
Di Indonesia, industri pakaian bekas atau 

thrifting telah mengalami transformasi yang 

luar biasa, terutama di kalangan generasi 

milenial dan Gen Z. Fenomena ini tidak 

hanya sekadar tren mode, tetapi juga 

mencerminkan perubahan mendasar dalam 

pola pikir masyarakat terhadap konsumsi 

dan keberlanjutan. Trend terus berganti 

mengikuti arus global. generasi muda 

menjadi kelompok paling responsif terhadap 

perubahan ini, menjadikan penampilan yang 

stylish sebagai bagian dari gaya hidup 

modern. Media massa dan digital turut 

memperkuat dorong tersebut dengan 

menyajikan informasi fashion secara masif 

dan cepat. 

 Dalam upaya mengikuti trend, 

pakaian branded menjadi incaran karena 

dianggap merepresentasikan kualitas dan 

gaya. Namun, tigginya harga produk 

branded sering kali menjadi hambatan bagi 

sebagai kalangan, khsusnya pelajar dan 

masyarakat menengah ke bawah. Kondisi ini 

mendorong munculnya tren thrifting, yaitu 

membeli pakaian bekas berkualitas sebagai 

alternatif yang lebih terjangkau. Thrifting 

tidak hanya memberikan solusi ekonomis, 

tetapi juga memungkinkan konsumen 

untuk tampil sesuai tren, bahkan dengan 

menemukan item branded dengan harga 

yang jauh lebih murah. 

Budaya thrifting telah menjadi 

bagian dari pop culture, di mana banyak 

individu merasa bangga untuk berburu 

barang-barang second hand yang memiliki 

cerita dan karakter tersendiri. Pakaian 

bekas sering kali memiliki desain yang 

berbeda dari produk massal, memberikan 

kesempatan bagi penggunanya untuk 

mengekspresikan diri dengan cara yang 

lebih autentik dan kreatif. Selain itu, 

thrifting juga menjadi ajang untuk 

menemukan barang-barang vintage yang 

tidak hanya menarik secara estetika, tetapi 

juga memiliki nilai sejarah. 

Thrifting juga menciptakan peluang 

ekonomi baru, terutama bagi para pelaku 

usaha kecil dan menengah. Banyak 

individu yang memulai bisnis thrift dengan 

menjual pakaian bekas yang mereka 

kumpulkan, sehingga menciptakan 

lapangan kerja dan meningkatkan 
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perekonomian lokal. Selain itu, komunitas 

thrifting sering kali dibangun di sekitar 

nilai-nilai kolaborasi dan saling 

mendukung, di mana para penggemar 

thrifting berbagi tips, pengalaman, dan 

rekomendasi tempat berbelanja. Akan tetapi 

beberapa orang masih memandang pakaian 

thrift sebagai barang bekas yang dianggap 

tidak bernilai, bahkan mengaitkannya 

dengan stigma sosial yang menyebutkan 

bahwa konsumen barang bekas dari kelas 

bawah. Namun, Kegiatan thrifting 

sebenarnya merupakan pengalaman 

berbelanja yang unit di mana konsumen 

dapat menemukan barang-barang yang tidak 

biasa dengan harga yang lebih terjangkau.  

Thrifting di kenal juga dengan thrif 

shopping, jika di artikan dalam Bahasa 

Indonesia artinya adalah belanja barang 

bekas. Wajar ini terdengar sedikit aneh bagi 

beberapa orang. Pasalnya, membeli barang 

baru khususnya baju adalah hal normal yang 

kita lakukan. Belanja thrifting sedikit 

berbeda di bandingkan dengan toko biasa. 

Hal ini menjadikan masyarakat berminat 

untuk membeli baju bekas (thrifting).  

Toko Thrift Trisula merupakan salah 

satu Thrifting lengkap yang ada di kota 

Singaraja dengan menjual berbagai atasan 

dan bawahan thrift. Betikut merupakan data 

penjualan Trift Trisula Ratu. 

