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ABSTRAK

Ardinsyah Anang, NIM: 210715069, 2019. Pengaruh Harga, dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Minimarket Amarta
Mlilir JI. Ponorogo-Madiun. Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Jurusan Ekonomi Syariah Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Ponorogo.
Pembimbing Agung Eko Purwana, SE, MSI.

Kata Kunci : Konsumen, Produk, dan Kebutuhan

Keputusan Pembelian merupakag, kegiatan pemecahan masalah yang
dilakukan individu dalam pemilihan g perilaku sesuai dari dua alternatif

perilaku atau lebih dan dianggag n yang paling tepat dalam
membeli dengan terlebih dahu es pengambilan keputusan.

yang dibelinya Faktor lai
pelayanan. Kualitas pela
dari perusahaan dalam m
memenuhi kebutuhannya
harga dan kualiatas pela
Amarta Mlilir JI.Ponoroge
Penelitian ini d
Penelitian ini menggunakeé
responden. Instrumen pe
Metode Analisi isti
validitas, uji ah
regresi linier berganda Nas ‘
Hasil penelitis 3 kualitas pelayanan

belian yaitu Kualitas
kemampuan (ability)
pan pelanggan dalam
engetahui pengaruh
lan pada Minimarket

arket Amarta Mlilir.
esponden sebanyak 97

aruhi oleh faktor lain
ak termasuk dalam
kan perolehan nilai
h atas sebesar 23.657
Sehingga Fhitung™> Fravel uQBﬁ? , rid e i yang di hasilkan
signifikan. artinya harga%n u |asdpel(a§/*e;ng?/;ea%r$?imultan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada Minimarket Amarta Mlilir JI Ponorogo-
Madiun. Hasil uji parsial (Uji t) menunjukkan bahwa nilai signifikasi harga 0,000
< 0,05 artinya harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Minimarket
Amarta Mlilir JI Ponorogo-Madiun. Sedangkan nilai signifikasi kualitas
pelayanan 0,011 < 0,05 artinya kualitas pelayanan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pada Minimarket Amarta Mlilir JI Ponorogo-Madiun.

sebesar sebesar 0,335 ata
selain harga dan kualita
penelitian ini. Hasil ana
signifikasi 0,000 < 0,05
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar belakang
Kemajuan di bidang ekonomi saat ini telah banyak membawa
perkembengan yang pesat dalam bidang usaha. sejalan dengan ini banyak

bermunculan pelaku usaha yang bergekak di bidang perdagangan eceran yang

berbentuk toko, swalayan, mini aent store dan lain-lain. Hal ini
mengakibatkan timbulnyaSpe| v gany o Pehusahaan tersebut. Untuk
memenangkan persai ¢ ndaq \dit agar berusaha dalam
menerapkan strategil ar. Perusahaan harus
lebih peka, kreatif dé bahan yang ada baik
dari segi politik, sos ni dikarenakanseiring
dengan semakin men ka permintaan barang
dan jasa baik se ita 1GitasNYA ak admeningkat pula, untuk
itu para enawarkan berbagai

macam barang ataupun jasa kepada

en.

Setiap pelaku usah dan menyampaikan
barang dan jasa yang SéSu an keingifign konsumen,mereka
harus tanggap terhispooNy@ ero dula“(an terkait dengan
kelangsungan hidup usahaanya, karena saat ini konsumen semakin selektif
dalam memilih dan melakukan pembelian untuk memenuhi kebutuhannya.

Setiap konsumen melakukan berbagai macam keputusan tentang pencarian,

pembelian penggunaan produk dan merk pada setiap periode tertentu.



berbagaimacam keputusan keputusan mengenai aktivitas kehidupan sering kali
harus dilakukan oleh konsumen setiap hari. Perusahaan yang berorientasi pada
konsumen hendaknya selalu memikirkan apa yang dibutuhkan oleh konsumen,
apa yang di inginkan oleh konsumen, dan pelayanan yang bagaimana di
senangi oleh para konsumen sebab hal iniakan memengaruhi mereka

untukmengambikeputusan membeli bafang dan jasa perusahaan yang mereka

butuhkan.
Setiap konsumenis 26 berl C ) am keputusan tentang
pencarian, pembelian,dpgnc A WrC UKI@an merek pada setiap

periode tertentu. Be aktivitas kehidupan

seringkali harus dil a setiap hari’. Suatu
keputusan sebagai a atau lebih pilihan

alternatif. Perilaku tindakan-tindakan

individu

keputusan yang mendahului dan me timdakan-tindakan tersebut 2

Proses atau ela konsu di i ketika seseorang
pelanggan mengenali®sbia t idak uaskan. la mencari
informasi tentang ba@@in@ie Idralheidlidpi €8buflhan itu dengan cara
mengevaluasi berbagai sumber alternatif barang dagangan. Setelah

mengevaluasi barang dagangan yang ditawarkan oleh perusahaan, konsumen

tersebut dapat memutusakan suatu pembelian atau memutuskan untuk pergi

! Ujang Sumarwan, Perilaku konsumen (Jakarta:Ghalia Indonesia, 2003), 289.
2 Anwar Prabu Mangkunegara, Perilaku Konsumen (Bandung: PT. Refika Aditama,
2005), 3.



perusahaan lain guna mengumpulkan lebih banyak informasi. Akhirnya,
konsumen atau pelanggan mengambil keputusan pembelian, menggunakan
produk tersebut dan kemudian memutusakan apakah produk tersebut
memuasakan kebutuhan mereka.?

Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling di

sukai dari berbagai alternative yanggada.Keputusan Pembelian merupakan

proses penting yang dipeng melalui strategi  pemasaran.
4

Keputusan-keputusan S emerlukan pemahaman

perilaku konsumen € : ot DI 4 bagai lembaga yang
berusaha memenuhi K

“Faktor-fakto belian adalah harga,
produk, pelayanan, tu perusahaan harus
tanggap terha gan hidup
usahanya, karena dalam melakukan

pembelian untuk memenuhi kebutuhe

Berdasarkan e di at k kesimpulan bahwa
keputusan pembelian u e ahan alah yang dilakukan
individu dalam pemililift J8rnENF @8R EXal@alBua alternatif perilaku

atau lebih dan dianggap sebagai tindakan yang paling tepat dalam membeli

dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses pengambilan keputusan

% Christina, Widya Utami, Manajemen Ritel Strategi Dan Implementasi Ritel Modern
(Jakarta: Salemba Empat, 2008), 36.

* Philip, Kotler. Manajemen Pemasaran di Indonesia: Analisis Perencanaan,
Implementasi, dan Pengendalian (Jakarta:Salembe Empat,2001), 165.



Harga merupakan salah satu faktor yang menentukan keputusan
pembelian. Menurut Kotler dan Amstrong harga telah menjadi faktor utama
yang mempengaruhi pilihan para pembeli.*harga menjadi elemen yang paling
penting dalam menentukan pangsa pasar dan keuntungan suatu perusahaan.
Faktor harga merupakan yang dianggap paling menarik bagi konsumen dalam

menentukan keputusan untuk mempb uatu produk. Harga suatu produk

merupakan ukuran terhadap hes epuasan seseorang terhadap

produk yang dibelinyg-" tapaR=hige yWtegat dapat memengaruhi
ah teori menyatakan
bahwa biaya permintdal dan harag B€0ading terbalikll yakni semakin tinggi
harga,semakin renda
“Dalam keadaa
terbalik. Artiny.
permintaan. jadi ')
di naikkan dai P

terbat
tingg

empunyai hubungan
apkan, semakin kecil
n kalau harga jualnya
en dengan anggaran

ganya terlalu

Harga menjadi™ faktor Ve ‘ d Nyata dan kuat pada
keputusan konsumen mi : i ijakan penetapan harga
selalu dikaitakan den' iande i #8fima oleh konsumen.
Dari sudut pandang k ue, ‘ an sebagai indikator

dig
PONOROGO

nilai bilamana harga tersebut di hubungkan dengan manfaat yang di rasa atas

suatu barang atau jasa.Permintaan harga terhadap pelanggan akan suatu

*Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran edisi 12,(Jakarta:
Erlangga, 2008), 345.

® Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran Edisi Kedua (Yogyakarta: BEFE
Yogyakarta, 2008), 271.

’Philip Kotler dan Gary Armstrong,Dasar-dasar Pemasaran jilid 1 (Jakarta:
Prenhallindo, 1997), 350.



produk adalah faktorkunci lain dalam penentuan harga. Permintaan di
dasarkan pada sejumlah pertimbangan, dimana harga adalah salah satu di
antaranya. Pertimbangan tersebut antara lain adalah kemampuan dan
keinginan mereka untuk membeli.?

Berdasarkan pengertian di atas, maka dapat di tarik kesimpulan bahwa

harga berhubungan erat terhadap kep@iiusan pembelian konsumen. Semakin

penetapan harga yang diingi sesuai maka semakin tinggi

pula tingkat pengarﬂ."r-. _,,, seseorang.Begitupun
i :" .‘  diln@inkan konsumen maka
) semakin rendah.
pelian yaitu Kualitas
Pelayanan.kualitas /é : :  filfhgkatan  kemampuan

(ability) dari perusa yangmenjadi harapan

<=

pelanggan d memfasilitasi

para pembeli Pelayanan juga

dapatdidefinisikan sebagai sesuat g tidak tampak dan mudah hilang.
Variabel inisangat ti s/ BKEput pembelian karena
pelayanan yang memtias berdamak pada terjadinya
pembelian berulang-u(&fy §3n iR d&ak i y&akaefiihgkatkan penjualan™

“kualitas layanan adalah ketidaksesuaian antara harapan konsumen dan
persepsi konsumen. Apabila layanan yang diterima atau dirasakan sesuai

® Subhach, Manajamen Pemasaran Internasional edisi 5 jilid 2,alih bahasalmam
Nurmawan (Jakarta: Erlangga,2001), 58.

Hendri, Ma’ruf. Pemasaran Ritel. (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama: 2005), 217.

“Nova D.K, Analisis Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen Waroeng Steak & Shake Cabang jl.
Sriwijaya 11 semarang) (Semarang : Universitas Diponegoro, 2013), 4.



dengan yang diharapkan, maka kualitas layanan dipersepsikan baik dan
memuaskan. Jika jasa yang di terima melampaui harapan pelanggan, maka
kualitas layanan di persepsikan sebagai kualitas ideal. Sebalikanya jika
layanan yang di terima lebih rendah daripada yang diharapkan, maka
kualitas jasa dipersepsikan buruk. Dengan demikian baik tidaknya kualitas
layanan tergantung pada kemampuan penyedia layanan dalam memenuhi
harapan pelanggan secara konsisten*.!*

Kualitaspelayanan merupakan salah satu hal yang sangat diperhatikan

oleh para konsumen dalammengambid@keputusan. Ada beberapa faktor yang

dapat mempengaruhikeputusal ah satunya adalah dari segi
kualitas peIayanan.Kuql" J\dibe oleh perusahaan, yaitu
. Setiap menjalankan
proses bisnisbaik barafg ' A i y ': diberikan pelayanan
AN yang erat dengan

kan usahanya dan

mampubersaing deng esaingsle emberikan pelayanan

pembelian seseorang. IBediiBp N sdbR!i Bl Ak &Hin@Rt kualitas pelayanan

yang di berikan kepada konsumen rendah maka tingkat pengambilan

keputusan pembelian seseorang akan semakin menurun.

