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ABSTRAK 

Aprilia, Tika. 2020. Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, dan Lokasi Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Toko Grosir Ega Makmur Desa Winong Jetis 

Ponorogo. 

Kata Kunci: Harga, Kualitas Pelayanan, Lokasi, Keputusan Pembelian 

Proses keputusan konsumen untuk membeli dipengaruhi berbagai faktor 

seperti harga, kualitas pelayanan dan lokasi. Beberapa fakta yang ada pada Toko 

Grosir Ega Makmur menawarkan harga yang lebih tinggi dari pesaing. Sementara, 

layanan yang diberikan oleh pihak toko juga kurang baik. Selain itu, lokasi toko 

tersebut masuk ke dalam jalan desa dan tidak mudah dilihat oleh konsumen. 

Meskipun demikian, masih banyak sekali konsumen yang melakukan pembelian di 

toko tersebut.  

Dari latar belakang tersebut, rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 

(1) Apakah harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian di 

Toko Grosir Ega Makmur? (2) Apakah kualitas pelayanan berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian di Toko Grosir Ega Makmur? (3) Apakah 

lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian di Toko Grosir 

Ega Makmur? (4) Apakah harga, kualitas pelayanan, dan lokasi berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian di Toko Grosir Ega Makmur? 

Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan analisis statistik. Metode 

pengambilan sampel menggunakan rumus Cochran. Pengambilan sampel dilakukan 

dengan non probability sampling, yaitu teknik pengambilan sampel secara 

insendental. Instrumen penelitian ini menggunakan angket yang diberikan kepada 

100 orang responden. Selain itu, analisis dalam penelitian ini menggunakan analisis 

linier sederhana dan analisis regresi linier berganda. 

Berdasarkan analisis kuantitatif dengan uji t bahwa tidak ada pengaruh 

positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan 

thitung lebih kecil dari ttabel (1,639< 1,985). Begitu juga dengan lokasi tidak ada 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian dengan bukti thitung lebih 

kecil dari ttabel (0,500 < 1,985). Kualitas pelayanan berpengaruh positif yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian dibuktikan dengan thitung lebih besar dari 

ttabel (5,199 > 1,985). Berdasarkan hasil pengujian uji F diperoleh nilai Fhitung sebesar 

13,744 lebih besar dari Ftabel 2,70. Sehingga dapat disimpulkan bahwa harga, 

kualitas pelayanan, dan lokasi secara bersama-sama berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Kemajuan di bidang perekonomian telah banyak membawa 

perkembangan yang cukup pesat dalam bidang usaha. Hal ini dapat 

dibuktikan dengan semakin banyak bermunculan perusahaan atau bisnis 

yang semakin banyak menjamur pada era sekarang ini. Salah satu kelompok 

perusahaan atau bisnis yang sekarang banyak bermunculan adalah bisnis 

dagang yang bergerak pada bidang perdangangan eceran contohnya seperti 

toko eceran atau kelontong, minimarket, swalayan, serta banyaknya toko 

grosir yang bermunculan di sekitar kita. Semakin banyaknya toko yang 

bermunculan mengakibatkan timbulnya persaingan di antara usaha-usaha 

tersebut.1 Toko grosir adalah jenis toko yang melayani pembeli di tingkat 

kulakan atau dalam jumlah produk yang besar. Toko grosir dapat 

menampung produk lebih banyak dan daya beli melebihi toko kelontong 

atau eceran. Pangsa pasar toko grosir juga lebih besar mencakup toko 

kelontong atau eceran serta masyarakat yang membeli secara partai. 

Perusahaan dituntut untuk dapat membuat pola bersaing yang baik sehingga 

dapat menjerat dan mempertahankan konsumen. 

Pada persaingan usaha yang semakin ketat, suatu perusahaan 

dituntut utntuk menjaring dan mempertahankan konsumen sebanyak-

                                                           
1 Mujiroh, “Pengaruh Produk, Pelayanan, dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Pada Pasar Swalayan Indo Rizky Purbalingga,” Skripsi (Semarang: Universitas Negeri 

Semarang, 2005), 1. 
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banyaknya untuk memenangkan persaingan. Seperti pada usaha Toko 

Grosir, jika toko tersebut dapat menjaring dan mempertahankan para 

pelanggannya, maka akan berdampak pada laba yang dihasilkan oleh 

perusahaan tersebut. Pada dasarnya dengan semakin banyaknya persaingan 

pada usaha Toko Grosir, akan dapat memudahkan para konsumen untuk 

memilih Toko yang sesuai dengan harapan dan keinginan para konsumen. 

Konsekuensi bagi para konsumen adalah, konsumen tersebut harus cermat 

memilih Toko Grosir yang akan mereka kunjungi, dengan melihat keadaan 

dari Toko Grosir tersebut dan juga apa yang ada di dalam Toko Grosir 

tersebut, apakah sesuai dengan keinginan dari konsumen atau tidak. Toko 

Grosir tersebut harus mampu untuk mempertahankan kepercayaan dari para 

pelanggannya dan mampu untuk menyediakan berbagai kebutuhan yang 

diinginkan oleh pelanggan, serta mempertimbangkan faktor lain agar 

konsumen tersebut puas dengan apa yang mereka cari. 

Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan oleh 

konsumen untuk melakukan pembelian sebuah produk. Arti dari keputusan 

pembelian oleh konsumen adalah suatu proses pemilihan salah satu dari 

beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata. 

Setelah melakukan pemilihan alternatif pilihan, konsumen dapat melakukan 

evaluasi pilihan dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan diambil 

selanjutnya.2 Konsumen melakukan keputusan pembelian apabila sudah 

                                                           
2 Dedy Ansari Harahap, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian Konsumen di Pajak USU (PAJUS) Medan,” Keuangan dan Bisnis, Vol. 7 No.3 

(November 2015), 227. 
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mantap ingin membeli suatu produk yang menjadi keinginannya setelah 

melawati beberapa alternatif produk yang sama. Sehingga konsumen harus 

mengenal dengan betul produk apa yang ingin dibeli, klasifikasi produk, dan 

alternatif-alternatif produk yang sama, sehingga tidak terjadi kekecewaan 

dalam pengambilan keputusan untuk membeli. 

Terdapat banyak sekali faktor yang akan mempengaruhi konsumen 

dalam pengambilan keputusan pembelian suatu produk. Banyak pilihan 

yang tersedia, kondisi yang dihadapi, serta pertimbangan-pertimbangan 

yang mendasari yang kemudian membuat pengambilan keputusan satu 

individu berbeda dengan individu lain. Dalam ilmu marketing, pola 

pengambilan keputusan pembelian yang banyak digunakan adalah 

pengambilan keputusan berdasarkan bauran pemasaran (product, price, 

place, promotion, people, process, dan physical evidence).3 

Harga adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang 

atau barang lain untuk mendapatkan manfaat yang diperoleh dari suatu 

barang atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu dan tempat 

tertentu.4 Untuk menentukan efektivitas setiap elemen dan keseluruhan 

elemen harga berinteraksi dengan seluruh elemen lain dalam bauran 

pemasaran. Ada tiga elemen penting untuk menetapkan suatu harga, antara 

lain seperti biaya, margin atau kenaikan harga, dan kompensasi. 

Menghitung biaya-biaya yang secara langsung berhubungan dengan produk 

                                                           
3 Romindi dkk, E-Commerce: Implementasi, Strategi, dan Inovasinya (Medan: Yayasan 

Kita Menulis, 2019) 120. 
4 Sudaryono, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2016), 217. 
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atau jasa merupakan langkah awal dalam penetapan harga dari barang atau 

jasa. Perusahaan harus menyiapkan harga yang tidak rendah untuk produsen 

dan tidak tinggi untuk konsumen. Harga akan memberikan berapa banyak 

laba yang akan di dapatkan oleh konsumen, akan tetapi harga juga 

memberikan pengaruk bagi keputusan pembelian oleh para konsumen. Para 

produsen akan mematok harga sesuai dengan harga yang ditawarkan oleh 

para pesaing dengan produk yang sama. Biasanya para konsumen akan lebih 

memilih barang atau produk dengan harga yang murah dengan kualitas yang 

bagus.5 Apabila harga produk yang ditawarkan lebih tinggi harga produk 

pesaing, maka sangat dimungkinkan produk kita menjadi kurang laku 

karena secara otomatis konsumen akan lebih memilih produk dengan 

kualitas yang sama namun yang berharga lebih rendah.6 

Selain harga faktor lain yang penting dalam pengambilan keputusan 

pembelian oleh konsumen adalah kualitas dari pelayana yang ditawarkan 

oleh perusahaan. Pelayanan adalah tindakan atau kegiatan yang ditawarkan 

oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya tidak berwujud dan 

tidak menyebabkan kepemilikan sesuatu. Penilaian atau sikap global 

berkenaan dengan superioritas suatu pelayanan merupakan pengertian dari 

kualitas pelayanan. Pengertian lain dari kualitas pelayanan adalah manfaat 

yang dirasakan berdasarkan evaluasi konsumen atas sesuatu interaksi 

dibandingkan dengan manfaat yang diharapkan sebelumnya. Kualitas dari 

                                                           
5 Tati Handayani dan Muhammad Anwar Fathoni, Buku Ajar Manajemen Pemasaran Islam 

(Yogyakarta: Deepublish, 2019) 6. 
6 Y.T. Prsasetiyo, Instan: Jahe, Kunyit, Kencur, Temulawak (Yogyakarta: Kanisius, 

2003), 55. 
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suatu pelayanan dapat dikatakan bagus apabila sesuai atau melampaui 

harapan yang diinginkan oleh konsumen. Sebaliknya kualitas dari suatu 

layanan dikatan buruk apabila dibawah dari harapan pelanggan. Pelayanan 

merupakan salah satu elemen penting yang menjadi pertimbangan bagi 

pelanggan dalam melakukan pembelian suatu produk.7 

Selain itu faktor lokasi juga penting dalam pengambilan keputusan 

pembelian oleh konsumen selain faktor harga dan faktor pelayanan. Lokasi 

adalah tempat melayani konsumen, dapat pula diartikan sebagai tempat 

untuk memajang barang-barang dagangannya. Dari pengertian ini dapat 

disimpulkan bahwa lokasi adalah tempat menjalankan aktivitas yang 

melayani konsumen, aktivitas produksi, aktivitas penyimpanan, ataupun 

untuk mengendalikan kegiatan perusahaan secara keseluruhan. Lokasi 

bisnis dapat diartikan sebagai tempat atau lokasi dimana bisnis perusahaan 

akan dijalankan. Letak atau lokasi toko pengecer pada daerah yang startegis 

dapat memaksimalkan laba yang di dapat oleh pengusaha.8 Sehingga letak 

dari perusahaan tersebut harus diperhatikan supaya menarik minat 

konsumen untuk membeli dan memaksimalkan laba yang didapat. 

Harga merupakan faktor penting yang dipertimbangkan oleh 

konsumen dalam menentukan kuputusan pembelian. Biasanya konsumen 

akan cenderung mencari toko yang menawarkan produk yang sama, tetapi 

                                                           
7 Andrian Sudarso, Manajemen Pemasaran Jasa Perhotelan (Yogyakarta: CV Budi Utama, 

2012), 57. 

8 Ali Fathoni, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Pemilihan Lokasi Terhadap 

Penjulaan Usaha Jasa Mikro di Kabupaten Lamongan,” Penelitian Ilmu Manajemen, Vol. 1, No. 1 

(Februari 2016), 24. 
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dengan harga yang murah. Toko grosir Ega Makmur ini merupakan salah 

satu toko grosir yang menjual produk dalam jumlah banyak, akan tetapi juga 

menjual produk dengan cara eceran. Pada toko grosir Ega Makmur ini harga 

untuk pembelian produk secara kulaan atau dalam jumlah yang besar relatif 

sama dengan harga yang ditawarkan oleh toko pesaingnya. Tidak ada 

perbedaan yang cukup signifikan antara harga toko satu dengan lainnya. 

Akan tetapi toko grosir Ega Makmur menawarkan harga yang relatif lebih 

mahal jika menjual barang tersebut secara eceran dibandingkan dengan toko 

pesaingnya. Harga untuk produk yang dijual secara eceran relatif sama 

dengan produk yang dijual oleh para toko kelontong atau eceran. Sedangkan 

toko grosir Ega Makmur sendiri adalah toko grosir yang melayani atau 

menstok barang pada toko-toko eceran atau kelontong pada sekitar tempat 

usaha. Di bandingkan dengan para pesaignya harga eceran toko grosir Ega 

Makmur lebih mahal 200 sampai dengan 500 rupiah dari pada toko pesaing. 

Pelayanan berkaitan dengan kualitas pelayanan dari sebuah tempat 

usaha. Kualitas pelayanan dari sebuah tempat usaha dapat dikatakan baik 

apabila sesuai dengan apa yang diharapakan atau melebihi harapan 

konsumen. Kebanyakan para konusmen ingin mendapatkan produk bagus 

yang tidak ada kecacatan serta pelayanan yang diberikan oleh toko 

maksimal. Pelayanan atau karyawan pada toko grosir Ega Makmur sendiri 

menggunakan jasa karyawan yang kebanyakan berjenis kelamin laki-laki. 

Alasan pemilik usaha lebih banyak menggunakan jasa karyawan laki-laki 

dan saat ini dari pada karyawan perempuan adalah secara tenaga laki-laki 
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lebih besar dibandingkan  dengan perempuan. Alasan lainnya adalah laki-

laki mampu untuk diajak pengiriman jarak jauh serta dapat diajak untuk 

kerja lembur.  

Dikarenakan karyawan yang kebanyakan adalah laki-laki toko 

grosir Ega Makmur dalam penataan etalase untuk memajang produk-

produknya kurang rapi. Penataannya sedikit berantakan dan pada gudang 

juga sedikit berantakan. Hal tersebut yang membuat konsumen tidak dapat 

leluasa untuk melihat-lihat produk apa saja yang tersedia. Dalam penataan 

barang oleh karyawan pada saat pengemasan juga kuang rapi dan terkesan 

asal masuk saja, sehingga karyawan tidak tahu jika produk yang mereka 

masukkan akan penyok di dalam atau tidak. Karyawan yang kebanyakan 

laki-laki juga kurang mampu untuk berkomunikasi baik dengan para 

konsumennya. 

Akses yang mudah untuk dijangkau akan menarik minat konsumen 

untuk datang ke tempat tersebut. Tempat usaha tersebut haruslah mudah 

dilihat oleh konsumen dan memiliki fasilitas yang lengkap. Pada toko grosir 

Ega Makmur sendiri lokasi dari tempat usahanya agak masuk ke dalam 

jalanan desa. Sehingga untuk konsumen yang baru pertamakali 

mengunjungi toko akan kesulitan untuk menemukan lokasi dari toko 

tersebut. Tempat usaha yang masuk kedalam jalan desa juga menyulitkan 

konsumen untuk menemukan tempat dan kurangnya sarana transortasi 

umum yang dapat menjangkau tempa tersebut. Tempat usaha toko juga 

cukup luas sehingga mampu untuk menampung banyak produk yang akan 
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dijual. Sehingga konsumen tidak perlu kawatir akan ketersediaan produk 

pada toko grosir Ega Makmur. Akan tetapi tempat parkir yang diberikan 

oleh toko grosir Ega Makmuk kurang luas. Lokasi parkir yang dekat dan 

bersebelahan dengan jalan membuat konsumen kebingungan untuk 

memarkirkan kendaraan mereka. Lebar jalan pada depan toko grosir Ega 

Makmur sendiri juga kurang luas. Jika kendaraan roda empat mau 

bersimpangan salah satu harus mengalah untuk berhenti terlebih dahulu 

sehingga jalan bisa dilewati. Akan tetapi dengan segala kekurangan yang 

ada toko grosir Ega Makmur masih banyak sekali dikunjungi oleh para 

konsumen dan pelanggannya. 

Berdasarkan uraian diatas penulis ingin melakukan penelitian untuk 

mengetahui sejauh mana pengaruh harga, kualitas pelayanan, dan lokasi 

mempengaruhi keputusan pembelian oleh para konsumen pada toko grosir 

Ega Makmur. Oleh karena itu penulis melakukan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, dan Lokasi Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Toko Grosir Ega Makmur Desa Winong 

Jetis Ponorogo”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian diatas, maka dapat disimpulkan rumusan malasalah 

dalam penelitian ini yaitu: 

1. Apakah harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Toko Grosir Ega Makmur? 
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2. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Toko Grosir Ega Makmur? 

3. Apakah lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Toko Grosir Ega Makmur? 

4. Apakah harga, kualitas pelayanan, dan lokasi berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian di Toko Grosir Ega Makmur? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pada pokok masalah yang telah dirumuskan diatas, maka 

tujuan dari penelitian ini yang hendak dicapai adalah: 

1. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada 

toko grosir Ega Makmur. 

2. Untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian pada toko grosir Ega Makmur. 

3. Untuk menganalisis pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian 

pada toko grosir Ega Makmur. 

4. Untuk menganalisis seberapa besar pengaruh harga, kualitas pelayanan, 

dan lokasi terhadap keputusan pembelian pada toko grosir Ega Makmur. 

D. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan tujuan penelitian diatas maka dapat disimpulkan manfaat 

dari peneliian sebagai berikut: 

1. Bagi Perusahaan 

Sebagai bahan masukan atau kajian dan sebagai dasar 

perkembangan bagi perusahaan dalam mengenali perilaku 
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konsumennya. Sehingga perusahaan dapat menerapkan strategi 

pemasaran yang efektif dan efisien. 

2. Bagi Penulis 

Memberikan gambaran dan membantu peneliti dalam memahami 

teori yang diperoleh selama kegiatan pembelajaran dan untuk 

dikembangkan dalam praktek di lapangan. Memberikan manfaat dalam 

pengembangan ilmu pengethuan yang sudah dimiliki. 

3. Bagi Perguruan Tinggi 

Hasil penelitian ini mampu memberikan wawasan kepasa para 

mahasiswa untuk dijadikan referensi serta pembanding pada penelitian 

selanjutnya dan sebagai bacaan ilmiah di Perpustakaan. 

4. Bagi Pembaca 

Hasil dari penelitian ini digunakan sebagai bahan informasi guna 

menambah wawasan para pembaca dan pengetahuan tentang pentingnya 

harga, kualitas pelayanan, dan lokasi terhadap keputusan pembelian 

oleh para konsumen. 

E. Sistematika Penulisan 

Untuk dapat memperoleh gambaran pembahasan yang sistematis 

maka penulis memaparkan pembahasan dalam penelitian ini sebagai 

berikut: 

BAB I adalah pendahuluan yang menjelaskan tentang latar belakang 

masalah yang diteliti, rumusan masalah, tujuan dan maaf penelitian.  
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BAB II adalah memaparkan teori yang digunakan oleh penulis 

sebagai referensi dan penunjang dalam penelitian, memaparkan hasil dari 

penelitian terdahulu, memaparkan kerangka teori dan hipotesis dari 

penelitian yang akan dilakukan. Bagian dari ini juga memaparkan tentang 

variabel harga, kualitas pelayanan, lokasi, dan keputusan pembelian. 

BAB III memaparkan metodologi penelitian yang akan digunakan 

untuk penelitian, berupa pembahasan masalah, metode penentuan sample, 

metode analisis, dan operasional variabel penelitian.  

BAB IV tentang analis data yang diperoleh peneliti melalui 

penelitian yang telah dilakukan.  

BAB V adalah penutup yaitu kesimpulan dari penelitian yang telah 

dilakukan oleh peneliti. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Deskripsi Teori 

1. Keputusan Pembelian 

Tindakan yang dilakukan oleh konsumen untuk melakukan 

pembelian sebuah produk adalah pengertian dari keputusan pembelian. 