 
 Pemulihan dari pandemi covid 

sehingga menyebabkan penjualan menurun, 

sedangkan pada tahun 2023 terjual sebanyak 

25.000.000 dan ini merupakan tahun dimana 

jumlah penjualan tertinggi, karena new 

normal sehingga sudah banyak konsumen 

mulai membeli atau thrifting.  Sedangkan 

pada tahun 2021 merupakan jumlah 

penjualan paling sedikit yaitu sejumlah 

20.000.000 Hal ini tentunya wajib menjadi 

perhatian khusus dimana dalam berbisnis 

harapan penjualannya semakin hari 

semakin meningkat. 

 Kota Singaraja menunjukkan 

kepekaan yang tinggi terhadap barang-

barang bermerek, khususnya di kalangan 

anak muda. Tidak jarang ditemukan remaja 

yang menggunakan produk fashion dengan 

merek ternama seperti Jordan, Dickies, 

Giorgino, Puma, dan lainnya. Meskipun 

brand-brand tersebut tidak tersedia secara 

langsung di Singaraja, banyak remaja rela 

membeli produk tersebut hingga ke Kota 

Denpasar. Hal ini menunjukkan adanya 

ketertarikan yang kuat terhadap pakaian 

bermerek yang dinilai mampu menunjang 

penampilan, memberikan kesan kasual dan 

santai, serta meningkatkan rasa percaya 

diri. Kecenderungan ini juga 

mencerminkan bagaimana merek dapat 

menjadi bagian dari gaya hidup 

masyarakat, khususnya generasi muda. 

 Gaya hidup (lifestyle) sendiri 

berkaitan erat dengan kebiasaan individu 

dalam menjalani kehidupan sehari-hari, 

termasuk dalam memilih produk yang 

dikonsumsi. Lifestyle ditandai dengan pola 

konsumsi yang tidak hanya didasarkan 

pada kebutuhan, tetapi juga pada keinginan 

dan preferensi pribadi (Fachruddin dan 

Anwar, 2022). Fadjar et al. (2022) 

menambahkan bahwa gaya hidup dapat 

tercermin dari jenis produk yang dibeli, 

cara penggunaan, hingga perasaan yang 

muncul setelah menggunakan produk 

tersebut. Dengan demikian, preferensi 

terhadap pakaian bermerek menunjukkan 

bahwa konsumsi tidak semata-mata 

bersifat fungsional, tetapi juga emosional 

dan simbolis. 

 Di samping gaya hidup, promosi 

online juga menjadi salah satu faktor 

penting yang memengaruhi minat beli 

masyarakat. Dalam era digital saat ini, 

promosi online berkembang pesat seiring 

dengan kemajuan teknologi dan 

globalisasi. Menurut Kotler & Armstrong 

(2008), promosi online adalah upaya 

perusahaan dalam menyampaikan 

informasi dan menjual produk melalui  

jaringan internet. Promosi ini memberikan 
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berbagai kemudahan bagi konsumen, seperti 

kemudahan akses, privasi, perbandingan 

produk, hingga interaksi langsung dengan 

penjual (Kotler & Armstrong, 2012). Hal ini 

tentunya semakin mendorong minat beli 

terutama di kalangan anak muda yang sangat 

akrab dengan dunia digital. Namun, toko 

thrift trisula ratu belum memanfaatkan 

promosi online secara optimal. Minimnya 

pembaruan konten, interaksi di media sosial, 

dan strategi pemasaran digital membuat 

toko ini tertinggal dari competitor, sehingga 

menurunkan minat beli konsumen.  

 Selain gaya hidup dan promosi 

online, harga juga menjadi faktor penting 

yang mendorong minat masyarakat terhadap 

produk, termasuk dalam tren membeli 

pakaian bekas atau thrifting. Menurut 

Mardia et al. (2021), harga merupakan nilai 

tukar yang harus dikeluarkan konsumen 

untuk memperoleh manfaat dari suatu 

produk. Sedangkan menurut Handayani & 

Fathoni (2019) pun sepakat bahwa harga 

adalah pertimbangan utama dalam 

keputusan pembelian karena menyangkut 

nilai dan keuntungan yang diperoleh. 