Hana Catur, dkk ,Pengendalian Kualitas (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2015), 14.



Keputusan pembelian adalah perilaku pembelian konsumen akhir, baik
individu maupun rumah tangga yang membeli produk untuk di konsumsi
personal. Semakin menarik harga dan kualitas pelayanan yang di tawarkan
oleh perusahaan, semakin tinggi pula minat konsumen untuk menggunakan
produk tersebut dan begitu sebaliknya, jika harga dan kualitas pelayan tidak

sesuai dengan keinginan maka mig onsumen akan menurun. Sehingga

pengamatan dan wa apa  konsumen untuk

menanyakan pengar terhadap keputusan
pembelian  pada ‘ _An plifBeberapa  konsumen
y di tetapkan pada saat
tertentu sangat di
butuhkan oleh kon

Hasil wawancara kepada Indri, seorang konsumen yang

berbelanjaa di Minim arta, Koms eb nyatakan bahwa:*?

“Kalau dilihat harga Bara menur harg rang di Minimarket
tersebut sedikit lebinifaizd dadi ©Ro B&inf(padhalProduknya sama, tapi
karena disini macam barangnya banyak trus deket rumah, mendingan saya beli

disini dari pada repot-repot masuk pasar.” Dari wawancara tersebut, dapat

disimpulkan bahwa meskipun harga produkdi Minimarket Amarta Mlilir lebih

12 Ramadhani, Pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian
Produk di Gulai Kepala lkan Bank Jo. (Skripsi, UIN Sunan Kalijaga, 2017), 6.
3 Indri, Hasil Wawancara, 20 Agustus 2019



mahal dari toko lain konsumen tetap membeli produk di Minimarket Amarta
Mlilir dikarenakan, kemudahan lokasi serta banyaknya varian barang yang
dijual.

Ibu Yeni menyampaikan kepada peneliti bahwa kualiatas pelayanan
yang diberikan oleh karyawan masih kurang maksimal. Karyawan masih

kurang tanggap dan kurang mengu Beberapa karyawan ketika di tanyai

sebuah produk, justru mala aen meminta bertanya kepada
ini karena menyediakan
kebutuhan sehari-hari yafg : B Sehing ga@embeli dapat langsung

memilih sendiri.**

hwa pada pemesanafifayanan antar/delivery

A | 2 J
4

Ibu Mei meny
order yang di berika lalu lama dan sedikit

memakan waktu selan ingga ia harus sedikit
menunggu aang terhadap
minimarket amarta im: elakukan layanan

antar /delivery order di daerah terseld

Berdasarkan | ang i pe memandang penting
untuk melakukan pengliti g h Hargadan Pelayanan pada
keputusan pembelian P NIihi derEDATRtEDURRKEGR pada penelitian ini

penelitimengambil judul:” Pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan Terhadap

Keputusan Pembelian Pada Minimarket Amarta Di JI Ponorogo-Madiun”.

*Yeni Cahyono, Hasil Wawancara, 19 juni 2019
Mei, Hasil Wawancara, 21 juni 2019



. Rumusan Masalah
Berdasarkan hal tersebut di atas, maka masalah pokok yang
dikemukakan dalam penelitian ini adalah:
1. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Minimarket
Amarta Mlilir JI Ponorogo-Madiun?

2. Apakah kualitaspelayananberpen h terhadap keputusan pembelian di

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan |

keputusan pembeligh @IMINIm&Re & Nl i Ponorogo-Madiun

. Kegunaan Penelitian

1. Manfaat Teoritis



Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi,
sumbangan yang berniali ilmiahbagi perkembengan khasanah ilmu
ekonomi syariah. Selain itu, penelitian ini juga di gunakan untuk
mengetahui dan memahami secara mendalam mengenai harga dan
kualitas pelayanan pada perilaku konsumen dalam pengambilan

usan pembelian merupakan bagian

keputusan pembelian. Adapun k

dari pemasaran yang ‘nantinya sebagai bahan untuk kajian

Jai pertimbangan dan

keputusan  untuk

mengoptimal tggi csardgdajam m ganalisis faktor-faktor

| keputusan
pembeliangg \ rogo-Madiun

b. Bagi konsumen , dapat di gt supaya lebih jeli dalam menetukan
keputusan p , | menjadikan pertimbangan
konsumen d S ian padd Minimarket Amarta
Mililir. PONOROGO

c. Bagi pemerintah, diharapkan penelitian ini sebagai bahan
pertimbangan dalam mengambil keputusan mengenai masalah-

masalah yang ada pada perusahaan swasta, khususnya dibidang

ekonomi.

10



E. Sistematika Penulisan
Dalam penelitian ini, sistematika penulisan penelitian ini di susun
berdasarkan bab demi bab, untuk memudahkan penulisan penulis akan
mengelompokkan menjadi 5 bab, yang masing-masing bab terdiri dari sub bab

yang berkaitan. Sistematika pembahasamdalam penelitian ini sebagai berikut:

Bab | merupakan ah n,d&lam bab ini penulis akan

menguraikan tentang, lata@” | ag sild : usan masalah, tujuan

pelitian dan
definisi operasion pe mpling, instrument

penelitian, validitas dan reabilitas Iment serta teknik pengolahan dan

mlmalam bab ini penulis

akan menjelaskan terkiit dElgdloafiibaieh uliurllol&di penelitian, deskripsi

data, analisis data serta interprestasi data dan pembahasan.

analisis data.

Bab IV merupaka

Bab V merupakan penutup. Bab ini berisikan kesimpulan dan saran yang

diberikan oleh peneliti. Kesimpulan di berikan sebagai jawaban dari rumusan

11



masalah, sedangkan saran di berikan sebagai bahan masukan yang di berikan

oleh peneliti.

12



BAB Il
KAJIAN TEORI

A. Landasan Teori

1. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah Purpose decision is the stage of the

buyer decision proses in wich the consumer actually the product (salah

satu tahapan proses keputusag dimana konsumen pada akhirnya

membeli sebuah prodk

()
A

junakan barang yang

Proses pengdmb epuUtUs fWali déhlan adanya kebutuhan

ait dengan beberapa

memperoleh al asi yang bertujuan
untk memperole b konsumen. Didalam
proses membandi i ormasi yang jumlah
dan tingkat kepenPgann nsumen serta situasi
yang dihadapinya. Keputusan pembelian akan dilakukan dengan
menggunakan kaidah menyeimbangkan sisi positif dengan sisi negative

suatu merk (compensatory decision rule) ataupun mencari solusi terbaik

'Philip Kotler danGary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Jilid 2, Edisi kedelapan
(Jakarta: Erlangga,2001),196.

13



dari perspektif konsumen (non —compensatory decision rule) yang setelah

dikonsumsi akan dievaluasi kembali.?

Terdapat tiga faktor yang mempengaruhi konsumen untuk

mengambil keputusan, yaitu:® Faktor psikologis, Faktor situasional, dan

Faktor sosial.

a.

Faktor psikologis, mencakup epsi, motivasi, pembelajaran, sikap

suatu  kecendefihg : Teri bereaksi terhadap
entu secara konsisten.
Sikap memer hi o 1 3pef€ayaan memengaruhi
sikap. Kepribz | ', ikalagls yang memengaruhi
perilaku kons € e pola ir idu untuk merespons

stim Nelai i i S didalam
Pembelajaran berdampa ada adanya perubahan.
individu/kons ata

lebih baik dalamy ti k i
bersifat relativibefiiiaidd. €on3oknefiak&dt b€Rjar setelah mendapat

pengalaman, baik pengalaman sendiri maupun pengalaman orang lain.

seorang

ubahan kearah yang

Setelah membeli dan mengkonsumsi produk, konsumen akan

2 Sudaryono, Manajemen Pemasaran Teori & Implementasi (Yogyakrata: Cv Andi,

2006), 102.

% Etta Mamang Sangadji & Sopiah, Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis Disertai:
Himpunan Jurnal Penelitaian (Yogyarta: Andi, 2013), 24.

14



melakukan pembelian ulang dilain waktu. Sebalikanya, jika tidak puas,
konsumen tidak akan melakukan pembelian dilain waktu.

. Faktor situasional, mencakup keadaan sarana dan prasarana tempat
belanja, waktu belanja pengguanaan produk, dan kondisi saat
pembelian. Keadaan sarana dan prasarana tempat belanja mencakup

tempat parkir, gedung, ekste@k.dan interior toko, pendingin udara,

penerangan/pencaha ah, dan sebagainya. Waktu
hari. Waktu yang tepat
berbelanja bag ‘c)“'fz.:} Db ~T.‘I: Ofhg yang sibuk bekerja
i Dada sore atau malah
an akan memengaruhi
pembuatan kef
Faktor ncal thdang;undangiperaturan, keluarga,

kelom

1) Sebelum , konsumen akan
mempertimbangkan

embelian produk tersebut di

perbolehk dang yang berlaku.

Jika di kan lakukan pembelian.

Namun, jike®di{@adbl ol€h JblafGPuitiangkonsumen tidak akan
membeli.

2) Keluarga terdiri atas ayah, ibu, dan anak. Anak yang baik tentunya

akan melakukan pembelian produk jiakan ayah atau ibunya

menyetujuli.
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3) Untuk kelompok referensi, contohya kelompok referensi untuk ibu-
ibu (kelompok pengajian, pkk, dan arisan), remaja (kelompok boy
band, girl band,tim basket dll) untuk bapak-bapak (kelompok
pengajian, kelompok penggemar motor besar dll).

4) Untuk kelas sosial yang ada di masayarakat, contohnya kelas atas,

menengah dan bawah

5) hnya suku sunda, jawa, batak
Madura. Tiap.8 gbuadaya yang berbeda.

Proses pefgarn : &A\ merl an suatu perilaku
konsumen untu & '=-...- € embangan  keputusan

m sebuah pembelian,

: Perilaku
Pengenalan Pencarian pasca
masalah | 7 informasi | pembelian

a. Pengenala

Prosestpe i sa li mengenali sebuah
masalah atau . u rsebuti@apat dicetuskan oleh
rangsangan rna n Seb perusahaan perlu

PONOROGO

mengidentifikasikan keadaan yang memicu kebutuhan tertentu.

Dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen,
perusahaan dapat mengidentifikasi rangsangan yang paling sering

membangkitkan strategi pemasaran yang memicu minat konsumen.

*Rini Dwiastuti dkk, 1lmu Perilaku Konsumen (Malang: UB Press, 2012), 132.
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b. Pencarian Informasi
Seorang konsumen yang tergerak oleh stimulus akan berusaha
untuk mencari informasi lebih banyak tentang hal yang dikenalinya
sebagai kebutuhannya. Konsumen memperoleh informasi dari sumber
pribadi (keluarga, teman, tetangga, dan kenalan), komersial (iklan,

tenaga penjual, perantara, kema@san), publik (media massa, organisasi

pembuat peringkat) IMEntal (penanganan pemeriksaan,

emproses informasi
produk yang . ilaianfBeberapa konsep dasar
dalam prosest@valtiasisken 8 '-‘v:.; aparkan menjadi tiga
k memenuhi suatu

dari solusi

sebagai ‘sekumpulan atribut oan kemampuan yang berbeda-beda

dalam mem an una untuk memuaskan
kebutuhan.

d. KeputusanPefisbeli@a N O R O G O

Keputusan konsumen untuk menunda atau menghindari suatu

keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh resiko yang dirasakan

(perceived risk). Besarnya risiko yang dirasakan berbeda menurut

’Ibid, 132-133.
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uang Yyang dipertaruhkan, besarnya ketidakpastian atribut, dan
besarnya kepercaya dirian konsumen.
e. Perilaku Pasca Pembelian
Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami tahap
berikutnya vyaitu kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca

pembelian dan pemakaian pre pasca pembelian.® Para pelanggan

yang puas akan terusemetakt | an-g belian; para pelanggan yang
tidak puas aka ‘..,4"""' 2rgheikan peinbeliafiPioduk yang bersangkutan
uk tersebut ke teman-

teman mere ehzKalena iy perusdilfan harus berusaha

pada semua tingkat

o
2
QD
3
=]
=
o
(72]
D
s D ——

2. Harga

Lebih luas lagi ) c an oleh pelanggan
untuk mendapatkamy keu
produk atau jasa
samakan dengan
suatu barang atau Eaggas&an&t&eﬁnpﬁ pada waktu tertentu
dan tempat tertentu®. Penetapan harga adalah yang paling krusial dan sulit

diantara unsur-unsur dalam bauran pemasaran ritel. Selain itu harga

®Ibid., 44.
" Philip Kotlerdan Gary Armstrong, Prinsip-prinsp, 345,
® Sudaryono,Manajemen.,216.
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merupakan jumlah yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Lebih luas
lagi, harga adalah jumlah nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk
mendapatkan keuntungan dari memliliki atau menggunakan suatu produk
atau jasa.’

Penetapan harga sebagai elemen bauran pemasaran dan perencanaan

pemasaran akan menentukan posigigroduk di suatu pasar serta laba yang

enarik minat pembeli,
atau harga mengaplifig LY n akn ga awal tinggi karena
produknya dianggag : ) d yang telah ada di pasar.
arga di bawah pasar
bila kualitas me i. i : plagkualitas produk lebih baik,

pada harga pasar C Di lokasi usaha lebih

Tujuan pen arus A, pemasaran, yang
selanjutnya akan di turunkan da juan perusahaan secara keseluruhan.
intinya,tujuan da I uk tungan atau volume
penjualan. Tujua rupa suat rsentase marketatas
biaya, atau dalamiBeflik Ip&ndenBlafhta€SindEBtasi. Tujuan volume

biasanya berupa persentase pertumbuhan penjualan yang di inginkan atau

persentase pangsa pasar yang harus dicapai. Kadangkala perusahaan

% Phili Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Jilid 1 dan 2, Edisi 12
(Jakarta: Erlangga, 2008), 345.

Y0 Indrawati, Perilaku Konsumen Individu Dalam Mengadopsi Layanan Berbasis
Informasi dan Komunikasi (Bandung: Refika Aditama, 2017),217.

19



mendefinisikan tujuan penetapan harganya dalam istilah yang sangat
umum seperti pembentukan citra (umage building) yaitu harga harus
mencerminkan suatu citra produk/perusahaan, (stability) stabil, dan
etika(ethics) vyaitu, penetapan harga harus memenuhi standar etika
berusaha yang baik dan adil.*

Perusahaan harus mempgsimbangkan banyak faktor dalam

Mula-mula perusahaan harus
. Semakin jelas tujuan
perusahaan, semakifl mudé aha80, mehetapkan harga.’? Pada

dasarnya ada berg : ';,.-" ja. Berikut ini adalah

iap perusahaan selalu
memili ' Tujuan ini

dikenal deng i persaingan global

yang kondisinya sangat eks dan banyak variabel yang
berpengaruh t aya g Setiapperu n, maksimisasi laba
sangat sulit diga@pa a untu pat memperkirakan

secara akurat jifIafpeiyliaigan Yebo@RpdHidPau pada tingkat harga

tertentu.dengan demikian, tidak mungkin sebuah perusahaan

1gybhach, Manajamen Pemasaran Internasional edisi 5 jilid 2,alih bahasa imam
nurmawan (Jakarta: Erlangga,2001), 54.

2philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 13 jilid 1, (Jakarta:
Erlangga, 2009), 76

BFandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 4 (Yogyakarta: ANDI, 2017), 293
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d.

dapatmengetahui secara pasti tingkat harga yang dapat menghasilkan
laba maksimum.
Tujuan berorientasi pada volume

Selain tujuan berorientasi pada laba laba, ada pula perusahaan
yang menetapkan harganya berdasarkan tujuan yang berorientasi pada

volume tertentu atau yang biasaagikenal dengan istilah volume pricing

p rupa agar dapat mencapai
target volume g,:‘-"" aispbieialan, atalhpangsa pasar. Tujuan ini

banyak ditetapkah J' as Jeherbang institusi pendidikan,

_—_-=¢‘

p dan pemilik bsinis

©
@D
=
—
[
>
. L=
c
W
QD
>
D s o R —_)

digunakan untuk membent® a nilai tertentu, misalnya dengan

memberikan jamin W g upakaf harga yang terendah
di suatu wilayalite a a penetapan harga mahal atau
murah bertujulif® dQiuKNhalihgkaikdD p€e@ED konsumen terhadap
keseluruhan bauran produk yang ditawarkan.

Tujuan stabilisasi harga

Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap harga,

bila sebuah perusahaan menurunkan harganya, maka para pesaingya
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menurunkan harga mereka pula. Kondisi seperti ini yang mendasari
terbentuknya tujuan stabilisasi harga dalam industri-industri tertentu
yang produknya terstandarisasi (misalnya, minyak bumi). Tujuan
stabilisasi dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga sebuah

perusahaan dan harga pemimpigadustri.

an mencegah masuknya
pesaing, mem| 3 "“I.g 199 mendapat aliran kas
secepatnya, a erintah.**
Selain harga produk, konsumen
mempunyai angge mempunyai kualitas

yang baik, dan :; arya Dgan_yafg positif antara harga

yangsatu dengan asumen mengambil

keputusan untuk membeli suatu

Dalam peru rate rus @i lakukuan dalam
mempengaruhi k k ' men n voltie penjualan. Adapun
strategi harga dapal®ti gElbndariiad&i g0y idlesterikut yaitu:*°

a. Orientasi demand (permintaan); penetapan harga berdasarkan

permintaan konsumen, yaitu dengan melihat pada perubahan belanja

14 H
Ibid., 293
!> Hendri Ma’ruf, Pemasaran Ritel (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama 2005),155-165
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mereka pada harga-harga yang berbeda kemudian dipilih harga yang
merujuk pada tingkat belanja yang ingin dicapai perusahaan.

b. Orientasi biaya: penetapan harga berdasarkan biaya yang paling
banyak dianut oleh perusahaan adalah markup prising. Sebuah
perusahan menetapkan harga dengan cara menambah biaya perolehan

produk (harga pokok prod per unitnya dengan semua biaya

operasional, dan besarga
c. Orientasi pesaingdipenetapaim hakga, berdashrkan pesaing dilakukan

oleh para pesaing.

i dengan tolak ukur

o
D
=
p—k
1R
o
D
>

(o]
D

_,.-—a‘:"

r harus menetapkana

harga yang tepat,

Q
e e et

pembelian ulang at

ewa serta melakukan
Kualitas p
yang bersifat tid

[ u serangkaian aktivitas

l mata ﬂyang terjadi sebagai

akibat adanya in ngan¥karyawan atau hal-hal
yang disediakan OE; pgjsﬁa elﬁ'erg pgiy&m yang dimaksudkan

untuk memecahkan permasalahan konsumen atau pelanggan.'®Pelayanan

adalah setiap tindakan atau kegiatan yang ditawarkan oleh suatu pihak

'8 Daryanto dan Ismanto Setyabudi, Konsumen dan Pelayanan Prima (Y ogyakarta:Graha
Media, 2014), 135.
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kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan mengakibatkan
kepemilikan apapun®’.

Faktor Pelayanan bisa memengaruhi tingginya harga jual.*® Selain
itu Pelayanan bertujuan memfasilitasi para pembeli saat mereka berbelanja
di gerai. Pelayanan konsumen menjadi salah satu unsur bauran pemasaran

ai dan perusahaan ritel. Hal-hal yang

ritel dan amat terkait dengan citra
dapat memfasilitasi para i i terdiri layanan pelanggan, personal
selling layanan tra 4;"'7 I bervpasct 8 el ayaran yang mudah, layanan

keuangan berupa péfjua an éhe lith fasilitas¥fasilitas seperti contoh

motion Girl)
9an membantu

2) Personal shopper, yaitu st Usahaan ritel yang melayani pembeli

en pes yang nantinya akan
a

b. Terkait fasilitaslgerdyaig n€lplit © G O

1) Jasa pengantaran (delivery)

melalui tele

diambil ole

2) Gift wrapingg

7 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran. Edisi Bahasa Indonesia
(Jakarta:Erlangga, 2002),83.

'8 Sopiah, Manajemen Bisnis Ritel,( Yogyakarta: Andi, 2008), 144.