Arti dari keputusan pembelian oleh konsumen adalah suatu proses 

pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah 

dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah melakukan pemilihan alternatif 

pilihan, konsumen dapat melakukan evaluasi pilihan dan kemudian 

dapat menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya.1 

Kumpulan dari sejumlah keputusan merupakan keputusan untuk 

membeli yang diambil oleh konsumen. Struktur yang terdapat dalam 

keputusan pembelian terdiri dari beberapa komponen seperti keputusan 

tentang jenis produk, keputusan tentang bentu produk, keputusan 

tentang merek (merek mana yang akan dipilih oleh konsumen), 

keputusan tentang penjualannya (produk tersebut akan dibeli dimana 

dan pada toko apa yang akan dibeli), keputusan tentang jumlah produk 

(berapa banyak produk yang akan dibeli), keputusan tentang waktu 

pembelian (kapan waktu yang dirasa tepat untuk membeli produk 

tersebut), dan keputusan tentang cara pembayarannya. 

                                                           
1 Dedy Ansari Harahap, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian Konsumen di Pajak USU (PAJUS) Medan,” Keuangan dan Bisnis, Vol. 7, No. 3 

(November 2015), 227. 
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Pengambilan keputusan dalam membeli suatu barang/jasa berawal 

dari kebutuhan yang berusaha untuk dipenuhi. Dalam pemenuhan 

kebutuhan ini perlu adanya evaluasi untuk memperoleh alternatif terbaik 

menurut prsepsi konsumen. dalam proses membandingkan, konsumen 

memerlukan informasi yang jumlah dan kepentingannya sesuai dengan 

kebutuhan konsumen. keputusan pembelian dapat dilakukan dengan 

mencari solusi terbaik dari perspektif konsumen dan kemudian 

melakukan evaluasi setelah konsumsi. 

Motovasi-motovasi dalam pembelian adalah sebagai berikut: 

a. Motif Rasional 

Motif rasinal adalah motif yang cenderung bersifat objektif, 

yaitu alasan yang diisi dengan informasi yang bias diterima oleh akal 

dan nalar.2 Motif rasional adalah salah satu motif yang didasarkan 

pada kenyataan seperti yang ditunjukkan oleh pembeli. Dalam motif 

rasional ini faktor yang dipertimbangkan oleh pembeli berupa faktor 

ekonomi seperti:3 faktor penawaran, faktor permintaan, harga, 

kualitas, pelayanan, ketersediaan produk 

b. Motif Emosional 

Motif emosional adalah motif subjektif karena alasan yang 

bias menarik calon konsumen dari segi emosinya. Motif pembelian 

yang berkaitan dengan perasaan orang adalah pengertian dari motif 

                                                           
2 Eti Setiawati dan Roos Rusmawati, Analisis Wancana (Konsep, Teori, dan Aplikasi) 

(Malang: UB Press, 2019), 59. 
3 Tri Kunawangsih Pracoyo dan Antyo Procoyo, Aspek Dasar Ekonomi Mikro (Jakarta: 

Grafindo, 2006), 29-42. 
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emosional. Mereka umumnya lebih subjektif.4 Motif ini 

menimbulkan pembelian barang atau produk yang memperlihatkan 

status, kemewahan atau yang membuat seseorang merasa lebih 

nyaman. Faktor yang dapat menimbulkan pembelian emosional 

adalah kenyamanan, kesehatan, keamanan, dan kepraktisan. 

2. Keputusan Pembelian dalam Perspektif Islam 

Islam mengajarkan pada umatnya untuk mengatur tingkat 

konsumsinya, agar antara tingkat pendapatan dan pengeluaran yang 

dilakukan seimbang. Untuk mewujudkan rasionalitas dalam melakukan 

konsumsi terdapat aturan yang dapat dijadikan pegangan sebagai beriku: 

a. Tidak hidup bermewah-mewah.  

b. Larangan israf, tabdzir, dan safih. Israf  adalah melampaui batas 

hemat dan keseimbangan dalam berkonsumsi. Tabdzir adalah 

melakukan konsumsi yang berlebihan dan tidak proporsional. Dan 

safih adalah orang yang tidak cerdas (Rusyd) yaitu melakukan suatu 

perbuatan yang bertentangan dengan syariat Islam dan mengikuti 

hawanafsu.  

c. Seimbang dalam melakukan konsumsi. 

d. Barang/jasa yang membahayakan dilarang untuk dikonsumsi. 

Dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa Islam tidak 

menganjurkan umatnya untuk berlebih-lebihan dalam mengonsumsi 

                                                           
4 Eti Setiawati dan Roos Rusmawati, Analisis Wacana (Konsep, Teori, dan Aplikasi) 

(Malang: UB Press, 2019), 59. 
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sesuatu. Artinya, umat islam dalam memakai suatu barang senantiasa 

yang benar-benar menjadi kebutuhan bukan hanya menuruti keinginan 

semata.5  

Dalam kegiatan konsumsi seorang muslim didasarkan oleh beberapa 

pertimbangan yaitu:Manusia tidak kuasa sepenuhnya dalam mengatur 

detail perokonomian masyarakat, akantetapi Allah SWT yang mengatur 

keberlangsungan hidup manusia, pada QS al-Waqi’ah ayat 68-69 yang 

artinya “pernahkan memperhatikan air yang kamu minum?” “kamukah 

yang menurunkannya dari awan, atau kami kami yang 

menurunkannya.”  

Dalam konsep Islam, pola konsumsi seorang muslim ditentukan 

oleh kebutuhan, pola konsumsi yang tidak perlu akan terhindarkan 

dengan adanya pola konsumsi yang didasarkan pada kebutuhan. Firman 

Allah SWT dalam Al-Qur’an surat al-Imron ayat 180 yang artinya “ 

Dan janganlah sekali-kali orang-orang yang kikir dengan apa yang 

diberikan Allah kepada mereka dari karuania_Nya, milik Allah lah 

warisan ( apa yang ada) di langi dan di bumi.”6 

Dalam pandangan Islam perilaku seorang muslim dalam 

mengkonsumsi sesuatu tidak hanya sekedar untuk memenuhi kebutuhan 

jasmaninya saja, akan tetapi juga untuk memenuhi kebutuhan rohani. 

Sehingga seorang muslim dalam perilaku konsumsi juga 

                                                           
5 Veitzal Rivai Zainal dkk, Islamic Marketing Management : mengembangkan bisnis dengan 

hijrah ke pemasaran islami mengikuti praktik rasulullah SAW ( Jakarta: Bumi Aksara, 2017), 244. 
6 Sri Wigati, “Perilaku Konsumen dalam Perspektif Ekonomi Islam,” Perilaku Konsumen, 

Vol. 1, No. 1 (juni 2011), 33. 
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memperhatikan syariat islam. Misalnya, apakah barang yang 

dikonsumsi tersebut halal atau haram. Perilaku seorang muslim 

didasarkan pada beberapa asumsi salah satunya yaitu tidak adanya riba 

dalam masyarakat,7 sebagaimana dijelaskan dalam Al-Qur’an surat Al-

Baqarah ayat 275 yang artinya ”Padahal Allah telah menghalalkan 

jualbeli dan mengharamkan riba.” 

Dari ayat diatas telah dijelaskan bahwa Allah telah memperbolehkan 

jual beli namun tidak memperkenankan riba dalam aktivitas jual beli 

tersebut. yang dalam kaitannya dengan perilaku konsumen aspek 

kesucian merupakan aspek yang sangat penting, yaang dimaksud 

dengan kesucian tidak hanya kesucian secara lahiriah dari unsur-unsur 

yang kotor saja akan tetapi juga harus suci dari sumber perolehan barang 

tersebut.8  

Dalam keputusan pemebelian, formula AIDA+S  berguna untuk 

menarik konsumen untuk memutuskan suatu produk atau layanan. 

Formula ini dapat dikatakan sebagai indikator dari keputusan 

pembelian. Indikator dari keputusan pembelian antara lain: 

a. Attention (Menarik Perhatian) 

Langkah pertama dalam pemasaran atau dalam beriklan 

adalah mempertimbangkan cara menarik perhatian konsumen. 

Ciptakan merek atau afilisasi dengan produk atau layanan anda. 

                                                           
7 Fahmi Medias, Ekonomi Mikro Islam ( Magelang: UNIMMA PRESS, 2018), 46. 
8 Ibid., 47.  
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Produk harus menarik perhatian konsumen. Ini dapat dilakukan 

melalui materi iklan.9 

b. Interest (Mempertahankan Minat) 

Setelah audiens atau konsumen manyadari bahwa produk 

atau layanan yang diberikan ada, kita perlu berupaya untuk 

meningkatkan tingkat minat pelanggan potensial. Menghasilkan 

minat terhadap manfaat produk atau layanan kita, disini diperlukan 

minat yang cukup untuk mendorong pembeli untuk mulai 

memahami lebih lanjut produk atau layanan anda.10 

c. Desire (Buat Keinginan) 

Setelah konsumen tertarik pada produk atau layanan, maka 

tujuan selanjutnya adalan membuat konsumen menginginkan 

produk atau layanan tersebut. disini kita bertugas untuk merubah 

minsed konsumen dari "saya suka" menjadi “saya menginginkan”. 

Jika minat konsumen telah muncul, itu adalah bagian dimana 

penjual harus meyakinkan pelanggan bahwa mereka menginginkan 

produknya. Lebih baik lagi, bila penjual dapat mempengaruhi 

konsumen untuk menciptakan keinginan mereka untuk membeli.11 

d. Action (Ambil Tindakan) 

Tujuan utama adalah membuat konsumen untuk memulai 

tindakan dan membeli produk atau layanan. Saatnya konsumen 

                                                           
9 Andi Gunawan Chakti, The Book Of Digital Marketing (Makassar: Celebes Media Perkasa, 

2019), 53. 
10 Ibid. 
11 Ibid., 54. 
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berinteraksi dengan perusahaan anda dengan mengambil tindakan 

berikutnya, yaitu seperti mengunduk brosur, bergabung dengan 

buletin anda, menelepon CS anda, dan lain-lain. Pada tahap ini 

konsumen melakan pembelian produk atau layanan yang 

ditawarkan. Dalam kasusu toko online, ini pada akhirnya masuk 

dalam proses keranjang belanja.12 

e. Satisfaction (Kepuasan) 

Karena produk memberikan kepuasan kepada konsumen, 

kepuasan konsumen tidak hanya terletak pada iklan melainkan 

produk itu sendiri. Produk yang telah dibeli oleh konsumen haru 

memberikan kepuasan yang telah diharapkan sebelumnya oleh 

konsumen, sehingga kemungkinannya, konsumen akan melakukan 

pembelian ulang jika mereka merasa puas akan produk yang 

diatawarkan.13 

3. Harga  

Menurut beberapa sumber dan pemikiran para ahli pengertian dari 

harga sangat bermacam-macam. Suatu nilai yang dinyatakan dalam 

bentuk rupiah guna pertukaran atau transaksi atau sejumlah uang yang 

harus dibayar konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa merupakan 

pengertian lain dari harga. Penetapak harga merupakan hal yang sangat 

                                                           
12 Ibid. 
13 Ibid. 
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penting dan memiliki implikasi penting terhadap strategi bersaing 

perusahaan. 14 

Uang yang dimintakan untuk suatu produk merupakan salah satu 

pengertian dari harga. Jumlah semua nilai yang diberikan oleh 

konsumen untuk memperoleh keuntungan (benefit) atas kepemilikan 

atau penggunaan suatu produk atau jasa merupakan pengertian dari 

harga secara lebih luas lagi. Harga menjadi faktor utama yang 

memengaruhi pilihan seorang pembeli secara histori. Salah satu elemen 

terpenting yang menentukan pangsa pasar dan tingkat keuntungan 

perusahaan merupakan harga.15 

Penentu nilai uang-barang dan harga barang merupakan pengertian 

dari harga. Masyarakat dapat menjual suatu barang yang mereka miliki 

dengan harga yang umum dan dapat diterima dengan adanya suau harga. 

Karena akan menjadi patokan bagi konsumen untuk membeli produk 

dan sekaligus pada saat yang sama untuk menentukan berapa besar 

keuntungan yang diperoleh dalam berdagan oleh sebab itu keberadaan 

suatu harga menjadi sangat penting.16 

Manajer harus menetapkan dulu tujuan dari penetapan harga 

tersebut. Penetapan harga sendiri untuk menguji pasar sasaran apakah 

                                                           
14 Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran (Malang: UB Press, 2011), 105. 
15 Ari Setiyaningrrum, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offest, 2015), 128. 
16 Supriadi, Konsep Harga Dalam Ekonomi Islam (Makasar: Guepedia, 2018), 26. 
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menerima atau tidak harga yang telah ditetapkan. Tujuan-tujuan dari 

penetapan harga antara lain adalah sebagai berikut:17 

a. Meningkatkan penjualan 

b. Mempertahankan dan memperbaiki market share 

c. Stabilisasi harga 

d. Mencapai terget pengembalian investasi 

e. Mencapai laba maksimal, dan lain sebagainya 

Perlu ditentukan berbagai alternatif harga untuk mengetahui 

sebarapa besar laba yang bisa diharapkan berkaitan dengan prosedur 

penetapan harga. Alternatif-alternatif penetapan harga tersebut 

tergantung pada pemilihan perusahaan dan  elastisitas yang ada. Tingkat 

operasi yang meguntungkan dapat ditunjukkan dengan menggunakan 

titik break-even sehingga sangat penting di lakukan.18 

Manajer harus paham prosedur dalam penetepan harga. Prosedur 

penetapan harga tersebut untuk meminimalisasi terjadinya kerugian di 

kemuduan hari. Prosedur penetapan harga yang tepat akan 

menguntungkan perusahaan sehingga perusahaan tersebut dapat 

memenangkan persaingan. Tahapan prosedur penetapan harga yaitu: 

a. Mengestimasikan permintaan untuk barang tersebut 

b. Mengetahui lebih dulu reaksi dalam persaingan 

c. Menentukan market share yang dapat diharapkan  

                                                           
17 Basu Swastha dan Irawan, Menejemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty 

Yogyakarta, 2018), 242. 
18 Yuda Supriatna dkk, Induksi Manajemen Pemasaran (Qiara Mediapartnr: Pasuruan, 

2019), 66. 
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d. Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar19 

4. Harga dalam Perspektif Islam 

Harga dalam konteks konvensional dalam bahasa Inggris dikenal 

dengan price, sedangkan dalam bahasa Arab berasal dari kata tsaman 

atau si’ru yakni nilai sesuatu dan harga yang terjadi atas adasar suka 

sama suka (an-taradin) pemakaian kata tsaman lebih umum daripada 

qimah yang menunjukkan harga ril yang telah disepakati. Sedangkan 

si’ru adalah harga ditetapkan untuk barang dagang. Harga adalah 

perwujudan nilai sutatu barang atau jasa dalam satuan uang. Harga bisa 

juga berarti kekuatan membeli untuk mencapai kepuasan dan manfaat. 

Harga didefinisikan sebagai nisbah pertukaran barang dengan uang. 

Dalam ekonomi Islam, harga ditentukan oleh keseimbangan permintaan 

dan penawaran.20 

Penetapan harga dalam perspektif syariah, tidaklah terlalu rumit, 

dasar penetapan harga tertumpu pada besaran nilai atau harga suatu 

produk yang tidak boleh ditetapkan dengan berlipat-lipat besarnya, 

setelah dikurangi dengan biaya produksi. Berkenaan dengan hal tersebut 

Allah SWT berfirman, yang artinya:  Hai orang-orang yang beriman, 

janganlah kamu memakan riba dengan berlipat ganda dan bertakwalah 

kamu kepada Allah supaya kamu mendapat keberuntungan. (QS. 

3:130).21 

                                                           
19 Ibid., 62 
20 Rozalinda, Ekonomi Islam (Depok: Rajagrafindo Persada, 2014), 154. 
21 Ibid. 
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Ayat di atas jelas menunjukkan bahwa di dalam melakukan transaksi 

ekonomi  tidak dibenarkan untuk mematok harga yang berlipat ganda 

sebagai wujud keuntungan pribadi atau perusahaan. Selain itu, menurut 

sebuah hadits yang diriwayatkan oleh Ahmad bin Hanbal, menyatakan: 

“Diriwayatkan dari Ma’bil bin Yasar bahwa Rasulullah Saw, bersabda: 

“Barang siapa yang berbuat sesuatu dalam (menentukan) harga-harga 

orang Islam agar memahalkannya, maka Allah berhak menundukkannya 

dengan tulang dari api neraka pada hari Kiamat.” Kemudian Ma’bal 

ditanya: “Apakah kamu mendengarnya dari Rasulullah ?” Ma’bal 

menjawab: “Ya. Bahkan tidak hanya satu atau dua kali.” (HR. Ahmad 

bin Hanbal). 

Penetapan harga ini tidak mementingkan keinginan pedagang 

sendiri, tetapi juga harus mempertimbangkan kemampuan daya beli 

masyarakat. Pada ekonomi barat, ada taktik menetapkan harga setinggi-

tingginya yang disebut skimming price. Dalam ajaran syariah tidak 

dibenarkan mengambil keuntungan sebesar-besarnya, tapi harus dalam 

batas-batas kelayakan. Dan tidak boleh mekukan perang harga dengan 

niat menjatuhkan pesaing, tapi harus bersaing secara fair, membuat 

keunggulan dengan tampil beda dalam kualitas dan layanan yang 

diberikan. 22 

Ajaran Islam memberi perhatian yang sangat besar terhadap 

kesempurnaan mekanisme pasar. Pasar yang bersifat smepurna dapat 

                                                           
22 Ibid. 
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menghasilkan harga yang adil bagi penjual maupun pembeli. 

Karenanya, jika mekanisme pasar terganggu, harga yang adil tidak akan 

tercapai. Demikian pula sebaliknya, harga yang adil akan mendorong 

para pelaku pasar untuk bersaing dengan sempurna. Jika harga tidak adil 

maka pelaku pasar akan enggan bertransaksi atau kalaupun bertransaksi, 

mereka akan menanggung kerugian. Karena itu, Islam sangat 

memperhatikan konsep harga yang adil dan mekanisme pasar yang 

sempurna.23 Harga yang adil merupakan harga yang dapat menutupi 

biaya operasioanl produsen dengan margin laba tertentu serta tidak 

merugikan para pembeli. Harga  tidak dapat dikatan adil apabila harga 

tersebut terlalu rendah sehingga penjual ataupun produsen tidak dapat 

me-recovery biaya-biaya yang  telah dikeluarkan. Sebaliknya, harga 

tidak boleh terlalu tinggi, karena akan berdampak pada daya beli 

pembeli dan konsumen.24 Indikator dari sebuah harga dalah: 

a. Keterjangkauan Harga 

Harapan dari para konsumen sebelum mereka melakukan 

pembelian adalah harga produk yang akan mereka beli tersebut 

terjangkau. Para konsumen akan melakukan pencarian produk dan 

                                                           
23 Veithzal Rivai, Islamic Marketing: mengembangkan bisnis dengan hijrah ke 

pemasaran islami mengikuti praktik rasulullah SAW (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2012), 

111. 
24 Said Sa’ad Marthon, Ekonomi Islam (Jakarta: Maktabah ar-Riyadh, 2007), 98. 
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melakukan pembandingan dengan jenis produk yang sama dengan 

harga yang relatif terjangkau.25 

b. Daya Saing Harga 

Untuk dapat bersaing dengan pesaingnya perusahaan harus 

menetapkan harga jual suatu produk dengan mempertimbangkan 

harga yang ditawarkan oleh pesaingnya agar produk yang dijual oleh 

perusahaan dapat bersaing di pasaran.26 

c. Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk 

Pada beberapa kasus tertentu dan pada produk tertentu 

biasanya konsumen tidak keberatan bila harus membeli dengan 

harga yang relatif mahal asalkan kualitas yang dimiliki oleh produk 

tersebut bagus. Akan tetapi kosnumen lebih menginginkan produk 

dengan harga yang murah dengan kualitas yang dihasilkan oleh 

produk tersebut bagus.27 

d. Kesesuaian Harga dengan Manfaan Produk 

Adakalanya konsumen terkadang mengabaikan harga suatu 

produk tetapi lebih mementingkan manfaat yang dihasilkan oleh 

produk tersebut. Akan tetapi konsumen lebih menginginkan produk 

dengan harga yang murah dengan manfaat yang dihasilkan oleh 

produk tersebut banyak.28 

                                                           
25 Suri Amilia dan M. Oloan Asmara Nst, “Pengaruh Citra Merek, Harga, dan Kualitas 

Produk Terhadap Keputusan Pembelian Handphone Merek Xiaomi di Kota Langsa,” Manajemen 

dan Keuangan, Vol. 6, No. 1 (Mei 2017),  663. 
26 Ibid. 
27 Ibid. 
28 Ibid. 
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5. Kualitas Pelayanan 