 Di sisi lain, toko thrift trisula ratu 

menghadapi tantangan karena harga yang 

ditawarkan relatif tinggi dibandingkan toko 

thrift lain. Kondisi ini menjadi kendala 

dalam menarik minat beli, terutama dari 

kalangan pelajar dan mahasiswa yang peka 

terhadap harga. Persaingan harga yang ketat 

membuat konsumen cenderung memilih 

toko dengan harga lebih terjangkau, 

sehingga ketidaksesuaian harga dan 

ekspetasi pasar berpotensi menurunkan daya 

saing dan minat beli di trisula ratu. 

 

METODE 

 Penelitian ini dilakukan pada 

konsumen yang berbelanja pada toko Trift 

Trisula Ratu dengan menganalisis minat beli 

Trifting. Populasi dalam penelitian ini ialah 

konsumen yang pernah berbelanja pada Thrift 

Trisula Ratu. Teknik pengumpulan data pada 

penelitian ini ialah kuesioner dan 

dokumentasi. 

 

 

HASIL  

 
 Berdasarkan tabel 5.1 di atas 

memberikan gambaran bahwa pada 

penyebaran kuesioner  sebanyak 75 

responden diperoleh bahwa kuesioner yang 

layak digunakan adalah sebanyak 75 

kuesioner yang selanjutnya dianalisis 

dengan menggunakan bantuan SPSS versi 

30.  

 

Tabel 5.2 Hasil Uji Validitas 

Instrumen 

Variabel 
Item 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

r-

Tabel 
Keterangan 

Lifestyle LS1 0,796 0,224 Valid 

Lifestyle LS2 0,846 0,224 Valid 

Lifestyle LS3 0,811 0,224 Valid 

Lifestyle LS4 0,825 0,224 Valid 

Lifestyle LS5 0,756 0,224 Valid 

Lifestyle LS6 0,704 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO1 0,758 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO2 0,735 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO3 0,714 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO4 0,867 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO5 0,082 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO6 0,748 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO7 0,709 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO8 0,752 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO9 0,718 0,224 Valid 

Promosi 

Online 
PO10 0,793 0,224 Valid 

Harga H1 0,744 0,224 Valid 

Harga H2 0,732 0,224 Valid 

Harga H3 0,728 0,224 Valid 

Harga H4 0,834 0,224 Valid 

Harga H5 0,679 0,224 Valid 

Harga H6 0,735 0,224 Valid 

Harga H7 0,779 0,224 Valid 

Harga H8 0,715 0,224 Valid 

Minat Beli MB1 0,834 0,224 Valid 

Minat Beli MB2 0,827 0,224 Valid 

Minat Beli MB3 0,799 0,224 Valid 

Minat Beli MB4 0,856 0,224 Valid 

Minat Beli MB5 0,779 0,224 Valid 

Minat Beli MB6 0,811 0,224 Valid 

Minat Beli MB7 0,787 0,224 Valid 

Minat Beli MB8 0,827 0,224 Valid 

Sumber : Data Olahan 2025 
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Berdasarkan tabel hasil uji validitas di 

atas diperoleh nilai Pearson’s Correlation 

(rhitung) semua pernyataan lebih dari rtabel 

atau 0,224. Sehingga dapat disimpulkan 

bahwa seluruh pernyataan variabel dinyatakan 

valid. 

Tabel 5.3 

Hasil Uji Reliabilitas Keseluruhan 

Variabel Penelitian 

Instrumen 

Variabel 

Reliability Statistics 

Keterangan Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items 

Lifestyle 0,879 6 Reliabel 

Promosi 

Online 
0,914 10 Reliabel 

Harga 0,890 8 Reliabel 

Minat Beli 0,926 8 Reliabel 

Sumber : Data Olahan 2025  

Berdasarkan tabel di atas diperoleh 

nilai Cronbach Alpha (α) pada Variabel X1 

(Lifestyle) sebesar 0,879, Variabel X2 

(Promosi Online) sebesar 0,914, Variabel X3 

(Harga) sebesar 0,890 dan Variabel Y (Minat 

Beli) sebesar 0,926 yang lebih besar dari 0,60. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa Variabel 

X1 (Lifestyle), Variabel X2 (Promosi Online) 

Variabel X3 (Harga) dan Variabel Y (Minat 

Beli) dinyatakan reliabel. 