¥Ma’ruf,Pemasaran Ritel (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama,2005), 217.
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3) Gift certificated (voucher)

4) jasa pemotongan pakain jadi

5) cara pembayara dengan credit card atau debit card
6) fasilitas tempat makan (food corner)

7) fasilitas kredit

8) fasilitas kenyamanan dan keamanan berupa tangga jalan dan darurat

9) fasilitas telepon dan.ié

1) Ruang atau |afiang : .
2) Gerai laund
3)

Adapun

kepada para pelanggannya meli a dimensi pelayanan yaitu:?°

a. Tangibles (bukti¥i
Yaitu kemam r mentfljukkan eksistensinya

kepada pihak Jeks€naN. p&indpllafdd 4% k€Mampuan sarana dan
prasarana fisik perusahaan dan keadaan lingkungan sekitarnya adalah

bukti nyata dari pelayanan yang di berikan oleh pemberi jasas. Yang

20 |_upiyadi Rambat. Manajemen Pemasaran Terpadu (Bogor: Ghalia Indonesia, 2001),
148.
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meliputi fisik (gedung,gudang), perlengkapan, dan peralatan yang
dipergunakan (teknologi) serta penampilan pegawainya.

. Reliability (keandalan)

Yaitu kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai
dengan yang di janjikan secara akurat dan terpercaya. Kinerja harus

sesuai dengan harapan pelap@gan yang berrati ketepatan waktu,

pelayanan yang pggan tanpa kesalahan, sikap

Yaitu suatu Ke puanzut "‘;_.;'r emberikan pelayanan
yang cepat pelanggan dengan
penyampaian | konsumen menunggu
tanpa adanya E ersepsi yang negative

dalan

perusahaan te caya para pelanggan

kepada peru i ini diri dari beberapa
komponen antifa @in ISn{RasERd i DkeBinafldh sopan santun, dan
kompentesi.

Empathy (rasa empati)

Yaitu memberikan perhatian yang tulus dan bersifat individual atau

pribadi yang diberikan kepada para pelanggan dengan berupaya
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memahami keinginan konsumen. Dimana suatu perusahaan di
harapkan memiliki pengertian dan pengetahuan tentang pelanggan

secara spesifik serta memiliki pengoperasian bagi pelanggan.

B. Kajian Penelitian Terdahulu

Kajian terdahulu atau penelitiangerdahulu adalah penelitian-penelitian

yang telah dilakukan sebelu tanya dengan masalah-masalah
penelitian yang dilakuk 3 efgktkan penellsuran terhadap penelitian

terdahuku yang .)-' terglapa afya'\deng asalah yang akan di

Skripsi yang di 3 a Dhif Cuni ari yang berjudul “Analisis
| Me erhadap Keputusan
Pembelian (Studi Kas ! 3 umen ¥ aroeng & Shake Cabang JI.
Sriwijaya 11 Sem el kKkangbahwa. harga, kualitas

produk, Oankualita 1 fuhgyang yang posistif dan

signifikan terhadap keputusan pe Berdasarkan analisis data statistik,

indicator-indikator padadp bersif variabelnya bersifat
reliabel. Sehingga da ul tuk ingkatkan keputusan
pembelian konsumep G)aN (ﬁkhnoo“taw harga bersaing,

meningkatkan keragaman produk, dan meningkatkan kualitas pelayanaanya.

Skripsi yang di tulis oleh Arif Ferdian Agung yang berjudul “Analisis
Harga dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen Dalam

Perspektif Ekonomi Islam (Studi Komparatif Pada Konsumen Indomaret dan
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Swalayan Surya Jalur 2 Korpri)”.Berdasarkan hasil penelitian disimpulkan
bahwa harga (x*) pada surya tidak berpengaruh terhadap kepuasan konsumen
surya, dan kualitas pelayanan (x?) berpengaruh terhadap kepuasan konsumen
surya. Dan untuk indomaret dapat disimpulkan bahwa harga (x!) tidak
berpengaruh terhadap kepuasan konsumen indomaret, dan kualitas pelayanan

(x%) tidak berpengaruh positif dan aifikan terhadap kepuasan konsumen

indomaret. Hasil uji beda di pifikan 0,002 <0,05 maka di
simpulkan bahwa terq /D Edaar ualitas pelayanan yang
signifikan antara swala Iy | aA a8t kepuasan konsumen.
b berjudul “Pengaruh
Harga, Kualitas Prc
a

Yogyakarta Pengguns

eputusan Pembelian

(Studi Kasus Pad Universitas Negeri

elitian ini bertujuan
untuk men
keputusan pembeli merek ink, lokasi

penelitian berada di Yogyakarta ata yang di gunakan sebanyak 100

orang. Hasil dari pen a
berpengaruh positif tefh@d t
nilai F hitung lebih bd8r @i Baed (IR638> @& 0 Ban nilai signifikasi F

hitung sebesar 0,000

duk dan citra merek

i di buktikan dengan

Skripsi karya Ramadhani Dwi Lestari yang berjudul ”Pengaruh Harga
dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk di Gulai

Kepala Ikan Bank jo”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
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harga dan kualitas pelayanan baik secara positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk di Gulai Kepala Ikan Bank Jo. Hasil dari
penelitian ini menunjukkan bahwa uji simultan (Uji F) menunjukkan nilai
signifikasi 0,000<0,05 artinya harga dan kualitas pelayanan secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk di

Gulai Kepala Ikan Bank Jo. Hasil ujiga@ssial ( Uji t) menunjukkan bahwa nilai

ulai Kepala Ikan Bank Jo.
Sedangkan nilai signifikafSiFk T N n ( > 0,05 artinya kualitas
pelayanan berpengaru ‘.’ Blah Bpc tapi tidak signifikan

di Gulai Kepala Ikan
erjudul ~ “Pengaruh

Pelanggan JMi
Wetan, Tayu, Pati N, untuk mengetahui
terhadap keputusan u wetan, tayu, pati,

kualitas pelayanan,

pengaruh kualitas pelayanan terhada ersepsi harga dan lokasi
jawa tengah. Hasil da‘

persepsi harga, dan JOKED Np@an €3cafar ERsama-sama terhadap
keputusan pembelian pada pelanggan minimarket alfamart tayu wetan, tayu,
pati, jawa tengah (F hitumg = 52,423 dengan signifikasi 0,000<0,05).

Dari hasil beberapa analisis terhadap penelitian terdahulu terdapat

beberapa persamaan terhadap penelitian yang peneliti lakukan dengan
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penelitian sebelumnya mulai dari kesamaan dari variabel independen maupun
dependenya. dari hasil penelitian yang pertama walau sama menggunakan
variabel dependentnya yaitu keputusan pembelian tetapi perbedaan pada
veriabel independent yakni menggunakan variabel kualitas produk, selain itu
terdapat perbedaan tempat penelitian, tempat terletak pada konsumen waroeng

steak dan shake cabeng JI. Sriwij 11 semarang. Sedangkan dalam

penelitian ini bertempat padag a Mlilir JI Ponorogo-Madiun.

walaupun variabel l' i persamidan yaitu  keputusan
pembelian. B a variabel
dependent dan indg da lokasi penelitian.

dalam penelitian ini lokasi peneli ertempat_pada Minimarket Amarta
Mlilir jI Ponorogo- ada "hasi n a di ketahui bahwa
terdapat kesamaan variabe e utusafif@embelian tetapi pada
variabel independenyditer@apail\ier@dtiaiR, vl ®endginkan variabel lokasi
serta persepsi harga dan dalam penelitian ini variabel independen yang
digunakan yaitu harga dan pelayanan.

Posisi penelitian ini terhadap penelitian sebelunya yaitu meneruskan pada

penelitian terdahulu yang sama-sama menggunakan variabel harga, kualitas
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pelayanan, dan keputusan pembelian. Selain itu juga sama dengan penelitian
terdahulu pada bagian harga dan keputusan pembelian. Selanjutanya, pada
penelitian terdahulu juga menggunakan kualitas pelayanan dan keputusan
pembelian.

Selain itu, penelitian ini mengkaji suatu perbedaan pada bagian

penelitian. Pada penelitian terdah metode pengambilan sampel yang

digunakan menggunkan tehnil Sampling, sedangkan dalam
Incidental Sampling.
) pada penelitian ini
akan rumus Cochran
sedangkan pada pene m J { i | iNng-masing sebanyak

analisis korelasi dan

analisis regresi sede : at)  penelitian terdahulu tidak

iti serta pemilihan

lokasi penelitian. Penelitian terdah empat di Waroeng Steak & Shake

Semarang, Indomare er Negeri Yogyakarta,
Gulai Kepala Ikan BankiJ i r mart u Wetan, Tayu, Pati
Jawa Tengah. Untuk FEn&lihiaiNyafQ) pBie! i) alelkaflyaitu bertempat pada

Minimarket Amarta Mlilir jI Ponorogo-Madiun dan belum pernah dilakukan

sebelumnyapenelitian tentang pengaruh harga dan pelayanan terhadap
keputusan pembelian.

C. Kerangka Berpikir
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Dari hasil analisa penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti lain serta
penjabaran teori mengenai masing-masing variabel, maka dapat dirumuskan

suatu kerangka penelitian.
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Gambar 1.1

Kerangka Pemikiran

Harga (x;) .
\ 4
Keputusan
Pembelian (y)
Kualitas
Pelayanan( x;)

Keterangan : .-'»"

Skema kerangk pengaruh Harga dan

Pelayanan terhadap ependen pada teoritik
diatas adalah Harga . Sedangkan variabel
depende
. Hipotesis
Hipotesis adalah an masalah penelitian
telah dinyatakan d eneliti mengajukan
sis ni o)ya

PONOROGO

Ho; : Tidak terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di

hipotesis (H,) dan hip h sebagai berikut :

Minimarket Amarta Mlilir JI Ponorogo-Madiun.

?Sugiyono, MetodePenelitianKuantitatif, Kualitatif Dan R&D (Bandung: Alfabeta,

2015), 64.
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Ha; :

H02 :

Ha, :

Terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Minimarket
Amarta Mlilir JI Ponorogo-Madiun.

Tidak terdapat pengaruh pelayanan terhadap keputusan pembelian di
Minimarket Amarta Mlilir JI Ponorogo-Madiun.

Terdapat pengaruh pelayanan terhadap keputusan pembelian di

Minimarket Amarta Mlilir JI| P@h@rogo-Madiun.

Tidak terdapat peng glayanan terhadap keputusan

pembelian di Mi orogo-Madiun.
Terdapat peng ) keputusan pembelian

di Minimarke
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BAB Il

METODE PENELITIAN

A. Rancangan Penelitian
Dalam penelitian ini jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian

konklusif, yaitu penelitian yang dilakukan untuk mengetahui apakah variabel

independen berpengaruh te dependen.’ Pendekatan yang
gkatan kuantitatif adalah
pendekatan yang q 16l ehaul ang akurat terhadapa
perilaku, pengetahua i holk i _.-‘:‘ | aléha data yang diperoleh
nantinya berupa angk NSO ‘:"; akan dianalisis lebih
Penelitian kua page il pada sampel yang di
ambil r N kesimpul a enelitian dapat di
genaralis
terdiri atas dua va ansebagai variabel
bebas (independent) b gai variabel terikat
(dependent). Sumber i 'ﬂ
primer dan data sekunter.’Dimana data a1 pefoleh d
PONOROGO

berikan kepada konsumen Minimarket Amarta Mlilir JI. Ponorogo-Madiun.

itian ini adalah data

hasilangket yang di

'Indrawati, Metode Penelitian Manajemen dan Bisnis, (Bandung: PT Refika Aditama,
2015),116.

