Uji Normalitas

Variabel Croanbach’s R Kritis Keterangan
P P P Alpha
Item i N,"fali ) g,"a‘ r 1‘;":‘ N Keterangan Lifestyle (X1) 0,737 0,60 Reliabilitas Diterima
Xi 1gl(;1010 sl 01t7uél;g abe Consumer Trust (X2) 0,669 0,60 Reliabilitas Diterima
’ 0’8 67 Valid Perceived Value (X3) 0,634 0,60 Reliabilitas Diterima
0:79 6 Minat Beli (Y) 0,681 0,60 Reliabilitas Diterima
X2 0,00 0,796
0,769 Valid
0,634
0,666 1.661 One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
X3 0,00 0,805 . Unstandardized
0,803 Valid Residual
0,684
> N 101
Y 0,00 8’;%? Valid Normal s** Mean .0000000
0’807 Std. Deviation 1.46683493
* Most Extreme Differences ~ Absolute 171
Positive 171
Negative -.140
Test Statistic 171
Asymp. Sig. (2-tailed) .000°¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber : Data diolah oleh SPSS versi 2.6 (2024)
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Hasil penelitian

Uji normalitas, Uji Multikolonieritas, Uji Heterokedasitas Coefficients®
Standardize
Unstandardized d Collinearity
Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual Coefficients Coefficients Statistics
Dependent Variable: MINAT BELI Toleranc
Model B Std. Error Beta t Sig. e VIF
1. (Constant) 2.246 932 2.410 .018
Lifestyle 249 .092 263 2.701 .008 560 1.787

o Consumer Trust -.034 085 -039  -400  .690 550 1.819
2 / Perceived Value .585 113 530 5.182 .000 .505 1.979
[ o a. Dependent Variable: Minat Beli
E

'
3
% Sumber : Data diolah oleh SPSS versi 2.6 (2024)
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Hasil penelitian

Regresi Linier Berganda, uji Parsial T, Uji F

Coefficients*
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 3.198 .929 3.444 .001
Lifestyle 303 .084 344 3.603 .000
Consumer Trust 123 .075 .156 1.635 .105
Perceived Value 233 .086 264 2.720 .008
a. Dependent Variable: Minat Beli
ANOVA*
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 165.229 3 55.076 21.053 .000°
Residual 253.761 97 2.616
Total 418.990 100
a. Dependent Variable: Minat Beli
b. Predictors: (Constant), Perceived Value, Consumer Trust, Lifestyle
Coefficients"
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 3.198 929 3.444 001
Lifestyle .303 .084 344 3.603 .000
Consumer Trust 123 .075 156 1.635 .105
Perceived Value 233 .086 264 2.720 .008

a. Dependent Variable: Minat Beli
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Pembahasan

Consumer Trust berpengaruh terhadap Minat Beli pada thrift shop

Berdasarkan hasil analisis penguijian hipotesis membuktikan bahwa consumer trust memiliki pengaruh terhadap minat beli Thrift shop. Hal ini
menunjukkan bahwa “penjual thrift shop di Sidoarjo mampu meyakinkan pembeli tentang kualitas dan keamanan produk yang di tawarkan”
mendapatkan hasil yang paling finggi dari responden. Kesediaan ini di funjukkan dengan pernyataan bahwa responden bersedia membeli pakaian
thrift shop secara berulang meskipun di toko yang berbeda sebab kualitas dan harga yang di dapat sesuai dan tidak mengecewakan konsumen. Hal
tersebut di buktikan dengan kenyataan bahwa Sebagian besar generasi Z sudah pernah membeli dan memakai produk pakaian bekas thrift shop .
Hasil ini menunjukkan bahwa kepercayaan konsumen terhadap produk pakaian bekas thrift shop terbilang cukup baik, dibuktikan dengan hasil
pengujian data pada consumer trust memiliki nilai paling tinggi daripada yang lain. Hasil tersebut selaras dengan teori yang mengatakan bahwa
semakin positif kepercayaan terhadap suatu merek atau produk yang mana akan mempengaruhi kepercayaan konsumen[28]

Selain itu pernyataan konsumen "Meskipun kadang kualitas yang saya dapatkan tidak selalu baik saya tidak segan untuk membeli produk thrift shop
Kembali meskipun pada toko yang berbeda”. Dari surevi yang di lakukan. responden memperhatikan dampak yang akan di terima Ketika membeli
pakaian bekas maka dari itu konsumen sangat menaruh kepercayaan penuh ferhadap informasi yang di dapatkan demi kebaikan konsumen
mengingat bahwa banyaknya kasus terhadap pakaian bekas atau thrift shop yang beredar saat ini. Prioritas ini muncul sebagai dampak kesadaran
untuk lebih berhati-hati dalam membeli sesuatu. selanjutnya terdapat pernyataan “penjual Thrift Shop di Sidoario memiliki kejujuran dalam
memberikan informasi yang benar dan relevan kepada pelanggan” hal tersebut membuktikan bahwa penjual selalu memberikan pelayanan sebaik
mungkin kepada konsumen. Prioritas ini muncul sebagai dampak kesadaran yang dimiliki oleh generasi Z.