 
  

 
 Dengan melihat tampilan histogram 

dan grafik normal plot pada gambar 5.1 dan 

5.2 dapat disimpulkan bahwa grafik histogram 

terdistribusi secara normal dan berbentuk 

simetris, tidak melenceng ke kiri ataupun ke 

kanan. Pada grafik normal plot terlihat titik-

titik menyebar berhimpit di sekitar garis 

diagonal, dan hal ini menunjukkan residual 

terdistribusi secara normal. Kedua grafik ini 

menunjukkan bahwa model regresi 

memenuhi asumsi normalitas. Oleh sebab 

itu, dianjurkan juga dengan menggunakan 

uji statistic. Uji statistik yang dapat 

digunakan untuk menguji normalitas 

residual adalah uji ststistik non-parametrik 

Kolmogrov-Smirnov (K-S). 

 

Tabel 5.4 

One Sample Kolmogorov Smirnov 

 
Unstandardized 

Residual 
N 75 
Normal Parametersᵃ,ᵇ  – 

Mean 
0,0000000 

Normal Parametersᵃ,ᵇ  – 

Std. Deviation 
4,37508405 

Most Extreme Differences 

– Absolute 
0,094 

Most Extreme Differences 

– Positive 
0,094 

Most Extreme Differences 

– Negative 
-0,087 

Kolmogorov-Smirnov Z 0,094 
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,167 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Sumber: Data Diolah Tahun 2025 

 Output SPSS pada tabel 5.4 

memperlihatkan nilai Asymp. Sig (2-tailed) 

adalah 0, 167 dan diatas nilai signifikan 

0,05. Dengan kata lain variable residual 

berdistribusi normal. Jadi, secara 

keseluruhan dapat disimpulkan bahwa 

model regresi yang memenuhi syarat uji 

asumsi klasik dan normalitas terpenuhi.  

 Berdasarkan tabel 5.5 hasil uji 
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multikolinearitas di atas, dapat menunjukkan 

bahwa tidak ada variabel bebas atau 

independent yang memiliki nilai tolerance > 

0,10 maupun nilai VIF < 10. Hal ini 

dibuktikan dengan hasil nilai tolerance dan 

VIF pada variabel XT1 (Lifestyle) sebesar 

0,997dan 1,003; Hasil nilai tolerance dan VIF 

pada variabel XT2 (Promosi Online) sebesar 

0,924 dan 1,082; Hasil nilai tolerance dan VIF 

pada harga sebesar 0,992 dan 1,048; Dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa model 

regresi dalam penelitian ini terbebas dari 

gejala multikolinearitas. 

 
 Hasil analisis pada gambar 5.3 

menunjukkan bahwa titik-titik menyebar 

secara acak tidak membentuk pola tertentu. 

Hal ini menunjukkan bahwa tidak terdapat 

indikasi adanya heteroskedasitas. 

 Berdasarkan hasil analisis regresi 

linier berganda pada tabel 5.6 diatas maka 

diperoleh model persamaan regresi berganda 

sebagai berikut : 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

Y = 19.481 + 0.533X1 + 0.089X2 + 0.203X3 

+ e 

Keterangan: 

Y = Minat Beli 

X1 = Lifestyle  

X2 = Promosi Online 

X3 = Harga 

e = error 

 Berdasarkan hasil diatas dapat 

dijelaskan sebagai berikut: 

a) Konstanta bernilai positif mengindikasi 

bahwa variabel independen (lifestyle, 

promosi online, dan harga) bersifat 

konstan maka variabel minat beli 

menunjukkan nilai positif 

b) Perubahan variabel ukuran perusahaan 

menunjukkan nilai positif. 