2Sugiyono, MetodePenelitianKuantitatif, Kualitatif Dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2015),
14.

% Sugiyanto,Analisis Statistik Sosial (Malang: Bayu Media Publishing, 2004), 11.
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B. Variabel Penelitian dan Definisi Operasional Variabel
Variabel yang di gunakan dalam penelitian ini yaitu variable bebas
(Independent Variabel) dan variabel terikat (Dependent Variabel). Variabel
bebas (Independent Variabel) merupakan variabel yang mempengaruhi atau
yang menjadi sebab berubahnya atau timbulnya variabel dependen (terikat).

Variabel) merupakan variabel yang

Sedangkan Variabel terikat (Dependeg

ena adanya variabel bebas.

Definisi operas penelitia njelasan dari masing-
masing variabel hargag@ian lalita afyang digunakan dalam

penelitian terhadap g < ang M bentuknya.”  Definisi

No | Variabel No.
Butir
1. Keputusan 1

pembelian
adany&'keputusan

(¥) m be? N 90&, %gq?arus di

pembelian berulang. penuhi 2

b. Memilih produk
sesuai kebutuhan.

*Ibid.89.

Eko Putra Widoyoko, Tehnik Penyusunan Penelitian (Yogyakarta: Pustaka Pelajar,
2012), 5.
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c. Melakukan
pembelian karena
percaya atas
kualitas yang di
berikan

d. Produk yang

ditawarkan

memberikan

-3k

Harga

(X1)

D Canddinginkan

b. Menetapakan
harga diatas harga
pasar bila kualitas
produknya lebih
baik

c. Harga yang
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dibayar di Kkasir
sesuai dengan
harga di label
produk

d. Harga yang
ditawarkan sesuai

dengan  kualitas

produk

Harga yang di

yarkan  sesuai
an  manfaat
iterima

aan harga

swalayan

Kualitas
Pelayanan

(X

10

11

12

13

Silitasi

prasarasa

Pelayaffa
S

dengan yang di

sesuai

janjikan

d. Memberikan
pelayanan  yang
sama terhadap

14

15

16

17
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semua pelanggan
e. cepat dan tanggap
dalam
menyelesaikan
keluhan pelanggan

f. merespon secara

cepat dan tepat

AN sangat

onal dalam

Secara

kepeda
PONOR D @l

18

19

20

21

22

23
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C. Populasi, Sampel dan Tehnik Sampling
1. Populasi
Dalam penelitian  kuantitatif, ~Populasi  digunakan untuk
mengetahuiwilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang diterapkan oleh

ditarik kesimpulan.®Populasi pada

peneliti untuk dipelajari dan ke
dasarnya bukan sekedar 4 “ pada objek/subjek yang di
pelajari, tetapi a‘:;""'?‘: T Yaraki i ifat yang dimiliki oleh
subjek atau obje «y / ‘,, A Al | ulasi yang diambil adalah

arta Mlilir.

i adalah bagian dari
ertentu yang akan di
iti tidak bisa
iybesar, dan peneliti

tidak mungkin memepelajari se arena keterbatasan waktu, tenaga dan

iaya maka peneli en ely iambil dari populasi
itu.

Karena poplifasiCialh helflariCni @eakMiketahui jumlahnya,
maka perhitungan jumlah sampel menggunakan rumus Cochran, yaitu

sebagai berikut:’

®Sugiyono, Metode,117.
7 Metode Penelitian Kuantitatif, (Bandung, Alfabeta. 2018),Ibid, 143
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2
y =22 @@
dZ
Keterangan:
N = Jumlah sampel

Za? = nilai standart normal yang besarnya tergantung o

Bila o= 0,05 maka Z =

Bilaa=0,01 m

R

q =1 |

e =p alg ' 1EURL0%

peneliti I dan nill (p) belum diketahui

lah sampel menjadi

Berdasa I responden dalam
penelitian ini difSésuai eb orang dari selutruh
konsumen Mini li mmdiun, hal ini agar
memudahkan dalam pen a uk pengtjian hasil yang lebih

PONOROGO

baik.Adapun tehnik pengambilan sampel yang digunakan dalam

penelitian ini yaitu Sampling Insidental. Sampling
Insidentalmerupakantehnik penentuan sampel berdasarkan kebetulan,

yaitu siapa saja yang secara kebetulan/incidental bertemu dengan peneliti
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dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan
ditemui itu cocok sebagai sumber data.?
D. Jenis dan Sumber data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif
yaitu jenis data yang dapat diukur atau dihitung secara langsung yang berupa

informasi atau penjelasan yang din an dengan bilangan atau berbentuk

angka.’Adapun sumber penelitian ini yaitu sumber
dengan menggunakan
instrument penelitian j@hgl " 2 VAitu un mengetahui jawaban
responden atas pe n ) g : . harga dan kualitas

adalah jawaban dari

97 responden dari an % ¥ 3barkan pimarket Amarta Mlilir JI.

E. Tehnik Pengump

Tehnik pengumpulan data unakan dalam penelitian ini yaitu

dengan menggunaka "Pen n uki engan menyebarkan
angket kepada 97 res b pengafillPengaruh Harga dan
Pelayanan Terhadap KEpdilisaNPdiibelidn @addEMifinarket Amarta Di JI

Ponorogo-Madiun”.Dalam pengumpulan data responden juga dibimbing

bagaiman cara pengisian angket tersebut.Hasil angket tersebut akan tertuang

dalam angka, tabel, analisis statistic dan uraian serta kesimpulan penelitian.

® Ruslan Rosady, Metode Penelitian: Public relations & komunikasi. Ed 1, (Jakarta:
Rajawali Pers, 2010), 157.
°Sugiyono, Metodelogi, 12.
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Adapun dalam pelaksanaannya, angket di berikan kepada pengunjung
Minimarket Amartaagar mereka mengisi sesuai dengan keadaan sebenarnya.
Sedangkan Instrumen vyang digunakan dalam penelitian ini untuk
menghasilkan data yang akurat yaitu dengan menggunakan skala Likert. Skala
likert digunakan untuk mengukur suatu sikap, pendapat, dan persepsi

seseorang atau sekelompok orang te g kejadian atau gejala sosial'®. Dalam

pen angket dengan pemberian

F. Metode Pengolahan
1. Uji Instrumen Penéli
a. Validitas dan Reliahi

1) Uji Validitas

“Riduwan dan Sunarto, Pengantar Statistika Untuk Penelitain: Pendidikan, Sosial,
Komunikasi, Ekonomi dan Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2017), 20
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Validitas instrument dalam penelitian ini digunakan
untukmengukur seberapa tepat intrumen itu mampu menghasilkan
data sesuai dengan ukuran yang sesungguhnya yang ingin
diukur.®® Suatu instrument pengukuran dikatakan valid jika
instrument dapat mengukur sesuatu dengan tepat apa yang hendak

diukur. Membuat kesimpufan, dengan cara membandingkan nilai

hitug r dan 3 jika nilai hitung r lebih besar

ment dinyatakan valid

akukan dengan cara
den terlebih dahulu

J-masing pertanyaan.

nelitian.
abandingkan nilai r

Angket Ye eDangikepaca fang responden ini merupakan
ung > r tabel ( pada taraf signifikasi

hitung dengan r tabel, jit
0,05) mk alidi§jilka r hitung < r tabel (
pada tar i item @i@yatakan tidak valid.

Rumus yary @gdhdk40d ukluk@neiarilhilai korelasi adalah

1 Zainal Mustafa, Mengurai Variabel Hingga Instrumentasi (Yogyakarta: Graha limu,

2009), 164.

12 sambas dan Maman, Analisis Korelasi, Reresi, dan Jalur Dalam Penelitian (Bandung:
Pustaka Setia, 2007), 30-36.
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korelasi Pearson Product Moment yang dirumuskan sebagai

berikut®:
_ n(Sxy - $x3y)
V[ngx? — (T3 [nEx? - (Xy)?
Dimana:
r = koefiesien korelasi yang dicari

ppel (responden)

2) Uji Relial

Reli ang— (diguna am  penelitian  ini

menunjuk yang menunjukkan

seberapa ' ; Ent pa lipercaya atau dapat

rannya konsisten dan cermat
akurat. J ukan dengan tujuan
untuk m i instrument sebagai alat ukur,
sehingga sibs 6n U@ aoabdipercaya. Membuat

kesimpulan, dengan cara membandingkan nilai hitung r dan nilai

tabel r. kriterianya jika nilai hitung r lebih besar (>) dari nilai tabel

BAnwar Sanusi, Metodelogi Penelitian Bisnis (Jakarta: Salemba Empat, 2011), 77.
1 Zainal Mustafa, Mengurangi Variabel Hingga Instrumentasi (Yogyakarta: Graha limu,
2009),224.
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r, maka instrument dinyatakan reliabel.’® Reliabilitas variabel
ditentukan berdasarkan nilai alpha cronbach, apabila nilai alpha
lebih besar dari 0,6 maka dikatakan variabel tersebut reliabel atau
dapat diandalkan.

Adapun rumus perhitungan tersebut adalah sebagai berikut:

a. Uji Normalita

Uji Norm akah dalam model

i l elihat
teri an™Va ebas

PONOROGO

distribusi normal ataukah tidak. Model regresi yang baik adalah model

regresi variab duanya mempunyai

regresi yang berdistribusi normal. Untuk pengujian normalitas data,

dalam penelitian ini hanya akan dideteksi melalui grafik yang

1> Sambas dan Maman, Analisis Korelasi,37-41.
16 Tony Wijaya, Analisis Data Penelitian Menggunakan SPSS (Yogyakarta: Universitas
Atma Jaya Yogyakarta, 2009), 126.
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dihasilkan melalui perhitungan regresi dan SPSS. Pengujian normalitas
dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan uji statistic
Kolmogorov-Smirnov. Uji normalitas menggunakan statistik non-
parametrik ~ Kolmogorov-Smirnov  merupakan  uji  normalitas
menggunakan fungsi distribusi kumulatif. Nilai residual terstandarisasi

berdistribusi normal jika K hitufig.< Ktabel atau nilai Sig.>alpha.'’

terdapat kore antara variabel bebas

maka model mengandung gejala
multikolinier. ayaknya tidak terjadi
multi ik ndeteksi tidaknya
multikoliniesi

1) Nilai R, yang dihasilkan uatu estimasi model regresi empiris

sangat tin inclivi var bebas banyak yang
tidak signifikén el terikal.