Tindakan atau kegiatan yang ditawarkan oleh suatu pihak kepada 

pihak lain yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak menyebabkan 

kepemilikan sesuatu merupakan pengertian dari pelayanan. Penilaian 

atau sikap global berkenaan dengan superioritas suatu pelayanan 

merupakan pengertian dari kualitas pelayanan. Manfaat yang dirasakan 

berdasarkan evaluasi konsumen atas sesuatu interaksi dibandingkan 

dengan manfaat yang diharapkan sebelumnya merupakan pengertian 

kualitas pelayanan. Kualitas dari suatu pelayanan dapat diakatakan 

bagus apabila sesuai atau melampaui harapan yang diinginkan oleh 

konsumen. Sebaliknya kualitas dari suatu layanan dikatan buruk apabila 

dibawah dari harapan pelanggan.29 Tingkat keunggulan yang 

diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk 

memenuhi keinginan pelangga merupakan definisi kualitas pelayanan.30 

Ukuran penilaian menyeluruh atas tingkat suatu pelayanan yang 

baik merupakan pengertian kualitas pelayanan. Kualitas pelayanan 

merupakan total pengalaman yang hanya dapat dirasakan serta 

dievaluasi oleh pelanggan yang menggunakannya. Ada pendapat bahwa 

kualitas dari pelayanan merupakan faktor yang penting bagi kinerja 

perusahaan dan sumber keuntungan kompetitif perusahaan. Pada 

dasarnya perusahaan yang gagal dalam memberikan kualitas pelayanan 

                                                           
29 Andriasan Sudarso, Manajemen Pemasaran Jasa Perhotelan, 57. 
30 Amalia Susepti dkk, ”Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan dan Loyalitas 

Tamu Hotel (Studi Tentang Persepsi Tamu Hotel Mahkota Plengkung Kabupaten Banyuwangi),” 

Administrasi Bisnis, Vol 50, No. 5 (September 2017), 29. 
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yang baik kepada para kosumennya akan mengalami beberapa kerugian 

seperti meningkatnya jumlah komplain dari pelanggan yang merasa 

dirugikan, kehilangan kepercayaan dan komitmen dari para pelanggan, 

serta memperoleh word of mouth yang negatif dari pelanggan yang 

merasa dirugikan oleh perusahaan.31 

Salah satu hal penting yang harus diperhatikan oleh para menejer 

perusahaan adalah kualitas pelayanan yang dihasilkan. Staf yang 

berhubungan langsung dengan para konsumen perusahaan harus 

memperhatikan dan meningkatkan komitmen dan kesadaran serta 

kemampuan para karyawan dan staf, untuk meningkatkan kualitas 

pelayanan.32 

Banyak sekali penelitian pada bidang jasa, dan mengemukakan 

beberapa fakor yang menentukan kualitas suatu jasa atau pelayanan. 

Untuk meyusun strategi agar peralatan yang dipakai maupun staf yang 

langsung maupun tidak langsung menghadapi konsumen kriteria ini 

dapat dijadikan pegangan. Faktor yang mempengaruhi kualitas 

pelayanan antara lain, yaitu: 

a. Profesionalism and Skill 

Untuk dapat mengatasi masalah yang dihadapi secara 

profesiaonal dan terampil maka konsumen menghendaki agar 

perusahaan apakah kontak personal, sistem operasi, maupun 

                                                           
31 Asmara Indahingwati, Kepuasan Konsumen dan Citra Merek (Surabaya: Jakad 

Publishing, 2019), 23. 
32 Muhammad Santoso, Loyalitas Nasabah PD Bank Perkreditan Rakyat Wilayah Cirebon 

(Yogyakarta: Deepublish, 2019), 46. 
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peralatan-peralatan teknik yang dimiliki dapat mengatasi masalah 

tersebut. 33 

b. Attitudes and Behaviuor 

Untuk membantu memecahkan masalah mereka secara 

spontan dan dengan cara bersahabat, para konsumen harus yakin 

bahwa kontak personal yang meyanai membantu.34 

c. Accessibility and Flexsibilty 

Konsumen dapat dengan mudah melakukan akses, 

permintaan dapat disesuaikan dengan keinginann mereka dengan 

cara fleksibel dan perusahaan atau penyedia jasa menyediakan 

personal, lokasi dimana mereka berada, jam kerja, dan sistem 

operasi dirancang serta dioperasikan sedimikian rupa sehingga para 

konsumen terpuaskan atas pelayanan yang mereka berikan.35 

d. Reliability and trutstworthiness 

Konsumen bisa mempercayakan segala sesuatu kepada 

penyedia layanan, baik kepada karyawan maupun sistemnya untuk 

memegang ucapan sesuai janjinya.36 

e. Recovery 

Konsumen yakin bahwa penyedia layanan akan dapat 

mengataasi kesalahan yang yang terjadi maupun sesuatu yang tidak 

terduga dan yang tidak diharapkan terkadi, dengan mengatasinya 

                                                           
33 Ibid., 54. 
34 Ibid. 
35 Ibid. 
36 Ibid. 
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cepat, tepat, sesuai dengan harapan pelayanan sesuai harapan 

mereka.37 

f. Reputation and Credibility 

Harapan dari pelanggan adalah operasi atau cara kerja 

penyedia layanan dapat dipercaya dan meberikan nilai atau imbalan 

yang sesuai dengan apa yang sudah dikeluarkan oleh pelanggan.38 

6. Kualitas Pelayanan dalam Perspektif Islam 

Islam merupakan agama yang mengatur segala dimensi kehidupan. 

Al-Qur’an diturunkan Allah kepada manusia untuk memberikan solusi 

atas segala peermasalahan hidup. Dalam Islam, setiap aktivitas selalu 

terkait dengan aturan syariah. Demikian halnya dalam penyampaian 

jasa, setiap aktivitas yang terkait harus didasari oleh kepatuhan terhadap 

syariah yang penuh dengan nilai-nilai dan etika. 

Dari Abu Huroiroh ra, sesungguhnya Rosululloh Shollallohu 'Alaihi 

Wasallam- telah bersabda, " Barang siapa yang beriman kepada Allah 

dan hari akhir maka hendaknya ia berkata yang baik-baik atau diam. 

Dan barang siapa yang beriman kepada Allah dan hari akhir maka 

hendaknya ia memuliakan (menghormati) tetangganya. Dan barang 

siapa yang beriman kepada Allah dan hari akhir maka hendaknya ia 

memuliakan (menghormati) tamunya." Dalam hadits yang lain 

Rasulullah SAW juga bersabda: “Sebaik baiknya manusia ialah yang 

                                                           
37 Ibid. 
38 Ibid., 55. 
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paling banyak memberiakan manfaat bagi manusia lainnya” Semua ini 

menunjukkan bahwa kualitas pelayan dalam pespektif islam tidak bias 

lepas, karna untuk melayani dengan baik seorang pegawai harus 

memiliki kejujuran, bertanggung jawab, dapat di percaya, tidak menipu, 

melayani dengan khitmah dan juga tidak melupakan akherat.39 

Allah berfirman dalam Al-Qur’an Surah Al-Baqarah Ayat 267 

sebagai berikut. Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, nafkahkanlah 

(di jalan Allah) sebagian dari hasil usahamu yang baik-baik dan 

sebagian dari apa yang kamu keluarkan dari bumi untuk kamu dan 

janganlah kamu memilih yang buruk-buruk lalu kamu nafkahkan 

darinya padahal kamu sendiri tidak mau mengambilnya melainkan 

dengan memicingkan mata terhadapnya. Dan ketahuilah bahwa Allah 

Maha Kaya lagi Maha Terpuji” (QS, Al-Baqarah: 267). Ayat tersebut 

menegaskan bahwa Islam sangat memerhatikan sebuah pelayanan yang 

berkualitas, memberikan yang baik, dan bukan yang buruk. Pelayanan 

yang berkualitas bukan hanya mengantar atau melayani melainkan juga 

mengerti, memahami, dan merasakan. Dengan demikian maka 

penyampaian akan sampai pada heart share dan memperkokoh posisi di 

dalam mind share konsumen. Adanya kedua unsur tersebut, tentu 

loyalitas konsumen semakin kokoh pula.40 

                                                           
39 Siti Anifaturrohmah dan Nani Hanifah, Pengaruh Kualitas Pelayanan Sales Terhadap 

Kepuasan Konsumen Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi Kasus di UD.Cita Rasa Sempidi 

Denpasar ), jurnal ekonomi dan hukum islam Vol.5 No.2 (2015), 205. 
40 Sunardi dan Sri Handayani, “Kualitas Pelayanan dalam Islam dan Kepercayaan 

terhadap Lembaga Amil Zakat Infaq Sedekah Rumah Yatim Arrohman Indonesia” jurnal ekonomi 

dan perbankan syariah. 87. 
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Tolok ukur kualitas pelayanan dalam Islam disebut dengan 

standardisasi syariah. Inilah yang kemudian dijadikan sebagai standar 

penilaian. Indikator dari pelayanan itu sendiri terdiri dari enam point, 

yaitu: 

a. Compliance (Kepatuhan) 

Adalah kepatuhan terhadap aturan atau hukum-hukum yang 

telah ditetapkan oleh Allah swt. Syariah Islam merupakan pedoman 

sekaligus aturan yang diturunkan Allah untuk diamalkan oleh para 

pemeluknya dalam setiap kehidupan agar tercipta keharmonisan dan 

kebahagiaan. Firman Allah dalam surat Al-Maaidah: 48 tentang 

kewajiban menjalankan syariah yang artinya:41 

“Kami telah menurunkan Kitab (Al-Qur’an) kepadamu 

dengan membawa kebenaran, yang membenarkan kitab-kitab yang 

diturunkan sebelumnya dan menjaganya maka putuskanlah mereka 

menurut apa yang telah diturunkan Allah dan janganlah kamu 

mengikuti keinginan mereka dengan meninggalkan kebenaran yang 

telah datang padamu. Untuk setiap umat di antara kamu, Kami 

berikan aturan dan jalan yang terang” 

Kemudian Allah berfirman dalam surat Al-Maaidah: 49, 

bahwa setiap perkara hendaknya diputuskan berdasarkan syariah 

yang artinya:42 

“Dan hendaklah engkau memutuskan perkara di antara 

mereka menurut apa yang diturunkan Allah, dan janganlah engkau 

megikuti keinginan mereka. Dan waspadalah terhadap mereka, 

jangan sampai mereka memperdayakan engkau terhadap sebagian 

apa yang teah diturunkan Allah kepadamu. Jika mereka berpaling 

(dari hukum yang telah diturunkan Allah), maka ketahuilah bahwa 

                                                           
41 Hamdi Agustin, Studi Kelayakan Bisnis Syariah (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2017), 

109. 
42 Ibid. 
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Allah berkehendak menaimpakan musibah disebabkan dosa-dosa 

mereka. dan sungguh, kebanyakan manusia adalah orang-orang 

fasik.” 

b. Assurance (Jaminan) 

Pengertian dan maksud dari assurance atau jaminan adalah 

mencakup pengetahuan, kemampuan, kesopanan dan sifat dapat 

dipercaya yang dimiliki oleh staf, bebas dari bahaya, resiko atau 

keragu-raguan. Pengertian lain adalah pengetahuan dan kesopanan 

karyawan dan kemampuan mereka untuk menimbulkan kepercayaan 

dan keyakinan dari konsumen.43 

Pengetahuan dan kemahiran atas suatu produk hanya 

diperoleh dari sebuah proses belajar yang tekun dan bersungguh-

sungguh. Islam memerintahkan agar setiap Muslim senantiasa 

belajar dengan tekun dan terus meningkatkan kemampuan dirinya. 

Hal ini berdasarkan firman Allah tentang keutamaan orang yang 

berilmu, sebagaimana dalam Al-Qur’an surat Al-‘Ankabut: 43, 

“tiada yang memahaminya kecuali bagi orang-orang yang 

berilmu”. Demikian juga pada QS Az-Zumar: 9, “Katakannlah 

apakah sama (kedudukan) orang-orang yang mengetahui (berilmu) 

dengan orang-orang yang tidak mengetahui (bodoh)”. Serta dalam 

QS Al-Mujadilah (58): 1, “Allah akan meninggikan orang-orang 

yang beriman di antaramu dan oang-orang yang berilmu 

                                                           
43 Vini Anggraini Putri dan Dewi Fatmasari, “Hubungan Kualits Pelayanan dengan 

Kepuasan Pelanggan Alfamart di Kelurahan Wetan Semarang,” Majalah Ilmiah Inspiratif, Vol. 3, 

No. 5 (Januari 2018), 3. 
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pengetahuan beberapa derajat. Dan Allah Maha Mengetahui apa 

yang kamu kerjakan”.44 

Peningkatan pengetahuan personal sangatlah penting bagi 

perusahaan. Karyawan yang memeliki pengetahuan luas terhadap 

sebuah jasa, akan mampu menyampaikan lebih luas tentang jasa 

tersebut dan menyampaikan jasa lebih baik kepada pelanggan. 

Proses penyampaian jasa yang baik dapat meningkatkan 

kepercayaan pelanggan terhadap perusahaan, karena pelanggan 

akan membandingkan informasi yang dia dapat dengan pengalaman 

setelah menggunakan jasa. 

Bagian lain dari dimensi assurance adalah sikap karyawan 

yang ramah dan sopan. Sikap tersebut merupakan bagian dari etika 

perdagangan yang harus dijalankan oleh setiap Muslim. Allah juga 

memerintahkan kepada setiap Muslim untuk mengucapkan kata-

kata yang baik ketika berinteraksi dengan orang lain, sebagaimana 

teratub dalam QS Al-Baqarah: 38, “serta ucapkanlah kata-kata yang 

baik kepada manusia”.45 

  

                                                           
44 Hamdi Agustin, Studi Kelayakan Bisnis Syariah (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2017), 

110. 
45 Ibid., 111. 
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c. Reliability (Keandalan) 

Kemampuan dan keandalana untuk menyediakan pelayanan 

terpercaya, cepat dan tidak pilih kasih merupakan pengertian 

reliability. Pengertian lain adalah kemampuan untuk melaksanakan 

pelayanan yang dijanjikan kepada konsumen dengan tepat waktu.46 

Sebuah perusahaan harus mampu enyediakan jasa yang telah 

dipublikasikannya secara andal dan akurat. Hal ini dilandaskan oleh 

motivasi yang disampaikan Rasulullah dalam sabdanya:47 

“Barangsiapa yang memudahkan orang yang sedang kesulitan 

niscaya akan Allah mudahkan banginya di dunia dan akhirat. Allah 

selalu menolong hamba-Nya selama hamba-Nya menolong 

saudaranya,” (HR Muslim dari Abu Hurairah). 

Konsep jasa dalam perspektif syariah adalah bentuk evaluasi 

kognitif dari pelanggan atas penyajian jasa oleh perusahaan yang 

menyandarkan setiap aktivitasnya kepada nilai-nilai moral, sesuai 

sebagaimana telah dijelaskan syara’. Adapun tujuan utama 

penyajian jasa syariah adalah mendekatkan diri kepada Allah. Sikap 

tersebut memiliki hikmah terciptanya trust (kepercayaan pelanggan) 

yang merupakan nilai tambah penting dalam sebuah bisnis. 

  

                                                           
46 Vini Anggraini Putri dan Dewi Fatmasari, “Hubungan Kualits Pelayanan dengan 

Kepuasan Pelanggan Alfamart di Kelurahan Wetan Semarang,” Majalah Ilmiah Inspiratif, Vol. 3, 

No. 5 (Januari 2018), 3. 
47 Hamdi Agustin, Studi Kelayakan Bisnis Syariah (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2017), 

111. 
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d. Tangible (Bukti Fisik) 

Sasaran fisik perkantoran, komputerisasi, ruang tunggu, 

tempat informasi, perlengkapan dan perosnil merupakan kualitas 

pelayanan yang berupa sarana atau benda yang dapat dirasakan 

keberadaannya.48 Rasulullah bersabda: “Jika semua dibiarkan 

menuduh semaunya, niscaya akan banyak orang yang menuduh 

harta suatu kaum dan darahnya. Oleh karena itu, haruslah seorang 

yang menuduh itu membawa bukti-buktinya dan yang menolak untuk 

bersumpah.” (HR Ahmad)49 

Hadis tersebut memberikan hikmah tentang pentingnya bukti 

fisik atas kebenaran sebuah pengakuan, atau dapat dipahami bahwa 

tanpa adanya bukti fisik, maka pengakuan akan dihiraukan. 

e. Emphaty 

Menunjuk pada syarat untuk peduli, memberi perhatian 

pribadi kepada pelanggan merupakan pengertian dari pada empati. 

Pengertian lain dari empati yaitu rasa peduli untuk memberikan 

perhatian secara individual kepada pelanggan serta kemudahan 

untuk dihubungi oleh pelanggan.50 

                                                           
48 Vini Anggraini Putri dan Dewi Fatmasari, “Hubungan Kualits Pelayanan dengan 

Kepuasan Pelanggan Alfamart di Kelurahan Wetan Semarang,” Majalah Ilmiah Inspiratif, Vol. 3, 

No.  5 (Januari 2018), 3. 
49 Hamdi Agustin, Studi Kelayakan Bisnis Syariah (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2017), 

112. 
50 Sirhan Fikri dkk, “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan dan Loyalitas 

Mahasiswa (Studi Pada Mahasiswa Strata I Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas 

Merdeka Malang),” Bisnis dan Manajemen, Vol. 3, No. 1 (Januari 2016), 121. 
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Hal ini merupakan wujud kepatuhan penyedia layanan 

terhadap perintah Allah untuk selalu peduli terhadap kondisi dan 

kebutuhan orang lain, sebagaimana finman-Nya dalam QS An-Nahl 

(16): 90, “Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan 

berbuat kebijakan, memberi kepada kamu kerabat, dan Allah 

melarang dari perbuatan keji, kemungkaran dan permusuhan. Dia 

memberi pengajaran kepadamu agar kamu dapat mengambil 

pelajaran”. Juga dalam QS Al-Qashash: 77, “dan berbuat baiklah 

sebagaimana Allah berbuat baik kepadamu”. 

f. Responsiveness (Daya Tanggap) 

Kesanggupan untuk membantu dan menyediakan pelayanan 

yang menyenangkan serta tanggap terhadap keinginan konsumen 

merupakan pengertian dari serponsiveness atau ketanggapan. 

Pengertian lain adalah kemampuan untuk membantu pelanggan dan 

memberikan pelayanan dengan cepat.51 Allah melarang setiap 

Muslim untuk berbuat zalim dalam berserikat atau berbisnis 

sebagaimana terkatub dalam QS Saad: 24, “dan sesungguhnya 

kebanyakan dari orang-orang yang berserikat itu sebagian dari 

mereka berbuat zalim kepada yang lain, kecuali orang-orang yang 

beriman dan berbuat kebajikan”. 52 

                                                           
51 Vini Anggraini Putri dan Dewi Fatmasari, “Hubungan Kualits Pelayanan dengan 

Kepuasan Pelanggan Alfamart di Kelurahan Wetan Semarang,” Majalah Ilmiah Inspiratif, Vol. 3, 

No. 5 (Januari 2018), 3. 
52 Hamdi Agustin, Studi Kelayakan Bisnis Syariah (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2017), 

114. 
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Allah memerintahkan kepada setiap Muslim untuk tertib 

dalam setiap urusannya, serta memiliki daya tanggap dan 

bersungguh-sungguh dalam setiap aktivitasnya, sebagaimana firman 

Allah dalam QS Al-Insyirah: 7, “Maka apabila kamu telah selesai 

(dari sesuatu urusan), kerjakanlah dengan sungguh-sungguh 

(urusan) yang lain”. 