Menunjukkan bahwa nilai koefisien 

Lifestyle mempunyai arah positif yang 

dapat diartikan bahwa setiap kenaikan 

lifestyle maka akan menaikkan minat 

beli sebesar 0.533. 

c) Perubahan variabel ukuran perusahaan 

menunjukkan nilai positif. 

Menunjukkan bahwa nilai koefisien 

Promosi Online mempunyai arah positif 

yang dapat diartikan bahwa setiap 

kenaikan Promosi Online maka akan 

menaikkan minat beli sebesar 0.089. 

d) Perubahan variabel ukuran perusahaan 

menunjukkan nilai positif. 

Menunjukkan bahwa nilai koefisien 

Harga mempunyai arah positif yang 

dapat diartikan bahwa setiap kenaikan 

kesesuaian fungsi dengan harga maka 

akan menaikkan minat beli sebesar 

0.203. 

 
 Berdasarkan tabel 5.7  hasil uji F 

diatas menunjukkan bahwa nilai F sebesar 

10.857 dan nilai signifikan menunjukkan 
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angka <0,001 yang berarti bahwa nilai 

signifikan lebih kecil dari 0,05 maka dapat 

dikatakan model layak untuk tahap pengujian 

selanjutnya. Sehingga dapat disimpulkan 

bahwa variabel Lifestyle, Promosi Online, 

dan Harga berpengaruh bagi variabel 

dependen Minat Beli. 

 
 Berdasarkan table 5.8 di atas 

menunjukkan bahwa nilai koefisiensi 

determinasi yang ditunjukan dengan R Square 

yaitu sebesar 0,561. Hasil ini menunjukkan 

bahwa variabel Lifestyle, Promosi Online, dan 

Harga menjelaskan variabel dependen yaitu 

Minat beli sebesar 56,1 persen. 

 
 Berdasarkan hasil output tabel 5.9, 

dapat dianalisis pengujian hipotesis sebagai 

berikut:  

1. Hipotesis pertama (Ha1) dalam penelitian 

ini adalah lisfestyle, hasil uji t pada tabel 

menunjukkan bahwa Lifestyle memiliki 

nilai signifikan <0,001 < 0.05. Maka 

hipotesis nya yaitu Ha diterima dan 

menolak Ho yang menyatakan bahwa 

Lifestyle berpengaruh terhadap Minat 

Beli.  

2. Hipotesis pertama (Ha1) dalam penelitian 

ini adalah Promosi Online, hasil uji t pada 

tabel menunjukkan bahwa Promosi Online 

memiliki nilai signifikan <0,027 < 0.05. 

Maka hipotesis nya yaitu Ha diterima 

dan menolak HO yang menyatakan 

bahwa Promosi Online berpengaruh 

terhadap Minat Beli. 

3. Hipotesis pertama (Ha1) dalam 

penelitian ini adalah Harga, hasil uji t 

pada tabel menunjukkan bahwa Harga 

memiliki nilai signifikan <0,003 < 0.05. 

Maka hipotesis nya yaitu Ha diterima 

dan menolak HO yang menyatakan 

bahwa Harga berpengaruh terhadap 

Minat Beli. 

 
 

PEMBAHASAN 

  Berdasarkan hasil uji t pada variabel 

Lifestyle menujukan nilai t hitung (3,818) > 

dari t tabel (0,227) dan nilai signifikansi 

(<0,001< 0,05) berdasarkan nilai tersebut 

maka menolak H0 dan Ha diterima, maka 

ditemukan hasil pada hipotesis Lifestyle 

terbukti bahwasanya Semakin tinggi 

Lifestyle seseorang maka semakin 

meningkat minat beli Trift Trisula Ratu. 

