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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Keputusan pembelian merupakan salah satu komponen utama dari 

perilaku konsumen yang mengarah kepada pembelian produk atau jasa. 

Menurut Setiadi dikutip oleh Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, menyatakan 

bahwa keputusan pembelian konsumen ialah proses pengintegrasian yang 

mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif 

atau lebih, dan memilih salah satu diantaranya. Hasil dari proses 

pengintegrasian ini ialah suatu pilihan yang sajikan secara kognitif sebagai 

keinginan berperilaku.
70

 Konsumen bebas dalam memilih produk apa yang 

diinginkan sesuai kebutuhannya, memutuskan apa yang akan dibelinya, 

banyaknya pembelian, kapan membeli, tempat pembelian, cara pembayaran 

dan mengapa ia harus membeli suatu produk tersebut.  

Sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk, konsumen biasanya 

konsumen melalui beberapa tahapan terlebih dahulu misalnya pengenalan 

masalah, pencapaian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, 

keputusan pembelian dan tingkah laku setelah pembelian.
71

Masalah timbul 

dari dalam diri konsumen yang berupa kebutuhan yang digerakkan oleh 

rangsangan dari dalam diri konsumen itu sendiri ataupun berasal dari luar diri 

konsumen, setelah timbul masalah yang mendorong konsumen untuk 

memenuhi kebutuhannya kemudian konsumen akan mencari informasi tentang 
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objek yang bisa memuaskan keinginannnya. Dari informasi yang diperoleh 

konsumen tersebut digunakan untuk memperoleh gambaran yang lebih jelas 

mengenai suatu produk. Selanjutnya setelah tahap tersebut konsumen akan 

menentukan merek barang yang disukainya untuk melakukan keputusan 

pembelian.
72

 

Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen tidak terlepas dari 

faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian. 

Dari faktor-faktor inilah konsumen akan melakukan penilaian terhadap 

berbagai alternatif pilihan dan memilih satu atau lebih alternatif yang 

diperlukan berdasarkan pertimbangan. Salah satu faktor yang dapat 

mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian terhadap 

suatu produk adalah harga, produk, dan kualitas pelayanan. 

Harga merupakan faktor penting dalam kegiatan pemasaran. Penentuan 

harga pada suatu produk yang dilakukan oleh perusahaan sangat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen dikarenakan dengan tingkat harga 

yang telah ditetapkan oleh perusahaan dapat menjadi tolak ukur akan 

permintaan suatu produk.
73

 

Penetapan harga yang tidak tepat dalam suatu produk bisa menyebabkan 

tidak maksimalnya jumlah produk yang terjualsehingga mengakibatkan 

penjualan menurun dan berkurangnya pangsa pasar. Oleh karena itu 
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perusahaan harus dapat menentukan harga penjualan sesuai dengan pangsa 

pasar yang dituju agar penjualan produk dan pangsa pasar meningkat.
74

 

Apablia harga suatu produk lebih tinggi dari harga rata-rata produk lain 

maka perbedaan ini dapat mempengaruhi jumlah permintaan, sementara harga 

yang lebih rendah dari rata-rata dapat berdampak baik karena kecenderungan 

konsumen pada harga yang lebih murah dengan kualitas yang sama.
75

Akan 

tetapi sebaliknya apabila harga terlampau murah, perusahaan sulit 

mendapatkan laba atau sebagian konsumen berpendapat bahwa kualitasnya 

buruk.
76

 Oleh sebab itu, penentuan harga yang tepat terhadap suatu produk 

akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Selain harga, faktor penting yang mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen adalah produk. Produk ialah segala sesuatu yang bisa ditawarkan di 

pasar untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen.
77

 Produk yang 

di tawarkan kepada konsumen harus memiliki kulitas yang baik, unik, dan 

penampilan yang menarik sehingga konsumen menjadi tertarik untuk membeli 

produk tersebut. Produk yang memiliki kualitas yang baik dapat mendorong 

perusahaan untuk mempertahankan usahanya dan mampu bersaing dengan 

pesaing lainnya.
78
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Produk yang memiliki kualitas baiktentunya produk yang dicari oleh 

konsumen, karena terpenuhinya kepuasan apabila menggunakan produk 

tersebut merupakan hal yang sangat diinginkan oleh konsumen, bahkan 

konsumen tidak ragu mengeluarkan biaya yang lebih besar agar dapat 

memenuhi kepuasannya.
79

 Konsumen tidak hanya membeli produk yang 

sekedar memuaskan kebutuhan (need),tetapi juga bertujuan memuaskan 

keinginan (wants).
80

 

Kualitas pelayanan juga merupakan salah satu faktor konsumen untuk 

menentukan keputusan pembelian. Dimana pengaruh pelayanan terhadap 

keputusan pembelian sangat penting karena padadasarnya pelayanan adalah 

suatu bentuk penilaian dari konsumen terhadap tingkat pelayanan yang 

diterima dengan tingkat pelayanan yang diberikan perusahaan atau karyawan 

kepada konsumen.
81

 Semakin baik tingkat pelayanan yang diberikan oleh 

produsen, maka akan semakin tinggi pula penilaian konsumen terhadap 

kualitas pelayanan tersebut.  

Jika pelayanan yang diberikan kepada konsumen  dapat memuaskan dan 

sesuai dengan kebutuhan serta keinginannya, maka hal itu dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
82

 

Salah satu tempat yang menggunakan strategi harga, produk, dan 

kualitas pelayanan adalah Soraya Shop Plaju Palembang.Soraya Shop ini 
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merupakan salah satu tempat perbelanjaan pakaian wanita di Kota Palembang 

yang saat ini sudah berkembang pesat. Berbagai tipe dan model pakaian dijual 

di Soraya Shop dengan harga yang bervariasi. Mayoritas konsumen akan 

melihat suatu produk berdasarkan karakteristik dari produk tersebut. Produk 

yang memiliki karakteristik dan kesesuaian harga dengan kualitas produk akan 

menambah unsur yang membedakan produktersebut dengan produk lain, 

sehingga hal tersebut dapat menarik minat konsumen dalam berbelanja. 

Soraya Shop melakukan beberapa strategi untuk meningkatkan jumlah 

konsumen yang berbelanja, strategi-strategi itu seperti menerapkan harga 

relatif lebih murah, harga yang diberikan sesuai dengan manfaat yang 

dirasakan oleh konsumen, produk yang dijual di Soraya Shop sesuai dengan 

harga yang diberikan. Pelayanan karyawanyang baik sertasuasana toko Soraya 

yang bersih dan nyaman sangat memberikan kesan positif konsumen saat 

berbelanja. Ditambah lokasi toko yang strategis dengan tersedianya tempat 

parkir, menambah daya tarik konsumen untuk berbelanja. 

Maka tidak salah apabila strategi penetapan harga, produk, dan kualitas 

pelayanan yang digunakan menjadi hal yang penting bagi setiap produsen 

dalam mencapai keuntungan dan menjadi suatu hal yang penting untuk 

membuat konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. 

Hal ini juga dibuktikan dengan hasil wawancara dengan 10 orang 

konsumen yang berbelanja di Soraya Shop Plaju Palembang, dengan 

pertanyaan. Apakah anda membeli pakaian di Soraya Shop karena harga yang  

murah?, Dari pertanyaan tersebut 8 diantara 10 orang konsumen yang 



 

 

mengatakan  “Setuju” dan 2 orang konsumen mengatakan “tidak setuju”. 

Kemudian pertanyaan kedua, Apakah harga pakaian di Toko Soraya Shop 

sesuai dengan kualitas?,Dari 10 orang konsumen tersebut  6 orang konsumen 

mengatakan “setuju” dan 4 orangnya mengatakan”tidak setuju”. Selanjutnya 

pertanyaan ketiga, Apakah anda merasa puas dengan kualitas pelayanan 

karyawan di Soraya Shop?, Dari 10 orang konsumen yang berbelanja di 

Soraya Shop, maka 7 orang konsumen mengatakan “setuju” dan 3 orang 

konsumen mengatakan”tidak setuju”. 

Berdasarkan hasil wawancara dari 10 orangyang berbelanja di Soraya 

Shop, menunjukkan bahwa sebagian besar banyak konsumen yang 

mengatakan “setuju” terhadap 3 buah pertanyaan tersebut.Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa antusias masyarakat khususnya wanita untuk datang dan 

berbelanja ke Soraya Shop Plaju Palembang cukup tinggi.Hal tersebut 

mengindikasikan bahwa Soraya Shop memiliki pencitraan dan reputasi yang 

baik dimata konsumen. 

Namun tidak semua kejadian empiris sesuai dengan teori yang ada. Hal 

ini diperkuat dengan adanya research gapdari 3 variabel independen yaitu 

Harga, Produk, dan Kualitas Pelayanan yang mempengaruhi variabel 

dependen yaitu Keputusan Pembelian, sebagai berikut: 

 

 

 

 



 

 

Tabel 1.1 

Research Gap Harga terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

Pengaruh Harga 

terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen 

Hasil Penelitian Peneliti 

Terdapat Pengaruh 

Positif antara Harga 

terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen 

-Wayan Adi Virawan 

-Pradana Jaka Purnama 

- Nova Dhita Kurniasari 

- Dheany Arumsari 

- Lidya Mongi dkk 

Tidak terdapat 

Pengaruh antara 

Harga terhadap 

Keputusan Pembelian 

Konsumen 

- Siti Nurhayati 

- Silvia Pramista 

Rosalia 

                  Sumber : Dikumpulkan dari berbagai sumber 

Harga terhadap keputusan pembelian yang diteliti olehWayan Adi 

Virawan, Pradana Jaka Purnama, Nova Dhita Kurniasari, Dheany Arumsari, 

Lidya Mongi dkkmenunjukkan bahwa Harga berpengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen. Hal ini bertentangan dengan hasil penelitian 

Siti Nurhayati dan Silvia Pramista Rosalia yang menunjukkan bahwa Harga 

tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. 

Tabel 1.2 

Research Gap Produk terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

Pengaruh Produk 

terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen 

Hasil Penelitian Peneliti 

Terdapat Pengaruh 

Positif antara Produk 

terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen 

- Suzy Widyasari dan  

Erna Triastuti Fifilia 

- Juhari 

- Pradana Jaka Purnama 

-   Cici Gamiarsi 

Tidak terdapat 

Pengaruh antara 

Produk terhadap 

Keputusan Pembelian 

Konsumen 

- Tina Martina 

 

 

 

       Sumber : Dikumpulkan dari berbagai sumber, 2018 



 

 

Harga terhadap keputusan pembelian yang diteliti oleh Suzy Widyasari 

dan Erna Triastuti Fifilia, Juhari, Pradana Jaka Purnama, Cici Gamiarsi 

menunjukkan bahwa Produk berpengaruh positif terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen. Hal ini bertentangan dengan hasil penelitian Tina 

Martina yang menunjukkan bahwa Produk tidak berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen. 

Tabel 1.3 

Research Gap Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

Pengaruh Kualitas 

Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian 

Hasil Penelitian Peneliti 

Terdapat Pengaruh 

Positif antara Kualitas 

Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian  

-Ridwa Zia Kusumah 

-Bayu Sutrisna Aria  

 Sejati dan Yahya 

- Daffiq Afkari 

-   Nova Dhita Kurniasari 

Tidak terdapat 

Pengaruh antara 

Kualitas Pelayanan 

terhadap Keputusan 

Pembelian 

- Edi Siswanto 

- Ariasnis Can 

 

 

 

 

   Sumber : Dikumpulkan dari berbagai sumber, 2018 

Harga terhadap keputusan pembelian yang diteliti oleh Ridwa Zia 

Kusumah, Bayu Sutrisna Aria, Sejati dan Yahya, Daffiq Afkari, Nova Dhita 

Kurniasari menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh positif 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. Hal ini bertentangan dengan hasil 

penelitian Edi Siswanto dan Ariasnis Canyang menunjukkan bahwa Kualitas 

Pelayanan tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti akan melakukan 

penelitian dengan judul “PENGARUH HARGA, PRODUK, DAN 



 

 

KUALITAS PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

PAKAIAN PADA SORAYA SHOP PLAJU PALEMBANG”. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis mengambil rumusan 

masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruhharga terhadap keputusan pembelian pakaian pada 

Soraya Shop Plaju Palembang? 

2. Bagaimana pengaruhproduk terhadap keputusan pembelian pakaian pada 

Soraya Shop Plaju Palembang? 

3. Bagaimana pengaruhkualitas pelayanan terhadap keputusan pakaian pada 

Soraya Shop Plaju Palembang? 

4. Bagaimana pengaruhharga, produk dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang? 

 

C. TujuanPenelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang diuraikan di atas, 

maka tujuan penelitian ini antara lain: 

1. Untuk mengetahui pengaruhharga terhadap keputusan pembelian pakaian 

pada Soraya Shop Plaju Palembang. 