7. Lokasi 

Mencari lokasi yang strategis merupakan bagian dari keputusan 

yang sangat penting. Dengan adanya lokasi yang strategis, usaha atau 

bisnis akan mengalami kemajuan. Disebut memiliki lokasi yang 

strategis jika lokasinya mudah dijangkau dan pas dengan jenis usaha 

yang akan didirikan. Pemilihan lokasi usaha bisa dilandasi 

pertimbangan segmen pasar atau target pembeli. Segmen pasar yang 

menjadi patokan pemilik bisnis atau usaha, diantaranya usia, jenis 

kelamin, pendapatan dan lain-lain. Jauh dekatnya lokasi bahan baku dan 

pemasok juga menjadi pertimbangan penting dalam menentukan tempat 

usaha.53  

Lokasi menunjukkan berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan 

untuk menjadikan produknya dapat diperoleh dan tersedia bagi 

konsumen. Jadi lokasi adalah tempat di mana perusahaan harus 

bermarkas melakukan operasi. Salah satu faktor atau variabel yang 

                                                           
53 Sherly, 25 Usaha Terlaris Modal 1-3 JutaI (Yogyakarta: Publisher (Anggota Ikapi), 

2010), 27-28.  
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mempengaruhi keputusan pembelian oleh konsumen adalah lokasi 

(strategis, akses mudah dijangkau).54 

Distribusi merupakan suatu kegiatan yang dilakukan perusahaan 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen dengan 

menyediakan produk agar lebih mudah diperoleh yaitu dengan cara 

memasarkan produk tersebut. dalam menentukan place atau saluran 

distribusi, perusahaan Islami harus mengutamakan tempat-tempat yang 

sesuai dengan target market. Sehingga pada dasarnya, dalam 

menentukan marketing mix harus didasari dengan prinsip-prinsip 

keadilan dan kejujuran. Perbedaan antara bisnis Islami dengan non-

Islam yaitu terletak pada aturan operasional yang menjadikan halal dan 

haram. Sehingga dalam menjalankan strategi perlu adanya kehati-

hatian.55  

8. Lokasi dalam Perspektif Islam 

Lokasi dalam perspetif syariah, tempat ataupun lokasi usaha bisa 

dilakukan dimana saja asalkan tempat tersebut tidak sedang 

dipersengketakan keberadaannya. Namun dalam Islam lebih ditekankan 

pada posisi lokasi usaha atau perusahaan yang dekat dengan pemasok 

atau pasar. Hal ini bertujuan untuk menghindari adanya pencegatan 

barang sebelum barang tersebut sampai ke pasar. Dalam sebuah hadist 

disebutkan, yang artinya “Ibnu Umar berkata: “Sesungguhnya 

                                                           
54 Johar Arifin, Microsoft Excel Untuk Keterampilan Vokasional (Jakarta: Elex Media 

Komputindo, 2019), 527. 
55 Hamdi Agustin, Studi Kelayakan Bisnis Syariah (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2017), 

103. 



38 
 

 

Rasulullah melarang seseorang mencegat barang dagang sebelum tiba 

di pasar” (HR Muslim).56 Dari hadist diatas dapat difahami bahwa 

semakin pendek saluran pemasaran akan semakin baik. Sehingga aksi 

transaksi sepihak dari para spekulan menjadi terhindarkan. 

Islam juga melarang ikhtikar atau penimbunan (monopoly’s 

rentseeking). Sebab ikhtikar mengakibatkan saluran distribusi berhenti 

yang mengakibatkan harga menjadi meningkat karena adanya 

kelangkaan barang. Larangan ikhtikar dalam hadist juga telah dijelaskan 

yang artinya “Tidaklah orang melakukan ikhtikar itu  kecuali ia 

bedosa”. (HR Muslim, Ahmad, dn Abu dawud)  

Rasulullah melarang penjual melakukan penimbunan yaitu dengan 

menyembunyikan barang dagang dari para konsumen. selain itu, 

Rasulullah juga melarang menjual barang yang belum ada. penjual juga 

tidak bolek pergi ke pembeli lain kecuali telah melakukan negosiasi 

dengn pembeli pertama dan gagal. Rasulullah mengajarkan untuk 

memprioritaskan pembeli yang pertama melakukan negosiasi dalam 

rangka untuk memenuhi dan menghormati semua konsumen.57 

Indikator yang digunakan oleh variabel lokasi adalah mudah di jangkau, 

lokasi mendukung dengan produk yang ditawarkan, dan ketersediaan 

                                                           
56 Buchari Alma dan Donni Juni Priasna, Manajemen Bisnis Syariah ( Bandung: Alfabeta 

CV, 2014), 360. 
57 Hamdi Agustin, Studi Kelayakan Bisnis Syariah, (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2017), 

104.  
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lahan parkir.58 Memerlukan pertimbangan yang cermat terutama 

indikator berikut dalam pemilihan lokasi fisik: 

a. Akses 

Mudah dijangkau sarana transportasi umum lokasi yang 

dilalui.59 Sehingga konsumen dapat dengan mudah menjangkau 

lokasi tempat usaha. Akses lokasi yang memadai juga 

menguntungkan bagi oara pelaku usaha, dikarenakan konsumen 

akan lebih cenderung memilih lokasi yang mudah dijangkau dan 

dilewati sarana transportasi. 

b. Vasibilitas 

Tempat atau lokasi perusahaan dapat dilihat dengan jelas 

dari jarak pandang normal.60 Artinya lokasi tempat usaha haruslah 

mudah dilihat oleh para konsumen. Dalam hal ini tempat usaha 

haruslah dapat dilihat dengan mudah oleh konsumen ketika 

konsumen tersebut akan berkunjung ke tempat tersebut. Lokasi yang 

mudah dilihat akan memudahkan para konsumen dalam menemukan 

tempat lokasi usaha 

c. Lalulintas (traffic) 

Ada dua hal yang perlu dipertimbangkan dalam lalulintas:61 

                                                           
58 Fauziyah Irfan dkk, “Analisis Pengaruh Harga, Pelayanan, Lokasi, dan Kreagaman Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Minimarket Alkhaibar),” Riset Manajemen, 200. 
59 Dedy Ansari Harahap, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian Konsumen di Pajak USU (PAJUS) Medan,” Keuangan dan Bisnis, Vol. 7, No. 3 

(November 2015), 229. 
60 Ibid. 
61 Ibid. 
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1) Banyaknya orang yang sering berlalu lalang di sekitar tempat 

usaha memberikan pelung besar terjadinya impulse buying, atau 

keputusan pembelian oleh konsumen secara spontan atau  tanpa 

perencanaan terlebih dahulu. 

2) Terhadap pelayanan kepolisisan, pemadam kebakaran, atau 

ambulance, kepadatan dari lalulintas bisa menjadi hambatan. 

d. Tempat parkir yang tersedia di lokasi memiliki kapasitas yang 

cukup luas, nyaman dan aman 

Temapat parkir yang disediakan oleh tempat usaha haruslah 

yang luas dan aman sehingga para konsumen akan lebih tenang 

ketika ingin mengunjungi tempat tersebut.62 Parkir yang luas akan 

memudahkan para konsumen dalam memarkir kendaraan mereka, 

dan dapat menampung lebih banyak lagi kendaraan para konsumen. 

e. Lingkungan 

Yaitu daerah sekitar tempat usaha dijalankan yang 

mendukung produk atau jasa yang ditawarkan.63 Sehingga 

masyarakat daerah sekitar tempat usaha menerima dan tidak 

terganggu oleh aktivitas yang dijalankan perusahaan 

f. Kompetisi 

Perlu dipertimbangkan terlebih dahulu apakah di jalan atau 

daerah sekitar tempat usaha telah terdapat banyak usaha yang sejenis 
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atau tidak dalam pemilihan lokasi usaha yang baik. Sebaiknya 

pemilihan lokasi tempat usaha dengan melihat apakah terdapat 

banyak pesaing di daerah tersebut atau tidak.64 

B. Kajian Pustaka 

Kajian pustaka ini berguna untuk melihat persamaan serta perbedaan 

antara penelitian terdahulu dengan penelitian yang akan diteliti, sehingga 

dapat menjadi patokan atau referensi bagi penelitian yang akan diteliti. 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No. Nama Peneliti 

dan Tahun 

Judul 

Penelitian 

Hasil Penelitian 

1. Theresia Esti 

Mardhikasari 

(2014) 

Pengaruh Store 

Atmosphere, 

Lokasi Toko, 

dan 

Keragaman 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Mirota 

Kampus 

Berdasarkan hasil dari 

penelitian menunjukkan 

bahwa store atmosphere 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian 

konsumen, lokasi toko 

perpengaruh positif terhadap 

keputusan konsumen, dan 

keragaman produk 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian 

konsumen. Store 

atmosphere, lokasi toko, dan 

keragaman produk secara 

simultan berpengaruh positif 

terhadap kepurusan 

pembelian konsumen. 

2. Hetty Sri 

Wardani 

(2015) 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk Dan 

Harga 

Terhadap 

Berdasarkan hasil dari 

penelitian menunjukkan 

bahwa variabel kualitas 

produk berpengaruh secara 

signifikan terhadap minat 
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Minat Beli 

Konsumen 

Muslim Pada 

Jaizah 

Boutique 

Tlogosari 

Semarang 

beli konsumen muslim. 

Sedangkan variabel harga 

tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap minat 

beli konsumen muslim. 

3. Makhfudin 

(2016) 

Pengaruh 

Harga dan 

Kualitas 

Layanan 

Terhadap 

Pembelian 

Ulang Pada 

Toko Material 

Mulya 

Kecamatan 

Kuwarsan 

Kabupaten 

Kebumen 

Berdasarkan dari hasil 

penelitian ada pengaruh 

positif yang signifikan antara 

harga dengan pembelian 

ulang dan ada pengaruh 

positif yang signifikan antara 

variabel kualitas layanan 

dengan pembelian ulang. 

Ada pengaruh positif yang 

signifikan antara variabel 

harga dan kualitas pelayanan 

secara bersama-sama 

terhadap pembelian ulang. 

4. Vivi Laili 

Syufa’ati 

(2016) 

Pengaruh 

Produk, 

Lokasi, dan 

fasilitas 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Studi Kasus 

Pada 

Konsumen 

Maccadina 

Yogyakarta 

Berdasarkan hasil dari 

penelitian vaiabel Produk, 

lokasi, dan fasilitas secara 

simultan bersama-sama 

berpengruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian di toko 

Meccadina. Hasil uji parsial 

menunjukkan bahwa produk 

tidak berpengruh secara 

positif dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. Untuk variabel 

lokasi juga tidak 

berpengaruh secara positif 

dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian di toko 

Meccadina, dan untuk 

variabel fasilitas 

berpengaruh secara positif 
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dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian di toko 

Meccadina. 

5. Irene Dialiwi 

(2017) 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk, Lokasi 

dan Pelayanan 

Terhadap 

Keptusan 

Pembelian 

(studi Kasus 

pada 

Konsumen di 

CIAO 

GELATO 

Gejayan 

Yogyakarta) 

Dari hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

kualitas Produk, lokasi, dan 

Pelayanan secara bersama-

sama berpengaruh terhadap 

keputusan pembelia. Secara 

parsial menunjukkan bahwa, 

untuk variabel kualitas 

produk dan pelayanan 

berpengaryh positif terhadap 

keputusan pembelian, 

sedangkan untuk variabel 

lokasi tidak berpengaruh 

positif terhadap keputusan 

pembelian. 

 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian-penelitian terdahulu adalah: 

1. Pada penelitian milik Irene Dialiwati meneliti tentang pengaruh kualitas 

produk, lokasi dan pelayanan terhadap keptusan pembelian dan yang 

menjadi pembeda pada penelitian yang peneliti teliti adalah adanya 

variabel harga. Sedangkan perbedaan lainnya adalah terletak pada jenis 

toko, jika pada penelitian terdahulu jenis tokonya adalah toko es krim, 

maka pada penelitian ini meneliti toko grosir. 

2. Pada penelitian milik Makhfudin meneliti tentang pengaruh harga dan 

kualitas layanan terhadap pembelian dan yang menjadi pembeda pada 

penelitian ini adalah adanya variabel lokasi. Sedangkan perbedaan 

lainnya adalah pada jenis toko, jika penelitian terdahulu meneliti toko 

material, maka pada penelitian ini meneliti toko grosir. 
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3. Pada penelitian milik Vivi Laili Syufa’ati meneliti tentang pengaruh 

produk, lokasi, dan fasilitas terhadap keputusan pembelian dan yang 

menjadi pembeda adalah pada variabel harga dan kualitas pelayanan. 

Sedangkan perbedaan lainnya adalah pada jenis toko, jika penelitian 

terdahulu meneliti toko busana muslim, maka pada penelitian ini 

meneliti toko grosir. 

4. Pada penelitian milik Hetty Sri Wardani meneliti tentang pengaruh 

kualitas produk dan harga terhadap minat beli konsumen muslim pada 

jaizah boutique Tlogosari Semarang dan yang menjadi pembeda adalah 

variabel kualitas pelayanan dan variabel lokasi. Sedangkan pembeda 

lainnya adalah pada jenis toko, jika penelitian terdahulu meneliti toko 

berjenis toko pakaian atau busana muslim, maka pada penelitian ini 

peneliti meneliti toko grosir. 

5. Pada penelitian milik Theresia Esti Mardhikasari meneliti tentang 

pengaruh store atmosphere, lokasi toko, dan keragaman produk 

terhadap keputusan pembelian dan yang menjadi pembeda adalah 

variabel harga dan kaulitas pelayanan. Sedangkan perbedaan lainnya 

adalah pada jenis toko, jika penelitian terdahulu meneliti toko berjenis 

mini market, maka pada penelitian ini peneliti meneliti toko grosir. 

Kesimpulannya adalah pada penelitian terdahulu belum ada yang 

meneliti toko yang bergerak pada bidang grosir atau penjualan secara besar. 

Sehingga peneliti ingin meneliti penelitian dengan variabel yang hampir 



45 
 

 

sama dan menambahkan beberapa variabel dengan penelitian terdahulu 

dengan mengambil subjek pada toko grosir. 

C. Kerangka Berfikir 

Berdasarkan tinjauan pustaka dan penelitian terdahulu, maka model 

konseptual penelitian dapat dijelaskan melalui kerangka pemikiran teoritis, 

sebagai berikut: 

Bagan 2.1 

Kerangka Berfikir 

 

D. Hipotesis 

Hipotesis yaitu jawaban sementara terhadap penelitian, sampai 

dengan penelitian tersebut terbukti melalui data-data yang terkumpul. 

Berdasarkan tinjauan pustaka dan kerangka teori maka hipotesis penelitian 

dapat dirumuskan sebagai berikut: 

1. H0 : Tidak ada pengaruh dari variabel harga terhadap 

keputusan pembelian oleh konsumen 
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 H1 : Variabel harga mampu mempengaruhi keputusan 

pembelian oleh konsumen 

2. H0 : Tidak ada pengaruh dari variabel kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian oleh konsumen 

 H2 : Variabel kualitas pelayanan mampu mempengaruhi 

keputusan pembelian oleh konsumen 

3. H0 : Tidak ada pengaruh dari variabel lokasi terhadap 

keputusan pembelian oleh konsumen 

 H3 : Variabel lokasi mampu mempengaruhi keputusan 

pembelian oleh konsumen 

4. H0 : Harga, kualitas pelayanan dan lokasi tidak berpengaruh 

bersama-sama terhadap keputusan pembelian oleh 

konsumen 

 H4 : Harga, kualitas pelayanan dan lokasi berpengaruh 

bersama-sama terhadap keputusan pembelian oleh 

konsumen 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Berdasarkan dengan masalah yang diteliti, maka jenis penelitian 

yang digunakan adalah kuantitatif dengan menggunakan analisis 

terhadap keputusan pembelian pada toko grosir Ega Makmur. Metode 

kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada 

analisis data bersifat kuantitatif atau statistik atau data yang berupa 

angka, digunakan untuk meneliti populasi atau sampel, dengan tujuan 

untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.1 

2. Pendekatan 

Berdasarkan dari jenis penelitian yang diambil peneliti 

menggunakan pendekatan deskriptif. Suatu metode dalam penelitian 

status dalam kelompok manusia suatu set kondisi, suatu objek, suatu 

sistem pemikiran, ataupun suatu kelas peristiwa pada masa sekarang 

merupakan pengertian dari metode deskriptif. Gambaran atau lukisan 

secara sistematis, sifat-sifat serta hubungan antara fenomena yang 

diselidiki, faktual dan akurat mengenai fakta-fakta. Ciri-ciri deskriptif 

bukan hanya menggambarkan mengenai situasi atau kejadian tetapi juga 

                                                           
1 Sugiono, Peneliitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2016), 8. 



48 
 

 

menerangkan hubungan, menguji hipotesa-hipotesa, dan implikasi dari 

suatu masalah yang ingin dipecahkan.2 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat 

Untuk tempat sendiri peneliti mengambil penelitian pada Desa 

Winong, Kecamatan Jetis, Kabupatan Ponorogo. Tepatnya pada salah 

satu toko grosir yang ada di daerah Jetis yaitu toko grosir Ega Makmur. 

Pemilihan tempat ini dirasa cocok dengan permasalahan dan variabel 

yang akan diteliti oleh peneliti. 

2. Waktu Penelitian 

Waktu penelitian yang akan digunakan oleh peneliti adalah mulai 

dari bulan Desember hingga April. Waktu tersebut diambil karena 

disesuaikan dengan jadwal pengerjaan skripsi oleh peneliti.  

C. Variabel dan Definisi Operasional 

1. Variabel Penelitian 

Segala sesuatu yang dijadikan objek serta diamati dalam penelitian 

atau menjadi pusat perhatian oleh peneliti untuk dilakukan observasi 

atau diukur itulah yang dinamakan variabel penelitian. Variabel 

penelitian yang digunakan oleh peneliti dalam melakukan penelitian ini 

ada dua variabel yaitu: 

 

                                                           
2 Ajat Rukajat, Pendekatan Penelitian Kuantitatif Quantitative Research Approach 

(Yogyakrata: Deepublish, 2018),1. 
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a. Variabel Independen 

Variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab 

perubahan atau timbulnya variabel dependen merupakan pengertian 

dari variabel independen.3 Variabel independen yang diambil oleh 

peneliti dalam penelitian ini adalah variabel harga, kualitas 

pelayanan, dan lokasi. 

b. Variabel Dependen 

Arti dari variabel dependen variabel yang sering kali disebut 

variabel terikat atau variabel yang dipengaruhi atau variabael yang 

menjadi akibat karena adanya variabel independen.4 Variable yang 

menjadi varibel dependen dalam penelitian ini adalah variable 

keputusan pembelian. 

2. Defiinisi Operasional 

Table 3.1 

Definisi Operasional 

No.  Variabel  Definisi Operasional Indikator 

1. Harga  Uang yang dimintakan 

untuk suatu produk 

merupakan salah satu 

pengertian dari harga. 

Jumlah semua nilai 

yang diberikan oleh 

konsumen untuk 

memperoleh 

keuntungan (benefit) 

atas kepemilikan atau 

penggunaan suatu 

produk atau jasa 

- Keterjangkauan 

harga 

- Daya saing harga 

- Kesesuaian harga 

dengan kualitas 

produk 

- Kesesuaian harga 

dengan manfaat 

produk 

                                                           
3 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2016), 38. 
4 Ibid. 
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merupakan pengertian 

dari harga secara lebih 

luas lagi. Harga 

menjadi faktor utama 

yang memengaruhi 

pilihan seorang 

pembeli secara histori. 

Salah satu elemen 

terpenting yang 

menentukan pangsa 

pasar dan tingkat 

keuntungan 

perusahaan merupakan 

harga. 

