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PENDAHULUAN

[bookmark: _Toc209680991]1.1 Latar Belakang Masalah
Di era globalisasi saat ini, fashion telah menjadi bagian penting dari kehidupan masyarakat (Ayyah dan Murniningsih, 2021). Hal ini menunjukkan bahwa masyarakat semakin menyadari pentingnya berpenampilan menarik dan mengikuti perkembangan fashion yang terus menerus mengalami perubahan sesuai dengan perkembangan zaman. Fashion juga mencerminkan gaya hidup yang terlihat dari pilihan sepatu, tas, aksesoris, gaya atau model rambut, serta pakaian yang mereka kenakan (Putra dan RWP, 2025). Selain sebagai pelindung tubuh, fashion juga berfungsi sebagai media ekspresi diri dan simbol identitas yang mencerminkan nilai sosial seseorang. Oleh karena itu fashion dapat mencakup segala sesuatu   yang diikuti oleh banyak  orang  dan  menjadi trend (Sabrina dan Erianjoni, 2019). Meningkatnya tren fashion menyebabkan kebutuhan konsumen pada fashion mengalami perubahan dalam berbelanja (Yulinda et al., 2022). Namun, sebagian orang membeli produk bukan karena kebutuhan, tetapi untuk memenuhi keinginan atau meniru gaya orang lain (Arsita, 2022). Hal ini menunjukkan bahwa tren fashion tidak hanya mempengaruhi penampilan, tetapi juga menjadi cara individu mengekspresikan diri berdasarkan apa yang mereka lihat dan minati. Dari proses tersebut, muncul dorongan yang akhirnya memengaruhi keputusan untuk melakukan pembelian.
Keputusan pembelian merupakan elemen yang sangat penting bagi perusahaan, karena perusahaan dituntut untuk memahami dan mengamati perilaku serta sikap konsumen terhadap produk atau jasa yang ditawarkan.(Hikmah dan Efendi, 2024). Secara umum, keputusan untuk membeli suatu produk muncul dari dorongan rasa ingin tahu konsumen terhadap kebutuhan mereka, baik itu terhadap barang maupun jasa (Saputri, 2016). Oleh karena itu, pengambilan keputusan sebelum melakukan pembelian menjadi hal yang penting bagi konsumen karena dapat membantu mereka memilih produk yang paling sesuai dengan kebutuhan, preferensi, dan anggaran, sekaligus menghindari pembelian impulsif yang dapat menimbulkan penyesalan (Putri, 2024). Di tengah persaingan pasar yang semakin ketat, pelaku usaha dituntut untuk lebih responsif dalam menyikapi dinamika pasar, termasuk memahami faktor-faktor yang memengaruhi perilaku konsumen yang pada akhirnya akan berujung pada keputusan pembelian. Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah Store Atmosphere (Irawanti et al., 2024). 
Store Atmosphere atau suasana toko merupakan perpaduan berbagai elemen fisik yang terdapat dalam lingkungan ritel, seperti desain arsitektur, tata letak ruangan, pencahayaan, penataan produk, kombinasi warna, suhu udara, tampilan eksterior, hingga interior toko (Yuliani et al., 2021). Kenyamanan suasana toko memiliki dampak besar dalam menciptakan pengalaman positif bagi konsumen yang pada akhirnya dapat mendorong tumbuhnya minat beli dan meningkatkan kemungkinan terjadinya pembelian secara nyata sehingga menjadi faktor penting yang perlu diperhatikan oleh pelaku usaha dalam strategi pemasaran(Riani dan Susanti, 2024).  Store Atmospheretidak hanya dapat memberikan suasana lingkungan pembelian yang menyenangkan saja tetapi juga dapat memberikan nilai tambah terhadap produk yang dijual apabila suasana toko tersebut indah dan baik (Ardiyanti dan Mandataris, 2024). Suasana toko yang positif ini dapat memperkuat persepsi konsumen terhadap produk dan merek, yang pada akhirnya mendukung terciptanya Brand Awareness, yaitu pengetahuan dan pemahaman konsumen tentang produk suatu perusahaan (Prawira et al., 2024).