2. Untuk mengetahui pengaruhproduk terhadap keputusan pembelian pakaian 

pada Soraya Shop Plaju Palembang. 

3. Untuk mengetahui pengaruhkualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. 



 

 

4. Untuk mengetahui pengaruh harga, produk dan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju 

Palembang. 

 

D. Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah: 

1. Bagi Penulis 

Menambah wawasan dan pengetahuan yang lebih luas kepada penulis 

mengenai masalah yang diteliti, serta dapat memberikan kesempatan 

kepada penulis untuk menerapkan ilmu yang telah dipelajari semasa 

perkuliahan kedalam permasalahan nyata yang dihadapi perusahaan dan 

dapat digunakan sebagai bahan perbandingan antara teori-teori yang 

sudah ada dengan kenyataan yang sebenarnya. 

2. Bagi Soraya Shop 

Penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai bahan masukan dan 

menjadi refereni bagi Soraya Shop dalam melakukan kebijakan maupun 

evaluasi mengenai strategi pemasaraan yaitu harga, produk, dan kualitas 

pelayanan agar lebih baik lagi sehingga bisa meningkatkan jumlah 

konsumen yang berbelanja di Soraya Shop tersebut. 

3. Bagi Universitas 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah kepustakaan dan tambahan 

referensi yang dapat dijadikan bahan informasi bagi 

mahasiswa/mahasiswi untuk melakukan penelitian selanjutnya. 

 



 

 

4. Bagi Masyarakat Umum 

 Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan informasi terhadap masyarakat 

umum terutama mengenai harga, produk, dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. 

Sehingga sebelum memutuskan untuk membelimasyarakat harus lebih 

memperhatikan produk yang dijual, harga yang bersaing dipasaran serta 

kualitas pelayanan yang diberikan oleh penjual yang dapat menarik minat 

membeli masyarakat. 

 

E. Sistematika Penulisan 

Untuk memudahkan penjelasan, pemahaman dan penelaahan pokok 

permasalahan yang akan dibahas, maka penulisan skripsi ini disusun dengan 

sistematika sebagai berikut: 

Bab I   : Pendahuluan 

Bab ini berisi dengan latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistematika penulisan. 

Bab II : Landasan Teori dan Pengembangan Hipotesis 

Bab ini berisikan penjelasan dari beberapa teori dari berbagai 

sumber-sumber referensi buku atau jurnal yang relevan dengan 

masalah yang ingin diteliti, penelitian sebelumnya yang menjadi 

landasan penulis untuk melakukan penelitian ini, kerangka piker 

teoritis serta hipotesis penelitian yang akan diuji. 

 

 



 

 

      BAB III  : Metode Penelitian  

Bab ini menjelaskan setting penelitian, desain penelitian, sumber 

dan jeni data, populasi dan sampel penelitian, teknik 

pengumpulan data, variabel-variabel penelitian, instrumen 

penelitian (uji validitas dan reabilitas), teknik analisis data, dan 

uji hipotesis. 

     BAB IV  : Hasil Penelitian dan Pembahasan 

Bab ini terdiri dari gambaran umum obyek penelitian, 

karakteristik responden, data deskriptif, analisis data, hasil 

pengujian hipotesis, dan pembahasan hasil penelitian. 

             BAB V : Penutup 

Bab ini terdiri dari simpulan hasil penelitian dan saran untuk 

penelitian selanjutnya. 

  



 

 

BAB II 

LANDASAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

 

A. Pengertian  Pemasaran 

Kata pemasaran berasal dari kata market (pasar). Secara sederhana, pasar 

dapat diartikan sebagai tempat bertemunya penjual dan pembeli untuk 

melakukan kegiatan transaksi tukar-menukar barang. Pasar adalah tempat 

dimana konsumen dengan kebutuhan dan keinginannya bersedia dan mampu 

terlibat dalam pertukaran untuk memenuhi kebutuhan serta keinginan 

konsumen.
83

 

Pemasaran mencakup aktivitas seperti menyelidiki dan mengetahui apa 

yang diinginkan konsumen, merencanakan dan mengembangkan sebuah 

produk atau jasa yang akan memenuhi keinginan, kemudian memutuskan cara 

terbaik untuk menentukan harga, mempromosikan serta mendistribusikan 

produk atau jasa tersebut.
84

 

Menurut William J. Stanton dikutip oleh Danang Sunyoto mengatakan; 

marketing is a total system business designed to plan, price, promote and 

distribute want satisfying products to target to achieve organizational 

objective. (pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang 

dirancang untuk merencanakan, menentukanharga, promosi serta 
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mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan 

mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan).
85

 

Menurut Philip Kotler dikutip oleh Danang Sunyoto; marketing is 

asocial and managerial proce by which individuals and groups obtain what 

they need and what through creating, offering, and exchanging products of 

value of with other (pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dengan 

seseorang atau kelompok untuk memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk serta nilai.
86

 

Sedangkan menurut Basu Swastha DH dikutip oleh Danang Sunyoto, 

pemasaran diartikan sebagai sistem keseluruhan dariusaha yang ditujukan 

untuk merencanakan, menentukan harga,mempromosikan serta 

mendistribusikan barang, jasa, ide kepada pasar sasaran guna mencapai tujuan 

organisasi, sedangkan menjual ialah ilmu dan seni memengaruhi pribadi yang 

dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli 

barang atau jasa yang ditawarkan.
87

 

Dari beberapa pengertian diatas bahwa pemasaran adalah suatu kegiatan 

usahayang dilakukan oleh produsen untuk merencanakan, menentukan harga 

lalu mempromosikan serta menditribusikan barang atau jasa kepada konsumen 

yang bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen 

tersebut. 
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B. Harga 

1. Pengertian Harga 

Menurut Michael J. Etzel dikutip oleh Danang Sunyoto,harga 

merupakan nilai yang disebutkan dalam mata uang (dolar=$) atau 

medium moneter lainnya sebagai alat tukar (Price is value expressed in 

terms of dollars or monetary medium of exchange). Dalam ilmu ekonomi, 

pengertian harga memiliki hubungan dengan pengertian nilai dan 

kegunaan. Nilai adalah ukuran jumlah yang diberikan oleh suatu produk 

apabila produk itu ditukarkan dengan produk lain. Sedangkan kegunaan 

adalah atribut dari sebuah item yang memberikan tingkat kepuasan 

tertentu pada konsumen. 
88

 

Menurut Kotler dikutip oleh Danang Sunyoto, harga adalah 

sejumlah uang yang dibebankan pada suatu produk tertentu. Perusahaan 

menetapkan harga dalam berbagai cara. Dalam perusahaan kecil, harga 

seringkali ditetapkan oleh manajemen puncak. Sedangkan dii perusahaan-

perusahaan besar, penetapan harga biasanya ditangani oleh para manajer 

divisi atau manajer lini produk. Bahkan dalam perusahaan-perusahaan ini, 

manajemen puncak menyusun tujuan dan kebijakan tentang penetapan 

harga umum dan seringkali menyetujui harga yang diusulkan oleh 

manajemen peringkat bawah.
89

 

Sedangkan menurut Indriyo Gitosudarmo dikutip oleh Danang 

Sunyoto, harga adalah nilai yang dinyatakan dalam satu mata uang atau 
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alat tukar, terhadap suatu produk tertentu.Jadi pengertian harga adalah 

sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah produk 

tertentu atau gabungan antara barang dan jasa. Harga sebenarnya 

bukanlah hanya diperuntukkan bagi suatu produk yang sedang 

diperjualbelikan di pasar saja tetapi harga juga berlaku untuk produk-

produk yang lain. Misalnya rumah yang disewakan atau dikontrakkan, 

konsultan, akuntan publik, pengacara, dokter melalui tarif yang 

ditentukan.
90

 

Dari beberapa pengertian di atas disimpulkan bahwa harga adalah 

suatu nilai tukar untuk memperoleh suatu barang atau jasa. Atau lebih luas 

lagi harga ialah jumlah dari seluruh nilai yang ditukarkan oleh konsumen 

untuk jumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang 

atau jasa. 

2. Harga dalam Ekonomi Islam 

Islam sangat menjunjung tinggi keadilan ( al „adl / justice ), 

termasuk juga dalam penentuan harga.
91

Islam memberikan kebebasan 

dalam harga yang artinya segala bentuk konsep harga yang terjadi di 

dalam transaksi jual beli dibolehkan selama tidak ada dalil yang 

melarangnya dan selama harga tersebut terjadi atas dasar keadilan dan 

suka sama suka diantara penjual maupun pembeli. 

Secara umum harga yang adil itu yaitu harga yang tidak 

menimbulkan eksploitasi atau penindasan (kedzaliman) sehingga 
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merugikan salah satu pihak dan menguntungkan pihak yang lain. Harga 

harus mencerminakan manfaat bagi pembeli dan penjualnya secara adil 

yaitu penjual memperoleh keuntungan yang normal dan pembeli 

memperolah manfaat yang setara dengan harga yang dibayarkannya.
92

 

Menurut Jumhur ulama dikutip oleh Yusuf Qardhawiberpendapat 

bahwa Islam menjunjung tinggi mekanisme pasar bebas, maka hanya 

dalam kondisi tertentu saja pemerintah dapat melakukan kebijakan 

penetapan harga. Prinsip dari kebijakan itu yaitu menjadikan harga yang 

adil, normal yang sesuai dengan harga pasar. Dalam penjualan Islamiyang 

menjadi landasan pokok bagi pasar Islami yang bersih adalah larangan 

menjual barang yang diharamkan, bersikap jujur dalam melakukan 

transaksi jual beli, menegakkan keadilan dan mengharamkan riba.
93

 

Penetapan harga yang adil terdapat dalam Al-Qur‟an  Surah An-

Nisa‟ : 29. 

                             

             

 

Artinya: “Haiorang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang bathil, kecuali dengan suka 

sama suka diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. 

Sesungguhnya Allah maha penyanyang kepadamu”. (QS. An-Nisa : 29) 
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Ayat diatas menjelaskan bahwa Allah melarang memakan harta 

sesame manusia dengan cara yang tidak benar terutama dalam transaksi 

jual beli yang berkaitan dengan penetapan atau penentuan harga. Harga 

yang adil sudah menjadi pegangan yang mendasar dalam transaksi jual 

beli yang Islami. Pada prinsipnya transaksi bisnis harus dilakukan pada 

harga yang adil, sebab itu adalah cerminan dari komitmen syariah Islam 

terhadap keadilan yang menyeluruh.
94

 

Islam menegaskan bahwa di dalam Islam suatu pasar  harus berada 

diatas prinsip persaingan bebas. Namun bukan berarti kebebasan tersebut 

berlaku mutlak untuk semua, akan tetapi kebebasan yang ada di dalamnya 

nilai-nilai aturan Islam. Dengan adanya harga yang adil pada pasar akan 

menjadi dasar dalam transaksi yang Islami yaitu terbebas dari unsur-unsur 

maysir, gharar, riba. Karena yang mendasari bisnis Islam adalah 

kejujuran dan keadilan.  

3. Tujuan Penetapan Harga 

Pada dasarnya terdapat banyak tujuan penetapan harga. Berikut ini 

adalah beberapa di antaranya, sebagai berikut:
95

 

a. Survival 

Salah satu tujuan pokok penetapan harga yaitu demi survival 

(kelangsungan hidup) perusahaan. Survival adalah usaha untuk tidak 

melakukan tindakan-tindakan yang meningkatkan laba saat perusahaan 
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sedang mengalami kondisi pasar yang tidak menguntungkan. Usaha ini 

dilakukan demi kelangsungan hidup perusahaan. 

b. Memaksimalkan Laba 

Penentuan harga bertujuan untuk memaksimalkan laba dalam 

periode tertentu. 

c. Return On Investment (ROI) 

Tujuan penentuan harga didasarkan atas pencapaian 

pengembalian atas investasi (return on investment) yang diinginkan. 

Perusahaan pasti menginginkan balik modal dari investasi yang ditanam 

perusahaan sehingga penetapan harga yang tepat akan mempercepat 

tercapainya modal kembali/ROI. 

d. Pangsa Pasar 

Perusahaan menetapkan tingkat harga agar dapat 

mempertahankan atau meningkatkan penjualan secara relatif 

dibandingkan penjualan para pesaing. Dengan menetapkan harga 

rendah dibandingkan produk pesaing, dapat mengalihkan perhatian 

konsumen dari produk para pesaing dan dapat menggapai pangsa pasar. 

e. Aliran Kas 

Sebagian perusahaan menetapkan harga agar dapat menghasilkan 

kas secepat mungkin. Tujuan ini biasanya dipilih saatperusahaan ingin 

menutup biaya pengembangan produk secepatnya. Selain itu, jika siklus 

hidup produk diperkirakan berlangsung singkat, maka tujuan ini dapat 

menjadi pilihan strategik. 



 

 

f. Mempertahankan Status Quo 

Dalam kasus-kasus tertentu, perusahaan berada dalam posisi 

kompetitif yang mapan dan berharap dapat mempertahankan status quo. 