2. Kualitas 

Pelayanan 

Tindakan atau kegiatan 

yang ditawarkan oleh 

suatu pihak kepada 

pihak lain yang pada 

dasarnya tidak 

berwujud dan tidak 

menyebabkan 

kepemilikan sesuatu 

merupakan pengertian 

dari pelayanan. 

Penilaian atau sikap 

global berkenaan 

dengan superioritas 

suatu pelayanan 

merupakan pengertian 

dari kualitas pelayanan. 

Manfaat yang 

dirasakan berdasarkan 

evaluasi konsumen atas 

sesuatu interaksi 

dibandingkan dengan 

manfaat yang 

diharapkan 

sebelumnya 

merupakan pengertian 

kualitas pelayanan. 

- Tangible (Bukti 

langsung) 

- Reliability 

(Keandalah) 

- Responsiveness 

(Ketanggapan) 

- Assurance 

(Jaminan) 

- Emphathy 

(empati) 

- Complinance 

(Kepatuhan) 
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3. Lokasi  Letak atau toko 

pengecer pada daerah 

yang strategis sehingga 

dapat memaksimalkan 

laba merupakan 

pengertian lokasi. 

Pengertian lainnya dari 

lokasi adalah tempat 

melayani konsumen, 

dapat pula diartikan 

sebagai tempat untuk 

memajang barang-

barang dagangannya. 

Dari beberapa 

pengertian ini dapat 

disimpulkan bahwa 

lokasi adalah tempat 

menjalankan aktivitas 

yang melayani 

konsumen, aktivitas 

produksi, aktivitas 

penyimpanan, ataupun 

untuk mengendalikan 

kegiatan perusahaan 

secara keseluruhan. 

- Akses 

- Vasibilitas 

- Lalulintas 

- Tempat parkir 

yang luas, nyaman 

dan aman 

- Lingkungan 

- Kompetisi 

4. Keputusan 

Pembelian 

Suatu proses 

pengambilan 

keputusan akan 

pembelian yang 

mencakup penentuan 

apa yang akan dibeli 

atau tidak melakukan 

pembelian dan 

keputusan itu diperoleh 

dari kegiatan-kegiatan 

sebelumnya 

merupakan pengertian 

dari keputusan 

pembelaian. 

Bagaimana proses 

- Attention 

(Menarik 

Perhatian) 

- Interest 

(Mempertahankan 

Minat) 

- Desire (Buat 

Keinginan) 

- Action (Ambil 

Tindakan) 

- Satisfaction 

(Kepuasan) 
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dalam pengembilan 

keputusan tersebut 

dilakukan merupakan 

pengaruh dari 

keputusan untuk 

membeli. Sebeleum 

memutuskan untuk 

membeli suatu produk, 

banyak sekali faktor 

yang menjadi 

pertimbangan 

konsumen sebelum 

memutuskan untuk 

membeli. 

 

D. Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling 

Populasi yaitu suatu penarikan kesimpulan dari Wilayah generalisasi 

yang terdiri dari objek atau subjek yang memiliki kuantitas dan karakteristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari kemudian ditarik 

kesimpulannya.5 Dapat ditarik kesimpulan bahwa populasi adalah 

keseluruhan subjek atau totalitas subjek atau totalitas subjek penenlitian 

yang dapat berupa orang, benda, atau suatu hal yang di dalamnya dapat 

diperoleh dan atau dapat memberikan informasi (data) penelitian. Jangkau 

populasi pada Toko Ega Makmur ini cukup luas. Tidak hanya orang di 

daerah sekitar Ponorogo saja. Adakalanya terdapat konsumen yang 

melakukan pembelian secara mendadak ketika mereka melewati toko 

tersebut tanpa perencanaan sebelumnya. Sehingga konsumen pada toko 

                                                           
5 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif (Bandung: Alfabeta, 2018), 130. 
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grosir ini tidak hanya berasal dari daerah Ponorogo saja. sehingga populasi 

dari Toko Ega Makmur ini tidak diketahui secara pasti jumlahnya. 

Bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut, ataupun bagian kecil dari anggota populasi yang diambil menurut 

prosedur tertentu sehingga dapat mewakili populasinya merupakan 

pengertian dari sampel. Untuk menentukan jumlah sampel yang akan diteliti 

menggunakan rumus Cochran. Peneliti menggunakan rumus tersebut 

dikarenan jumlah populasi yang ada di toko grosir Ega Makmur tersebut 

tidak diketahui jumlahnya secara pasti, sehingga peneliti menggunakan 

rumus Cochran untuk menghitung jumlah sampel yang akan diteliti. Rumus 

Cochran adalah seperti berikut ini: 6 

𝑛 =
𝑧2𝑝𝑞

𝑒2
 

Keterangan: 

n = jumlah sampel yang diperlukan 

z = harga dalam kurve normal untuk simpangan 5% dengan nilai 1,96 

p = peluang benar 50%= 0,5 

q = peluang salah 50% = 0,5 

e = tingkat kesalahan sampel 10% = 0,1 

𝑛 =
𝑧2𝑝𝑞

𝑒2
 

𝑛 =
(1,96)2(0,5)(0,5)

(0,1)2
 

                                                           
6 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif (Bnadung: Alfabeta, 2018), 142. 
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𝑛 =96,04 

Sehingga diperoleh jumlah sampel 96,04 dibulatkan menjadi 100 

sampel. Sampel yang diperoleh tersebut sebagai patokan jumlah sampel 

yang akan peneliti teliti yaitu berjumlah 100 orang. 

Teknik pengambilan sampel merupakan pengertian dari teknik 

sampling. Teknik sampling pada dasarnya dikelompokkan manjadi dua 

macam yaitu probability sampling dan non-probability sampling merupakan 

pengertian dari teknik sampling. Alasan peneliti menganggap bahwa 100 

sampel tersebut sudah cukup untuk mewakili dari populasi yang akan 

diteliti. 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik nonprobability 

sampling. Nonprobability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang 

tidak memberi peluang atau kesempatan sama bagi setiap unsur atau 

anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel.7 Untuk metode yang 

digunakan adalah metode sampling insidental yaitu teknik penentuan 

sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan atau 

insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 

dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. 

Metode ini peneliti gunakan dikarenakan peneliti akan menyebar angket 

pada pelanggan yang kebetulan bertemu dengan peneliti di tempat toko 

grosir Ega Makmur tersebut dan dianggap oleh peneliti cocok sebagai 

sumeber data. 

                                                           
7 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif (Bandung: Alfabeta, 2018), 136. 
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E. Instrumen Penelitian 

Instrumen penelitian adalah suatu alat ukur untuk mengukur nilai 

variabel yang diteliti pada suatu penelitian. Dengan kata lain jumlah dari 

instrumen yang akan digunakan oleh peneliti tergantung pada jumlah 

variabel yang akan diteliti.8 Untuk menguji keabsahan dari instrumen yang 

dipergunakan menggunakan instrumen penelitian. Variabel yang akan 

diteliti oleh peneliti dengan judul “Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, Dan 

Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Grosir Ega Makmur Desa 

Winong Jetis” ini berjumlah empat variabel, maka jumlah instrumen yang 

digunakan untuk penelitian ada empat yaitu: 

1. Instrumen untuk mengukur harga 

2. Instrumen untuk mengukur kualitas pelayanan 

3. Instrumen untuk mengukur lokasi 

4. Instrumen untuk mengukur keputusan pembelian 

Table 3.2 

Instrument Peneliaian 

No. Variable Indikator No Item 

1. Harga  a. Keterjangkauan harga 

b. Daya saing harga 

c. Kesesuaian harga 

dengan kualitas produk 

d. Kesesuaian harga 

dengan manfaat produk 

1 dan 2 

3 dan 4 

5 dan 6 

 

7 dan 8 

2 Kualitas 

Pelayanan 

a. Tangible (Bukti 

langsung) 

b. Reliability (Keandalah) 

1 dan 2 

 

3 dan 4 

5 dan 6 

                                                           
8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2016), 81. 
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c. Responsiveness 

(Ketanggapan) 

d. Assurance (Jaminan) 

e. Emphathy (empati) 

f. Complinance 

(Kepatuhan) 

 

7 dan 8 

9 dan 10 

11 dan 12 

3 Lokasi  a. Akses 

b. Vasibilitas 

c. Lalulintas 

d. Tempat parkir yang 

luas, nyaman dan aman 

e. Lingkungan 

f. Kompetisi 

1 dan 2 

3 dan 4 

5 dan 6 

7 dan 8 

 

9 dan 10 

11 dan 12 

4 Keputusan 

Pembelian 

a. Attention (Menarik 

Perhatian) 

b. Interest 

(Mempertahankan 

Minat) 

c. Desire (Buat Keinginan) 

d. Action (Ambil 

Tindakan) 

e. Satisfaction (Kepuasan) 

1 dan 2 

 

3 dan 4 

 

 

5 dan 6 

 

 

7 dan 8 

 

F. Validitas dan Reliabilitas Instrumen 

1. Validitas Instrumen 

Sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu instrumen pengukuran 

atau tes dalam melakukan fungsi ukurnya merupakan arti dari validitas.9 

Suatu tes dikatakan memiliki validitas yang tinggi apabila alat tersebut 

dapat memberikan hasil ukur yang sesuai dengan maksud dilakukannya 

pengukuran atau secara tepat fakta (keadaan yang sesungguhnya) dan 

                                                           
9 Muh. Fitrah dan Luthfiyah, Metodologi Penelitian (Penelitian Kualitatif, Tindakan 

Kelas dan Studi Kasus) (Sukabumi: CV Jejak, 2017), 87. 
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dapat menjalankan fungsi ukur secara tepat.10 Validitas adalah suatu 

pengukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan atau 

kesahihan ukuran suatu instrument terhadap konsep yang diteliti. 

Sebuah instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang 

diinginkan. 

Dalam penelitian ini uji validitas  dilakukan  dengan cara menyebar 

angket  kepada 30 orang  responden  terlebih dahulu sebelum melakukan 

penelitian untuk mengetahui kevalidan dari masing-masing pernyataan 

yang diajukan oleh peneliti. Angket yang disebar kepada 30 responden 

ini merupakan bagian dari sampel yang digunakan peneliti untuk 

penelitian. Pernyataan dinyatakan valid jika corrected item-total 

correlation > dari r table > 0,361. 

𝒓𝒙𝒚 =
𝑁∑𝑋𝑌 − (∑𝑋)(∑𝑌)

√{𝑁∑𝑋2 − (∑𝑋)2}{𝑁∑𝑌2 − (∑𝑌)2}
 

Keterangan :  

r : Koefisien korelasi antara variabel X dan variabel Y  

X : Skor perolehan butir tes tertentu  

Y : Skor total  

N : Jumlah subyek yang diteliti11 

Pada SPSS uji validitas ini dapat dilihat pada kolom corrected item-

total correlation yang merupakan nilai R-hitung untuk masing-masing  

                                                           
10 Zulkifli Matondang, “Validitas Dan Reliabilitas Suatu Instrumen Penelitian,”  

Tabularasa PPS Unimed, Vil. 6, No.  1, (Juni, 2009), 89. 
11 I Putu Gede Ade Andre Payadnya dan I Gusti Agung Ngurah Trisna Jayantika, 

Panduan Penelitian Eksperimen Beserta Analisis Statistik dengan SPSS, (Yogyakarta: Deepublish, 

2018), 31 
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pernyataan. Penilaian dilakukan dengan membandingkan nilai Rhitung 

dengan Rtabel. Jika Rhitung lebih dari Rtabel maka dapat dikatakan bahwa 

butir pernyataan valid dan sebaliknya. 

2. Reliabilitas 

Sejauh mana hasil suatu pengukuran dapat dipercaya merupakan arti 

dari reliabilitas. Apabila dalam beberapa kali pelaksanaan pengukuran 

terhadap kelompok subyek yang sama, diperoleh hasil pengukuran yang 

relatif sama, selama aspek yang diukur dalam diri subyek memang 

belum berubah, maka suatu hasil dari pengukuran tersebut dapat 

dipercaya.12 

𝑟11 = (
𝑘

𝑘 − 1
)(1 −

∑𝑆𝑏
2

𝑆𝑏
2 ) 

Keterangan: 

r11 : reliabilitas instrument 

k  : banyaknya butir pertanyaan atau banyak soal 

∑𝑆𝑏
2 : jumlah varians butir 

𝑆𝑏
2 : varians total 

Apabila variabel yang diteliti mempunyai croncbach’s alpha (α) > 

60% (0,60) maka variabel tersebut dikatakan reliable sebaliknya 

croncbach’s alpha (α) < 60% (0,60) maka variabel tersebut dikatakan 

tidak reliable. 

  

                                                           
12 Ibid., 93. 
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G. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 

1. Teknik Pengolahan Data 

Kegiatan dalam pengolahan data yaitu: 

a. Editing  

Editing atau edit merupakan kegiatan memeriksa daftar 

pertanyaan yang telah diserahkan oleh para pengumpul data. Untuk 

mengurangi kesalahan atau kekurangan yang ada di dalam daftar 

pertanyaan yang sudah diselesaikan sampai sejauh mungkin 

merupakan tujuan dari editing atau edit. Pemerikasaan daftar 

pertanyaan yang telah selesai ini dilakukan terhadap : 

1) Kelengkapan jawaban. 

2) Keterbacaan tulisan.13 

3) Kejelasan makna jawaban. 

4) Kesesuaian jawaban. 

5) Relevansi jawaban. 

6) Keseragaman satuan data. 

b. Koding 

Koding adalah mengklasifikaasikan jawaban-jawaban dari para 

responden yang didapat kedalam kategori-kategori. Biasanya 

klasifikasi itu dilakukan dengan cara memberi tanda atau kode 

                                                           
13 Cholid Narbuko dan Abu Achmadi, Metodologi Penelitian (Jakarta: PT Bumi Aksara, 

2013), 153. 
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berbentuk angka pada masing-masing jawaban. Dua langkah yang 

dilakukan dalam melakukan koding yaitu: 

1) Menentukan kategori-kategori yang akan dilakukan. 

2) Mengalokasikan jawaban-jawabanresponden pada kategori-

kategori tersebut.14 

c. Tabulasi 

Pekerjaan membuat tabel bisa di sebut juga sebagai tabulasi. 

Jawaban-jawaban dari responden yang sudah terlebih dahulu diberi 

kode kategori jawaban kemudian dimasukkan dalam tabel. 

1) Menghitung frekuensi data dalam masing-masing kategori 

jawaban. 

2) Menyusun tabel distribusi frekuensi.15 

2. Analisis Data 

a. Uji asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

Bertujuan untuk menuji apakah dalam model regresi, 

variabel atau residual memiliki distribusi normal adalah tujuan 

dari uji normalitas. Diketahui bahwa dalam uji t dan uji F 

mengansumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi 

normal. Dengan analisis grafik uji statistik dapat mendeteksi 

apakah residual berdistribusi normal atau tidak.16 

                                                           
14 Ibid., 154. 
15 Ibid., 155. 
16 Ajat Rukajat, Pendekatan Penelitian Kuantitatif Quantitatif Research Approach 

(Yogyakarta: Deepublish, 2018), 16. 
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Data akan berdistribusi normal jika angka signifikansi (sig) 

lebih dari 0,05 maka data akan berdistribusi normal, dan jika 

kurang dari 0,05 maka data tidak berdistribusi dengan normal. 

2) Uji Heteroskedastisitas 

Untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan variansi dari residual suatu pengamatan ke 

pengamatan lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas dan jika 

berbeda disebut heteroskedastisitas merupakan tujuan uji 

heteroskedastisitas. Dengan menggunakan uji Park, uji glejser, 

dan uji lainnya merupakan salah satu uji statistik yang digunakan 

untuk mendeteksi ada atau tidaknya Heteroskedastisitas.17 

Jika nilai signifikansi antara variable independen dengan 

absolut residual lebih dari 5% atau 0,05 maka tidak terjadi 

masalah heteroskedastisitas atau terjadi ketidaksamaan varians 

pada variable yang satu dengan variable lainnya.  

3) Uji Autokorelasi 

Untuk melihat apakah terjadi korelasi antara suatu periode t 

dengan periode sebelumnya (t-1) adalah tujuan dari uji 

autokorelasi.18 Apabila terjadi korelasi maka menunjukkan 

adanya masalah autokorelasi. Model regresi yang baik 

                                                           
17 Ibid. 
18 Eng. Yeri Sutopo dan Achmad Slamet, Statistik Inferensial (Yogyakarta: Andi Offest, 

2017), 102. 
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seharusnya tidak terjadi autokorelasi. Metode pengujian 

menggunakan uji Durbin-Watson. 

Uji Durbin Watson yaitu apabila dU<DW<4-dU, dimana 

artinya dU kurang dari DW, dan DW kurang dari 4-dU. Jika 

terjadi hal demikian maka dapat disimpulkan bahwa regresi 

tidak memenuhi asumsi tenang tidak adanya autokorelasi dari 

nilai gangguan atau dengan kata lain terjadi autokorelasi pada 

data. 

4) Uji Multikolinieritas 

Uji yang bertujuan untuk melihat apakah variabel-variabel 

independen dalam persamaan regresi linier berganda 

mempunyai korelasi yang erat satu sama lainnya adalah tujuan 

dari uji multikolinieritas.19 

Untuk mengetahui ada tidaknya masalah multikolinieritas 

dapat menggunakan nilai VIF (Variance Inflation Factory). Uji 

ini berasumsi bahwa nilai dari VIF < 10. Jika nilai VIF masih 

kurang dari 10 maka multikolinieritas tidak terjadi. 

5) Uji Linieritas 

Keadaan dimana hubungan antara variabel dependen dengan 

variabel independen bersifat linier (garis lurus) dalam range 

variabel independen tertentu dinamakan uji linieritas. 

                                                           
19 Mimit Primyastanto, Pengelolaan Sumberdaya Perikanan Melalui Kelembagaan Lokal 

Dalam Rangka Pemberdayaan Masyarakat Berbasis Kearifan Lokal Di Pesisir Selat Madura 

(Malang: Gunung Samudera, 2015), 73. 
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Menggunakan scatter plot (diagram pencar) seperti yang 

digunakan untuk deteksi data outlier, dengan memberi tambahan 

garis regresi linieritas bisa di uji. 20 

b. Uji Korelasi  

Uji korelasi merupakan salah satu cara yang dapat dipakai 

untuk mengetahui arah dan kekuatan hubungan antara dua variabel 

degan menggunakan nilai rtabel atau sig. Apabila nilai rhitung > rtabel 

maka  hubungan antara kedua variabel tersebut signifikan, dan 

apabila rhitung < rtabel maka hubungan antara kedua variabel tersebut 

tidak signifikan. 

c. Uji Regresi Linier Sederhana 

Uji regresi linier sederhana digunakan untuk mempelajari 

hubungan linier pada dua variabel. Dua variabel ini dibedakan 

menjadi variabel bebas (X) atau yang mempengaruhi dan variabel 

terikan (Y) atau yang dipengaruhi. Rumus yang digunakan sebagai 

berikut : 

𝑌 = 𝑎 + 𝑏𝑋 

Keterangan: 

Y   : variabel dependen 

X  : variabel independen 

A dan b : konstanta 

 

                                                           
20 Singgih Santos, Statistik Multivariat (Jakarta: PT Elex Media, 2010), 52. 
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d. Uji Regresi Linier Berganda 

Regresi linier berganda adalah pengembangan dari regresi 

linier sederhana, yaiu sama-sama alat yang dapat digunakan untuk 

mengetahui pengaruh satu atau lebih variabel bebas (independen) 

terhadap variabel teriikat (dependen). Perbedaan penerapan metode 

ini hanya terletak pada jumlah variabel bebas (independen) yang 

digunakan. Penerapan metode regresi berganda jumlah variabel 

bebas (independen) yang digunakan lebih dari satu yang 

mempengaruhi satu variabel terikat (dependen).21 Rumus regresi 

linier berganda adalah: 

𝑌 = 𝑎 + 𝑏1𝑋1 + 𝑏2𝑋2 + 𝑏3𝑋3 + 𝑒 

Keterangan: 

Y  : variabel terikat 

X1,X2,X3  : reputasi 

a  : konstanta 

e   : standar error 

e. Uji Hipotesis 

1) Uji t 

Untuk mengetahui perbedaan antara dua variabel uji yang 

digunakan adalah uji t. seberapa jauh pengaruh satu variabel 

                                                           
21 Syofian Siregar, Statistika Terapan Untuk Perguruan Tinggi (Jakarta: Kencna, 2015), 

226. 
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bebas yang menjelaskan tentang variasi variabel terikat adalah 

tujuan dari uji t.22 

Uji t dilakukan dengan ketentuan apabila hasil thitung > ttabel 

dengan taraf signifikan sebesar 5% atau 0,05, maka variabel 

independen memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

variabel dependen dan apabila thitung < ttabel maka variabel 

independen tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

variabel dependen. 