Memiliki Brand Awareness yang kuat sangat penting bagi perusahaan karena menjadi kunci untuk memenangkan persaingan di pasar(Firda, 2019).Ketika sebuah merek memiliki nilai dan reputasi yang kuat, hal tersebut akan menciptakan persepsi positif di benak konsumen. Dengan persepsi positif ini, konsumen cenderung tetap setia pada merek tersebut dan tidak mudah terpengaruh oleh kemunculan produk baru di pasaran(Marchall dan Roring, 2015). Lebih lanjut, ketika seseorang memiliki pengetahuan atau kesadaran terhadap suatu merek, maka individu tersebut cenderung tertarik dan memiliki niat untuk mencoba membeli produk dari merek tersebut. Sebaliknya, individu yang tidak memiliki pengetahuan tentang merek tersebut cenderung tidak menunjukkan minat atau tujuan pembelian(Eric dan Sukati, 2024). Selain itu, tingkat kesadaran merek juga sering kali dipengaruhi oleh gaya hidup konsumen, di mana preferensi, nilai, dan kebiasaan individu dalam menjalani kehidupan sehari-hari dapat membentuk kecenderungan mereka dalam memilih dan tetap setia pada merek tertentu(Joel et al., 2024). 
Gaya Hidup juga merupakan faktor penting yang mempengaruhi keputusan pembelian (Hartati et al., 2016). Gaya hidup termasuk dalam kebutuhan sekunder manusia yang dapat berubah seiring perkembangan zaman atau keinginan individu untuk merubah cara hidupnya (Wolff et al., 2021). Gaya hidup memberikan gambaran lebih luas tentang konsumen karena perilaku mereka mencerminkan kepribadian, sehingga pemasar dapat menyasar, berkomunikasi, dan melayani konsumen maupun calon konsumen dengan lebih tepat dan efektif (Ashoer et al., 2019). Gaya hidup terkait dengan bagaimana seseorang hidup, bagaimana menggunakan uangnya dan bagaimana mengalokasikan waktu mereka (Hartati et al., 2016).  Memahami gaya hidup konsumen dapat memberikan sejumlah manfaat dan keuntungan bagi pemasar, seperti mempermudah segmentasi pasar, menentukan media yang tepat untuk promosi, serta mengembangkan produk sesuai preferensi konsumen(Afif, 2020). 
Kobapa Store merupakan salah satu toko fashion yang berkembang di wilayah Sumatera Utara, tepatnya di Simpang Khatolik, Jalan Besar Deli Tua, Kecamatan Deli Tua, Kabupaten Deli Serdang.Berdiri sejak tahun 2011, toko ini telah dikenal luas oleh masyarakat, baik di lingkungan sekitar maupun dari luar kecamatan. Awal berdirinya Kobapa Store hanya menyediakan produk fashion berupa alas kaki seperti sepatu dan sandal. Namun, seiring meningkatnya minat konsumen, toko ini mulai melakukan ekspansi produk. Kini, Kobapa Store menyediakan berbagai jenis produk fashion lainnya seperti pakaian, tas, kosmetik, parfum, kacamata, serta aksesoris pendukung penampilan lainnya. Perkembangan toko ini menjadi cerminan adaptasi bisnis terhadap perubahan gaya hidup dan preferensi konsumen yang dinamis, terutama di kalangan generasi muda yang cenderung mengikuti tren. Namun, di tengah banyaknya variasi produk yang ditawarkan, terdapat indikasi bahwa keputusan pembelian konsumen belum menunjukkan performa yang optimal. Dapat terlihat dari data target dan realisasi penjualan selama 6 bulan terakhir pada tabel berikut ini.
[bookmark: _Toc202389550][bookmark: _Toc209680992]Tabel 1.1 Target dan Realisasi Penjualan Kobapa Store
	Bulan
	Target
	Realisasi
	Pencapaian Target