Tujuan status quo bisa berfokus pada sejumlah dimensi, seperti 

mempertahankan pangsa pasar tertentu, menyamai (namun tidak 

mengalahkan) harga pesaing, mewujudkan stabilitas harga, dan 

mempertahankan citra publik yang positif. Tujuan semacam ini 

membantu perusahaan menekan risiko dengan jalan menstabilkan 

permintaan produk. 

g. Kualitas Produk 

Citra kualitas produk dapat dibentuk melalui strategi penetapan 

harga. Contohnya, harga mahal sering kali dijadikan indikator kualitas 

tinggi oleh para konsumen. Upaya menghasilkan produk berkualitas 

tinggi biasanya membutuhkan biaya besar, diantaranya biaya riset dan 

pengembangan, serta bahan baku yang digunakan. Namun demikian, 

konsumen mempersepsikan produk dan merek spesifik berkualitas 

tinggi, maka produk dan merek bersangkutan berpeluang survive lebih 

besar dalam pasar yang sangat kompetitif. Konsumen mempercayai 

merek dan produk tersebut sekalipun harganya lebih mahal. 

 

 

 

 



 

 

4. Jenis-Jenis Harga 

Jenis-jenis harga yang dikenakan pada suatu produk yaitu antara 

lain:
96

 

a. Harga daftar (list price) 

Harga daftar ialah harga yang dipublikasikan atau diberitahukan, dari 

harga ini biasanya pembeli dapat memperoleh potongan harga. 

b. Harga netto (net price) 

Harga netto ialah harga yang harus dibayar, biasanya merupakan harga 

daftar dikurangi potongan dan kemurahan. 

c. Harga zona (zone price) 

Harga zona ialah harga yang sama untuk suatu daerah zona atau 

daerah geografis tertentu. 

d. Harga titik dasar (basing point price) 

Harga titik dasar adalah harga yang didasarkan atas titik lokasi atau 

titik basis tertentu. Apabila digunakan hanya satu titik basis disebut 

dengan single basing point system, dan disebut multiple basing point 

system apabila digunakan lebih dari satu titik basis. 

 

 

e.  Harga stempol pos (postage stamp delivered price) 

Harga stempol pos adalah harga yang sama untuk semua daerah 

pasarnya, disebut juga harga uniform. 
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f. Harga pabrik (factory price) 

Dalam hal ini pembeli membayar di pabrik atau tempat pembuat, 

sedangkan angkutan ditanggung oleh pembeli. Dapat juga pihak 

penjual menyerahkan sampai atas alat angkutan yang disediakan 

pembeli. 

g. Harga F.A.S (free alongside price) 

Harga F.A.S adalah untuk barang yang dikirim lewat laut. Biaya 

angkutan ditanggung oleh penjual sampai kapal merapat di pelabuhan 

tujuan. Pembongkaran ditanggung oleh pembeli. 

h. Harga C.I.F (cost, insurance and freight) 

Harga C.I.F adalah harga barang yang diekspor sudah termasuk biaya 

asuransi, biaya pengiriman barang dan lain-lain sampai diserahkannya 

barang itu kepada pembeli di pelabuhan yang dituju. 

i. Harga gasal (odd price) 

Harga gasal adalah harga yang angkanya tidak bulat atau mendekati 

bulat. Misalnya Rp 9.999,- atau Rp 1.999.900,- cara ini tujuannya 

untuk memengaruhi pandangan pembeli supaya kelihatan murah, 

walaupun hanya sedikit perbedaannya tapi dapat merangsang 

pembelian konsumen. 

 

 

 

 



 

 

5. Indikator Harga 

Menurut Stanton dikutip oleh Hana Ofela dan Sasi Agustin, ada empat 

indikator harga yaitu sebagai berikut:
97

 

a. Keterjangkauan harga 

Keterjangkauan harga ialahterhitung sejauh mana sesuatu yang 

terjangkau, yang diukur dengan biaya yang relatif terhadap jumlah 

yang pembeli mampu membayar. 

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

Sebelum membeli sebuah produk tentunya konsumen sudah berfikir 

untuk mendapatkan harga yang rendah. Selain itu konsumen juga 

berfikir tentang harga yang ditawarkan oleh produsen memiliki 

kesesuaian dengan produk yang telah dibelinya.Misalkan dengan harga 

yang cukup menengah ke atas produknya harus mempunyai kualitas 

yang bagus, tahan lama dan jika harga yang terjangkau produknya juga 

harus sesuai dengan harga yang ditawarkan. 

c. Daya saing harga 

Daya saing harga ialah harga yang diberikan oleh produsen berbeda 

dan bersaingdengan produsen lain, dengan satu jenis produk yang 

sama. Konsumen akan membeli sebuah produk apabila harga yang 

ditawarkan lebih rendah dari harga yang berlaku dipasaran dengan 

produk yang sama. 
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d. Kesesuaian harga dengan manfaat 

Konsumen akan membeli sebuah produk apabila harga memiliki 

kesesuaian dengan manfaat yang diperoleh oleh konsumen dari sebuah 

produk yang dibeli. 

 

C. Produk 

1. Pengertian Produk 

Philip Kotler dikutip oleh Danang Sunyoto, mendefinisikan produk 

sebagai berikut: a product is anything that be offered to a market for 

attention acquisition, use or comsumption that might satisfy a want or 

need (sebuah produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsikan sehingga dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan).Atau produk adalah segala sesuatu 

yang bisa ditawarkankepada sebuah pasar agar diperhatikan, diminta, 

dipakai, atau dikonsumsi sehingga memuaskan keinginan atau 

kebutuhan.
98

 

Menurut Irawan dikutip oleh Danang Sunyoto, produk adalahsesuatu 

yang ditawarkan dan dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan 

konsumen.
99

 

Sedangkan menurut Indriyo Gitosudarmo dikutip oleh Danang 

Sunyoto, produk adalahsegala sesuatu yang diharapkan dapat memenuhi 

kebutuhan manusia ataupun organisasi. Suatu perusahaan sering kali 
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menjual atau memasarkan tidak hanya satu produk saja tetapi bermacam 

produk yang dipasarkannya.
100

 

Menurut Abdul Manap, Produk adalah segala sesuatu yang dapar 

ditawarkan di pasar untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Produk terdiri atas barang, jasa, pengalaman, events, orang, 

tempat, kepemilikan, organisasi, informasi dan ide.
101

 Jadi produk itu 

bukan hanya berbentuk sesuatu yang berwujud saja, seperti makanan, 

pakaian, dan sebagainya, akan tetapi juga sesuatu yang tidak berwujud 

seperti pelayanan jasa yang gunanya untuk pemuasan kebutuhan dan 

keinginan konsumen. 

2. Klasifikasi Produk 

Dari produk yang biasa dibeli konsumen,ada beberapa 

penggolongan atau klasifikasi mengenai produk. Produk menurut daya 

tahannya diklasifikaikan menjadi tiga kelompok yaitu:
102

 

a. Barang yang tahan lama 

Barang yang tahan lama (durable goods ialah barang nyata yang 

biasanya banyak kegunaannya. Misalnya pakaian, peralatan otomotif, 

komputer, peralatan bengkel, lemari es, dan sebagainya. 

b. Barang yang tidak tahan lama 

Barang yang tidak tahan lama (nondurable goods) ialah barang nyata 

yang biasanya dikonsumsi untuk satu atau beberapa kegunaan. 
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Misalnya pasta gigi, kuliner, minuman energi, obat generik dan 

lainnya. 

c. Jasa 

Jasa ialah kegiatan, manfaat, atau kegunaan yang ditawarkan untuk 

dijual. Misalnya bengkel sepeda motor, reparasi komputer dan 

televisi, laundry, jasa angkutan barang, jasa olah data, rental mobil 

dan sepeda motor, kursus bahasa asing, kursus program computer dan 

lainnya. 

Menurut Bruce J. Walker dikutip oleh Danang Sunyoto, klasifikasi 

produk dapat dikelompokkan menjadi dua macam, antara lain:
103

 

a. Produk konsumsi ialah barang yang dipergunakan oleh konsumen akhir 

atau rumah tangga dengan maksud tidak untuk dibisniskan atau dijual. 

Klasifikasi produk konsumsi yaitu: 

1) Barang kebutuhan sehari-hari 

Barang kebutuhan sehari-hari disebut juga barang kemudahan 

(convenience goods) adalah barang-barang yang pada umumnya sering 

dan segera dibeli oleh konsumen serta tanpa banyak usaha 

membanding-bandingkan pada saat membelinya. 

2) Barang belanjaan 

Barang belanjaan disebut juga barang toko (shopping goods) adalah 

barang yang dalam proses pembeliannya, dibeli konsumen dengan cara 

membanding-bandingkan berdasarkan kesesuaian kualitas, harga dan 
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modelnya. Misalnya pakaian, sepatu, televisi, handphone, komputer 

atau laptop. 

3) Barang khusus (speciality goods) 

Barang khusus (speciality goods) ialah barang yang mempunyai ciri 

unik dan khas dimana kelompok konsumen bersedia berusaha lebih 

keras untuk memiliki atau membelinya, atau barang yang mengandung 

ciri-ciri unik atau identifikasi merek. Karena itulah sekelompok 

pembeli umumnya bersedia melakukan usaha pembelian khusus. 

Misalnya mobil Camry, sepeda motor gedhe (Moge), mobil dan sepeda 

motor antik, lukisan kuno, uang logam zaman dulu, mobil mercedes 

dan sebagainya. 

4) Barang yang tidak dicari (unsought goods) 

Barang yang tidak dicari disebut juga barang yang tidak menarik 

(unsought goods) ialah barang-barang yang belum diketahui oleh para 

konsumen atau sudah diketahui tetapi tidak berpikir untuk 

membelinya. Misalnya batu nisan, asuransi mobil, asuransi jiwa. 

b. Barang industri yaitu barang begitu luas dipergunakan dalam program 

pengembangan pemasaran. Klasifikasi barang industri: 

1) Bahan mentah (raw materials) yaitu barang yang akan menjadi bahan 

baku secara fisik untuk memproduksi produk lain (suatu produk). 

Bahan mentah dibedakan menjadi dua, yaitu: 

a) Barang hasil alam seperti mineral, tanah, dan barang-barang hasil 

hutan dan laut. 



 

 

b) Barang hasil pertanian seperti gandum, kapas, buah-buahan, sayur-

sayuran. 

2) Barang bahan baku dan suku cadang pabrik 

Barang bahan baku dan suku cadang pabrik (facricating materials 

andparts) yaitu barang-barang industri yang digunakan untuk suku 

cadang yang aktual bagi produk akhir, misalnya balok mesin. 

3) Barang instalasi (installations) 

Barang instalasi (installations) yaitu barang industri yang 

dipergunakan pabrik dengan daur hidup yang panjang dan harga yang 

mahal. Misalnya mesin diesel. 

4) Peralatan tambahan (accessory equipment) 

Barang yang digunakan sebagai pembantu pelaksanaan tugas operasi 

industri perusahaan dan tidak menjadi bagi produk yang dibuat. 

Misalnya mesin hitung dipakai supermarket. 

5) Perbekalan operasional (operating supplies)  

Perbekalan operasional (operating supplies) yaitu barang kebutuhan 

sehari-hari bagi sektor industri. Misalnya alat kantor. 

 

 

 

 

 

 



 

 

3. Tingkatan Produk 

Menurut William J.Stanton dikutip oleh Danang Sunyoto, tingkatan 

produk ada lima yaitu sebagai berikut:
104

 

a. Manfaat inti (core benefit), yaitu jasa atau manfaat inti yang 

sesungguhnya dibeli atau diperoleh oleh konsumen, misalnya sebuah 

hotel manfaat sesungguhnya adalah hotel untuk istirahatdan tidur. 

b. Manfaat dasar tambahan (generic product) artinya pada inti produk 

tersebut manfaat tambahan, misalnya hotel sebagai tempat istirahat dan 

tidur mempunyai ruangan dan meja, di samping itu terdapat alat 

pemanggang roti, alat musik dan alat kesehatan. 

c. Harapan dari produk (expected product) artinya serangkaian kondisi 

yang diharapkan dan disenangi yang dimiliki atribut tersebut, misalnya 

di dalam ruangan hotel terdapat sprei, sabun dan handuk yang bersih 

serta alat angkutan yang mudah dihubungi. 

d. Kelebihan yang dimiliki produk ( augmented product) artinya salah satu 

manfaat dan pelayanan yang dapat membedakan produk tersebut 

dengan produk para pesaing, misalnya di dalam ruangan hotel terdapat 

televisi, bunga, kipas angin. 

e. Masa depan potensi produk (potensial product) artinya bagaimana 

harapan masa depan produk tersebut jika terjadi perubahan dan 

perkembangan teknologi dan selera konsumen, misalnys hotel perlu 
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diinovasi dengan peralatan canggih serta dikombinasikan dengan 

peralatan yang bersifat tradisional. 