2) Menganalidi®® KGBeldSI 4Gk Bkari€Del €Beb€d Jika antar variabel
bebas ada korelasi yang cukup tinggi (diatas 0.90) maka hal ini

merupakan indikasi adanya multikolinieritas.

YSuliyanto, Ekonomitrika Terapan: Teori &Aplikasi dengan SPSS (Yogyakarta: Andi,

2011), 75.

Ibid., 81
9 Tony Wijaya, Analisis., 119
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3) Multikolinieritas dapat juga dilihat dari VIF, jika VIF <10 maka
tingkat Kolonieritas dapat ditoleransi.

4) Nilai eigenvalue sejumlah satu atau lebih variabel bebas yang
mendekati nol memberikan petunjuk adanya multikolinieritas.

c. Uji Autokorelasi

Tujuan uji autokorelasi adalah menguji tentang ada tidaknya

korelasi antara kesalaha ada periode t dengan periode t-1
terjadi korelasi maka
i Autokorelasi  muncul

karena obser ¢ / jangiWaktu berkaiatan satu
(tidak terjadi kasus

terjadi  kasus

rians variabel tidak
sama untuk vari dari residual satu
pengamatan # ﬁnﬁnw ﬂalb @ 6tap, maka disebut
Homoskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang
homoskedastisitas atau tidak terjadi heterokedastisitas. Oleh karena
itu untuk menghindari hal tersebut, maka dilakukan uji

heteroskedastisitas. Uji ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada

Dpid., 121-122.
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regresi ketidaksamaan varian residual pengamatan ke pengamatan lain
artinya ketidaksamaan yang di maksud adalah adanya pola yang tidak
sama antara satu variance residual. Pada penelitian ini menggunakan
uji glejser, dimana model regresi apabila nilai signifikasi antara
variabel independen dengan residual lebih dari 0,05.

3. Analisis korelasi

Analisis korelasi digg . pengetahui derajat hubungan
linier antara satu varig o IS atu variabel dikatakan
memiliki hubungafiytle ’ 5 51 \ji ubahan satu variabel
diikuti dengan pe bahanya searah maka
kedua variabel a, jika perubahannya
berlawanan arah, korelasi negatif. Jika
perubahan variab ariabel lain maka di
kataka berkorelasi.
Biasanya peruh ), variabel yang lain

dinyatakan dalam bentuk koeef orelasi.?* Variabel dalam penelitian

ini yaitu keputu
pelayanan (Xz). S ng di
a. Analisis koreldifsef@ b O R O G O

Analisis korelalsi sederhana digunakan untuk mengetahui derajat

a(X;) dan kualitas

akan yaitu

atau kekuatan dan arah hubungan antara dua variabel®. Yaitu untuk

mengetahui derajat hubungan antara variabel harga (X;) terhadap

*!Suliyanto, Ekonomitrika, 15
’Syofian Siregar, Statistik Parametrik Untuk Penelitian Kuantitatif. (Jakarta: Bumi
Aksara, 2017), 338.
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keputusan pembelian (Y) dan untuk mengetahui derajat hubungan
antara variabel kualitas pelayanan (X;) terhadap keputusan pembelian
(Y).
b. Analisis korelasi berganda
Analisis korelasi berganda digunakan untuk mengetahui derajat

atau kekuatan hubungan antas@atiga variabel atau lebih, serta untuk

mengetahui kontribusig ecara simultan oleh variabel

harga (Xp)dan ;’!"". erhadap nilai variabel
Pada peneliti ] addlah korelasi bivariate
abel yaitu variabel Y
elasi Product Moment

dan variabel X. ag

digunakan rumus

2 EGN'G'R O G O

>y  :jumlah dari variabel y

Yx?  : kuadrat total jumlah dari variabel x
Sy?  : kuadrat total jumlah dari variabel y

>xy : hasil perkalian dari total jumlah x dany
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Untuk mengetahui apakah hubungan yang terjadi antara dua
variabel signifikan atau tidak dilakuakan dengan menggunakan nilai Riapel
atau sig. jika nilai |Rhitung | >Rtabel maka hubungan antara kedua
variabel tersebut tidak signifikan dan begitu sebaliknya, jika nilai
| Rhitung | <Rtabel maka hubungan antara kedua variabel tersebut tidak

signifikan (tidak berpengaruh).

. Analisis Regresi Sec (“* )
Regresi seg 'j"um% ot "t alisis hubungan kausal

‘-7 /3 ntung. Rumus yang

erhana yaitu sebagai

satu variabel be
digunakan untuk
berikut: =

Y=a+b

ia S
PNoroOGO
e = Nilai residu
Nilai a (konstanta) dan nilai b (koefisien regresi) dalam persamaan

di atas dapat di tentukan dengan rumus sebagai berikut:

ZSuliyanto, Ekonomitrika,39.
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_n@XY) - ENEY)
NEX?) - (ZX)?

_ XY - b(XX)
q =2 ")

n

5. Analisis Regresi Berganda

Dalam penelitian inidiketahui bahwa variabel dependent yaitu

keputusan pembelian, di peny ariabel independent yaitu harga

dan kualitas pelayan perlu di lakukan analisis
regresiberganda. adalah suatu analisis
peramalan nilai pg bih terhadap variabel
terikat untuk m bungan fungsi atau
hubungan kausal dengan satu variabel
terikat. Persamag di tuliskan sebagai

berikut:?*

a = Interc

X, = Harga{variabel"bebaS pertam
ONOROGO

X, = KualitasPelayanan (variabel bebas kedua)

p

bl = Koefisien Regresi untukX;
b2 = Koefisien Regresi untukX,

e = Nilai residu

24 1bid, 54.
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6. Koefisien Determinasi (R?)
Koefisien Determinasi bertujuan untuk mengetahui sejauh mana
tingkat hubungan antara variabel X dan Y, Koefisien determinasi (R?)
pada intinya mengukur seberapa besar kemampuan model dalam
menerangkan variabel terikat. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol

dan satu. Nilai R2 yang kecilgiberarti kemampuan variabel-variabel

Nilai yang mend independent
memberikan v,"r", 4 | imasiyah§) dibt tURan untuk memprediksi
berganda (R?) yang
dilakukan denga _ askafl] keampuhan model
persamaan regresitberga am ‘me paruh perubahan pada

variabel indepen Jali i layanan (X;) terhadap

rumusan

-5
Nilai R? t antara R2 ang mempunyai arti
sebagai berikut:

a. Bila R? (semakin mend&m nol)ﬁéra(P kemampuan variabel-variabel

independen, yaitu harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian dalam menjelaskan variasi variabel dependen, vyaitu

keputusan pembelian sangatlah terbatas.
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b. Bila R? (semakin mendekati satu) berarti kemampuan variabel-variabel
independen, yaitu harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian sangatlah tepat dalam memprediksi variasi variabel

dependent yaitu keputusan pembelian.®

7. Uji Hipotesis

muskan dalam penelitian ini

dilakukan uji F it L e N n an dijabarkan sebagai

Dalam p an ini u ',:: ;:f‘" k menguji pengaruh
1). Tujuan uji t adalah
hipotesiskan. Dalam

iri-sendiri

pagai berikut:

1) Ho ditolakg#dan : t hi tabel dan jika sig < a
(0,05)
2) Ho diteri an olak jike’t Wtung <abel dan jika sig >a
PONOROGO
(0,05)
b. Uji F (Uji Simultan)

Uji F pada dasarnya menunjukkan pengaruh secara simultan

variabel independen yang dimasukkan dalam model terhadap variabel

% Imam, Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Progam SPSS (Semarang:
Badan Penerbit Universitas Diponegoro, 2011), 106.
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dependen. Dalam penelitian uji F digunakan untuk mengetahui apakah
variabel independent (X) secara bersama-sama berpengaruh secara
signifikan terhadap variabel dependent (Y) pada tingkat kepercayaan
95% atau a = 5%. Kriteria pengujiannya sebagai berikut:

1) Ho diterima dan Ha ditolak jika Fhitung < Ftabel pada o = 5 %

2) Ho ditolak dan Ha ditegia jika Fhitung > Frabel pada o = 5%
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Hasil Pengujian Instrumen
1. Uji Validitas dan Reliabilitas
Pengujian Validitas dan reliabilitas dilakukan dengan menggunkan

software SPSS 21.0 berikut uji instrument dengan menggnkan

metode validitas dan an dengan 30 responden pada

korelasi antara skor

atau butir per Tk ataulMariabel. Dalam uji ini,

sua N N ra : i r (a valid
meansure ifd : em). Untuk menguji
validitas instrument deh a at nilai_Correlations coefficients.
Untuk sampel 30t de ‘ g (o o atau 0,05), di dapat
r tabel 0,361 b it the peamson product moment
correlation codffici€§B) N O R O G O

1) Apabila ritung>r tabel, maka kuesioner tersebut valid

2) Apabila rhitung<r tabel, maka kuesioner tersebut tidak valid

Berikut ini hasil uji validitas dari masing-masing pernyataan:
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Tabel 2.3

Hasil Uji Validitas

Variabel

Item Pertanyaan

R_
Tabel

R-
Hitung

Keterangan

Harga (X1)

X1.1

0,361

0,689

X1.2

0,361

0,692

X1.3

0,361

0,742

X14

0,361

0,899

X1.

0,361

0,540

Kualitas Pelaya
(X2)

Kepu
(Y)

Sumber: data

0,361

0,580

Valid

,361

0,378

1

0,645

0,620

0,858
0,877
0,815

0,836

0,754

ngan

0,426
0,454

Valid

0,519
0,744

0,614
,7193

0,361

0,606

0,617

Valid

Berdasarkan tabel €8 E¥EcAR (ﬁpe@rﬂesﬂpulan bahwa seluruh

item pernyataan pada kuesioner variabel harga, kualitas pelayanan dan

keputusan pembelian dinyatakan valid, karena seluruh item pernyataan

memiliki nilai koefisien korelasi (Rhitung) yang lebih besar dari Rtabel

(0,361).
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b. Uji Reliabilitas
Uji Realibilitas dilakukan untuk mengetahui apakan instrumen
(indikator) yang di gunakan dapat di percaya sebagai alat ukut
variabel. Pengujian reliabilitas dilakukan dengan mebandingkan nilai
Cronbach’s Alpha dengan nilai 0.6. jika nilai Cronbach’s Alpha lebih
dari 0.6 maka variabel yang dig@hiti reliabel.