	Oktober
	65.000.000
	30.000.000
	46%

	November
	60.000.000
	35.000.000
	58%

	Desember
	95.000.000
	95.000.000
	100%

	Januari
	80.000.000
	60.000.000
	75%

	Februari
	70.000.000
	50.000.000
	71%

	Maret
	120.000.000
	120.000.000
	100%


	Sumber : Data Internal Kobapa Store (diolah, 2025)
	Pada Tabel 1.1 menunjukkan data mengenai target dan realisasi penjualan Kobapa Store selama enam bulan terakhir, yaitu dari bulan Oktober 2024 hingga Maret 2025.Dari data tersebut terlihat bahwa pencapaian penjualan mengalami fluktuasi dari waktu ke waktu.Pada bulan Oktober dan November, realisasi penjualan masih jauh dari target yang telah ditetapkan, yaitu hanya mencapai 46% dan 58%. Namun, pada bulan Desember dan Maret, pencapaian target penjualan  mencapai 100% yang kemungkinan dipengaruhi oleh momentum hari besar, seperti perayaan tahun baru dan bulan Ramadhan menjelang lebaran. Sementara itu, bulan Januari dan Februari menunjukkan pencapaian yang lebih baik dari dua bulan pertama, tetapi tetap belum maksimal, yakni masing-masing sebesar 75% dan 71%.
	Dari data tabel 1.1 terlihat bahwa keputusan pembelian konsumen terhadap produk kobapa store masih tergolong rendah dan belum stabil. Menurut dibawah ini ada masalah pada keputusan pembelian.Adapun masalah yang terjadi dilapangan sering terjadi karena adanya Store Atmosphere, Brand Awareness, dan Gaya Hidup.
	Terjadinya masalah mengenai Store Atmoshpheredi Kobapa Store dapat disebakan oleh kurangnya pengalaman berbelanja yang menyenangkan pada konsumen. Dari sisi eksterior, Ketiadaan lahan parkir  yang kurang luas menyebabkan pelanggan yang menggunakan kendaraan roda empat memarkir dijalan umum yang dapat menimbulkan kemacetan dan kesan kurang professional terhadap toko. Kemudian akses pintu masuk tidak terlihat jelas karena tertutup rak pajangan produk yang membuat toko tampak sempit dan membingungkan bagi pengunjung baru.Beberapa kondisi tersebut dapat menurunkan kenyamanan dan tidak dapat memberikan kesan pertama yang positif yang pada akhirnya dapat memberikan dampak negatif terhadap keputusan mereka untuk melakukan pembelian.
	Selain itu, rendahnya brand awareness disebabkan oleh kurangnya strategi pemasaran yang efektif, sehingga konsumen belum cukup mengenal atau mempercayai merek Kobapa Store. Saat ini Kobapa Store masih berada pada tahap awalbrand awareness, di mana beberapa konsumen belum sadar dan mengenal merek tersebut dikarenakan promosi yang tidak konsisten dan konten media sosial yang kurang menarik. Meski mulai dikenal melalui elemen visual, brand ini belum cukup kuat untuk diingat secara spontan.Dalam hal ini Kobapa store belum mencapai top of mind. Untuk mencapai posisi top of mind, Kobapa Store perlu membangun strategi digital yang lebih konsisten, menarik, dan relevan agar mampu menancapkan merek di benak konsumen.
	Rendahnya Keputusan Pembelian disebabkan oleh gaya hidup konsumen yang aktivitasnya sering dipengaruhi oleh hal-hal yang popular  dan cenderung mengikuti trend fashion. Konsumenyang  aktif mencari inspirasi gaya akan tertarik pada produk baru yang sedang viral. Beberapakonsumen yang sudah mulai beralih dan tertarik ke produk import yang dinilai lebih berkualitas dan memiliki desain yang unik. Namun Kobapa Store belum mampu mengimbangi dan memperhatikan apa yang sebenarnya dibutuhkan oleh konsumen. Jika Kobapa Store tidak meningkatkan kualitas dan menghadirkan desain yang lebih trendy,maka risiko kehilangan pelanggan akan meningkat karena tidak mampu memenuhi ekspektasi gaya hidup modern konsumen.
Berikut ini adalah hasil kuesioner pra survey variabel Store Atmosphere X1,Brand Awareness X2, Gaya Hidup X3 dan Keputusan Pembelian Y, yang dibagikan kepada 30 orang responden pada tabel berikut.
[bookmark: _Toc202389551][bookmark: _Toc209680993]Tabel 1.2 Hasil Kuesioner Pra Survei Untuk Variabel Store Atmosphere (X1)
	