4. Indikator Produk 

Adapun Indikator produk dalam penelitian ini, yaitu:
105

 

a. Kualitas produk  

Kualitas produk adalah keseluruhan ciri dari suatu produk yang 

berhubungan erat dengan masalah kepuasan konsumen yang merupakan 

tujuan dari kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. 

Kualitas produk menunjukkan ukuran tahan lamanya produk itu, dapat 

dipercayainya produk tersebut, mudah mengoperasikan dan 

memeliharanya serta atribut yang lain yang dinilai konsumen. 

b. Fitur (Feature) 

Sebuah produk dapat ditawarkan dalam beragam fitur, model dasar, 

model tanpa tambahan apapun, merupakan titik awal. Perusahaan dapat 

menciptakan tingkat model yang lebih tinggi dengan menambah lebih 

banyak fitur. Fitur adalah sarana kompetitif untuk membedakan produk 

dari produk pesaing. 

c. Gaya dan Desain Produk 

Cara untuk menambah nilai pelanggan adalah melalui gaya dan desain 

produk yang berbeda. Gaya adalah menggambarkan penampilan produk 

kepada pembeli. Sedangkan desain adalah interpretasi orang terhadap 
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gaya, cara-cara mengkombinasikan garis, bentuk dan warna. Dapat juga 

di dalam satu gaya terdapat beberapa desain. 

 

D. Kualitas Pelayanan 

1. Pengertian Kualitas Pelayanan 

Menurut Danang Sunyoto, Kualitas  merupakan sebuah kondisi yang 

berhubungan dengan produk, jasa, manusia, proses dan lingkungan yang 

memenuhi atau melebihi harapan.
106

 Sedangkan pelayanan adalah setiap 

tindakan atau perbuatan dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak 

lain yang pada dasarnya bersifat intangible (tidak berwujud fisik) dan 

tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu.
107

 

Menurut Kotler dikutip oleh Danang Sunyoto, kualitas pelayanan 

adalah setiap tindakan atau kinerja yang dapat ditawarkan satu pihak 

kepada pihak lain, seperti tindakan yang dilakukan oleh seorang penjual 

kepada pembeli atau konsumennya demi memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Kualitas pelayanan yang baik akan memberikan 

dampak baik bagi perusahaan karena akan menjadi pelanggan yang royal 

dan memberikan keuntungan bagi perusahaan tersebut.
108

 

Menurut Lovelock dan Wirtz dikutip oleh Donni Junni Priansa, 

menyatakan bahwa kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang 

diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk 
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memenuhi keinginan konsumen.
109

 Apabila jasa atau pelayanan yang 

diterima atau dirasakan sesuai dengan yang diharapkan, maka kualitas 

jasa atau pelayanan dipersepsikan baik dan memuaskan. Jika jasa atau 

pelayanan yang diterima melampaui harapan konsumen, maka kualitas 

jasa atau pelayanan dipersepsikan sebagai kualitas yang ideal. 

Sedangkan menurut  Tjiptono dikutip oleh Danang Sunyoto, kualitas 

pelayanan adalah suatu penyajian produk atau jasa sesuai ukuran yang 

berlaku di tempat produk tersebut diadakan dan penyampaiannya 

setidaknya sama dengan yang diinginkan dan diharapkan oleh 

konsumen.
110

 Jadi kualitas pelayanan berpusat pada upaya pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan konsumen serta ketepatan penyampaiannya 

untuk mengimbangi harapan konsumen yaitu adanya kesesuaian antara 

harapan dengan persepsi manajemen, adanya kesesuaian antara persepsi 

atas harapan konsumen dengan standar kerja karyawan, adanya 

kesesuaian antara standar kerja karyawan dengan pelayanan yang 

diberikan, adanya kesesuaian pelayanan yang diberikan dengan pelayanan 

yang dijanjikan dan adanya kesesuaian antara pelayanan yang diterima 

dengan yang diharapkan dengan konsumen.
111
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2. Dimensi Kualitas Pelayanan 

Menurut Parasuraman dikutip oleh Etta Mamang Sangadji dan 

Sopiah,mengemukakan ada lima dimensi kualitas pelayanan, yaitu:
112

 

a. Keandalan (realibility), yakni kemampuan memberikan pelayanan 

yang dijanjikan dengan tepat (accurately) dan kemampuan untuk 

dipercaya (dependably), terutama memberikan pelayanan secara tepat 

waktu (on time), dengan cara yang sama sesuai dengan jadwal yang 

telah dijanjikan dan tanpa melakukan kesalahan. 

b. Daya tanggap (responsiveness), yaitu kemauan atau keinginan para 

karyawan untuk membantu memberikan jasa yang dibutuhkan 

konsumen. 

c. Jaminan (assurance), mencangkup pengetahuan, kemampuan, 

keramahan, kesopanan, dan sifat dapat dipercaya dari kontak personal 

untuk menghilangkan sifat keragu-raguan konsumen dan membuat 

mereka merasa terbebas dari bahaya dan risiko. 

d. Empati meliputi sikap kontak personal atau perusahaan untuk 

memahami kebutuhan dan kesulitan, konsumen, komunikasi yang 

baik, perhatian pribadi, dan kemudahan untuk melakukan komunikasi 

atau hubungan. 

e. Produk-produk fisik (tangibles), tersedianya fasilitas fisik, 

perlengkapan dan sarana komunikai, dan lain-lain yang bisa dan 

harus ada dalam proses jasa. 
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E. Keputusan Pembelian 

1. Pengertian Keputusan Pembelian Konsumen 

Menurut Schiffman dan Kanuk dikutip oleh Etta Mamang Sangadji 

dan Sopiahmendefinisikan keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan 

dari dua pilihan alternatif atau lebih. Seseorang yang hendak memilih 

harus memiliki pilihan alternatif.
113

 

Setiadidikutip oleh Etta Mamang Sangadji dan Sopiahmendefinisikan 

bahwa inti dari pengambilan keputusan konsumen adalah proses 

pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih salah satu 

diantaranya. Hasil dari proses pengintegrasian ini adalah suatu pilihan 

yang sajikan secara kognitif sebagai keinginan berperilaku.
114

 

Sedangkan menurut Peter dan Olson dikutip oleh Etta Mamang 

Sangadji dan Sopiah, “pengambilan keputusan konsumen adalah proses 

pemecahan masalah yang diarahkan pada sasaran. Lebih lengkap lagi, 

Peter dan Olson  menyebutkan bahwa inti dari pengambilan keputusan 

konsumen (decision making) consumer adalah proses pengintegrasian 

yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku 

alternatif atau lebih dan memilih salah satu diantaranya.”
115

 

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan 

pembelian adalah suatu tindakan pemilihan yang dilakukan oleh 
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konsumen apakah mau membeli atau tidak pada sebuah produk. Oleh 

karena itu keputusan pembelian merupakan suatu keputusan seseorang 

dimana dia memilih salah satu dari beberapa alternatif yang ada. 

2. Tahap-Tahap dalam Proses Pengambilan Keputusan Membeli 

Ada beberapa tahapan dalam pengambilan keputusan membeli yaitu 

sebagai berikut:
116

 

a. Pengenalan kebutuhan 

Dalam pengenalan kebutuhan atau pengenalan masalah, maka 

seseorang merasakan adanya stimulasi untuk membeli sesuatu. 

Stimulasi ini bisa datang dari dalam (internal), misalnya seseorang 

merasa lapar atau karena dorongan dari luar (eksternal), misalnya 

karena faktor iklan makanan tertentu oleh sebab itu tertarik untuk 

membeli makanan tersebut. 

b. Pencarian informasi 

Pencarian informasi mengenai mau membeli apa, model 

bagaimana, dimana dan sebagainya, maka seseorang mencari 

informasi yang dapa diperolehnya dari sumber pribadi seperti famili, 

teman, tetangga. Dari sumber komerial seperti iklan, tenaga penjual, 

melihat display. Dan sumber publik seperti media masa, Koran, 

televisi, radio. Dan dari pengalaman masa lalu, pernah menggunakan 

suatu produk atau melihat produk tersebut. 
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c. Evaluasi alternatif 

Evaluasi alternatif dalam hal ini konsumen sangat berbeda 

evaluasinya karena tergantung pada pilihan atribut produk, sesuai 

atau tidak dengan keinginan mereka. Dan konsumen juga berbeda 

tingkat pemenuhan kebutuhan mereka, ada yang sangat mendesak, 

ada yang tidak begitu mendesak, masih bisa ditunda lain kali.  

Kemudian faktor merek juga sangat menentukan alternatif, 

karena ada konsumen yang sudah fanatik terhadap suatu merek, sulit 

beralih ke merek lain. Akhirnya pertimbangan konsumen ialah 

kepuasan total terhadap alternatif yang ia ambil. Misalnya terhadap 

produk TV dinilai gambar, warna, harga. Hotel dinilai lokasi, 

kebersihan, kenyamanan, harga dan sebagainya. 

d. Keputusan pembelian 

Keputusan membeli, ini adalah tahap yang harus diambil 

setelah melalui tahapan di atas. Bila konsumen mengambil 

keputusan, maka ia akan mempunyai serangkaian keputusan 

menyangkut jenis produk, merek, kualitas, model, waktu, harga, cara 

pembayaran, dan sebagainya. Kadang-kadang dalam pengambilan 

keputusan ini ada pihak lain yang memberi pengaruh terakhir yang 

harus dipertimbangkan kembali sehingga dapat mengubah seketika 

keputusan semula. 

 

 



 

 

e. Perilaku setelah pembelian 

Dalam hal ini sangat ditentukan oleh pengalaman konsumen 

dalam mengkonsumsi produk yang ia beli. Apakah ia akan puas atau 

kecewa, jadi tergantung pada jarak ekspektasi dengan kenyataan yang 

dihadapi. Jika kenyataannya tidak puas, maka ia akan kecewa, jika 

sesuai antara apa yang diharapkan dengan yang dialami, berarti puas, 

dan jika kenyataanya lebih bagus dari yang diharapkan maka ia akan 

sangat gembira. Biasanya ekspektasi konsumen makin besar, karena 

mendengar cerita penjual, atau karena komentar teman-temannya 

tentang produk itu sangat bagus, dan apabila tidak benar maka ia 

akan sangat kecewa.  

Oleh sebab itu, tidak perlu penjual terlalu berlebihan 

menyatakan keunggulan produknya, agar jarak antara harapan dan 

kenyataan yang dialami konsumen tidak terlalu jauh, sehingga 

konsumen merasa puas, akhirnya terjalin hubungan /relationship yang 

baik. 

3. Indikator Keputusan Pembelian 

Adapun indikator keputusan pembelian dalam penelitian ini adalah:
117

 

a. Minat membeli dikarenakan  adanya kebutuhan atau keinginan. 

b. Keputusan membeli atas dasar informasi dan sumber-sumber yang 

berkaitan. 
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c. Keputusan membeli setelah melakukan penilaian dan seleksi terhadap 

berbagai alternatif. 

 

F. Penelitian Terdahulu 

Menurut penelitian Wayan Adi Virawan tahun 2013 dengan judul 

Pengaruh Harga, Kualitas Produk dan Citra Merek Terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 

Yogyakarta Pengguna Helm Merek INK). Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, hal ini 

dibuktikan dengan nilai t hitung > t table (4,866 > 2,000) dan nilai signifikan 

sebesar 0,000 (sig < 0,05). Kualitas produk berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian, dengan nilai t hitung lebih besar dari t tabel (2,486 

>2,000) dengan nilai signifikan sebesar 0,015. Citra Merek berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian, dengan nilai t hitung lebih besar dari t 

tabel (3,411 > 2,000) dengan nilai signifikan sebesar 0,004. Harga, kualitas 

produk dan citra merek berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, hal 

ini dibuktikan dengan nilai F hitung lebih besar dari F tabel (36,658 > 2,70) 

dan nilai signifikan F hitung sebesar 0,000.
118

 

Menurut penelitian Nova Dhita Kurniasari tahun 2013 dengan judul 

Analisis Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen Waroeng Steak & Shake 

Cabang Jalan Sriwijaya 11 Semarang). Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
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harga, kualitas produk, dan kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan analisis data 

statistik, indikator-indikator pada penelitian ini bersifat valid dan variabelnya 

bersifat reliabel. Pada pengujian asumsi klasik, model regresi bebas 

multikolonieritas, tidak terjadi heterokedastisitas, dan berditribusi normal. 