Penelitian yang dilakukan oleh Tiajaya & 

Hakim (2024) dengan judul “Pengaruh 

Brand Image, Harga Dan Life Style 

Terhadap Minat Pembelian Pakaian 

Thrifting” menujukkan bahwa gaya hidup 

berpengaruh signifikan pada minat 

pembelian di tikijayaabadi.co. Dari hasil 

tersebut membuktikan bahwa variabel 

Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap variabel minat beli. Lifestyle atau 

gaya hidup merujuk pada cara individu atau 

kelompok hidup, termasuk pola konsumsi, 

kebiasaan, nilai-nilai, minat, dan bagaimana 

mereka menghabiskan waktu serta uang. 

Lifestyle lebih dari sekadar apa yang kita 

kenakan atau punya, namun cerminan dari 

bagaimana kita memilih untuk menjalani 

hidup. Trend terus berganti mengikuti arus 
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global dan generasi muda menjadi kelompok 

paling responsif terhadap perubahan ini, 

menjadikan penampilan yang stylish sebagai 

bagian dari gaya hidup modern. Ketika Trift 

Trisula Ratu masuk ke dalam gaya hidup 

generasi muda, produk-produk Trift Trisula 

Ratu menjadi lebih dari sekadara pakaian. 

Orang membeli bukan sekadar membutuhkan 

pakaian, namum karena pakaian tersebut 

mencerminkan siapa mereka. Berdasarkan hal 

tersebut minat beli yang tinggi muncul 

sebagai respon positif terhadap keselarasan 

antara produk dan gaya hidup mereka.  

  Dalam penelitian ini mengetahui 

bahwa variabel lifestyle mempunyai pengaruh 

positif signifikan terhadap minat beli. 

Penelitian ini sesuai dengan pendapat 

Kamaludin dan Mujahirin (2018) menyatakan 

bahwa Gaya Hidup memiliki pengaruh 

terhadap minat beli konsumen dalam 

berbelanja online. Hasil ini juga mendukung 

penelitian sebelumnya Afiany, Fitri Dewi dan 

Imam Arif Fajari (2022) yang menyatakan 

bahwa gaya hidup dan harga memiliki 

pengaruh terhadap minat beli pakaian second 

di SA thrift shop. 

  Berdasarkan hasil uji t pada 

variabelpromosi online menujukan nilai t 

hitung (2,225) > dari t tabel (0,227) dan nilai 

signifikansi (0,027< 0,05) berdasarkan nilai 

tersebut maka menolak H0 dan Ha diterima, 

maka ditemukan hasil pada hipotesis promosi 

online dapat meningkatkan minat beli. 

Semakin banyak promosi online yang 

dilakukan, maka semakin tinggi minat beli 

pakaian di Trift Trisula Ratu. Penelitian yang 

dilakukan oleh Marshely, Amila, Dkk. (2022) 

dengan judul “Pengaruh Penggunaan Promosi 

Online dan Endorsement Selebgram Terhadap 

Minat Beli Konsumen” menunjukkan bahwa 

promosi online berpengaruh signifikan pada 

minat beli. Dari hasil tersebut membuktikan 

bahwa variabel promosi online berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel minat 

beli. Promosi online mencakup berbagai 

aktivitas pemasaran yang dilakukan melalui 

internet, seperti iklan di media sosial, 

kampanye email, influencer marketing, atau 

bahkan konten organik di platform tertentu. 

Di era digital saat ini, di mana sebagian besar 

konsumen menghabiskan waktu luang 

mereka di dunia maya, promosi online 

menjadi jembatan utama antara Trift Trisula 

Ratu dan calon pembelinya. Semakin sering 

dan luas promosi online dilakukan, semakin 

banyak orang yang mengenal Trift Trisula 

Ratu. Melalui promosi online, Trift Trisula 

Ratu dapat menunjukkan keunikan dan 

kualitas yang dimiliki oleh Trift Trisula 

Ratu. Promosi online yang disajikan secara 

menarik dapat memicu rasa ingin tahu dan 

rasa ingin memiliki produk yang dimiliki 

oleh Trift Trisula Ratu. Berdasarkan hal 

tersebut promosi online dapat meningkatkan 

minat beli Trift Trisula Ratu.  