No
	
Indikator
	
Pernyataan
	Setuju
	Tidak Setuju
	
Total

	
	
	
	Jumlah Responden
	%
	Jumlah Responden
	%
	

	

1
	Store Exterior
	Tampilan luar kobapa store menarik perhatian saya dan membuat saya ingin masuk kedalam.
	10
	33%
	20
	67%
	30

	

2
	General Interior
	Suasana didalam kobapa store seperti pencahayaan, suhu, dan kebersihan toko membuat saya nyaman untuk berbelanja.
	14
	47%
	16
	53%
	30

	

3
	Store Layout
	Tata letak di kobapa store memudahkan saya untuk menemukan produk yang saya cari.
	13
	43%
	17
	57%
	30

	

4
	Display Interior
	Produk yang ditampilkan dirak/etalase memudahkan saya untuk melihat dan memilih variasi produk.
	12
	40%
	18
	60%
	30


Sumber Data Diolah, 2025
Berdasarkan pada Tabel 1.2 hasil kuesioner diatas dapat dilihat bahwa masih ada konsumen yang tidak setuju dengan Store atmosphereyang dihasilkan pada Kobapa Store di Kecamatan Delitua, indikator Store Exterior menunjukkan tingkat ketidaksetujuan tertinggi dari responden. Sebanyak 67% atau 20 dari 30 responden menyatakan tidak setuju bahwa “tampilan luar Kobapa Store menarik perhatian saya dan mendorong keinginan untuk masuk ke dalam toko”.Hal ini menunjukkan bahwa desain dan visualisasi eksterior toko di Kobapa Store di Kecamatan Delitua belum mampu menciptakan daya tarik yang cukup bagi calon konsumen.Minimnya ketertarikan dari tampilan luar dapat menjadi hambatan pertama dalam proses keputusan pembelian.
[bookmark: _Toc209680994]Tabel 1.3 Hasil Kuesioner Pra Survei Untuk Variabel Brand Awareness  (X2)
	
No
	
Indikator
	
Pernyataan
	Setuju
	Tidak Setuju
	Total

	
	
	
	Jumlah Responden
	%
	Jumlah Responden
	%
	

	1
	Recall
	Ketika saya ditanya tentang produk lokal, merek dari Kobapa Store langsung terlintas di pikiran saya.
	9
	30%
	21
	70%
	30

	2
	Recognition
	Saya dapat membedakan produk Kobapa Store dari produk lainnya hanya dengan melihat tampilannya.
	13
	43%
	17
	57%
	30

	3
	Purchase
	Saya mempertimbangkan produk dari kobapa store setelah membandingkannya degan produk lokal lainnya.
	14
	47%
	16
	53%
	30

	4
	Comsumption
	Saat menggunakan produk lokal dari tempat lain, saya sering membandingkannya dengan produk dari Kobapa Store .
	10
	33%
	20
	67%
	30