Urutan secara individu dari masing-masing variabel yang paling berpengaruh 

adalah variabel kualitas produk lalu kualitas pelayanan, sedangkan variabel 

yang berpengaruh paling rendah adalah harga.
119

 

Menurut penelitian Cici Gamiarsi tahun 2017 dengan judul Pengaruh 

Produk, Harga, dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Dettol 

(Studi Kasus pada Mini Market Rawit Indah Pasaman Barat). Hail penelitian 

ini adalah variabel produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian dengan nilai 0,562 dengan tingkat signifikan 0,000, dan 

memiliki korelasi yang cukup kuat dengan pengukuran 0,50   0,69, variabel 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan nilai 0,480 dengan tingkat signifikan 0,000 dan memiliki korelasi yang 

lemah 0,30    0,49, variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian terhadap keputusan pembelian dengan nilai 0,2888 
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dengan tingkat signifikan 0,005 dan korelasinya sangat lemah dengan 

pengukuran 0,00 s.d 0,29.
120

 

Menurut penelitian Rosvita Dua Lembang tahun 2010 dengan judul 

Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi, dan Cuaca Terhadap 

Keputusan Pembelian The Siap Minum dalam Kemasan Merek The Botol 

Sosro (Studi Kasus pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi S1 Reguler II 

Universitas Diponegoro). Hasil uji regresi menunjukkan bahwa variabel 

kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen terhadap The Botol Sosro. Variabel harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel promosi 

berpengaruh positif dan ssignifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel 

cuaca berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai 

koefisien determinasi, hal ini berarti keputusan pembelian dipengaruhi oleh 

variabel kualitas produk, harga, promosi dan cuaca, sedangkan sisanya dapat 

dijelaskan oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini.
121

 

Menurut penelitian Pradana Jaka Purnama tahun 2011 dengan judul 

Analisis Pengaruh Produk, Harga, dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 

(Studi Kasus Pada Toko Murah di Sukoharjo). Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa koefisien determinai yang terlihat pada Adjusted R 
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square sebesar 0,636 yang berarti bahwa keputusan pembelian pengaruhnya 

dapat dijelaskan oleh ketiga variabel independen dalam penelitian ini yaitu 

produk, harga, dan lokasi sebesar 63,6% dan sisanya yaitu 36,4% dapat 

dijelaskan oleh variabel lain di luar model penelitian ini. Secara parsial 

berdasarkan uji t variabel-variabel dalam penelitian ini berpengaruh positif 

dan signifikian dimana produk memiliki pengaruh terbesar dibandingkan 

variabel lain, sedangkan harga memiliki pengaruh paling rendah terhadap 

keputusan pembelian. Berdasarkan uji F menunjukkan bahwa secara simultan 

atau bersama-sama variabel produk, harga, dan lokasi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian.
122

 

Menurut penelitian Bayu Sutrisno Aria Sejati dan Yahya tahun 2016 

dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Starbucks. Hasil penelitian ini bahwa 

variabel kualitas produk, kualitas pelayanan, dan harga memiliki pengaruh 

yang signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan nilai 

koefisien determinasi parsial kualitas produk menjadi variabel yang 

berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian. Adapun indikator dari 

kualitas produk yang memiliki ditribusi paling besar, yaitu keragaman produk. 

Hal ini berarti menunjukkan semakin baik kualitas produk akan berdampak 
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pada meningkatkan keputusan pembelian pada Starbucks Coffe Cabang 

Galaxy Mall Surabaya.
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Tabel 2 

Ringkasan Penelitian Terdahulu 

 

No Nama/Tahun/Judul Hasil Persamaan Perbedaan 

1 

 

Wayan Adi Virawan/2015/ 

Pengaruh Harga, Kualitas 

Produk dan Citra Merek 

Terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Pada 

Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi Universitas 

Negeri Yogyakarta 

Pengguna Helm Merek 

INK). 

Berdasarkan hasil 

penelitian yang 

dilakukan bahwa 

variabel harga, kualitas 

produk dan citra merek 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Persamaan dalam 

penelitian ini terletak 

pada variabel 

independen yaitu 

Harga dan variabel 

dependen yaitu 

keputusan 

pembelian. 

 

 

 

 

Perbedaan 

terletak pada 

variabel 

independen 

yaitu kualitas 

produk, citra 

merek dan 

objek penelitian 

yaitu 

Mahasiswa 

Fakultas 

Ekonomi 

Universitas 

Negeri 

Yogyakarta 

Pengguna Helm 

Merek INK. 
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2 

 

 

 

Nova Dhita Kurniasari/ 

2013/Analisis Pengaruh 

Harga, Kualitas Produk, 

dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Kasus 

Pada Konsumen Waroeng 

Steak & Shake Cabang 

Jalan Sriwijaya 11 

Semarang). 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

variabel harga, 

kualitas produk, dan 

kualitas pelayanan 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian.  

Persamaan dalam 

penelitian ini 

terletak pada 

variabel 

independen yaitu 

harga, kualitas 

pelayanan serta 

variabel 

dependen yaitu 

keputusan 

pembelian. 

 

 

 

Perbedaan 

terletak pada 

vaariabel 

independen 

yaitu kualitas 

produk dan 

tempat 

penelitian. 

3 Cici 

Garmiasi/2017/Pengaruh 

Produk, Harga, dan Lokasi 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Dettol 

(Studi Kasus pada Mini 

Market Rawit Indah 

Pasaman Barat. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

variabel produk 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. 

Persamaan dalam 

penelitian ini terletak 

pada variabel 

independen yaitu 

produk dan harga 

serta variabel 

dependen yaitu 

keputusan 

pembelian. 

Perbedaan 

terletak pada 

objek penelitian 

dan variabel 

satu variabel 

independen 

yaitu lokasi. 

 

 

 

 

 

4 Rosvita Dua 

Lembang/2010/Analisis 

Pengaruh Kualitas Produk, 

Harga, Promosi, dan Cuaca 

Terhadap Keputusan 

Pembelian The Siap 

Minum dalam Kemasan 

Merek The Botol Sosro 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

variabel kualitas 

produk, harga, 

promosi dan cuaca 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. 

 

Persamaan dalam 

penelitian ini terletak 

pada variabel 

independen yaitu 

harga dan variabel 

dependen yaitu 

keputusan 

pembelian. 

Perbedaan 

terletak pada 

variabel 

independen 

yaitu kualitas 

produk, 

promosi dan 

cuaca serta 



 

 

(Studi Kasus pada 

Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi S1 Reguler II 

Universitas Diponegoro). 

 

 

tempat 

penelitiannya. 

5 

 

 

 

 

 

Pradana 

JakaPurnama/2011/Analisis 

Pengaruh Produk, Harga, 

dan Lokasi Terhadap 

Keputusan Pembelian 

(Studi Kasus pada Toko 

Murah di Sukoharjo). 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

variabel produk, harga, 

dan lokasi berpengaruh 

positif terhadap 

keputusan pembelian. 

Persamaan terletak 

pada variabel 

independen yaitu 

produk, harga dan 

variabel dependen 

yaitu keputusan 

pembelian. 

Perbedaan 

terletak pada 

tempat 

penelitian dan 

satu variabel 

independen 

yaitu lokasi. 

 

6 Bayu Sutrisna Aria Sejati 

dan Yahya/2016/Pengaruh 

Kualitas Produk, Kualitas 

Pelayanan, dan Harga 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Starbucks. 

 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

variabel kualitas produk, 

kualitas pelayanan, dan 

harga memiliki pengaruh 

signifikan dan positif 

terhadap keputusan 

pembelian 

Persamaan terletak 

pada variabel 

independen yaitu 

kualitas pelayanan 

dan harga dan 

variabel dependen 

yaitu keputusan 

pembelian. 

Perbedaan 

terletak pada 

tempat 

penelitian dan 

satu variabel 

independen 

yaitu kualitas 

produk. 

 

Sumber: Dikumpulkan dari berbagai penelitian, 2018 

 

G. Pengembangan Hipotesis 

1. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 



 

 

Menurut Indriyo Gitosudarmo dikutip oleh Danang Sunyoto, harga 

merupakan nilai yang dinyatakan dalam satu mata uang atau alat tukar, 

terhadap suatu produk tertentu.
124

 

Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sangatlah penting 

karena dengan tingkat harga yang ditetapkan oleh perusahaan dapat 

menjadi tolak ukur akan permintaan suatu produk. Penetapan harga yang 

sesuai dapat memberikan nilai lebih bagi perusahaan dalam meningkatkan 

penjualan produknya. Begitupun jika penetapan harga yang salah dalam 

suatu produk dapat mengakibatkan jumlah penjualan pada suatu produk 

tidak dapat maksimal yang mengakibatkan penjualan menurun dan pangsa 

pasarnya berkurang.
125

 

Berdasarkan hasil penelitiandari Rosvita Dua Lembang (2010), 

menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian Teh Siap Minum dalam Kemasan Merek 

Teh Botol Sosro pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi S1 Reguler II 

Universitas Diponegoro.
126

Pernyataan tersebut juga didukung oleh 

penelitian yang dilakukan  Lidya Mongidkk., (2013) menunjukkan 
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bahwavariabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian kartu simpati telkomsel di Kota Manado.
127

 

Dari uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H1 : Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap  

                keputusan pembelian konsumen. 

 

 

2. Pengaruh Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut Philip Kotler dikutip oleh Danang Sunyoto, mendefiniikan 

produk sebagai berikut: a product is anything that be offered to a market 

for attention acquisition, use or comsumption that might satisfy a want or 

need (sebuah produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsikan sehingga dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan).Atau produk adalah segala sesuatu 

yang bisa ditawarkan kepada sebuah pasar agar diperhatikan, diminta, 

dipakai, atau dikonsumsi sehingga memuaskan keinginan atau 

kebutuhan.
128

 

Keberhasilan persepsi konsumen atas suatu produk merupakan salah 

satu faktor keberhasilan suatu perusahaan. Oleh karena itu, keberhasilan 

suatu perusahaan sangat ditentukan oleh keberhasilan usaha pemasaran 

dari produk yang dihasilkan. Keberhasilan ini ditentukan oleh ketepatan 

produk yang dihasilkannya dalam memberikan kepuasan dari sasaran 

konsumen yang ditentukannya. Dengan kata lain, usaha-usaha pemasaran 
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haruslah diarahkan pada konsumen yang ingin dituju sebagai sasaran 

pasarnya.
129

 Setiap konsumen tentunya ingin mencari produk yang 

berkualitas, karena konsumen menginginkan terpenuhinya kepuasan 

apabila menggunakan produk tersebut.
130

 

Berdasarkan hasil penelitian dari Suzy Widyadari dan Erna Triastuti 

Fifilia (2009), menunjukkan bahwa variabel produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian rumah di Perumahan Graha 

Estetika Semarang.
131

Pernyataan tersebut juga didukung oleh penelitian 

yang dilakukan Cici Gamiarsi (2017), menunjukkan bahwa variabel 

produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk dettol pada Mini Market Rawit Indah Pasaman Barat.
132

 

Dari uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H2 : Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap  

                 keputusan pembelian konsumen. 

 

3. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut Tjiptono dikutip oleh Tommy Zulkarnain, pelayanan adalah 

suatu sikap atau cara dalam melayani pelanggan supaya pelanggan 
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mendapatkan kepuasan yang meliputi kecepatan, ketepatan, keramahan 

dan kenyamanan.
133

 

Pada dasarnya pelayanan merupakan suatu bentuk penilaian dari 

konsumen terhadap tingkat pelayanan yang diberikan perusahaan atau 

karyawan kepada konsumen. Apabila pelayanan yang diberikan kepada 

konsumen  memuaskan dan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumen, hal tersebut dapat berperan dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian.
134

 

Berdasarkan hasil penelitian Bayu Sutrisna Aria Sejati dan Yahya, 

menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada Starbucks.
135

Pernyataan 

tersebut juga didukung oleh penelitian yang dilakukan Nova Dhita 

Kurniasari (2013), menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelianpada Konsumen Waroeng Steak & Shake Cabang Jalan 

Sriwijaya 11 Semarang.
136

 

Dari uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H3 : Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap   

                  keputusan pembelian konsumen. 
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4. Pengaruh Harga, Produk, dan Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil hipotesis diatas menunjukkan bahwa Harga (X1), 

Produk (X3), dan Kualitas Pelayanan (X3) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Sehingga dapat 

dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H4 : Harga, produk dan kualitas pelayanan berpengaruh positif  

dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.  



 

 

H. Kerangka Konsep 

Kerangka pemikiran teoritis yang disajikan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

Gambar 2 

Kerangka Konseptual 

 

                                                                         H4 

 

 

 

                                                        H1 

 

                                                       H2 

 

                                                    H3 

 

 

 

Sumber : Dikembangkan di dalam penelitian ini, 2018 

      Keterangan : 

                            Pengaruh secara simultan 

                            Pengaruh secara parsial 

Dari gambar 2 di atas, menunjukkan adanya dua bentuk hubungan antara 

variabel independen (bebas) terhadap variabel dependen (terikat). Yang 

pertama hubungan secara parsial (sendiri-sendiri), antara harga (X1) terhadap 

      Harga    

Harga (X1) 

Harga 

Produk     

Nnnnnnnnnnnn         

Produk(X2)               

 

Kualita      

Kualitas Pelayanan  

(X3) 

                  Jj               

Keputusan    

     Pembelian 

Nnnnnnnnnnnn             

(Y) 

(Y) 

 



 

 

keputusan pembelian (Y), produk (X2) terhadap keputusan pembelian (Y), 

serta kualitas pelayanan (X3) terhadap keputusan pembelian (Y). Hubungan 

yang kedua yaitu secara simultan (bersama-sama) antara variabel independen 

(bebas) yaitu Harga (X1), Produk (X2), dan Kualitas Pelayanan (X3), terhadap 

variabel dependen (terikat) yaitu Keputusan Pembelian. 