Hasil uji reliabili

'F; Keterangan
Harga ( : : © 0,78 Reliabel
Kualitas X2 ,‘) o 0,8 Reliabel
Keputusa lian ; T Reliabel
Su B
erdasarkan el 2.4 dapat diketahui bahwa

besarnya nila phdlin kualitas produk dan
keputusan pe lebih Sdarisg. ehin dapat disimpulkan
bahwa selurubpﬁyﬁawahirﬂ'uan denelitian dinyatakan

reliabel, berarti instrumen yang dimiliki dapat digunakan sebagai

instrumen pengumpulan data penelitian.
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B. Hasil Pengujian Hipotesis
1. Uji Asumsi Klasik
a. Tehnik Normalitas
Tehnik normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi, data variabel dependent dan independent yang di gunakan

memiliki distribusi normal tidak. Berikut ini adalah hasil uji

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 97
Normal Parameters®® Mean 0000000
Std. Deviation 2.40486789
Absolute .074
‘ Most Extreme Differences  Positive .074
Negative -.064
Kolmogorov-Smirnov Z .730
Asymp. Sig. (2-tailed) .662

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

"TRIN'¥

Berdasarkai-,taw ﬁ (Haﬂ k&hbn S|gn|f|kan5| sebesar

0,662. Dengan ketentuan data dikatakan berdistribusi normal jika nilai

probabilitas (sig) > 0,05.Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
signifikansi 0,662> 0,05 artinya data berdistribusi normal. Sehingga
model regresi tersebut memenuhi asumsi normalitas atau dapat

dikatakan memliki distribusi normal.
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b. Uji Multikolinearitas
Uji multikolenieritas bertujuan untuk menguji apakah model
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen).
Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara
variabel independen.® Pendeteksian terhadap multikolinieritas dapat

dilakukan dengan melihat ni ariance Inflating Faktor (VIF) dari

multikolinieritas @VaNg /linedi&mBerikUfMini adalah hasil  uji

multikolinieritagyang ¢ 20080 \mengglinakan SPSS 21:

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 9.042 1.902 4755 .000
X1 403 108 .384 3.745 .000 672 1.488
X2 A74 067 265 2.585 011 672 1.488
a. Dependent Variable: Y
Sumber: D

Berdasarkan tabel 2.6 di a

to
itas| p )

nilai VIF seb@8ar €3BT mehodk o€hikan €Auruh variabel bebas

dalam penelitian ini mempunyai nilai VIF di bawah 10, sehingga dapat

at diketahui bahwa variabel harga

(X1) mempu 7 n VIF sebesar 1,488.

a
Variabel kual nyai i tolerance0,672 dan

disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas variabel bebas

terhadap variabel terikat.

'Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Progam SPSS. (Semarang: Badan
Penerbit Universitas Diponoregoro), 103.
Anwar Sanusi, Metodologi Penelitian Bisnis. (Jakarta: Salemba Empat),136.
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c. Uji Autokorelasi
Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi linear ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t
dengan kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). Apabila
terjadi  korelasi maka dinamakan problem autokorelasi.’Untuk

mendeteksi autokorelasi dapat@eilakukan dengan pengujian Durbin-

Watson(d). Hasil perhitéiigah DurbinsWatson(d) dibandingkan dengan
_’o . <] . = )
nilaid;gpe pad )/0: abel” demomilikivdlia nilai yaitu, nilai batas

atas dy dan nilal¥datas baliak rbagaiflilai n dan k.

mer

Autokorelasi
N =

Model Summanﬁ’

Adjusted R Std. Error of Durhin-
Madel R F Square Square the Estimate Watson
1 &798 335 A1 2.43032 1.980

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. DependentVariahle: ¥

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 21
Berdasarkan tabel 2.7 diatas nilai dU diperoleh dari tabel Durbin

Watson, dengan variabel independen yang digunakan sebanyak 2

*Ibid., 107
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variabel dengan banyaknya data 97 responden, sehingga k =2 dan n =
97, dengan tingkat kesalahan o = 5%, maka diperoleh dU = 1,7116 . 4-
dU=4-1,7116 = 2,2884.

Tabel 2.7 menyatakan bahwa nilai Durbin Watson terletak
diantara dU (1,116) dan 4-dU (2,2884) atau 1,7116 < 1,980 < 2,2884.

Sehingga dapat disimpulkan dilak terdapat autokorelasi pada model

erbeda maka
disebut ignifikansinya diatas

tingkat kepercayaan a dapat disimpulkan model regresi

e tisitaSl°> Berikut ini adalah
kuka ngan menggunakan

softwareSPEED) N O R O G O

tidak men

hasil uji hetefo

Tabel 2.8

Hasil Uji Heterokedastisitas

*Imam Ghozali, Aplikas,134.
’lbid., 138
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Coefficients®

Standardizad
Unstandardized Coefficients Coefiicients
Model B Stal. Error Eeta ! Sig.
1 (Constant) 1.449 1.180 1.228 223
X1 -077 067 =144 -1.160 2449
X2 .058 .04z 72 1.382 A70
a. DependentVariakle: ABS_RES
Sumber : Data dioleh dengag IBM SPSS 21

abel 2.8 bahwa besarnya nilai

variabel signifika

atau sig. jika nilai |Rhitung

variabel tersebut '
| Rhitung | <Rtab bu
signifikan (tidak bpe@nﬁ. OROGO

Pada penelitian ini Reper =R (no) = Rrswy = 0,1975 Hasil pengujian

maka hubungan antara kedua
baliknya, jika nilai

keduafwadriabel tersebut tidak

variabel X dan Y sebagai berikut:

a. Analisis Korelasi Sederhana

Tabel 2.9
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Hasil Korelasi Sederhana

No Korelasi Rhitung Rtabel Keterangan
1 XldanY 0,536 0,197 Signifikan
2 X2danY 0,485 0,197 Signifikan

Tabel 2.9 menunjukkan hasil pengujian korelasi antara variabel

X dan variabel Y secara asarkan hasil tersebut, di ketahui

kualitas pels (T sah’ pembEllan signifikan karena

eterangan

Tabel 2 s n asi antara variabel X
dan variabel imu rkan | tersebut, di ketahui
bahwa korela!'mr*ga Ni@ Ingﬁn@abs pelayanan terhadap

keputusan pembelian signifikan karena nilai Rpiwng =0,597 lebih besar

dari Rtabe| :0,197.

3. Analisis Regresi Sederhana
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Penelitian ini menggunakan analisis regresi sederhana dalam
menganalisis data, bertujuan untuk mengetahui pengaruh masing-masing
variabel independent terhadap variabel dependent, yaitu:

a. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

Hasil hitungan analisis regresi sederhana variabel harga dapat di lihat

di bawah ini:
Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients | Standardized T Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 11.633 1.664 6.992 .000
X1 .562 .091 .536 6.192 .000

a. Dependent Variable: Y
Analisis:

<=

2) Nilai U ‘ enunjukkan pengeruh
independeiity secay ial terhia ent. Nilai probabilitas

t-hitung S ’ hipote8is alternatif ( Hal)

derarti har

3 anc
P ?.N OROGO
keputusan pembelian.

yang di a n dr. erpengaruh terhadap
3) Berdasarkan nilai output yang di tampilkan pada 2.10 di atas,
apabila di masukkan ke dalam persamaan regresi maka di peroleh

persamaan regresi sebagai berikut:

Y =a+ bXatau 11.633 + 0,562X
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Hasil persamaaan regresi tersebut di atas memberikan bahwa :

a) Nilai konstansta sebesar 11,633 penjelasan tersebut dapat
diartikan bahhwa jika tidak di pengaruhi oleh variabel harga maka
besarnya nilai keputusan pembelian adalah 11,633.

b) Koefisen X sebesar 0,562 menyatakan bahwa setiap penambahan

atkan keputusan pembelian 0,562.

1 variabel harga akan m

(X2) Y

Coefficients?

Model Unstandardized Coefficients Standardized T Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 11.795 1.870 6.306 .000
X2 .319 .059 .485 5.411 .000

a. Dependent Variable: Y
Analisis W P 9 9w J
PONOROGO

1) Ha 1 : kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian

2) Nilai t ( t-hitung) dalam regresi menunjukkan pengeruh
independent secara parsial terhadap dependent. Nilai probabilitas

t-hitung sebesar 0,00 menunjukkan hipotesis alternatif ( Hal)
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yang di ajukan di terima yang berarti harga berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.

3) Berdasarkan nilai output yang di tampilkan pada 2.11 di atas,
apabila di masukkan ke dalam persamaan regresi maka di peroleh
persamaan regresi sebagai berikut:

Y =a+bXatau 1

pelayanar ka hesafPya gai’ konsumen adalah

11,795.
b) Koefisen Xiel 1 BhWA setiap penambahan 1

variabel _ pembelian 0,485.

ukan untuk mengetahui bagaimana

Analisis regresi ber én
pengaruh harga ku . n terhadap keputusan
pembelian (Y). | i f odel resi berganda dapat
dilihat sebagai befRuEAnINEisEIniERb&FarER i€Bh suatu alat analisis
peramalan nilai pengaruh dua variable bebas atau lebih terhadap variabel
terikat untuk membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsi atau kausal

antara dua variabel bebas atau lebih dengan satu variabel

terikat.Persamaan regresi ganda dirumuskan sebagai berikut:
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y=a+ b X; + b X,
Keterangan :
y = keputusan pembelian
a = konstanta
b = koefisien regresi

X;=harga

X, = kualitas pelayanan
Berikut ini ada Jujierearesi\ liniefBerganda yang dilakukan

dengan mengguna

Sumber: Data diolelmd 1
Berdasarkan tabel 28 2 maa agai berikut:
174

PONOROGO

a. Konstanta (a)
Nilai konstanta (a) sebesar 9,042 menunjukkan bahwa variabel
independen Xj;, X, nol atau tidak ada. Maka keputusan pembelian

adalah sebesar 9,042.
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b. Konstanta (a) untuk variabel X; (Harga)
Besarnya nilai koefisiensi regresi (b;) sebesar 0,403. Nilai (b;) yang
positif menunjukkan adanya hubungan yang searah antara variabel
harga (X;) dengan keputusan pembelian (). Jika harga ditingkatkan
maka keputusan pembelian menjadi meningkat. Nilai koefisien regresi

ga di naikkan sebesar 1 satuan atau

b; sebesar 0,403 artinya jika

satu tingkat, maka 0 naik sebesar, 0,403 satuan

esar 0,174. Nilai (by)
yang searah antara
variabel kuali Z;_ - dg ‘j:;': n pembelian (Y). Jika
eputusan pembelian

jika kualitas

pelayanan @i ar tu  tingkat, maka

keputusan pembelian nai ar, 0,174 satuan dengan asumsi

variabel indep eﬂk'tm)tetap

5. Koefisien DetermiiSi{BO N O R O G O
Untuk mengetahui besar pengaruh dari X1 dan X2 terhadap Y
dapat diketahui dengan menghitung R square (koefisien determinasi. Nilai

R squere hasil pengujian regresi dapat dilihat padat dibawah ini:
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Tabel 2.14
Hasil Analisis Koefisien Determinasi

R R Square

0,579° 0,335

Sumber; data hasil pengolahan SPSS 21

Bardasarkan tabel | bahwa nilai R yang di peroleh

m dapat

menunjukkan f n pembelian selain

a walaupun dianggap
g ses kondiSBlyang sesungguhnya,
te i kontrel.

namun pada keny
N O R OGO

itu penggunaan k

memberikan jaw.