2) Uji F 

Uji Anova disebut juga uji F. Untuk menganalisis ada 

tidaknya perbedaan rata-rata atau nilai tengah suatu data adalah 

kegunaan dari uji F. Uji F paling sering digunakan untuk analisis 

rancangan percobaan pada perkembangannya. Analisis ini, 

selain untuk menganalisis pengaruh kelompok juga dapat 

menganalisis setiap perlakuan yang ada pada setiap kelompok 

tersebut.23 

Perhitungan nilai F juga dapat dilakukan menggunakan 

propgram SPSS dengan melihat tabel ANOVA. Dalam tabel 

tersebut ditampilkan signifikansi dari uji F. Kriteria 

pengambilan keputusan mengikuti aturan jika Fhitung < Ftabel 

maka H0 diterima dan jika Fhitung  > Ftabel maka H0 ditolak. 

                                                           
22 Sani K Fathur, Metodologi Penelitian Farmasi Komunikasi dan Eksperimental 

(Yogyakarta: CV Budi Utama, 2012),  97 
23 Ajat Rukajat, Pendekatan Penelitian Kuantitatif Quantitatif Research Approach, 

(Yogyakrata: Deepublish, 2018), 79. 
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3) Uji Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi merupakan ukuran untuk mengetahui 

kesesuian atau ketepatan antara nilai dugaan atau garis regresi 

dengan data sempel. Jika semua data observasi terletak pada 

garis regresi akan diperoleh garis regresi yang sesuai atau 

sempurna, namun apabila data observasi tersebut jauh dari nilai 

dugaan atau garis regresinya, maka nilai dugaannya menjadi 

kurang sesuai. Jadi koefisien determinasi adalah kemampuan 

variabel X (variabel Independen) mempengaruhi variabel Y 

(variabel terikat). Semakin baik kemampuan X menerangkan Y, 

jika semakin besar koefisien determinasi. Besarnya koefisien 

determinasi adalah kuadrat dari koefisien korelasi.24 

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen dalam table SPSS dapat 

dilihat pada kolom R Square. Nilai dari kolom R Square 

dikalikan dengan 100% maka akan terlihat seberapa besar 

variabel independen mempengaruhi variabel dependen. 

                                                           
24 Suharyadi dan Purwanto, STATISTIKA untuk Ekonomi dan Keuangan Modern (Jakarta: 

Salemba Empat, 2009), 162. 
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BAB IV 

PEMBAHASAN DAN ANALISIS DATA 

A. Deskripsi Objek Penelitian 

1. Sejarah Berdirinya Toko Grosir Ega Makmur 

Toko grosir Ega Makmur merupakan jenis toko yang bergerak di 

bidang grosir atau menjual produk dalam jumlah yang banyak atau toko 

yang melayani pembelian secara partai. Toko grosir Ega Makmur 

sendiri merupakan toko grosir yang menjual hampir semua keperluan 

pokok dalam berbagai pilihan jenis dan merek yang beragam. Sehingga 

konsumen dapat memilih produk dengan jenis sama namun berbeda 

merek. 

Toko grosir Ega Makmur sendiri didirikan oleh pasangan suami istri 

Bapak Soeran dan Ibu Sri Murtini. Toko grosir Ega Makmur sendiri 

didirikan pada awal tahun 2010. Awal pendiriannya Bapak Soeran dan 

Ibu Sri Murtini ini adalah dengan melihat banyaknya toko-toko 

kelontong yang berdiri di sekitar daerah tempat usaha, namun sedikit 

sekali atau bahkan tidak ada toko grosir atau penyetok untuk toko 

tersebut. Kalaupun ada tempatnya jauh dan memerlukan biaya ekstra 

untuk menjangkaunya.1 

Pada mulanya Bapak Soeran dan Ibu Sri Murtini ini memasarkan 

dan mempromosikan produk yang mereka miliki dengan keliling dan 

mendatangi langsung pasar-pasar dan toko di sekitar tempat usaha. 

                                                           
1 Sri Murtini, Wawancara, 22 Desember 2019 
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Setelah mendapat cukup banyak pelanggan beliau memperluas 

jangkauan pemasarannya hingga ke seluruh kota di daerah Ponorogo. 

Bahkan sekarang ini jangkauan pemasaran dari toko grosir Ega makmur 

ini sudah mencapai luar Kabupaten Ponorogo.2 

Pada awal mula pendirian, toko grosir Ega Makmur ini hanya 

melayani grosir minuman ringan saja, seperti Ale-Ale, Teh gelas, Teh 

hijau, dan lain sebagainya. Namun seiring berjalannya waktu toko 

Grosir Ega Makmur ini tidak hanya menjual minuman ringan saja, akan 

tetapi juga menjual semua keperluan pokok. 

2. Struktur Organisasi Toko Grosir Ega Makmur 

Susunan organisasi pada toko grosir Ega Makmur adalah sebagai 

berikut: 

Bagan 4.1 

Struktur Organisasi Toko Ega Makmur 

 

                                                           
2 Sri Murtini, Wawancara, 22 Desember 2019 
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3. Produk dan Mekanisme Produksi 

Sesuai dengan namanya, toko grosir Ega Makmur menjual berbagai 

macam produk untuk keperluan pokok dan rumah tangga, seperti:3 

a. Berbagai macam jenis sabun mulai dari sabun mandi, sabun cuci 

pakaian (detergen), sabun cuci piring, shampoo, pasta gigi, dan lain 

sebagainya. 

b. Berbagai macam keperluan dapur seperti segala jenis bumbu masak 

instan, mie instan, gula, tepung, minyak, dan lain sebagainya. 

c. Berbagai macam makanan ringan seperti roti dan aneka macam snak 

atau jajan. 

d. Berbagai macam minuman ringan. 

Semua produk tersebut didatangkan atau diorder secara langsung 

oleh toko grosir Ega Makmur ke produsen pembuatnya. Sehingga 

barang atau produk yang tersedia terjamin keasliannya. Dengan 

demikian toko grosir Ega Makmur dapat mengetahui harga jual produk 

yang terbaru dari produsen pembuat produk tersebut. Jumlah yang 

diorder juga banyak sehingga mampu memenuhi pesanan dalam jumlah 

yang banyak. 

  

                                                           
3 Sri Murtini, Wawancara, 22 Desember 2019 
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B. Analisis Data Hasil Penelitian 

1. Deskripsi Data Responden 

Deskripsi data responden pada penelitian ini disajikan berdasarkan 

karakeristik-karakteristinya sebagai berikut: 

a. Kakteristik Responden Berdasarkan jenis kelamin 

Deskripsi karakteristik responden menurut jenis kelaminnya 

disajikan dalam tabel berikut ini: 

Tabel 4.1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Frekuensi Persen 

Perempuan  63 63% 

Laki-laki 37 37% 

Total  100 100% 

Berdasarkan tabel 4.1 diatas konsumen pada toko grosir Ega 

Makmur yang menjadi responden dalam penelitian adalah 100 orang 

yang didominasi oleh perempuan yaitu sebanyak 63 orang dengan 

presentasi 63%. Sedangkan responden laki-laki sebanyak 37 orang 

dengan presentase 37%. 

b. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Deskripsi karakteristik responden menurut tingkat usia 

disajikan dalam tabel berikut ini: 
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Tabel 4.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Usia  Frekuensi  Persen  

10-19 Tahun 11 11% 

20-29 Tahun 17 17% 

30-39 Tahun 38 38% 

40-49 Tahun 29 29% 

>50 Tahun 5 5% 

Total  100 100% 

Berdasarkan tabel 4.2 menunjukkan tingkat usia dari 

responden yang menjadi konsumen pada toko grosir Ega Makmur. 

Usia merupakan salah satu faktor seseorang mengambil sebuah 

keputusan. Dari tabel diatas diketahui konsumen toko grosir Ega 

Makmur yang menjadi responden dalam penelitian berdasarkan usia 

berjumlah 100 orang. Berdasarkan tingkat usia responden terbanyak 

adalah yang berusia 30 sampai dengan 39 tahun yaitu sebanyak 38 

orang atau sebesar 38% dari total responden. Sedangkan tingkat usia 

yang menjadi responden paling sedikit jumlahnya adalah yang 

memiliki usia lebih dari 50 tahun yaitu sebanyak 5 orang dengan 

presentase 5% dari jumlah total responden. 

c. Karakteristik Responden Berdasarkan Intensitas Pembelian 

Deskripsi karakteristik responden berdasarkan tingkat usia 

disajikan dalam tabel berikut ini: 
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Tabel 4.3 

Karakteriktik Responden Berdasarkan Intensitas Pembelian 

Intensitas 

Pembelian 
Frekuensi Persen 

1 kali pembelian 28 28% 

2 kali pembelian  31 31% 

>2 kali pembelian 41 41% 

Total  100 100% 

 

Berdasarkan tabel 4.3 karakteristik responden berdasarkan 

frekuensi membeli di toko grosir Ega Makmur yang berjumlah 100 

orang responden yang terbanyak adalah konsumen yang membeli 

lebih dari 2 kali pembelian sebesar 41 orang dengan presentase 41%, 

dan konsumen yang baru melakukan pembelian sebanyak 1 kali 

sebanyak 28 orang dengan presentase 28%. 

2. Analisis Validitas dan Reliabilitas 

a. Uji Validitas 

Sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu instrumen 

pengukuran atau tes dalam melakukan fungsi ukurnya merupakan 

arti dari validitas. Uji validitas dilakukan dengan menghitung 

korelasi antara skor atau butir pernyataan dengan skor kontruk atau 

variabel. Jumlah sampel dalam penilitian ini adalah 30 orang 

responden. Untuk sampel 30 responden dengan alpha (α = 5% atau 

0,05), didapat r tabel 0,361. Uji validitas dapat dikatan vaild apabila 

nilai sig < α. Jika nilai corrected item total correlation (rhitung) kurang 

dari 0,361, maka item pertanyaan dalam instrumen penelitian 
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dinyatakan tidak valid. Validitas atau kesahihan menunjukkan 

sejauh mana suatu alat ukur mampu mengukur apa yang ingin di 

ukur (a valid meansure if it successfully meansure the phenomenon). 

Untuk menguji validitas instrumen dengan melihat nilai dari 

Correlation Coefficients. 

1) Apabila rhitung > rtabel , maka kuesionet tersebut dapat dikatakan 

valid. 

2) Apabila rhitung < rtabel , maka kuesioner tersebut dapat dikatakan 

tidak valid. 

Berikut ini hasil dari uji validitas masing masing pernyataan: 

Tabel 4.4 

Hasil Uji Validitas Variabel Harga 

Variabel No. Pernyataan Rhitung Rtabel Keputusan 

Harga 

1. H1 0,823 0,361 Valid 

2. H2 0,772 0,361 Valid 

3. H3 0,543 0,361 Valid 

4. H4 0,566 0,361 Valid 

5. H5 0,591 0,361 Valid 

6. H6 0,823 0,361 Valid 

7. H7 0,580 0,361 Valid 

8. H8 0,581 0,361 Valid 

 

Berdasarkan tabel 4.4 diketahui bahwa hasil dari uji validitas 

variabel harga, nilai rhitung yang diperoleh masing-masing item yang 

berjumlah 8 pernyataan dengan menggunakan SPSS 21 lebih dari 

rtabel yaitu 0,361, atau rhitung > rtabel sehingga dapat diputuskan bahwa 

semua item pernyataan pada variabel X1 sudah valid semua.  
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Tabel 4.5 

Hasil Uji Validitas Variabel Pelayanan 

Variabel No. Pernyataan Rhitung Rtabel Keputusan 

Pelayanan 

1. P1 0,377 0,361 Valid 

2. P2 0,674 0,361 Valid 

3. P3 0,624 0,361 Valid 

4. P4 0,707 0,361 Valid 

5. P5 0,524 0,361 Valid 

6. P6 0,728 0,361 Valid 

7. P7 0,624 0,361 Valid 

8. P8 0,707 0,361 Valid 

9.  P9 0,728 0,361 Valid 

10. P10 0,674 0,361 Valid 

11. P11 0,524 0,361 Valid 

12. P12 0,377 0,361 Valid 

 

Berdasarkan tabel 4.5 diketahui bahwa hasil dari uji validitas 

variabel pelayanan, nilai rhitung yang diperoleh masing-masing item 

yang berjumlah 12 pernyataan dengan menggunakan SPSS 21 lebih 

dari rtabel yaitu 0,361, atau rhitung > rtabel sehingga dapat diputuskan 

bahwa semua item pernyataan pada variabel X2 sudah valid semua. 

Tabel 4.6 

Hasil Uji Validitas Variabel Lokasi 

Variabel No. Pernyataan Rhitung Rtabel Keputusan 

Lokasi 

 

1. L1 0,706 0,361 Valid 

2. L2 0,831 0,361 Valid 

3. L3 0,460 0,361 Valid 

4. L4 0,548 0,361 Valid 

5. L5 0,593 0,361 Valid 

6. L6 0,489 0,361 Valid 

7. L7 0,603 0,361 Valid 

8. L8 0,571 0,361 Valid 

9.  L9 0,830 0,361 Valid 
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10. L10 0,713 0,361 Valid 

11. L11 0,716 0,361 Valid 

12. L12 0,830 0,361 Valid 

 

Berdasarkan tabel 4.6 diketahui bahwa hasil dari uji validitas 

variabel lokasi, nilai rhitung yang diperoleh masing-masing item yang 

berjumlah 12 pernyataan dengan menggunakan SPSS 21 lebih dari 

rtabel yaitu 0,361, atau rhitung > rtabel sehingga dapat diputuskan bahwa 

semua item pernyataan pada variabel X3 sudah valid semua. 

Tabel 4.7 

Hasil Uji Validitas Varibel Keputusan Pembelian 

Variabel No. Pernyataan Rhitung Rtabel Keputusan 

Keputusan 

Pembelian 

1. KP1 0,760 0,361 Valid 

2. KP2 0,760 0,361 Valid 

3. KP3 0,445 0,361 Valid 

4. KP4 0,538 0,361 Valid 

5. KP5 0,509 0,361 Valid 

6. KP6 0,612 0,361 Valid 

7. KP7 0,760 0,361 Valid 

8. KP8 0,612 0,361 Valid 

 

Berdasarkan tabel 4.7 diketahui bahwa hasil dari uji validitas 

variabel keputusan pembelian, nilai rhitung yang diperoleh masing-

masing item yang berjumlah 8 pernyataan dengan menggunakan 

SPSS 21 lebih dari rtabel yaitu 0,361, atau rhitung > rtabel sehingga dapat 

diputuskan bahwa semua item pernyataan pada variabel Y sudah 

valid semua. 
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b. Reliabilitas  

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui apakah 

instrument (indikator) yang digunakan dapat dipercaya sebagai alat 

ukur variabel. Uji reliabilitas dilakukan setelah semua intrumen 

pernyataan yang digunakan valid. Suatu instrument dikatakan 

reliabel apabila nilai cronbach’s alpha lebih dari 0,60. Berikut ini 

adalah tabel hasil uji reliabilitas instrument: 

Tabel 4.8 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach’s 

Alpha 
Batas Keterangan 

Harga (X1) 0,813 0,6 Reliabel  

Kualitas Pelayanan 

(X2) 
0,839 0,6 Reliabel 

Lokasi (X3) 0,882 0,6 Reliabel 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
0,779 0,6 Reliabel 

 

Berdasarkan tabel 4.8 tentang pengujian reliabilitas untuk 

X1, X2, X3, dan Y pada pernyataan yang valid, diketahui bahwa 

besarnya nilai Cronbach’s Alpha lebih dari 0,60. Sehingga dapat 

diambil kesimpulan bahwa seluruh pernyataan dari instrument 

penelitian dinyatakan reliabel, dan berarti instrument yang dimiliki 

dapat digunakan sebagai instrument pengumpulan data pada 

penelitian. 
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3. Analisis Deskripsi Data Variabel 

a. Data Tentang Harga 

Data tentang harga diperoleh dengan menggunakan metode 

kuesioner dengan 8 pernyataan yang menggunakan skala likert yang 

terdiri dari 4 alternative jawaban. Dari butir pernyataan yang telah 

disebar, diperoleh skor tertinggi yaitu 32 dari skor tertinggi yang 

mungkin dicapai sebesar 32. Sedangkan skor terendah yang 

diperoleh yaitu 22. Setelah dihitung menggunakan SPSS 21.0 

diperoleh hasil mean (rata-rata) sebesar 27,86, median (nilai tengah) 

sebesar 28, serta modus (nilai frekuensi tertinggi atau yang sering 

muncul) sebesar 29. Hasil dari tanggapan responden terhadap harga 

dijelaskan dalam tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.9 

Analisis Deskripsi Variabel Harga 

Pernyataan 

Alternatif 

Jawaban 
N Skor 

SS 

(4) 

S 

(3) 

KS 

(2) 

TS 

(1) 

Keterjangkauan Harga 

1.  Harga semua produk 

murah 
40 60 0 0 100 340 

2. Harga bervariasi sesuai 

dengan jenis produk 
54 46 0 0 100 354 

Daya Saing Harga 

3. Harga produk di toko ini 

dapat bersaing dengan 

toko lain 

45 54 1 0 100 344 

4. Saya tetap melakukan 

pembelian  di toko ini 

meskipun harga naik 

46 53 1 0 100 345 
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dibanding dengan toko 

lain 

Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk 

5. Harga produk sesuai 

dengan kualitas yang 

ditawarkan 

50 48 2 0 100 348 

6. Merek dengan harga yang 

tinggi memiliki kualitas 

yang baik 

60 40 0 0 100 360 

Kesesuaian Harga dengan Manfaat 

7. Manfaat dari setiap 

produk sesuai dengan 

harga yang yang telah 

ditetapkan 

47 50 3 0 100 344 

8. Harga yang tinggi 

memiliki manfaat yang 

banyak 

41 57 2 0 100 339 

 

b. Data Tentang Kualitas Pelayanan 

Data tentang kualitas pelayanan diperoleh dengan 

menggunakan metode kuesioner dengan 12 pernyataan yang 

menggunakan skala likert yang terdiri dari 4 alternative jawaban. 

Dari butir pernyataan yang telah disebar, diperoleh skor tertinggi 

yaitu 48 dari skor tertinggi yang mungkin dicapai sebesar 48. 