Hasil ini selaras dengan teori yang menyatakan bahwa konsumen sangat tertarik untuk membeli. Arfinya semakin tinggi kepercayaan konsumen
maka semakin besar keinginan konsumen untuk membeli [28]. Sama halnya dengan penelitian yang mengatakan bahwa Seseorang yang memiliki
kesadaran dalam menentukan Keputusan pada minat secara otomatis sudah tertarik dengan produk pakaian bekas yang dijual. Dibuktikan dengan
kesediaannya dalam pembelian ulang pada produk thrift shop. 13 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian tferdahulu yang juga membuktikan
bahwa consumer frust berpengaruh terhadap minat beli[20]. Lalu penelitian sebelumnya juga menyatakan bahwa consumer trust memiliki pengaruh
terhadap minat beli[8].
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Pembahasan

Lifestyle berpengaruh ternadap Minat Beli pada Thrift Shop di Sidoarjo

Hasil analisis membuktikan bahwa Lifestyle memiliki pengaruh terhadap Minat Beli Thrift Shop di Sidoarjo. Hal ini
menunjukkan bahwa variabel lifestyle mempunyai tingkat signifikan. Masyarakat khususnya pada gen-Z tertarik
untuk membeli produk Thrift Shop karena harga dan kualitas sangat terjangkau Harga bersifat subjektif karena
harga juga dilatarbelakangi oleh kondisi ekonomi dan ligkungan tiap individu yang tentunya berbeda-bedahal
ini dibuktikan bahwa konsumen menggunjungi toko Thrift Shop di daerah Sidoarjo saat ada waktu luang untuk
membeli atau hanya sekedar melihat produk pakaian bekas. Selanjutnya Lifestyle atau gaya hidup
mempengaruhi minat konsumen membeli produk second hand karena ada anggapan bahwa penampilan itu
penting sehingga membeli pakaian Thrift Shop bisa menunjang penampilan sehari-hari. 13 Konsumen
menunjukkan bahwa lifestyle memiliki elemen yang positif sehingga memberikan suatu nilai bagi konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian. Semakin tinggi lifestyle maka dapat mempengaruhi konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian. Hasil tersebut sejalan dengan teori yang mengatakan bahwa gaya hidup,
atau lifestyle, memainkan peran penting dalaom proses pengambilan keputusan seseorang[15]. Seseorang yang
telah merasakan memiliki citra yang berbeda akan menjadikan acuan untuk melakukan pembelian. Oleh
karena itu penting bagi penjual untuk selalu memberikan produk yang terus baru sehingga nantinya dapat
menjadi keunggulan kometitif bagi toko Thrift Shop[30]. Hal ini juga sejalan dengan penelitian yang menyatakan
bahwa Lifestyle memiliki pengaruh signifikan terhadap Minat Beli[18]. Lalu hasil penelitian sebelumnya juga
selaras dengan hasil penelitiaon yang mebuktikan bahwa lifestyle berpengaruh terhadap Minat Beli Thrift Shop
[31]. Penelitian lain juga menyatakan bahwa lifestyle berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli[7].
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Pembahasan