Sumber Data Diolah, 2025
Berdasarkan Tabel 1.3 hasil kuesioner pra survei untuk variabelBrand Awareness(X2), dapat dilihat bahwa masih terdapat konsumen yang belum sepenuhnya memiliki kesadaran merek (brand awareness) terhadap produk fashion dari Kobapa Store. Hal ini tentunya dapat memengaruhi keputusan pembelian terhadap produk yang ditawarkan, indikator Recall“Ketika saya ditanya tentang produk lokal, merek dari kobapa store langsung terlintas di pikiran saya” menunjukkan tingkat ketidaksetujuan tertinggi, yaitu sebesar 70%atau sebanyak 22responden dari 30 menyatakan bahwa mereka tidak langsung mengingat merek di Kobapa Store ketika ditanya tentang produk lokal. Hasil ini menunjukkan bahwa kemampuan merek Kobapa Store untuk melekat di benak konsumen masih rendah, terutama dalam hal pengingatan spontan (top of mind).Ini bisa disebabkan oleh rendahnya intensitas promosi yang dilakukan oleh Kobapa store di Kecamatan Delitua.
[bookmark: _Toc209680995]Tabel 1.4 Hasil Kuesioner Pra Survei Untuk Variabel Gaya Hidup (X3)
	
No
	
Indikator
	
Pernyataan
	Setuju
	Tidak Setuju
	
Total

	
	
	
	Jumlah Responden
	%
	Jumlah Responden
	%
	

	1
	Aktivitas
	Saya sering meluangkan waktu untuk mengikuti tren produk lokal terbaru 
	14
	46%
	16
	54%
	30

	2
	Ketertarikan
	Saya tertarik berbelanja ke kobapa store karena menyediakan produk yang trendy dan kekinian
	11
	37%
	19
	63%
	30

	3
	Pendapat
	Saya terbuka terhadap inovasi dari produk yang sedang hype atau kekinian
	12
	46%
	18
	60%
	30


Sumber Data Diolah, 2025
		Berdasarkan dari tabel 1.4 hasil kuesioner pra survei dapat dilihat pada variabel Gaya Hidup (X3) bahwa pernyataan 2 menunjukkan ketidaksetujuan tertinggi yaitu dari 30 responden dengan pernyataan  “Saya tertarik berbelanja ke kobapa store karena menyediakan produk yang trendy dan kekinian” sekitar 19 responden tidak setuju dengan hal ini. Jika Kobapa Store tidak lebih berinovasi dan menghadirkan desain yang lebih trendy,maka risiko kehilangan pelanggan akan meningkat karena tidak mampu memenuhi ekspektasi gaya hidup modern konsumen.
Tabel 1.5 Hasil Kuesioner Pra Survei Untuk Variabel Keputusan Pembelian (Y)
	
No
	Indikator
	
Pernyataan
	Setuju
	Tidak Setuju
	
Total

	
	
	
	Jumlah Responden
	%
	Jumlah Responden
	%
	

	
1
	Pengenalan Kebutuhan
	Saya membeli produk di kobapa store saat ada acara penting atau musim tertentu yang membutuhkan
	14
	47%
	16
	53%
	30

	2
	Pencarian Informasi
	Saya mengandalkan iklan atau konten dari media sosial untuk mengetahui informasi produk dari kobapa store 
	12
	40%
	18
	60%
	30

	3
	Evaluasi Alternatif
	Saya mengevaluasi produk yang ada di kobapa store berdasarkan kesesuaian dengan kebutuhan saya
	13
	43%
	17
	57%
	30

	4
	Keputusan Pembelian
	Saya memutuskan untuk membeli produk di kobapa Store karena mereknya terkenal.
	11
	37%
	19
	63%
	30

	5
	Perilaku Sesudah Pembelian
	Saya mempertimbangkan pengalaman sebelumnya saat membuat keputusan pembelian berikutnya
	15
	50%
	15
	50%
	30