 

I. Hipotesis 

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian, di mana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk 

kalimat pertanyaan. Dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru 

didasarkan pada teori yang relavan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris 

yang diperoleh melalui pengumpulan data.
137

 

Berdasarkan kerangka konseptual di atas maka hipotesis penelitian 

adalah sebagai berikut: 

1. H1 X1                                 : Ada pengaruh X1 terhadap Y, yaitu produk  

                                              berpengaruh positif dan signifikan terhadap  

                                              keputusan pembelian pakaian pada Soraya  

                                              Shop Plaju Palembang. 

 

2. H1 X2                                 : Ada pengaruh X2 terhadap Y, yaitu produk  

                                               berpengaruh positif dan signifikan terhadap  
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                                                      keputusan pembelian pakaian pada   

                                                     Soraya Shop Plaju Palembang. 

3. H1 X3                                 : Ada pengaruh X3 terhadap Y, yaitu kualitas  

                                               pelayanan berpengaruh positif dan signifikan  

                                               terhadap keputusanpembelian pakaian pada  

                                               Soraya Shop Plaju Palembang. 

4. H1 X1, H1 X2, H1 X3  : Ada pengaruh X1, X2, X3 terhadap Y, yaitu  

                                             harga, produk, dan kualitas pelayanan 

                                             berpengaruh positif dan signifikan terhadap  

                                             keputusan pembelian pakaian pada Soraya 

                                             Shop Plaju Palembang. 

  



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Setting Penelitian  

Penelitian yang dilakukanyaitu mengenai harga, produk, dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju 

Palembang. Dalam penelitian ini mengambil lokasi di Jalan Jenderal A. Yani, 

9/10 Ulu, Seberang Ulu I, Kota Palembang, Sumatera Selatan 30251. 

 

B. Desain Penelitian  

Sesuai dengan latar belakang masalah yang disebutkan sebelumnya, 

maka desain penelitian ini yaitu termasuk jenis penelitian yang menggunakan 

penelitian lapangan (field research) yang dilakukan dengan mengumpulkan 

data-data dan informasi yang diperoleh langsung dengan cara membagikan 

kuesioner kepada konsumen Soraya Shop Plaju Palembang. 

 

C. Sumber dan Jenis data 

1. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer 

merupakan data yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari 

sumber pertama atau tempat objek penelitian dilakukan.
138

 Data primer 

dalam penelitian ini adalah hasil pengisian kuesioner oleh responden, yaitu 

konsumen Soraya Shop Plaju Palembang.  
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2. Jenis Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini ialah jenis data 

kuantitatif. Data kuantitatif merupakan metode yang digunakan dalam 

bentuk angka-angka dan dipakai untuk mengetahui sikap masyarakat.
139

 

Berdasarkan simbol-simbol angka tesebut, perhitungan data secara 

kuantitatif dapat dilakukan untuk menghasilkan suatu kesimpulan yang 

benar dan akurat.
140

 Jenis data kuantitatif dalam penelitian ini merupakan 

jenis data kuantitatif yang diperoleh melalui kuesioner yang dibagikan 

kepada konsumen Soraya Shop Plaju Palembang sebagai instrumen 

penelitian. 

  

D. Populasi dan Sampel Penelitian 

1. Populasi 

Populasi ialah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau 

subyek yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang diterapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
141

 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumenSoraya Shop Plaju 

Palembang. 

 

 

2. Sampel 

                                                 
139

 Danang Sunyoto, “Analisis Regresi dan Korelasi Bivariat”, Cet. Pertama, (Yogyakarta: 

Amara Books, 2007), hlm.159 
140

Ibid., 
141

Sugiyono, “Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D”, Cet Ke-8, (Bandung: 

Alfabeta, 2009), hlm. 80  



 

 

Sampel ialah sebagian dari populasi yang akan diambil untuk diteliti 

dan kemudian hasil penelitiannya digunakan sebagai representasi dari 

populasi secara menyeluruh. Dengan demikian sampel dapat dikatakan 

sebagai bagian dari populasi yang diambil menggunakan teknik atau 

metode tertentu untuk diteliti dan digeneralisasi terhadap populasi.
142

 

Penelitian ini menggunakan desain sampel nonprobabilitas, dengan 

metode sampling insidental. Sampling insidential, adalah teknik penentuan 

sampel secara kebetulan atau siapa saja yang kebetulan (insidential) 

bertemu dengan peneliti yang dianggap cocok dengan karakteristik sampel 

yang ditentukan maka akan dijadikan sampel.
143

 

Dalam penelitian ini, untuk menentukan jumlah sampel 

menggunakan rumus Hair at al ialah tergantung pada jumlah indikator 

dikali rentang 5 sampai 10.
144

 Jumlah sampel dalam penelitian ini yaitu: 

 

 

 

 

   Keterangan : 

S = Sampel 

Jadi dalam penelitian menggunakan 150 orang responden yang akan 

dijadikan sampel. 
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  S = jumlah indikator x 10 

     = 15 x 10 

     = 150 



 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini, teknik pengumpulan datadilakukan dengan 

menggunakan teknik penyebaran kuesioner (angket). Kuesioner (angket) 

adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberibeberapa pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 

dijawabnya.
145

 Peneliti menyebarkan daftar pertanyaan kepada konsumen 

yang berbelanja di Soraya Shop Plaju Palembang yang menjadi responden 

dalam penelitian ini.  

Isi pertanyaan pada kuesioner dibuat dengan menggunakan Skala Likert. 

Skala Likert merupakan skala yang bisa digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat, dan persepsi seseorang tentang suatu objek atau fenomena 

tertentu.
146

Dengan Skala likert, maka variabel penelitian yang akan diukur dan 

dijabarkan menjadi indikator variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan 

sebagai titik tolak untuk membuat suatu pertanyaan atau pernyataan yang 

perlu dijawab oleh responden. Jawaban setiap item instrumen yang 

menggunakan Skala Likert mempunyai gradasi sangat positif sampai sangat 

negatif. 

 

 

 

Adapun pengukuran skala likert dalam penelitian ini antara lain:
147
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1. Sangat setuju (SS)  = 5 

2. Setuju    = 4 

3. Netral    = 3 

4. Tidak Setuju   = 2 

5. Sangat Tidak Setuju  = 1 

 

F. Variabel-Variabel Penelitian  

Variabel penelitian merupakan segala sesuatu yang berbentuk apa saja 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi 

tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya.
148

 

Ada dua variabel dalam penelitian ini, yaitu:
149

 

1. Variabel independen (bebas)  

Variabel independen yaitu variabel yang mempengaruhi atau yang 

menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen (terikat). 

Variabel independen (bebas) dalam penelitian ini adalah Harga (X1), 

Produk (X2), dan Kualitas Pelayanan (X3). 

2. Variabel dependen (terikat)  

Variabel dependen yaitu variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi 

akibat, karena adanya variabelindependen (bebas). 

Variabel dependen (terikat) dalam penelitian ini adalah Keputusan 

Pembelian (Y). 
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Tabel 3.1 

Definisi Operasional 

 

 

Variabel Pengertian Indikator 

 

Skala 

Harga 

(Variabel 

X1) 

 

Harga adalah sejumlah 

uang yang dibutuhkan 

untuk mendapatkan 

sejumlah produk 

tertentu atau kombinasi 

antara barang dan jasa. 

(Indriyo Gitosudarmo, 

2012) 

 

 

1.Keterjangkauan 

    harga 

2. Kesesuaian  

    harga dengan 

    kualitas produk 

3. Daya saing  

    harga 

4.Kesesuaian  

   harga dengan 

   manfaat 

 

 

 

Skala Likert 

Produk 

(Variabel 

X2) 

 

Produk adalah segala 

sesuatu yang bisa 

ditawarkan kepada 

sebuah pasar agar 

diperhatikan, diminta, 

dipakai, atau dikonsumsi 

sehingga memuaskan 

keinginan atau 

kebutuhan. 

(Philip Kotler, 2012) 

 

1. Kualitas produk 

2. Fitur 

3.Gaya dan  

   desain produk 

 

 

 

 

 

 Skala Likert 

Kualitas 

pelayanan 

(Variabel 

Kualitas pelayanan 

adalah setiap tindakan 

atau kinerja yang dapat 

1. Keandalan  

    (reliability) 

2. Daya tanggap 

   (responsiveness) 

3.Jaminan    

 

 

 

Skala Likert 



 

 

X3) 

 

ditawarkan satu pihak 

kepada pihak lain, 

seperti tindakan yang 

dilakukan oleh seorang 

penjual kepada pembeli 

atau konsumennya demi 

memenuhi kebutuhan 

dan keinginan 

konsumen (Kotler, 

2013) 

   (assurance) 

 4.Empati 

 5.Produk-produkfisik 

    (tangibles) 

 

 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Variabel Y) 

 

Keputusan pembelian 

adalah proses 

pengintegrasian yang 

mengkombinasikan 

pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua 

perilaku alternatif atau 

lebih, dan memilih salah 

satu diantaranya. 

(Setiadi, 2012) 

1. Minat membeli  

    karena ada  

    kebutuhan atau 

    keinginan 

2.Keputusan  

   membeli atas 

   dasar informasi 

   dan sumber- 

   sumber  

   berkaitan 

3.Keputusan  

   membeli setelah  

   melakukan  

   penilaian dan 

  seleksi terhadap 

 berbagai alternatif. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Skala Likert 

Sumber : Dikumpulkan dari berbagai sumber,2018 

 

G. Instrumen Penelitian  

1. Uji Validitas 

Uji validitas ialahsuatu ukuran yang menunjukkan tingkat 

kehandalan atau keabsahan suatu alat ukur. Validitas digunakan untuk 

mengetahui kelayakan butir-butir dalam suatu daftar (konstruk) pertanyaan 



 

 

dalam mendefinisikan suatu variabel.
150

 Uji validitas dilakukan dengan 

membandingkan nilai r hitung dengan r tabel untuk tingkat signifikan 5% 

dari degree of freedom (df) = n-2, dalam hal ini (n) adalah jumlah sampel. 

Jika r hitung > r tabel maka pertanyaan atau indikator tersebut dinyatakan 

valid, demikian sebaliknya. 

2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas ialahalat yang digunakan untuk mengukur suatu 

kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Butir 

pertanyaan dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap 

pertanyaan adalah konsisten.
151

Uji reliabilitas instrumen dapat dilihat dari 

besarnya nilai Cronbach Alpapada masing-masing variabel.Cronbach 

Alpadigunakan untuk mengetahui reliabilitas konsisten inter item atau 

menguji kekonsistenan responden dalam merespon seluruh item.  

Instrumen untuk mengukur masing-masing variabel dikatakan reliabelatau 

handal jika memiliki Cronbacch Alpa lebih besar dari 0,60.
152

 Dalam 

menjawab ketidakkonsistenan dapat terjadi mungkin karena perbedaan 

persepsi responden atau kekurangpahaman responden dalam menjawab 

item-item pertanyaan. 
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                                  Tabel 3.2 

Pedoman untuk Interprestasi terhadap Koefisien Korelasi
153

 

 

Interval Koefisien Tingkat Hubungan 

0,00-0,199 Sangat Rendah 

0,20-0,399 Rendah 

0,40-0,599 Sedang 

0,60-0,799 Kuat 

0,80-1,000 Sangat Kuat 

 

 

H. Teknik Analisis Data 

Dalam penelitian kuantitatif, analisis data adalah kegiatan setelah data 

dari seluruh responden atau sumber data lain terkumpul. Kegiatan dalam 

analisis data yaitu mengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis 

responden, mentabulasi data berdasarkan variabel dari seluruh responden, 

menyajikan data tiap variabel yang diteliti, melakukan perhitungan untuk 

menjawab rumusan masalah, serta melakukan perhitungan untuk menguji 

hipotesis yang telah diajukan.
154

 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian kuantitatif ini 

tujuannya yaitu untuk menguji apakah terdapat pengaruh yang signifikan atau 
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tidak antar komponen variabel harga, produk, dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian. 

Dalam penelitian ini teknik analisis yang digunakan yaitu: 

1. Uji Asumsi Klasik 

Dalam menganalisis regresi linier berganda terdapat asumsi-asumsi 

yang harus dipenuhi sehingga model regresi tidak memberikan hasil bias 

(BestLinier Unbiased Estimator/ BLUE). Pengujian asumsi klasik yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu Uji Normalitas, Linieritas, 

Multikolinearitas, dan Heteroskedastisitas. 