  Dalam penelitian ini mengetahui 

bahwa variabel promosi online mempunyai 

pengaruh positif signifikan terhadap minat 

beli. Penelitian ini sesuai dengan pendapat 

Firly dan Arlin (2020) yang menyatakan 

bahwa bahwa promosi online berpengaruh 

positif dan secara parsial terdapat pengaruh 

yang siginifikan terhadap minat beli 

kosumen.  Hasil ini juga mendukung 

penelitian sebelumnya Purnama, Indah 

(2020) yang menyatakan bahwa promosi 

online dan endorsmen selebgram memiliki 

pengaruh terhadap minat beli konsumen.  

  Berdasarkan hasil uji t pada variabel 

harga menujukan nilai t hitung (3.112) > dari 

t tabel (0,227) dan nilai signifikansi (0,003< 

0,05) berdasarkan nilai tersebut maka 

menolak H0 dan Ha diterima, maka 

ditemukan hasil pada hipotesis harga dapat 

meningkatkan minat beli. Apabila kualitas 

produk selaras dengan harga yang diberikan 

oleh Trift Trisula Ratu, maka semakin tinggi 

minat beli Trift Trisula Ratu. Penelitian yang 

dilakukan oleh Satria, Arief Adi (2017) 

dengan judul “Pengaruh Harga, Promosi, 

Dan Kualitas Produk Terhadap Minat Beli 

Konsumen Pada Perusahaan A-36” 

menunjukkan bahwa harga berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli. 

  Dari hasil tersebut membuktikan 

bahwa variabel harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap variabel minat beli. 

ketika kualitas produk Trift Trisula Ratu 

selaras dengan harga yang ditawarkan, minat 

beli konsumen cenderung meningkat secara 
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signifikan. Semakin baik keseimbangan ini 

tercapai, semakin besar pula ketertarikan 

mereka untuk membeli. Harga yang terlalu 

rendah mungkin menimbulkan keraguan akan 

kualitas, sementara harga yang terlalu tinggi 

bisa dianggap tidak sesuai untuk barang 

bekas. Keseimbangan yang tepat akan 

menunjukkan bahwa Trift Trisula Ratu 

menawarkan barang thrift pilihan dengan 

kualitas yang terjaga. Konsumen cenderung 

merasa puas dan termotivasi untuk membeli 

jika harga yang dibayar sebanding dengan 

manfaat atau kualitas yang didapatkan. Hal 

tersebut dapat menciptakan rasa keadilan 

dalam transaksi, yang pada gilirannya 

menumbuhkan minat beli.  

  Dalam penelitian ini mengetahui 

bahwa variabel harga mempunyai pengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian ini sesuai dengan 

pendapat Wirayanthi, Noverita (2018) yang 

menyatakan bahwa harga, citra merek dan 

kualitas berpengaruh terhadap minat beli 

produk private label. Hasil ini juga 

mendukung penelitian sebelumnya  Tania, 

Arrahma Elian, Dkk. (2022) yang menyatakan 

Lokasi dan Harga memikili pengaruh yang 

signifikan terhadap minat beli. 

 

SIMPULAN  

 Berdasarkan hasil penelitian yang 

dilakukan, dapat disimpulkan bahwa lifestyle, 

promosi  online, dan harga memiliki pengaruh 

terhadap minat beli konsumen pada usaha 

thrift  Trisula Ratu. Gaya hidup konsumen 

yang cendrung mengutamakan penampilan 

unik, berkelas, namun tetap terjangkau, 

mendorong untuk memilih produk thrifting 

sebagai alternatif dalam berbusana.  Promosi 

online juga terbukti berperan penting dalam 

meningkatkan daya tarik dan kesadaran 

konsumen terhadap produk Trisula Ratu, 

terutama melalui media sosial. Selain itu, 

faktor harga yang kompertitif dan sesuai 

dengan kualitas produk menjadi pertimbangan 

utama konsumen dalam memutuskan untuk 

membeli. Secara simultan, ketiga variabel 

tersebut memberikan kontribusi yang 

signifikan dalam membentuk minat beli 

konsumen. 
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