Sedangkan skor terendah yang diperoleh yaitu 30. Setelah dihitung 

menggunakan SPSS 21.0 diperoleh hasil mean (rata-rata) sebesar 

40,28, median (nilai tengah) sebesar 40, serta modus (nilai frekuensi 

tertinggi atau yang sering muncul) sebesar 42. Hasil dari tanggapan 

responden terhadap kualitas layanan dijelaskan dalam tabel sebagai 

berikut: 
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Tabel 4.10 

Analisis Deskripsi Variabel Kualitas Pelayanan 

Pernyataan 

Alternatif 

Jawaban 
N Skor 

SS 

(4) 

S 

(3) 

KS 

(2) 

TS 

(1) 

  Kepatuhan  

1.  Karyawan jujur dalam 

melayani konsumen 
47 49 4 0 100 343 

2. Karyawan mengantar 

barang sesuai dengan 

waktu permintaan 

38 60 2 0 100 336 

 Bukti Langsung (Tangibel) 

3. 
Terdapat layanan free 

wifi untuk pelanggan 
29 68 3 0 100 326 

4. Terdapat ruang tunggu 

saat konsumen membeli 

produk dalam jumlah 

yang banyak 

39 61 0 0 100 339 

Keandalan  

5. Karyawan memberikan 

pelayanan yang sama 

pada setiap konsumen 

32 68 0 0 100 332 

6. Pelayanan dari 

karyawan dapat 

memuaskan konsumen 

38 62 0 0 100 338 

Daya Tanggap 

7. 
Karyawan memberikan 

pelayanan dengan cepat 
29 68 3 0 100 326 

8. Karyawan tanggap 

dengan produk yang 

diinginkan oleh 

konsumen 

39 61 0 0 100 339 

Jaminan  

9. Karyawan mampu 

menguasai medan 

sehingga produk dapat 

38 62 0 0 100 338 
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terjamin sampai 

konsumen 

10. Karyawan selalu 

memberi konsumen 

produk yang masih baru 

38 60 2 0 100 336 

Empati  

11. Saya mengetahui respon 

toko cepat jika ditelepon 

untuk memesan produk 

32 68 0 0 100 332 

12 Saya mengetahui 

karyawan memberikan 

respon yang cepat jik ada 

konsumen yang bertanya 

47 49 4 0 100 343 

 

c. Data Tentang Lokasi 

Data tentang lokasi diperoleh dengan menggunakan metode 

kuesioner dengan 12 pernyataan yang menggunakan skala likert 

yang terdiri dari 4 alternative jawaban. Dari butir pernyataan yang 

telah disebar, diperoleh skor tertinggi yaitu 48 dari skor tertinggi 

yang mungkin dicapai sebesar 48. Sedangkan skor terendah yang 

diperoleh yaitu 33. Setelah dihitung menggunakan SPSS 21.0 

diperoleh hasil mean (rata-rata) sebesar 41,43, median (nilai tengah) 

sebesar 42, serta modus (nilai frekuensi tertinggi atau yang sering 

muncul) sebesar 42. Hasil dari tanggapan responden terhadap lokasi 

dijelaskan dalam tabel sebagai berikut: 
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Tabel 4.11 

Analisis Deskripsi Variabel Lokasi 

Pernyataan 

Alternatif 

Jawaban 
N Skor 

SS 

(4) 

S 

(3) 

KS 

(2) 

TS 

(1) 

  Akses 

1. Toko mudah untuk 

dijangkau 
50 49 1 0 100 349 

2. Lokasi dapat dijangkau 

dengan kendaraan 

umum 

36 63 1 0 100 335 

 Visibilitas  

3. Terdapat papan nama 

atau tanda pengenal pada 

toko 

53 45 2 0 100 351 

4. 

Lokasi dekat dengan 

jalan raya 

53 47 0 0 100 353 

Lalu Lintas 

5. Lalu lintas di depan toko 

sangat ramai 
49 49 2 0 100 347 

6. Lalu lintas tidak 

mengganggu 

kenyamanan konsumen 

47 53 0 0 100 347 

Tempat Parkir yang Luas dan Nyaman 

7. 
Tempat parkir tertata 

dengan rapi 
46 54 0 0 100 346 

8. Tempat parkir yang 

tersedia mampu 

menampung banyak 

kendaraan 

47 52 1 0 100 346 

Lingkungan  

9. Lokasi usaha sesuai 

dengan target yang 

disasar 

42 55 3 0 100 339 

10. Lokasi usaha 

memberikan manfaat 

pada warga sekitar 

48 43 9 0 100 339 

Kompetisi  
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11. Ada usaha lain yang 

sejenis di sekitar tempat 

usaha 

53 46 1 0 100 352 

12 Tetap melakukan 

pembelian walau ada 

usaha lain yang sejenis 

42 55 3 0 100 339 

 

d. Data Tentang Keputusan Pembelian 

Data tentang keputusan pembelian diperoleh dengan 

menggunakan metode kuesioner dengan 8 pernyataan yang 

menggunakan skala likert yang terdiri dari 4 alternative jawaban. 

Dari butir pernyataan yang telah disebar, diperoleh skor tertinggi 

yaitu 32 dari skor tertinggi yang mungkin dicapai sebesar 32. 

Sedangkan skor terendah yang diperoleh yaitu 22. Setelah dihitung 

menggunakan SPSS 21.0 diperoleh hasil mean (rata-rata) sebesar 

26,97, median (nilai tengah) sebesar 27, serta modus (nilai frekuensi 

tertinggi atau yang sering muncul) sebesar 24. Hasil dari tanggapan 

responden terhadap keputusan pembelian dijelaskan dalam tabel 

sebagai berikut: 

Tabel 4.12 

Analisis Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian 

Pernyataan 

Alternatif 

Jawaban 
N 

 

Skor 
SS 

(4) 

S 

(3) 

KS 

(2) 

TS 

(1) 

 

Perhatian (Attention/Awareness)   

1.  Lokasi yang bersih 

membuat menarik 

perhatian 

45 55 0 0 100 

 

345 

2. 
Penataan produk yang 

rapi menarik perhatian 
45 55 0 0 100 

 
345 
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Ketertarika (Interest)  

3. Banyaknya ketersediaan 

produk membuat saya 

tertarik 

27 69 4 0 100 

 

323 

4. Adanya DO (Delevery 

Order) membuat saya 

tertarik 

48 52 0 0 100 

 

348 

Keinginan (Desire) 

5. Saya ingin membeli 

produk dalam jumlah 

banyak karena ada 

potongan harga 

38 60 2 0 100 

 

336 

6. Saya ingin membeli 

karena produk yang 

diinginkan selalu ada 

34 66 0 0 100 

 

334 

Tindakan (Action) 

7. Saya membeli karena 

produk dalam keadaan 

baru semua 

33 66 1 0 100 

 

332 

8. Saya membeli karena 

banyak pilihan merek 

dengan jenis produk 

yang sama 

34 66 0 0 100 

 

334 

 

C. Analisis Hasil Pengujian 

1. Hasil Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik merupakan uji persyaratan yang digunakan untuk 

uji regresi dengan metode estimasi Ordinal Least Square (OLS). Uji 

asumsi klasik yang hasilnya memenuhi asumsi maka akan memberikan 

hasil Best Liniear Unbiased Estimator (BLUE). Dan sebaliknya, apabila 

uji asumsi tidak memenuhi kriteria asumsi, maka model regresi yang 

diuji akan memberikan makna bias dan menjadi sulit untuk 

diinterpretasikan. Uji asumsi klasik pada umumnya ada 4, yaitu uji 



84 
 

 

normalitas, uji autokorelasi, uji multikolinieritas, dan uji 

heteroskedastisitas.4 

a. Analisis Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

distribusi data penelitian termasuk normal atau tidak normal. Hasil 

uji normalitas diharuskan terdistribusi normal, karena untuk uji t dan 

uji F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi 

normal. Uji normalitas dapat diketahui melalui uji Kolmogorov 

Smirnov. Berikut ini adalah hasil dari uji normalitas dalam 

penelitian menggunakan SPSS 21: 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 

Std. Deviation 2.17074608 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .085 

Positive .085 

Negative -.057 

Kolmogorov-Smirnov Z .846 

Asymp. Sig. (2-tailed) .472 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

                                                           
4 Slamet Riyanto dan Aglis Andhita Hatmawan, Metode Riset Penelitian Kuantitatif 

Penelitian Di Bidang Manajemen, Teknik, Pendidikan Dan Eksperimen (Yogyakarta:  CV Budi 

Utama, 2009), 137. 
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Berdasarkan data hasil uji normalitas pada SPSS 21 tersebut 

dapat diketahui bahwa nilai signifikansi uji Kolmogorov Smirnov 

sebesar 0.472. Hasil pengujian diatas menunjukkan nilai signifikansi 

0.472 yang mana lebih besar dari 0,05. Maka dapat disimpulkan 

bahwa data penelitian tersebut berdistribusi normal.  

b. Analisis Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedstisitas yaitu untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual suatu 

pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dari residual 

satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 

homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. 

Model regresi yang baik memiliki hasil uji homoskedastisitas. 

Hipotesis yang digunakan adalah: 

H0  : Varian residual homogeny (tidak terjadi kasus 

heteroskedastisitas) 

H1  : Varian residual tidak homogeny (terjadi kasus 

heteroskedastisitas) 

Jika nilai signifikan dari semua variabel independen lebih 

besar dari 0,05 maka H0 diterima, itu berarti varian residual 

homogeny (tidak terjadi kasus heteroskedastisitas). Berikut ini 

adalah hasil uji heteroskedastisitas data penelitian menggunakan 

SPSS 21 yaitu: 
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Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 

(Constant) -1.012 1.710  -.592 .555 

X1 .186 .051 .414 3.675 .000 

X2 -.037 .031 -.117 -1.187 .238 

X3 -.021 .041 -.059 -.521 .604 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

 

Berdasarkan uji heteroskedastisitas pada SPSS 21.0 diatas 

menunjukkan bahwa nilai signifikan pada variabel independen X1 

yaittu 0.000 yang artinya kurang dari 0.05, yang berarti ada 

pengaruh variabel dependen dengan variabel independen harga. 

Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa harga terjadi 

heteroskedastisitas. Sedangkan untuk variabel kualitas pelayanan 

dengan signifikansi 0.238 serta variabel lokasi dengan signifikansi 

0.604 memiliki nilai signifikansi lebih besar dari 0.05, yang artinya 

tidak ada pengaruh variabel dependen terhadap variabel kualitas 

pelayanan dan lokasi. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa 

tidak terjadi heteroskedastisitas. 

c. Analisis Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi adalah uji yang digunakan untuk 

mengetahui  atau atau tidaknya penyimpangan pada asumsi klasik 
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autokorelasi yaitu adanya korelasi antara residual pada suatu 

pengamatan dengan residual pengamatan lain. Model regresi yang 

baik adalah harus memenuhi syarat adanya penyimpangan 

autokorelasi. Hasil uji autokorelasi pada penelitian ini dapat dilihat 

pada tabel berikut ini yang menggunakan SPSS 21.0: 

Model Summaryb 

Mod

el 

R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 
.548

a 

.301 .279 2.20440 1.767 

a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 

b. Dependent Variable: Y 

 

Hasil dari uji autokorelasi menggunakan SPSS 21.0 diatas 

dapat diketahui bahwa nilai dari Durbin-Watson yang dihasilkan 

dalam model regresi adalah sebesar 1.767. Dalam tabel Durbin-

Watson untuk nilai dari signifikansi sebesar 5% atau 0.05 jumlah 

data (n) adalah 100, dan banyaknya variabel independen sebanyak 

3, diketahui nilau dari dU sebesar 1,7364. Jika nilai dU<DW<4-dU, 

maka dapat disimpulkan bahwa di dalam model regresi tidak 

terdapat penyimpangan autokorelasi. 

d. Analisis Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji adanya 

korelasi antara variabel bebas. Jika antara variabel bebas tersebut 

berkorelasi sangat kuat, maka secara logika persamaan regresinya 
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cukup diwakilkan oleh salah satu variabel saja. Uji multikolinieritas 

dilakukan untuk mengetahui dalam model regresi terdapat 

penyimpangan multikolinieritas atau tidak. Peyimpangan asumsi 

multikolinieritas yaitu adanya hubungan antar variabel independen. 

Dalam model regresi harus memenuhi syarat tidak terjadi 

multikolinieritas. Hasil uji multikolinieritas dalam penelitian ini 

dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. 

Error 

Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant

) 

8.116 3.344  2.427 .017   

X1 .162 .099 .167 1.639 .104 .701 1.427 

X2 .314 .060 .462 5.199 .000 .922 1.084 

X3 .040 .081 .051 .500 .619 .689 1.452 

a. Dependent Variable: Y 

 

Berdasarkan hasil dari uji SPSS 21.0 diatas menunjukkan 

hasil dari uji multikolinieritas. Dari hasil uji diatas dapat diketahui 

bahwa variabel harga (X1) mempunyai mempunyai nilai tolerance 

sebesar 0,701 dan VIF sebesar 1,427. Variabel kualitas pelayanan 

(X2) mempunyai nilai tolerance sebesar 0,922 dan nilai VIF sebesar 

1,084. Dan untuk variabel lokasi (X3) mempunyai nilai tolerance 
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sebesar 0,689 dan nilai VIF 1,452. Nilai VIF haruslah diatas 1 dan 

kurang dari 10. Sehingga dapat ditarik kesimpulan dalam model 

regresi tidak terjadi penyimpangan multikolinieritas antar variabel 

independen. 

e. Analisis Uji Linieritas 

Uji linearitas merupakan uji yang dilakukan untuk 

mengetahui ada tidaknya hubungan  yang linear (satu garis lurus) 

pada variabel terikat dan satu variabel bebas. Kriteria-kriteria 

penilaian uji linearitas adalah: 

1) Jika nilai sig. deviation from linearity > 0,05, maka terdapat 

hubungan yang linear. 

2) Jika nilai sig. deviation from linearity < 0,05, maka tidak 

terdapat hubungan yang linear. 

Hasil dari uji linieritas pada penelitian ini dapat dilihat pada tabel 

berikut ini: 

Tabel 4.13 

Hasil Uji Linieritas 

Variabel  
Sig. Deviation 

From Linierity 
Batas 

Harga dengan Keputusan 

Pembelian 
0,914 0,05 

Kualitas Pelayanan 

dengan Keputusan 

Pembelian 

0,452 0,05 

Lokasi dengan Keputusan 

Pembelian 
0,794 0,05 
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Berdasarkan hasil uji SPSS 21.0 diatas dapat diketahui bahwa: 

1) Variabel X1 (harga) dengan Y (keputusan pembelian) nilai sig. 

deviation from linearity sebesar 0,914 > 0,05, disimpulkan 

bahwa kedua variabel memiliki hubungan yang linear. 

2) Variabel X2 (kualitas pelayanan) dengan Y (keputusan 

pembelian) nilai sig. deviation from linearity sebesar 0,452 > 

0,05, disimpulkan bahwa kedua variabel memiliki hubungan 

yang linear. 

3) Variabel X3 (lokasi) dengan Y (keputusan pembelian) nilai sig. 

deviation from linearity sebesar 0,794 > 0,05, disimpulkan 

bahwa kedua variabel memiliki hubungan yang linear. 

2. Uji Analisis Korelasi 

Uji korelasi dilakukan untuk mengetahui ada tidaknya hubungan 

antara variabel independen dengan variabel dependen. Uji ini juga 

dilakukan untuk mengetahui apakah hubungan yang terjadi antara dua 

variabel signifikan atau tidak dilakukan dengan menggunakan nilai rtabel 

atau sig. jika nilai rhitung > rtabel maka hubungan antara kedua variabel 

tersebut signifikan. Dan jika sebaliknya rhitung < rtabel maka hubungan 

antara kedua variabel tersebut tidak signifikan. Pada penelitian ini 

banyak data dalam penelitian adalah 100 sehingga rtabel dengan taraf 

signifikan 5% yaitu 0,195. Hasil dari pengujian pada SPSS 21.0 pada 

variabel X (harga, kualitas pelayanan, dan lokasi) dan variabel Y 

(keputusan pembelian) sebagai berikut: 
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Correlations 

 X1 X2 X3 Y 

X1 

Pearson Correlation 1 .226* .540** .299** 

Sig. (2-tailed)  .024 .000 .002 

N 100 100 100 100 

X2 

Pearson Correlation .226* 1 .259** .513** 

Sig. (2-tailed) .024  .009 .000 

N 100 100 100 100 

X3 

Pearson Correlation .540** .259** 1 .261** 

Sig. (2-tailed) .000 .009  .009 

N 100 100 100 100 

Y 

Pearson Correlation .299** .513** .261** 1 

Sig. (2-tailed) .002 .000 .009  

N 100 100 100 100 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Berdasarkan uji korelasi pada SPSS 21.0 diatas menunjukkan bahwa 

hasil pengujian korelasi variabel X (harga, kualitas pelayanan, dan 

lokasi) dan variabel Y (keputusan pembelian) dan berdasarkan pada 

hasil tersebut, diketahui bahwa korelasi antara harga dan keputusan 

pembelian signifikan karena nilai rhitung = 0,299 lebih besar dari rtabel = 

0,195. Sedagkan korelasi antara kulitas pelayanan dan keputusan 

pembelian signifikan karena nilai rhitung = 0,513 lebih besar dari rtabel = 
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0,195. Dan korelasi antara lokasi dan keputusan pembelian signifikan 

karena nilai rhitung = 0,261 lebih besar dari rtabel = 0,195. 

3. Uji Analisis Linier Sederhana 

Analisis regresi sederhana adalah uji yang digunakan untuk 

mengetahui ada tidaknya pegaruh signifikan variabel bebas (X) terhadap 

variabel terikat (Y). Berikut adalah analisis regresi sederhana penelitian 

ini yaitu: 

a. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 
(Constant) 18.881 2.618  7.212 .000 

X1 .290 .094 .299 3.104 .002 

a. Dependent Variable: Y 

 

Berdasarkan data hasil uji SPSS 21.0 diatas, dalam kolom B 

pada Constant (a) sebesar 18,881 sedangkan nilai harga sebesar 

0,290 sehingga persamaan regresi sederhananya dapat ditulis: 

𝑌 = 18,881 + 0,290𝑋 

Hasil dari uji diatas menunjukkan bahwa nilai dari konstanta 

sebesar 18,881 artinya jika variabel harga nilainya adalah nol (0) 

maka nilai keputusan pembelian adalah sebesar 18,881. Koefisien 

regresi variabel harga sebesar 0,290 menunjukkan jika variabel 
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harga mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka keputusan 

pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0,290 satuan. 

Koefisien regresi bernilai positif artinya hubungan antara harga dan 

keputusan pembelian adalah positif, maka harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Model Summaryb 

Mode

l 

R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .299a .090 .080 2.48920 

a. Predictors: (Constant), X1 

b. Dependent Variable: Y 

 

Berdasarkan hasil uji pada SPSS 21.0 pada data di atas 

menunjukkan nilai koeffisien korelasi (R) sebesar 0,299 yang berarti 

bahwa variabel harga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 

konsumen dalam melakukan pembelian di toko grosir Ega Makmur. 

Koefisien determinasi (R square) sebesar 0,090 menunjukkan bahwa 

harga memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 

sebesar 9% sedangkan 91% lainnya dipengaruhi oleh faktor lain. 
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b. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 
(Constant) 12.906 2.387  5.406 .000 

X2 .349 .059 .513 5.918 .000 

a. Dependent Variable: Y 

 

Berdasarkan data hasil uji SPSS 21.0 diatas, dalam kolom B 

pada Constant (a) sebesar 12,906 sedangkan nilai kualitas pelayanan 

sebesar 0,349 sehingga persamaan regresi sederhananya dapat 

ditulis: 

𝑌 = 12,906 + 0,349𝑋 

Hasil dari uji diatas menunjukkan bahwa nilai dari konstanta 

sebesar 12,906 artinya jika variabel keputusan pembelian nilainya 

adalah nol (0) maka nilai keputusan pembelian adalah sebesar 

12,906. Koefisien regresi variabel kualitas pelayanan sebesar 0,349 

menunjukkan jika variabel kualitas pelayanan mengalami kenaikan 

sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian akan mengalami 

peningkatan sebesar 0,349 satuan. Koefisien regresi bernilai positif 

artinya hubungan antara kualitas pelayanan dan keputusan 

pembelian adalah positif, maka kualitas pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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Model Summaryb 

Mode

l 

R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .513a .263 .256 2.23912 

a. Predictors: (Constant), X2 

b. Dependent Variable: Y 

 

Berdasarkan hasil uji pada SPSS 21.0 pada data di atas 

menunjukkan nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,513 yang berarti 

bahwa variabel kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif 

terhadap keputusan konsumen dalam melakukan pembelian di toko 

grosir Ega Makmur. Koefisien determinasi (R square) sebesar 0,263 

menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen sebesar 23,3% sedangkan 

73,7% lainnya dipengaruhi oleh faktor lain. 

c. Pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 
(Constant) 18.478 3.178  5.815 .000 

X3 .205 .076 .261 2.681 .009 

a. Dependent Variable: Y 
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Berdasarkan data hasil uji SPSS 21.0 diatas, dalam kolom B 

pada Constant (a) sebesar 18,478 sedangkan nilai lokasi sebesar 

0,205 sehingga persamaan regresi sederhananya dapat ditulis: 

𝑌 = 18,478 + 0,205𝑋 

Hasil dari uji diatas menunjukkan bahwa nilai dari konstanta sebesar 

18,478 artinya jika variabel lokasi nilainya adalah nol (0) maka nilai 

keputusan pembelian adalah sebesar 18,478. Koefisien regresi 

variabel lokasi sebesar 0,205 menunjukkan jika variabel lokasi 

mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian 

akan mengalami peningkatan sebesar 0,205 satuan. Koefisien 

regresi bernilai positif artinya hubungan antara lokasi dan keputusan 

pembelian adalah positif, maka lokasi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Model Summaryb 

Mode

l 

R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .261a .068 .059 2.51799 

a. Predictors: (Constant), X3 

b. Dependent Variable: Y 

 

Berdasarkan hasil uji pada SPSS 21.0 pada data di atas 

menunjukkan nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,261 yang berarti 

bahwa variabel lokasi memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 

konsumen dalam melakukan pembelian di toko grosir Ega Makmur. 
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Koefisien determinasi (R square) sebesar 0,068 menunjukkan bahwa 

lokasi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 

sebesar 6,8% sedangkan 93,2% lainnya dipengaruhi oleh faktor lain. 