Sumber Data Diolah, 2025
	Berdasarkan tabel 1.5 hasil kuesioner diatas dapat dilihat bahwa masih ada konsumen yang belum memutuskan untuk membeli produk yang ada di Kobapa Store,  dapat terlihat pada indikator keputusan pembelian dari pernyataan diatas yaitu “Saya memutuskan untuk membeli produk fashion di Kobapa Store karena mereknya terkenal” sebanyak 63% atau 19 dari 30 responden menyatakan tidak setuju dengan pernyataan tersebut. Hal ini dikarenakan masih banyak calon konsumen yang belum mengenal merek ini secara luas. Ini dapat terjadi karena strategi promosi yang dilakukan kobapa store khususnya di media sosial masih kurang optimal dan konten yang diunggah tidak konsisten dan menarik, sehingga kehadiran merek tidak cukup kuat untuk menciptakan top of mind di kalangan konsumen dan tidak akan menciptakan perilaku pembelian terhadap calon konsumen.
Berdasarkan latar belakang tersebut menunjukkan penelitian tersebutdilakukandengan mengambil judul penelitian “Pengaruh Store Atmosphere, Brand Awareness dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Fashion Pada Kobapa Store Kecamatan Delitua”.

[bookmark: _Toc162604158][bookmark: _Toc209680996]1.2 Identifikasi Masalah
Identifikasi masalah merupakan suatu tahapan permulaan dari penugasan masalah dimana suatu objek dalam situasi tertentu dapat kita kenali sebagai suatu masalah. Menurut Imam Machali, (2021) dengan adanya identifikasi masalah penelitian akan dapat merumuskan permasalahan secara tepat dan jelas. Tujuan dari identifikasi masalah agar peneliti dan pembaca mengenali sejumlah masalah yang berhubungan dengan judul penelitian.
1. Berdasarkan dari hasil pra-survei pada variabel store atmosphere dengan indikator ”store exterior” yang berbunyi “ tampilan luar Kobapa store menarik perhatian saya dan mendorong keinginan untuk masuk ke dalam toko” hasilnya menunjukkan bahwa tampilan luar Kobapa store di Kecamatan Delitua masih kurang menarik,sehingga kurang mampu mendorong minat konsumen untuk masuk ke dalam toko.
2. Berdasarkan dari hasil pra-survei pada variabel brand awareness dengan indikator ”recall” yang berbunyi ”ketika saya ditanya tentang produk lokal, merek dari kobapa store langsung terlintas di pikiran saya”hasilnya menunjukkan bahwa konsumen masih belum secara spontan mengingat atau menyebut merek Kobapa Store ketika berbicara tentang produk lokalsehingga akan berdampak negatif pada tingkat kunjungan.
3. Berdasarkan dari hasil pra-survei pada variabel gaya hidup dengan indikator “ketertarikan” yang berbunyi “saya tertarik berbelanja ke kobapa store karena menyediakan produk yang trendy dan kekinian” hasilnya menunjukkan bahwa masih rendahnya minat konsumen untuk berbelanja di Kobapa store karena desain produk yang ditawarkan belum sesuai dengan gaya hidup konsumen di Kecamatan Delitua.
4. [bookmark: _Toc162604159][bookmark: _Toc167306425][bookmark: _Toc167306603][bookmark: _Toc167306704][bookmark: _Toc167306782]Berdasarkan dari hasil pra-survei pada variabel keputusan pembelian dengan indikator “keputusan pembelian” yang berbunyi “saya memutuskan untuk membeli produk fashion di Kobapa Store karena mereknya terkenal” hasilnya menunjukkan bahwa masih kurangnya keputusan pembelian dikarenakan masih banyak konsumen yang belum mengenal luas merek kobapa di Kobapa store Kecamatan Delitua. 
[bookmark: _Toc209680997]1.3 Batasan Masalah
Menurut Husein (2019), Batasan masalah berkaitan dengan pemilihan masalah dari berbagai masalah yang telah diidentifikasi. Dengan demikian, masalah akan dibatasi lebih khusus dan lebih sederhana
[bookmark: _Toc162604160][bookmark: _Toc167306426][bookmark: _Toc167306604][bookmark: _Toc167306705][bookmark: _Toc167306783]Batasan masalah ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor mana saja yang termasuk dalam ruang lingkup masalah penelitian dan faktor mana aja yang tidak termauk dalam ruang lingkup masalah penelitian. Agar pembatasan menjadi spesifik dan lebih fokus sehingga kesimpulan akan terarah pada aspek yg diteliti. Penelitian ini akan dibatasi lebih spesifik yaitu “Pengaruh Store Atmosphere, Brand Awareness dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Fashion Pada Kobapa Store Kecamatan Delitua”.