Masing-masing pengujian asumsi klasik tersebut secara rinci dapat 

dijelaskan sebagai berikut: 

 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah data pada 

variabel terikat, variabel bebas, atau keduanya mempunyai distribusi 

normal atau tidak. Model regresi yang baik yaitu memiliki distribusi 

data normal atau mendekati normal.
155

 Terdapat dua cara mendeteksi 

apakah residual memiliki distribusi normal atau tidak, yaitu dengan:
156

 

1. Analisis Grafik 

Analisis grafik untuk menguji normalitas data dalam penelitian ini 

menggunakan grafik histogram dan probability plot. Menurut 

Ghozali grafik histogram digunakan untuk membandingkan antara 

                                                 
155

Imam Ghozali, “Aplikasi Analisis ,ultivariate dengan Program SPSS”, (Semarang: Badan 

Penerbit Universitas Diponegoro, 2011), hlm.  
156

Ibid., 



 

 

data observasi dengan distribusi yang mendekati distribusi normal. 

Kemudian probability plot digunakan untuk membandingkan 

distribusi kumulatif dari data sesungguhnya dengan distribusi 

kumulatif dan distribusi normal. Dasar pengambilan keputusan uji 

normalitas: 

a. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti 

arah garis diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan 

pola distribusi normal, maka model regresi memenuhi asumsi 

normalitas. 

b. Jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan atau tidak 

mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogram tidak 

menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi tidak 

memenuhi asumsi normalitas. 

Grafik histogram menunjukkan pola data terdistribusi secara 

normal, karena bentuk kurva pada histogram memiliki bentuk seperti 

lonceng. Namun bila dilihat grafik histogram memberikan pola yang 

sedikit menceng ke kiri, sehingga variabel pengganggu atau residual 

dikatakan mendekati distribusi normal. Kemudian untuk memastikan 

hasil analisis, uji normalitas penelitian ini juga melihat dengan normal 

probability plot.  

Grafik normal probability plotmenggambarkan bahwa data 

mendekati distribui normal. Jika data menyebar di sekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis atau grafik histogramnya, meskipun 



 

 

data sedikit keluar garis maka dan kemudian mengikuti kembali garis 

diagonalnya, data observasi penelitian ini dikatakan mendekati 

distribusi normal. Uji normalitas baik dengan menggunakan grafik 

histogram maupun grafik normal probability plotmenyatakan bahwa 

data penelitian ini mendekati distribusi normal. 

2. Analisis Statistik 

Menurut Ghozali, uji statistik digunakan untuk lebih menyakinkan 

bahwa data yang digunakan terdistribussi dengan normal. Analisis 

statistik menggunakan uji statistic non parametik Kolmogorov 

Smirnov(K-S). Uji ini dapat dilihat dengan membandingkan Z 

hitung dengan Z tabel, dengan kriteria sebagai berikut: 

a. Jika Z hitung ( Kolmogorov Smirnov) < Z tabel (1,96), atau 

angka signifikan > taraf signifikan (α) 0,05; maka distribusi 

data dikatakan normal. 

b. Jika Z Hitung ( Kolmogorov Smirnov) > Z tabel (1,96), atau 

angka signifikan < taraf signifikan (α) 0,05 distribusi data 

dikatakan tidak normal. 

b. Uji Linieritas 

Uji linieritas bertujuan untuk mengetahui apakah data yang 

dianalisis berhubungan secara linier atau tidak. Uji ini biasanya 

digunakan sebagai persyaratan dalam analisis korelasi atau regresi 

linier. Pengujian pada SPSS dengan menggunakan Test for Linearity 

dengan pada taraf signifikansi (Linearity) < 0,05. Hal ini berarti 



 

 

variabel bebas berkorelasi linier dengan variabel terikat. Sebaliknya 

jika nilai signifikan ≤ 0,05, maka variabel bebas tidak berkorelasi linier 

dengan variabel terikat.
157

 

c. Uji Multikoliniearitas 

Uji multikorelasi bertujuan untuk mengetahui apakah hubungan 

di antara variabel bebas memiliki masalah multikorelasi (gejala 

multikolinearitas) atau tidak. Multikorelasi ialah korelasi yang sangat 

tinggi atau sangat rendah yang terjadi pada hubungan di antara variabel 

bebas. Uji multikorelasi perlu dilakukan jika jumlah variabel 

independen (variabel bebas) lebih dari satu.
158

 

Menurut Wijaya, ada beberapa cara mendeteksi ada tidaknya 

multikolinieritas sebagai berikut: 

1) Nilai R2 yang dihasilkan oleh suatu estimasi model regresi empiris 

yang sangat tinggi, tetapi secara individual variabel bebas banyak 

yang tidak signifikan memengaruhi variabel terikat. 

2) Menganalisis korelasi di antara variabel bebas. Jika di antara 

variabel bebas ada korelasi yang cukup tinggi (lebih besar daripada 

0,90), hal ini merupakan indikasi adanya multikolinearitas. 

3) Multikolinieritas dapat juga dilihat dai nilai VIF (variance-inflating 

faktor). Jika VIF < 10 tingkat kolinieritas dapat ditoleransi. 
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4) Nilai Eigenvalue sejumlah satu atau lebih variabel bebas yang 

mendekati nol memberikan patunjuk adanya multikolinieritas. 

d. Uji Heteroskedastisitas 

Dalam persamaan regresi berganda perlu juga diuji mengenai 

sama atau tidak varians dari residual observasi yang satu dengan 

observasi yang lain. Jika residualnya mempunyai varians yang sama 

disebut terjadi Homoskedastisitas dan jika variansnya tidak sama / 

berbeda disebut terjadi Heteroskedastisitas.
159

 

Model regresi yang baik yaitu tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Analisisnya yaitu jika ada pola tertentu seperti titik-titik yang ada 

membentuk pola teratur maka mengidentifikasikan telah terjadi 

heteroskedastisitas. Jika tidak ada pola yang jelas serta titik-titik 

menyebar di atas dan di bawah angka nol pada sumbu Y, maka dalam 

model regresi tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. Dan selain itu 

dapat dilihat pada uji Glejseryaitu pengujian dengan meregresikan 

nilai absolute residual terhadap variabel independen. Hal ini dapat 

dilihat pada probabilitas signifikannya > 0,05 tidak terjadi masalah 

heteroskedastisitas dan dapat juga dilihat pada nilai t hitung, jika nilai t 

hitung < t tabel sehingga dapat disimpulkan data tidak terjadi masalah 

heteroskedastisitas. 
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2. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linier berganda ialah analisis regresi dengan dua atau 

lebih Independent Variable, dengan formulasi umum: 

Y= a + b1X1+ b2X2 + b3X3 + e 

Dimana: 

Y   = Keputusan pembelian 

 a = Konstanta 

 b1 = Koefisien regresi variabel harga (X1)  

b2 = Koefisien regresi variabel harga (X2) 

b3 = Koefisien regresi variabel harga (X3) 

X1 = Harga  

X2 = Produk  

X3 = Keputusan Pembelian 

 e  = Residual / Error 

 

I. Uji Hipotesis 

1. Uji r (Korelasi) 

Uji r (korelasi) ialah analisis untuk menelaah hubungan antara dua 

peubah pengukur, jika ada keeratan hubungan linier antara kedua peubah 

tersebut dinyatakan dengan korelasi.
160

 Uji korelasi bertujuan untuk 

mengetahui hubungan antara variabel beberapa variabel independen yaitu 

harga (X1), produk (X2), dan kualitas pelayanan (X3) terhadap variabel 

dependen yaitu keputusan pembelian (Y) berhubungan secara positif atau 
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negatif. Dalam melakukan analisis data pada penelitian ini, ada beberapa 

uji yang digunakan yaitu sebagai berikut: 

1. r > 0, jika r bernilai positif maka variabel-variabel berkorelasi positif, 

semakin dekat r ke + 1 maka semakin kuat korelasinya, demikian pula 

sebaliknya. Dengan demikian maka hubungan antara kedua variabel 

searah. Artinya bila X bertambah besar maka Y bertambah besar. 

2. r > 0, jika r bernilai negatif maka variabel-variabel berkorelasi negatif, 

semakin dekat r ke – 1 maka semakin kuat korelasinya, demikian pula 

sebaliknya. Dengan demikian maka hubungan antara kedua variabel 

berlawanan. Artinya bila X bertambah besar maka Y bertambah kecil. 

3. r = 0, jika r bernilai 0, maka variabel-variabel tidak menunjukkan 

korelasi. 

4. r = + 1 dan -1, jika bernilai + 1 atau – 1 maka variabel-variabel 

menunjukkan korelasi positif atau negatif yang sempurna 

2. Koefisien Determinasi (  ) 

Koefisien determinasi (  ) pada intinya mengukur seberapa jauh 

model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 

determinasi yaitu antara 0 dan 1. Nilai    yang kecil berarti kemampuan 

variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen 

sangat terbatas. Nilai yang mendekati 1 berarti variabel-variabel 

independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 



 

 

memprediksi variasi variabel dependen.
161

 Nilai koefisien determinasi 

berkisar antara 0 sampai dengan 1 atau 0 ≤    ≤ 1, yang berarti variasi dari 

variabel bebas semakin dapat menjelaskan variasi dari variabel tidak bebas 

bila angkanya semakin mendekati 1.  

3. Uji Signifikan Simultan (Uji Statistik F) 

Uji statisktik F dilakukan untuk mengetahui apakah variabel 

independen secara (simultan)bersama-samaberpengaruh secara signifikan 

terhadap variabel dependen.
162

 Uji f dalam penelitian ini digunakan untuk 

menguji signifikan pengaruh harga, produk, dan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian secara simultan (bersama-sama). 

Kriteria dalam uji F yaitu sebagai berikut: 

a. Taraf signifikan α = 0,05 

b. Ho ditolak jika Fhitung > Ftabel.Ini berarti bahwa variabel 

independensecara simultan memiliki pengaruh signifikan terhadap 

variabel dependen (Y) 

c. Ha diterima jika Fhitung < Ftabel. ini berarti bahwavariabel 

independen (X) secara simultan tidak memiliki pengaruh signifikan 

terhadap variabel dependen (Y). 

4. Uji Signifikan Parameter Individual (Uji Statistik t) 

Uji signifikan t digunakan untuk melihat signifikan pengaruh dari 

variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y).Uji t pada dasarnya 
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menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel independen secara 

individual dalam menerangkan variabel dependen. Pengujian ini dilakukan 

dengan menggunakan signifikan level 0,05  (a = 5%). Penerimaan atau 

penolakan hipotesis dilakukan dengan kriteria: 

a. Jika nilai signifikan > 0,05 maka hipotesis ditolak (koefisien regresi 

tidak signifikan), artinya secara parsial variabel independen tidak 

mempunyai pengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen. 

b. Jika nilai signifikan < 0,05 maka hipotesis diterima (koefisien regresi 

signifikan), artinya secara parsial variabel independen tersebut 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. 



 

 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

  

A. Gambaran Umum Soraya Shop Plaju Palembang 

Soraya Shop pada awalnya merupakan toko pakaian yang melakukan 

penjualan Online, tepatnya di mulai pada tanggal 11 September 2011. Soraya 

Shop didirikan oleh Ibu Soraya. Pada tanggal 22 April 2015, Soraya Shop 

membuka toko pertamanya dengan menyewa sebuah ruko di jalan Merdeka 

Palembang. Pada tahun 2016, Soraya Shop pindah ke daerah Plaju dengan 

menempati ruko sendiri. 

Saat ini Soraya Shop terfokus dengan memasarkan produk fashion pria 

dan wanita. Segmentasi pasar yang ditargetkan ialah pasar remaja dan dewasa. 

Soraya Shop semakin berkembang, hingga saat ini telah memiliki puluhan 

item produk yang siap memenuhi kebutuhan pasar di Kota Palembang yang 

terus mengalami peningkatan. Perkembangan bisnis juga terus meluas. Jumlah 

karyawan Soraya Shop Palembang yaitu 7 orang. Dengan keseriusan dan 

inovasi yang terus diasah, manajemen Soraya Shop yakin dan optimistis 

usahanya akan tetap bertahan di tengah persaingan usaha yang ketat. 

 

 

 

 

  

 



 

 

B. Karakteristik Responden 

1. Usia Responden 

Karakteristik responden berdasarkan usia dapat dilihat pada Tabel 

IV.1 di bawah ini. 

Tabel IV.1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia  

 

Usia 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid < 20 tahun 4 2.7 2.7 2.7 

21-25 tahun 23 15.3 15.3 18.0 

26-30 tahun 46 30.7 30.7 48.7 

31-35 tahun 51 34.0 34.0 82.7 

> 36 tahun 26 17.3 17.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

     Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan data pada Tabel IV.1 di atas dapat diketahui bahwa 

mayoritas responden yang membeli pakaian di Soraya Shop Palembang 

berusia 31 – 35 tahun, yaitu sebanyak 51 orang (34,0%), sedangkan hanya 4 

orang (2,7%) berusia < 20 tahun.  