4. Uji Analisis Regresi Berganda 

Analisis regrsi pada mulanya bertujuan untuk membuat perkiraan 

niali sutu variabel (variabel independen) terhadap satu variabel yang lain 

(dependen). Analisis regresi linier yang mempunyai lebih dari satu 

variabel independen disebut analisis regresi linier berganda. Analisis 

regresi linear berganda merupakan analisis mengenai hubungan secara 

linear antara dua atau lebih variabel independen (X1, X2, X3,) terhadap 

variabel dependen (Y). Uji ini dilakukan untuk mengetahui arah 

hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen dan 

jenis hubungannya masing-masing negatif atau positif. Selain itu uji ini 

juga dilakukan untuk memprediksi nilai dari variabel dependen jika 

variabel independen mengalami kenaikan atau penurunan nilai. Berikut 

adalah hasil uji regresi berganda data penelitian yaitu: 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 8.116 3.344  2.427 .017 

X1 .162 .099 .167 1.639 .104 

X2 .314 .060 .462 5.199 .000 

X3 .040 .081 .051 .500 .619 



98 
 

 

a. Dependent Variable: Y 

 

Berdasarkan data hasil uji SPSS 21.0 diatas pada uji regresi linier 

berganda harga, kualitas pelayanan, dan lokasi terhadap keputusan 

pembelian dapat dapat digambarkan dalam rumus persamaan berikut 

ini: 

𝑌 = 8,116 + 0,162𝑋1 + 0,314𝑋2 + 0,040𝑋3 

Berdasarkan rumus persamaan regresi linier berganda diatas, maka 

menunjukkan hal-hal sebagai berikut: 

a. Koefisien konstanta sebesar 8,116 memiliki arti bahwa jika harga, 

kualitas, dan lokasi memiliki nilai yang tetap, maka nilai keputusan 

pembelian sebesar 8,116. 

b. Hasil perhitungan nilai koefisien variabel harga sebesar 0,162 

artinya bahwa apabila harga mengalami peningkatan sebesar 1%, 

maka nilai keputusan membeli akan bertambah sebesar 0,162. 

c. Hasil perhitungan nilai koefisien variabel kualitas pelayanan sebesar 

0,314 artinya bahwa apabila kualitas pelayanan mengalami 

peningkatan sebesar 1%, maka nilai keputusan membeli akan 

bertambah sebesar 0,314. 

d. Hasil perhitungan nilai koefisien variabel lokasi sebesar 0,040 

artinya bahwa apabila lokasi mengalami peningkatan sebesar 1%, 

maka nilai keputusan membeli akan bertambah sebesar 0,040. 
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D. Hasil Pengujian Hipotesis 

1. Uji t (Parsial) 

Uji t adalah uji yang dilakukan untuk mengetahui pengaruh dari 

masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen dengan 

tingkat signifikan sebesar 5% atau. Pengambilan keputusannya dengan 

membandingkan nilai signifikan dengan nilai a (5%) atau 

membandingkan nilai thitung dengan ttabel.  Berikut ini adalah hasil dari 

uji t dlam penelitian ini: 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 8.116 3.344  2.427 .017 

X1 .162 .099 .167 1.639 .104 

X2 .314 .060 .462 5.199 .000 

X3 .040 .081 .051 .500 .619 

a. Dependent Variable: Y 

 

Berdasarkan tabel hasil uji t pada SPSS 21.0 diatas, dapat diketahui 

bahwa: 

a. Nilai thitung harga sebesar 1,639 dengan signifikansi 0,104 dan nilai 

ttabel adalah 1,985, maka thitung < ttabe atau 1,639 < 1,985 artinya harga 

tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada toko grosir Ega Makmur. 
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b. Nilai thitung kualitas pelayanan sebesar 5,199 dengan signifikansi 

0,000 dan nilai ttabel adalah 1,985, maka thitung > ttabe atau 5,199 > 

1,985 artinya pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada toko grosir Ega Makmur. 

c. Nilai thitung lokasi sebesar 0,500 dengan signifikansi 0,619 dan nilai 

ttabel adalah 1,985, maka thitung < ttabe atau 0,500 < 1,985 artinya lokasi 

tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada toko grosir Ega Makmur. 

2. Uji F (Simultan) 

Uji F adalah uji yang dilakukan untuk menjelaskan hasil pengujian 

hipotesis yaitu ada tidaknya pengaruh variabel independen harga, 

kualitas pelayanan, dan lokasi secara bersama-sama terhadap variabel 

dependen yaitu keputusan pembelian. Adapun kriteria dari pengambilan 

keputusannya adalah jika fhitung  <  ftabel, maka H0 diterima dan jika fhitung  

>  ftabel maka H0 ditolak. Hasil dari uji F menggunakan SPSS 21.0 pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

ANOVAa 

Model Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

1 

Regression 200.408 3 66.803 13.747 .000b 

Residual 466.502 96 4.859   

Total 666.910 99    

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 
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Berdasarkan hasil pengujian uji F menggunakan SPSS 21.0 diatas, 

diketahui pengujian secara simultan menunjukkan bahwa nilai fhitung 

sebesar 13,747 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Sedangkan pada 

ftabel dikolom 3 lajur df (n1) = k – 1 = 4 - 1 = 3 dan df(N2) = n – k = 100 

– 3 = 97 diperoleh nilai 2,70. Karena nilai fhitung  >  ftabel atau 13,747 > 

2,70 maka dapat diambil keputusan bahwa H0 ditolak, sehingga secara 

simultan (bersama sama) harga, kualitas pelayanan dan lokasi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko grosir 

Ega makmur. 

3. Koefisien Determinasi 

Untuk mengetahui besar pengaruh dari harga, kualitas pelayanan, 

dan lokasi terhadap Y (keputusan pembelian) dapat diketahui dengan 

menghitung R square. Koefisien determinasi merupakan nilai yang 

menunjukkan besar pengaruh variabel harga, kualitas pelayanan dan 

lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil dari nilai 

koefisien determinasi data dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Model Summaryb 

Mode

l 

R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .548a .301 .279 2.20440 

a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 

b. Dependent Variable: Y 
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Berdasarkan hasil yang ditunjukkan pada tabel uji koefisien 

determinasi pada SPSS 21.0 diatas menunjukkan besar nilai korelasi 

(hubungan) variabel independen (harga, kualitas pelayanan, dan lokasi) 

terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) sebesar 0,548. 

Kemudian dijelaskan besar presentase pengaruh variabel-variabel 

independen (harga, kualitas pelayanan, dan lokasi) terhadap variabel 

dependen (keputusan pembelian) atau disebut koefisien determinasi (R 

Square) sebesar 0,301 yang artinya ketiga variabel independen 

mempengaruhi variabel dependen sebesar 30,1%, sedangkan 69,9% 

sisanya dipengaruhi oleh faktor lain. 

E. Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil analisis dengan menggunakan program SPSS 21.0 for 

windows menunjukkan koefisien korelasi sebesar 0,299 dan koefisien 

determinasi (R square) sebesar 0,090 yang berarti bahwa terdapat 

hubungan yang positif harga dengan keputusan pembelian  pada toko 

grosir Ega Makmur sebesar 9% dan 91% lainnya dipengaruhi oleh 

faktor lain. Uji t yang dilakukan menunjukkan hasil thitung sebesar 1,639 

dengan signifikansi sebesar 0,104 dan nilai ttabel adalah 1,985, maka 

thitung < ttabel atau 1,639 < 1,985 artinya harga tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko grosir Ega Makmur. 

Hal ini tidak sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Ari 

Setiyaningrum yang mengatakan bahwa harga menjadi faktor utama yang 
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memengaruhi pilihan seorang pembeli. Salah satu elemen terpenting 

yang menentukan pangsa pasar dan tingkat keuntungan perusahaan 

merupakan harga.5 Hal ini juga bertentangan dengan teori yang 

dikemukakan oleh Kartika Ayu bahwa sering kali terjadi konsumen 

cenderung membeli produk atau jasa dengan harga yang lebih 

terjangkau daripada memikirkan kualitas yang ditawarkan. Biasanya 

konsumen lebih tertarik dengan adanya potongan harga pada suatu 

produk atau jasa.6 

Harga akan memberikan berapa banyak laba yang akan di dapatkan 

oleh konsumen, akan tetapi harga juga memberikan pengaruk bagi 

keputusan pembelian oleh para konsumen. Para produsen akan mematok 

harga sesuai dengan harga yang ditawarkan oleh para pesaing dengan 

produk yang sama. Biasanya para konsumen akan lebih memilih barang 

atau produk dengan harga yang murah dengan kualitas yang bagus.7 

Berdasarkan hal tersebut, maka penelitian ini sesuai dengan 

penelitian sebelumnya yang mengatakan bahwa harga tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian seperti penelitian 

yang dialkukan oleh Hetty Sri Wardani (2015) dengan judul “Pengaruh 

Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Minat Beli Konsumen Muslim 

Pada Jaizah Boutique Tlogosari Semarang”. 

2. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 

                                                           
5 Ari Setiyaningrrum, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offest, 2015), 128. 
6 Kartika Ayu, Jadi Kaya Hanya dengan Modal 5 Juta (Yogyakarta: Genesis, 2018),15. 
7 Tati Handayani dan Muhammad Anwar Fathoni, Buku Ajar Manajemen Pemasaran Islam 

(Yogyakarta: Deepublish, 2019) 6. 
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Hasil analisis dengan menggunakan program SPSS 21.0 for 

windows menunjukkan koefisien korelasi sebesar 0,513 dan koefisien 

determinasi (R square) sebesar 0,263 yang berarti bahwa terdapat 

hubungan yang positif harga dengan keputusan pembelian  pada toko 

grosir Ega Makmur sebesar 26,3% dan 73,7% lainnya dipengaruhi oleh 

faktor lain. Uji t yang dilakukan menunjukkan hasil thitung sebesar 5,199 

dengan signifikansi sebesar 0,000 dan nilai ttabel adalah 1,985, maka 

thitung > ttabel atau 5,199 > 1,985 artinya kualitas pelayanan berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko grosir Ega 

Makmur. 

Hal ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh M. Anang 

Firmansyah bahwa salah satu faktor-faktor pendorong yang 

mempengaruhi konsumen salah satunya adalah service qulity (kualitas 

pelayanan), kepuasan terhadap pelayanan yang biasanya sulit untuk 

ditiru.8 Kualitas dari suatu pelayanan dapat diakatakan bagus apabila 

sesuai atau melampaui harapan yang diinginkan oleh konsumen. 

Sebaliknya kualitas dari suatu layanan dikatan buruk apabila dibawah 

dari harapan pelanggan.9 Salah satu hal penting yang harus diperhatikan 

oleh para menejer perusahaan adalah kualitas pelayanan yang 

dihasilkan. Staf yang berhubungan langsung dengan para konsumen 

perusahaan harus memperhatikan dan meningkatkan komitmen dan 

                                                           
8 M. Anang Firmansyah, Perilaku Konsumen (Sikap dan Pemasaran) (Yogyakarta: 

Deepublish, 2018),134. 
9 Andriasan Sudarso, Manajemen Pemasaran Jasa Perhotelan, 57. 
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kesadaran serta kemampuan para karyawan dan staf, untuk 

meningkatkan kualitas pelayanan.10 Kualitas pelayanan yang bagus 

akan memungkinkan pelanggan untuk melakukan pembelian 

selanjutnya. 

Berdasarkan hal tersebut, maka penelitian ini sesuai dengan 

penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian seperti pada penelitian yang 

dilakukan oleh Irene Dialiwi (2017) yang berjudl “Pengaruh Kualitas 

Produk, Lokasi dan Pelayanan Terhadap Keptusan Pembelian (studi 

Kasus pada Konsumen di CIAO GELATO Gejayan Yogyakarta)”. 

3. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil analisis dengan menggunakan program SPSS 21.0 for 

windows menunjukkan koefisien korelasi sebesar 0,261 dan koefisien 

determinasi (R square) sebesar 0,068 yang berarti bahwa terdapat 

hubungan yang positif harga dengan keputusan pembelian  pada toko 

grosir Ega Makmur sebesar 6,8% dan 93,2% lainnya dipengaruhi oleh 

faktor lain. Uji t yang dilakukan menunjukkan hasil thitung sebesar 0,500 

dengan signifikansi sebesar 0,619 dan nilai ttabel adalah 1,985, maka 

thitung < ttabel atau 0,500 < 1,985 artinya harga tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko grosir Ega Makmur. 

                                                           
10 Muhammad Santoso, Loyalitas Nasabah PD Bank Perkreditan Rakyat Wilayah Cirebon 

(Yogyakarta: Deepublish, 2019), 46. 
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Hal ini tidak sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Johar 

Arifin yang mengatakan bahwa salah satu faktor atau variabel yang 

mempengaruhi keputusan pembelian oleh konsumen adalah lokasi 

(strategis, akses mudah dijangkau).11 Letak atau lokasi toko pengecer 

pada daerah yang startegis dapat memaksimalkan laba yang di dapat 

oleh pengusaha.12 Sehingga letak dari perusahaan tersebut harus 

diperhatikan supaya menarik minat konsumen untuk membeli dan 

memaksimalkan laba yang didapat. 

Berdasarkan hal tersebut, maka penelitian ini seuai dengan 

penelitian sebelumnya yang mengatakan bahwa lokasi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian seperti pad 

penelitian yang dilakukan oleh Vivi Laili Syufa’ati (2016) yang berjudul 

“Pengaruh Produk, Lokasi, dan fasilitas Terhadap Keputusan Pembelian 

(Studdi Pada Konsumen Maccadina Yogyakarta)”. 

4. Pengaruh Harga, Promosi, dan Pelayanan Terhadap Kepusan 

Pembelian 

Berdasarkan uji koefisien determinasi (R square) sebesar 0,301 yang 

berarti bahwa harga, kualitas pelayanan, dan lokasi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian  pada toko grosir Ega Makmur sebesar 

30,1% dan 69,9% lainnya dipengaruhi oleh faktor lain. Berdasarkan 

                                                           
11 Johar Arifin, Microsoft Excel Untuk Keterampilan Vokasional (Jakarta: Elex Media 

Komputindo, 2019), 527. 
12 Ali Fathoni, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Pemilihan Lokasi Terhadap 

Penjulaan Usaha Jasa Mikro di Kabupaten Lamongan,” Penelitian Ilmu Manajemen, 1 (Februari 

2016), 24. 
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analisis regresi berganda, diperoleh hasil bahwa pengujian antara 

variabel harga, kualitas pelayanan, dan lokasi berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian yang menghasilkan nilai fhitung 

sebesar 13,747 lebih besar dari ftabel 2,70 sehingga H0 ditolak. 

Keterangan diatas sesuai dengan teori dalam ilmu marketing, pola 

pengambilan keputusan pembelian yang banyak digunakan adalah 

pengambilan keputusan berdasarkan bauran pemasaran (product, price, 

place, promotion, people, process, dan physical evidence) yang 

dikemukakan oleh Romidi.13 

 

                                                           
13 Romindi dkk, E-Commerce: Implementasi, Strategi, dan Inovasinya (Medan: Yayasan 

Kita Menulis, 2019) 120. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis data dan pembahasan mengenai variabel 

harga, kualitas pelayanan, dan lokasi terhadap keputusan pembelian pada 

toko grosir Ega Makmur dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara harga terhadap 

keputusan pembelian pada toko grosir Ega Makmur yang berdasarkan 

analisis uji t. Hal ini dibuktikan berdasarkan pengujian dengan nilai 

thitung sebesar 1,639 lebih kecil dari pada ttabel 1,985, atau nilai sig 0,104 

lebih besar dari α 0,05. Artinya, pada penelitian ini harga tidak 

berperan sebagai faktor pertimbangan konsumen dalam melakukan 

pembelian pada toko grosir Ega Makmur. 

2. Terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian pada toko grosir Ega Makmur yang berdasarkan 

analisis uji t. Hal ini dibuktikan berdasarkan pengujian dengan nilai 

thitung sebesar 5,199 lebih besar dari pada ttabel 1,985, atau nilai sig 

0,000 lebih kecil dari α 0,05. Artinya terjadi hubungan positif variabel 

kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian sehingga jika kualitas 

pelayanan yang diberikan perusahaan meningkat, maka keputusan 

pembelian konsumen akan meningkat. 

3. Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara lokasi terhadap 

keputusan pembelian pada toko grosir Ega Makmur yang berdasarkan 
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analisis uji t. Hal ini dibuktikan berdasarkan pengujian dengan nilai 

thitung sebesar 0,500 lebih kecil dari pada ttabel 1,985, atau nilai sig 0,619 

lebih besar dari α 0,05. Artinya, pada penelitian ini lokasi tidak 

berperan sebagai faktor pertimbangan konsumen dalam melakukan 

pembelian pada toko grosir Ega Makmur. 

4. Berdasarkan hasil pengujian uji F diperoleh nilai fhitung sebesar 13,744 

lebih besar dari ftabel 2,70. Sehingga dapat disimpulkan bahwa harga, 

kualitas pelayanan, dan lokasi secara bersama-sama berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dikemukakan diatas, maka 

saran yang dapat direkomendasikan untuk penelitian-penelitian 

selanjutnya adalah: 

1. Bagi peneliti 

a. Diharapkan dapat meneliti dengan variabel-variabel lain diluar 

variabel yang telah diteliti pada penelitian ini. 

b. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan memperhatikan variabel-

variabel lain diluar penelitian ini yang dapat mempengaruhi 

keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. Memilih 

indikator penelitian yang lebih banyak dan bervariasi serta di 

sesuaikan dengan situasi dan kondisi onjek penelitian. 

2.  Bagi perusahaan, untuk lebih meningkatkan kualitas pelayanan. 

Hendaknya melakukan evaluasi terkait kualitas pelayanan yang 
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diberikan dengan memberikan pelatihan dasar dan bekal informasi 

kepada karyawan, seperti informasi jenis-jenis produk dan merek 

sehingga kualitas pelayanan meningkat dan dapat meanikkan tingkat 

penjualan perusahaan. Hal ini dikarenakan kualitas dari pelayanan 

sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian oleh konsumen. 

Untuk perusahaan tetap memperhankan harga yang sesuai dengan 

pasaran dan dapat diterima oleh konsumen walaupun harga tidak 

terlalu berpengaruh  pada keputusan pembelian. Untuk lokasi 

sebaiknya tidak terlalu memperhatikan masalah lokasi, akan tetapi 

harus dapat mempertahankan kualitas dari lokasi seperti keamanan 

walaupun lokasi tidak terlalu berpengaruh pada keputusan pembelian. 
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