6. Uji HipoteS|s
a. Ujit (Uji Parsial)
Analisis perbandingan satu variabel bebas dikenal dengan

uji t. analisis ini untuk mengetahui pengaruh variabel bebas secara
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sendiri-sendiri terhadap variabel terikat . Ha di terima jika [thiwng| >
ttaber dan sig < a (0,05). Berikut adalah tabel uji t, yang di hasilkan:

Tabel 2.15
Tabel Hasil Analisis Uji t
Variabel | Unstandardize T taver | Sig | Keterang
Independen d an
t Cofficients

..:EL.

X, [0 08 -:\ 5 W8 [ 0,000 | Ada
| ﬁ pengaruh
0011 | Ada

pengaruh

iabel X1 terhadap

Y menghasilkan n|Ia| Sbesar 3.745 lebih besar dari tipel

(1.985) at lebih kecil dari 0,05
(0=5%) s t di simpulkan ada pengaruh
X1 terhadai®Y §niffa R O G O
2) Hasil Uji X2 terhadap Y

Berdasarkan hasil yeng ditunjukkan pada tabel 2.14 dapat

di jelaskan hasil uji t. pengujian berpengaruh variabel X1 terhadap

Y mengasilkan nilai thwng Sebesar 2.585 lebih besar dari tiapel
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(1,985) atau signifikasi uji t sebesar 0,011 lebih kecil dari 0,05 (

a=5%) sehingga tolak Ho. Jadi dapat di simpulkan ada pengaruh

X1 terhadap Y signifikan.

b. Uji F (Uji Simultan)

Uji F tergolong anahisis komporatif yang terdiri dari dua

06l 9.16
\:‘ ﬁalisis

ANOVA*
Sum of
Madal Squares df Mean Square F sia.
1 Regression 279.454 2 138.727 23657 ooo®
Residual 566,205 a4 5.906
Total 834660 96

a. DependentVariable: ¥
b. Predictors: (Constant), X2, X1

jukkan pada tabel 2.15

dapat j i Bahwa nilai signifkansi

i tabel di atas sebesar
OGO
sebesar 3,09 diperoleh dari ftabel=

23,657. Sementara F tabe

wn

f(2),(94),(0,05). Sehingga Fhitung > Ftabel atau 23,657 >3,009.
Sehingga H3 diterima artinya regresi yang di hasilkan

signifikan.
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C. Pembahasan
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan kualitas
layanan terhadap keputusan pembelian pada Minimarket Amarta Mlilir jl.
Ponorogo-Madiun.Variabel dalam penelitian ini terdiri dari harga, kualitas
pelayanan dan keputusan pembelian. Dan pengujian yang telah dilakukan

diatas maka diperoleh jawaban untukgmasing-masing rumusan dan dapat diuji

peroleh dari t(k) i ) ,05)sehingga dengan
demikian di pero e : _ Sehi ilai[thitung| > tiabe atau
. i dari X1 terhadap Y
adalah 0,000 Iebi 135ig0i08 sching olak Hy, Jadi dapat di

simpulk Ay, pembelian

yang paling pentlid @JediNméRnikadPpadgsadibsar dan keuntungan

suatu perusahaan. Faktor harga merupakan yang dianggap paling menarik

bagi konsumen dalam menentukan keputusan untuk membeli suatu

®Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran edisi 12,(Jakarta:
Erlangga, 2008), 345.
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produk. Harga suatu produk merupakan ukuran terhadap besar kecilnya
nilai kepuasan seseorang terhadap produk yang dibelinya.’

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang di lakukan oleh
Wawan Adi Virawan yang berjudul “Pengaruh Harga, Kualitas Produk
dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Uniersitas Negeri Yogyakarta Pengguna

Helm Merek INK)” baky fer it "peligaruh antara harga terhadap

2. Uji hipotesis terhadap keputusan
pembelian)
[thitunglttaber atau 2.585

> 1.985 selain itu o asi dafigx1 terhadap Y adalah

signifikan

Kualitas pel eru S gk kemampuan (ability)
dari perusahaan I i gala ngmenjadi harapan
pelanggan  dalani® nigndhhilIkdbbtubBn®R. CPelayanan  bertujuan

memfasilitasi para pembeli saat mereka berbelanja di gerai.® Kualitas

layanan adalah ketidaksesuaian antara harapan konsumen dan persepsi

konsumen. Apabila layanan yang diterima atau dirasakan sesuai dengan

" Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran Edisi Kedua (Yogyakarta: BEFE
Yogyakarta, 2008), 271.
®Hendri, Ma’ruf. Pemasaran Ritel. (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama: 2005), 217.

74



yang diharapkan, maka kualitas layanan dipersepsikan baik dan
memuaskan. Jika jasa yang di terima melampaui harapan pelanggan, maka
kualitas layanan di persepsikan sebagai kualitas ideal. Sebalikanya jika
layanan yang di terima lebih rendah daripada yang diharapkan, maka
kualitas jasa dipersepsikan buruk. Dengan demikian baik tidaknya kualitas

layanan tergantung pada kemampu@g penyedia layanan dalam memenuhi

g di lakukan oleh Nova
aruh Harga, Kualitas
Produk, dan Pel; . : 1R, e . belian (Studi Kasus
Pada Konsumen . : abang Jl. Sriwijaya 11
Semarang”’bahwa i 0 : galitds pelayanan terhadap
. Uji hipotesi p keputusan

pembelian)

Berdasarkan analisis uji
signifikasi 0,000. Sédafigkan g
Sehingga I:hitung> el 3 .

regresi yang di haSikafsighitikgh. B%tifA &fgaddn kualitas pelayanan

berpengaruh secara simultan (bersama-sama) terhadap keputusan

g telah dilakukan di peroleh nilai

atas sebesar 23.657.

e
Maka®H3 di terima artinya

pembelian pada Minimarket Amarta Mlilir JI Ponorogo-Madiun.
Sementara itu nilai Fpe Sebesar 3.09 di peroleh dari Fepe = T (2), (94),

(0,05). Sehingga H3 di terima artinya regresi yang di hasilkan signifikan.
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Selain itu di pilih nilai koefisien determinasi sebesar sebesar 0,335 atau
33,5% dan sisanya 66,5 % di pengaruhi oleh faktor lain selain harga dan
kualitas pelayanan (X1 dan X2) yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
Hal ini menunjukkan bahwa kedua faktor ini belum dapat menunjukkan
faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian selain itu

penggunaan kuesioner sebagai jpémgumpulan data walaupun dianggap

memberikan jawaban yang | ondisi yang sesungguhnya,

dilakukan olehElien
nan, Persepsi Harga
dan Lokasi Terhg 1be | langgan Minimarket
(Studi Kasus Pe kb Wetan, Tayu, Pati,

Jawa Tengah)”. t an kualitas pelayanan

PONOROGO

76



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Peneltian ini bertujuan untuk menguji pengaruh harga dan kualitas
pelayanan terhapa keputusan pembelian pada Minimarket Amarta mlilir JI.

data dan pembahsan menengenai

Ponorogo-Madiun. Berdasarkan anali

variabel harga dan kualitas pel@yanan terfiadap, keputusan pembelian maka

1. Pada penelitian in : 210 . berpengaruh secara
signifikan terhada g P ada arket Amarta Mlilir
J1.Ponorogo-Maditl o | anfini menolak Hy atau
menerima H;. Kesifpul pnilanujie. berdasarkan hasil uji

t yang telah di .. Radagvartan (harga erhada Y (keputusan

ketahui nbah Y adalah 0,000
lebih kecil dari 0,08, (a=5%
2. Pada penelitian ini eh hasilibahwe, Kiialitas Pelayanan berpengaruh

secara signifikan teffjad t ian padd Minimarket Amarta
Mlilir JI.Ponorogo-ﬁaaﬂm%n&r&a%dﬁegitian ini menolak Hg

atau menerima H;. Kesimpulanya di peroleh dari nilai uji t. berdasarkan
hasil uji t yang telah di lakukan pada variabel X2(kualitas pelayanan)

terhadap Y (keputusan pembelian) di peroleh nilai [thiwng| > trapeiatau 2.585
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> 1,985, selain itu di ketahui nbahwa nilai signifikasi dari X1
terhadap Y adalah 0,011lebih kecil dari 0,05 (0=5%).

3. Pada penelitian ini diperoleh hasil bahwa, harga dan kualitas pelayanan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Minimarket Amarta Mlilir
JI.Ponorogo-Madiun. artinya pada penelitian ini terima Hjz tolak Ho,

Berdasarkan uji F bahwa nilai sig asi sebesar 0,000. Sedangkan Fhitung

dalam tabel di atas sebesafi2s a ,09. Sehingga Fhitung >Frapel

Berdasarkan ha elitian yarg tela an diatas, maka saran

yang dapat di rekomn Rtk ] bangan-pertimbangan

1. Bagi
melakukan me elakukan evaluasi
terkait harga yan e 3 oduk yang ditawarkan
terjangkau atau i nsumen. Selain itu
diharapkan untu . i yanan yang telah
dilakukan dan mgnﬁtkm I@Ii@pﬂyﬁnpseperti karyawan di
haruskan paham dan menguasai produk yang di jual. Pemilik harus rutin
untuk memastikan bahwa karyawan sudah terlatih sebelum bekerja. Untuk
karyawan baru, sebaiknya dilakukan training minimal sebulan, agar bisa

beradaptasi dengan lingkungan kerja yang baru.
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2. Bagi konsumen, untuk lebih selektif dalam memilih tempat berbelanja
sehingga dalam melakukan keputusan pembelian tetap memperhatikan
faktor harga dan kualitas pelayanan dimana sesuai dengan keinginan dan
manfaat yang dibutuhkan.

3. Bagi pemerintah, diharapkan untuk membatu pihak Minmarket Amarta

Mlilir dalam memasarkan predeknya. Sehingga dapat membantu

meningkatkan perekonomia a daerah kota Madiun.

4. Bagi peneliti selan PEkks ekurangan pada aspek
instrument penel lain seperti ekuitas

produk, lokasi d engaruhi keputusana

pembelian.
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