[bookmark: _Toc209680998]1.4 Rumusan Masalah
Menurut Imam Machali, (2021) Rumusan masalah adalah rincian pertanyaan penelitian yang telah dituangkan dalam latar belakang masalah dan akan dicari jawabannya dalam proses penelitian yang dilakukan.
Permasalahan yang akan dibahas dalam penelitian ini adalah:
1. Apakah Store Atmosphere berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian fashionpada Pada Kobapa Store Kecamatan Delitua?
2. Apakah Brand Awareness berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian fashionpada Pada Kobapa Store Kecamatan Delitua?
3. Apakah Gaya Hidup berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian fashionpada Pada Kobapa Store Kecamatan Delitua?
4. Apakah Store Atmosphere, Brand Awareness dan Gaya Hidup berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian ashion Pada Kobapa Store Kecamatan Delitua?
[bookmark: _Toc209680999]1.5 Tujuan Penelitian
Menurut Imam Machali, (2021) Tujuan penelitian adalah deskripsi tentang apa yang dituju atau untuk apa penelitian itu dilakukan. Tujuan penelitian ini harus sesuai dengan rumusan masalah sebelumnya, dan merupakan satu kesatuan.Adapun tujuan penelitian adalah:
1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian fashion di Kobapa Store Kecamatan Delitua.
2.  Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh brand awareness terhadap keputusan pembelian fashion di Kobapa Store Kecamatan Delitua.
3.  Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian fashion di Kobapa Store Kecamatan Delitua.
4. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh store atmosphere, brand awareness, dan gaya hidup secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian fashion di Kobapa Store Kecamatan Delitua.
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Manfaat Penelitian adalah untuk menyelidiki keadaan, alasan, dan konsekuensi terhadap suatu keadaan khusus. Menurut Imam Machali, (2021) setiap penelitian dilakukan untuk memperoleh manfaat yang berguna untuk seluruh pihak yang bersangkutan. Manfaat yang diharapkan oleh peneliti dalam melakukan penelitian ini antara lain sebagai berikut:
1. Manfaat Teoritis
Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada semua pihak, terutama pihak-pihak yang terlibat langsung dalam penelitian ini dapat diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran yang mendalam untuk kajian mengenai Store Atmosphere, Brand Awareness, dan Gaya Hidup yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Kobapa Store kecamatan Delitua.
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi Penulis 
Diharapkan dapat menambah pengetahuan dan pemahaman dalam bidang manajemen pemasaran, khususnya dalam menganalisis keputusan pembelian konsumen yang di pengaruhi oleh Store Atmosphere, Brand Awareness dan Gaya Hidup yang berhubungan dengan Keputusan Pembelian fashiondi Kobapa StoreKecamatan Delitua.
b. Bagi Kobapa Store
Hasil penelitian yang didapatkan diharapkan bisa memberikan informasi atau bahan masukan tambahan bagi perusahaan dalam menyikapi dan menciptakan keputusan pembelian.
c. Bagi Universitas Muslim Nusantara Al-Washliyah
Hasil penelitian ini dapat menjadi sumber pemikiran, bahan pertimbangan dan referensi bagi mahasiswa lain untuk penelitian pemasaran khususnya dalam hal keputusan pembelian yang di pengaruhi Store Atmosphere, Brand Awareness dan Gaya Hidup yang berhubungan dengan Keputusan Pembelian.
d. Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini dapat menjadi inspirasi dan motivasi bagi siapa pun yang akan melakukan penelitian yang serupa atau melakukan kelanjutan dari penelitian ini, sehingga menjadi tolak ukur bagi peneliti selanjutnya.
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