Perceived Value berpengaruh terhadap Minat Beli Thrift Shop di Sidoarjo

Berdasarkan hasil analisis penelitian ini membuktikan bahwa Perceived Value mempengaruhi minat pembelian pada toko Thrift
Shop di Sidoarjo. Hasil analisis penelitian ini juga membuktikan bahwa konsumen Thrift Shop mempunyai pendapat yang baik
terhadap nilai dan fitur pakaian bekas yang didukung dengan hasil pengujion yang ada menunjukkan bahwa nilai yang
dirasakan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat pembelian. yang artinya persepsi nilai berpengaruh
langsung terhadap Minat Beli konsumen toko Thrift Shop di Sidoarjo. konsumen berminat untuk membeli produk dan merasa puas
dengan kualitas produk Ketika konsumen mendapatkan barang bagus dan berkualitas. Selanjutnya Konsumen juga merasa
bahwa produk Thrift Shop dapat membantu meningkatkan citra sosial di mata masyarakat. perceived value yang tinggi akan
meningkatkan Minat Beli konsumen dan juga perceived value yang di rasa masuk akal juga akan meningkatkan Minat Beli
konsumen. Sehingga Sebagian besar konsumen produk Thrift Shop di Sidoarjo menganggap bahwa konsumen mendapatkan
pelayanan yang memuaskan sehingga hal tersebut dapat mendorong Minat Beli pada Thrift Shop tersebut menjadi tinggi. Hasil
penelitian ini sejalan dengan teori yang menyatakan bahwa perceived value merupakan persepsi nilai pada konsumen
terhadap suatu produk yang juga berkaitan dengan manfaat produk yang akan di rasakan dan di dapatkan[22]. Hal ini
menunjukkan bahwa dalam konteks penjualan pakaian bekas dalam indikator Perceived Value konsumen merasa bahwa
produk Thrift Shop di Sidoarjo dapat membantu meningkatkan citra sosial di mata masyarakat sekitar. Hasil dari penelitian ini juga
di dukung dengan adanya penelitian terdahulu yang membuktikan bahwa Perceived Value berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap Minat Beli Thrift Shop [32]. Hal ini juga sejalan denga hasil penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa
perceived value dipengaruhi secara positif dan signifikan[33]. Penelitian lain juga menyatakan bahwa perceived value
berpengaruh secara positf signifikan terhadap Minat Beli[34].
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kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan hasil pembahasan yang di lakukan dapat di simpulkan bahwa kepercayaan
konsumen, gaya hidup, dan nilai yang dirasakan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli toko barang bekas
di Sidoarjo. Kepercayaan konsumen yang positif, gaya hidup yang sesuai, dan nilai yang dirasakan
meningkatkan Minat Beli konsumen terhadap produk toko barang bekas Kepercayaan konsumen berpengaruh
terhadap Minat Beli toko barang bekas di Sidoarjo. Konsumen bersedia membeli pakaian bekas,
mengindikasikan kepercayaan yang positif terhadap produk dan penjual toko barang bekas. Gaya hidup juga
berpengaruh terhadap Minat Beli Thrift Shop di Sidoarjo . Variabel gaya hidup memiliki reliabilitas yang baik dan
berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli. Warga Sidoarjo sering mengunjungi toko barang bekas untuk
mendapatkan produk dengan harga yang terjangkau, sesuai dengan teori yang menyatakan bahwa gaya
hidup berperan penting dalam pengambilan keputusan. Persepsi nilai berpengaruh positif signifikan terhadap
Minat Beli toko barang bekas di Sidoarjo . Pelanggan menganggap nilai yang dirasakan dari Thrift Shop adalah
baik, sehingga berdampak pada Minat Beli. Produk dan kualitas yang dirasa masuk akal bagi konsumen,
mendorong Minat Beli yang tinggi terhadap produk Thrift Shop. Sehingga Temuan ini dapat membantu penjual
toko barang bekas untuk meningkatkan strategi pemasaran dan keunggulan kompetitif mereka
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kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan hasil pembahasan yang di lakukan dapat di simpulkan bahwa kepercayaan
konsumen, gaya hidup, dan nilai yang dirasakan berpengaruh signifikan terhadap minat beli toko barang bekas
di Sidoarjo. Kepercayaan konsumen yang positif, gaya hidup yang sesuai, dan nilai yang dirasakan
meningkatkan minat beli konsumen terhadap produk toko barang bekas Kepercayaan konsumen berpengaruh
terhadap minat beli tfoko barang bekas di Sidoarjo. Konsumen bersedia membeli pakaioan bekas,
mengindikasikan kepercayaan yang positif terhadap produk dan penjual toko barang bekas. Kepercayaan
konsumen yang tinggi terhadap suatu merek atau produk meningkatkan kepercayaan diri sehingga
mempengaruhi minat beli konsumen. Gaya hidup juga berpengaruh terhadap minat beli thrift shop di Sidoarjo .
Variabel gaya hidup memiliki reabilitas yang baik dan berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Warga
Sidoarjo sering mengunjungi toko barang bekas untuk mendapatkan produk dengan harga yang terjangkau,
sesuai dengan teori yang menyatakan bahwa gaya hidup berperan penting dalom pengambilan keputusan.
Persepsi nilai berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli toko barang bekas di Sidoarjo . Pelanggan
menganggap hilai yang dirasakan dari Thrift Shop adalah baik, sehingga berdampak pada minat beli. Nilai yang
dirasakan masuk akal bagi konsumen, mendorong minat beli yang tinggi terhadap produk thrift shop. Sehingga
Temuan ini dapat membantu penjual toko barang bekas untuk meningkatkan strategi pemasaran dan
keunggulan kompetitif mereka.
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