 

2. Jenis Kelamin Responden 

Karakteristik respoden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada 

Tabel IV.2 berikut ini. 

 

 

 



 

 

Tabel IV.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Jenis_Kelamin 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid laki-laki 28 18.7 18.7 18.7 

perempuan 
122 81.3 81.3 100.0 

Total 
150 100.0 100.0 

 

    Sumber: Data primer yang diolah, 2018  

Berdasarkan data pada Tabel IV.2 di atas dapat diketahui bahwa 

mayoritas responden yang membeli pakaian di Soraya Shop Palembang adalah 

berjenis kelamin perempuan, yaitu sebanyak 122 orang (81,3%), sedangkan 

sisanya 28 orang (18,7%) adalah laki-laki.  

 

3. Pendidikan Responden 

Karakteristik responden berdasarkan pendidikan dapat dilihat pada 

Tabel IV.3 di bawah ini. 

Tabel IV.3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan 

 

Pendidikan 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid SMA 32 21.3 21.3 21.3 

Diploma 83 55.3 55.3 76.7 

S1 35 23.3 23.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

    Sumber: Data primer yang diolah, 2018 



 

 

Berdasarkan data pada Tabel IV.3 di atas dapat diketahui bahwa 

mayoritas responden yang membeli pakaian di Soraya Shop Palembang 

berpendidikan Diploma, yaitu sebanyak 83 orang (55,3%), sedangkan 32 

orang (21,3%) berpendidikan SMA.  

 

4. Pekerjaan Responden 

Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan dapat dilihat pada 

Tabel IV.4 di bawah ini. 

Tabel IV.4 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

 

Pekerjaan 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Mahasiswa/pelajar 21 14.0 14.0 14.0 

pegawai swasta 63 42.0 42.0 56.0 

Wiraswasta 45 30.0 30.0 86.0 

PNS 12 8.0 8.0 94.0 

Lain-lain 9 6.0 6.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

  Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan data pada Tabel IV.4 di atas dapat diketahui bahwa 

mayoritas responden yang membeli pakaian di Soraya Shop Palembang 

mempunyai pekerjaan Pegawai Swasta, yaitu sebanyak 63 orang (42,0%), 

sedangkan hanya 9 orang (6,0%) mempunyai pekerjaan lainnya, seperti 

pedagang dan buruh.  

 

 



 

 

5. Berbelanja di Soraya Shop 

Karakteristik responden berbelanja di Soraya Shop dapat dilihat pada 

Tabel IV.5 sebagai berikut. 

Tabel IV.5 

Karakteristik Responden Berbelanja di Soraya Shop 

 

Berbelanja_di_soraya_shop 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 kali 6 4.0 4.0 4.0 

2 kali 60 40.0 40.0 44.0 

3 kali 63 42.0 42.0 86.0 

4 kali 15 10.0 10.0 96.0 

> 4 kali 6 4.0 4.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

  Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan data pada Tabel IV.5 di atas dapat diketahui bahwa 

mayoritas responden berbelanja di Soraya Shop Palembang sebanyak 3 kali, 

yaitu 63 orang (42,0%), sedangkan hanya 6 orang (4,0%) yang berbelanja 

sebanyak 1 kali dan > 4 kali di Soraya Shop Palembang.  

 

C. Deskripsi Data Penelitian 

Variabel dalam penelitian ini terdiri dari harga, produk, dan kualitas 

pelayanan sebagai variabel bebas (independen) dan keputusan pembelian 

sebagai variabel terikat (dependen). Data variabel-variabel tersebut diperoleh 

dari hasil penyebaran kuesioner, untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Tabel 

IV.6 berikut ini. 

 



 

 

Tabel IV.6 

Hasil Skor Kuesioner 

 

Variabel 
Item 

Pernyataan 

Total 

SS % S % N % TS % STS % 

Harga (X1) 

Harga 1 25 16.7 52 34.7 28 18.7 31 20.7 14 9.3 

 

Harga 2 17 11.3 46 30.7 23 15.3 38 25.3 26 17.3 

 

Harga 3 30 20.0 41 27.3 28 18.7 31 20.7 20 13.3 

 

Harga 4 34 22.7 40 26.7 25 16.7 33 22.0 18 12.0 

 

Harga 5 30 20.0 37 24.7 26 17.3 36 24.0 21 14.0 

 

Harga 6 22 14.7 42 28.0 25 16.7 44 29.3 17 11.3 

 

Harga 7 16 10.7 38 25.3 33 22.0 43 28.7 20 13.3 

 

Harga 8 24 16.0 43 28.7 29 19.3 31 20.7 23 15.3 

 

Harga 9 28 18.7 35 23.3 32 21.3 34 22.7 21 14.0 

 

Harga 10 31 20.7 36. 24.0 26 17.3 32 21.3 25 16.7 

 

Harga 11 23 15.3 48 32.0 22 14.7 37 24.7 20 13.3 

 

Harga 12 26 17.3 46 30.7 25 16.7 26 17.3 27 18.0 

 

Produk (X2) 

Produk 1 80 53.3 42 28.0 18 12.0 7 4.7 3 2.0 

 

Produk 2 68 45.3 49 32.7 18 12.0 13 8.7 2 1.3 

 

Produk 3 77 51.3 31 20.7 22 14.7 13 8.7 7 4.7 

 

Produk 4 73 48.7 45 30.0 15 10.0 12 8.0 5 3.3 

 

Produk 5 73 48.7 49 32.7 15 10.0 10 6.7 3 2.0 

 

Produk 6 80 53.3 44 29.3 14 9.3 9 6.0 3 2.0 

 

Produk 7 88 58.7 30 20.0 16 10.7 11 7.3 5 3.3 

 

Produk 8 72 48.0 39 26.0 24 16.0 9 6.0 6 4.0 

 

Produk 9 68 45.3 41 27.3 25 16.7 12 8.0 4 2.7 

 

Kualitas 

pelayanan 

Kualitas 

pelayanan 1 

24 16.0 43 28.7 20 13.3 32 21.3 31 20.7 



 

 

Variabel 
Item 

Pernyataan 

Total 

SS % S % N % TS % STS % 

(X3) Kualitas 

pelayanan 2 

9 6.0 24 16.0 17 11.3 53 35.3 47 31.3 

Kualitas 

pelayanan 3 

17 11.3 23 15.3 19 12.7 40 26.7 51 34.0 

Kualitas 

pelayanan 4 

14 9.3 18 12.0 14 9.3 58 38.7 46 30.7 

Kualitas 

pelayanan 5 

9 6.0 30 20.0 22 14.7 47 31.3 42 28.0 

Kualitas 

pelayanan 6 

4 2.7 26 17.3 20 13.3 47 31.3 53 35.3 

Kualitas 

pelayanan 7 

13 8.7 26 17.3 23 15.3 44 29.3 44 29.3 

Kualitas 

pelayanan 8 

11 7.3 30 20.0 22 14.7 43 28.7 44 29.3 

Kualitas 

pelayanan 9 

9 6.0 34 22.7 24 16.0 35 23.0 48 32.0 

Kualitas 

pelayanan 10 

19 12.7 33 22.0 24 16.0 45 30.0 29 19.3 

Kualitas 

pelayanan 11 

12 8.0 31 20.7 27 18.0 47 31.3 33 22.0 

Kualitas 

pelayanan 12 

5 3.3 36 24.0 24 16.0 37 24.7 48 32.0 

Kualitas 

pelayanan 13 

11 7.3 31 20.7 30 20.0 46 30.7 32 21.3 

Kualitas 

pelayanan 14 

18 12.0 26 17.3 21 14.0 36 24.0 49 32.7 

Kualitas 

pelayanan 15 

27 18.0 32 21.3 22 14.7 36 24.0 33 22.0 

Kualitas 

pelayanan 16 

15 10.0 43 28.7 29 19.3 34 22.7 29 19.3 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Keputusan 

Pembelian 1 

81 54.0 53 35.3 11 7.3 5 3.3 0 0.0 

Keputusan 

Pembelian 2 

91 60.7 32 21.3 22 14.7 3 2.0 2 1.3 

Keputusan 

Pembelian 3 

111 74.0 26 17.3 8 5.3 4 2.7 1 0.7 

Keputusan 

Pembelian 4 

96 64.0 28 18.7 17 11.3 7 4.7 2 1.3 

Keputusan 

Pembelian 5 

103 68.7 30 20.0 12 8.0 4 2.7 1 0.7 

Keputusan 

Pembelian 6 

97 64.7 38 25.3 7 4.7 8 5.3 0 0.0 

Keputusan 

Pembelian 7 

105 70.0 39 26.0 3 2.0 1 0.7 2 1.3 

Keputusan 

Pembelian 8 

 

122 81.3 18 12.0 6 4.0 4 2.7 0 0.0 



 

 

Variabel 
Item 

Pernyataan 

Total 

SS % S % N % TS % STS % 

Keputusan 

Pembelian 9 

107 71.3 26 17.3 10 6.7 6 4.0 1 0.7 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 

1. Harga (X1) 

Data pada tabel di atas menunjukkan untuk variabel Harga, item 

pernyataan Harga 1, 34,7% responden menyatakan setuju harga pakaian 

yang ditawarkan Soraya Shop dapat dijangkau oleh semua kalangan, 

sedangkan sisanya 20,7% menyatakan tidak setuju. Pada item pernyataan 

Harga 2, 30,7% responden menyatakan setuju responden memilih membeli 

pakaian di Soraya Shop karena ada potongan harga apabila membeli 

minimal 12 pcs, sedangkan sisanya 25,3% menyatakan tidak setuju. Pada 

item pernyataan Harga 3, 27,3% responden menyatakan setuju Soraya 

Shop memberikan harga yang relatif murah, sedangkan sisanya 20,7% 

menyatakan tidak setuju. Pada item pernyataan Harga 4, 26,7% responden 

menyatakan setuju harga dan kualitas pakaian di Soraya Shop banyak yang 

menyukai, sedangkan sisanya 22,7% menyatakan sangat setuju. Pada item 

pernyataan Harga 5, 24,7% responden menyatakan setuju memilih 

membeli pakaian di Soraya Shop karena kualitas sesuai dengan harga, 

sedangkan sisanya 24,0% menyatakan tidak setuju. Pada item pernyataan 

Harga 6, 29,3% responden menyatakan Setuju memilih pakaian di Soraya 

Shop karena antara harga dan kualitas tidak mengecewakan, sedangkan 

sisanya 28,0% menyatakan tidak setuju. 



 

 

Pada item pernyataan Harga 7, 28,7% responden menyatakan tidak 

setuju memilih membeli pakaian di Soraya Shop karena harga yang 

ditawarkan lebih terjangkau dari harga di tempat lain, sedangkan sisanya 

25,3% menyatakan Setuju. Pada item pernyataan Harga 8, 28,7% 

responden menyatakan Setuju membeli pakaian di Soraya Shop karena 

menyediakan pilihan pakaian dengan berbagai harga, sedangkan sisanya 

20,7% menyatakan tidak setuju. Pada item pernyataan Harga 9, 23,3% 

responden menyatakan setuju harga pakaian di Soraya Shop mampu 

bersaing dan sesuai dengan kemampuan atau daya beli masyarakat, 

sedangkan sisanya 22,7% menyatakan tidak setuju. Pada item pernyataan 

Harga 10, 24,0% responden menyatakan Setuju memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena selalu cocok untuk kebutuhan, sedangkan sisanya 

21,3% menyatakan tidak setuju. Pada item pernyataan Harga 11, 32,0% 

responden menyatakan Setuju harga pakaian di Soraya Shop sesuai dengan 

manfaat yang saya rasakan, sedangkan sisanya 24,7% menyatakan Tidak 

Setuju. Pada item pernyataan Harga 12, 30,7% responden menyatakan 

Setuju harga pakaian di Soraya Shop sesuai dengan harapan saya, 

sedangkan sisanya 18,0% menyatakan sangat tidak setuju. 

 

2. Produk (X2) 

Pada item pernyataan Produk 1, 53,3% responden menyatakan sangat 

setuju memilih membeli pakaian di Soraya Shop karena tidak mudah rusak 

atau sobek, sedangkan sisanya 28,0% menyatakan setuju. Pada item 

pernyataan Produk 2, 45,3% responden menyatakan sangat setuju memilih 



 

 

membeli pakaian di Soraya Shop karena memiliki kualitas produk yang 

baik  dibandingkan dengan produk toko lain, sedangkan sisanya 32,7% 

menyatakan setuju. Pada item pernyataan Produk 3, 51,3% responden 

menyatakan sangat setuju memilih membeli pakaian di Soraya Shop 

karena produknya bisa dipercaya, sedangkan sisanya 20,7% menyatakan 

setuju. Pada item pernyataan Produk 4, 48,7% responden menyatakan 

sangat setuju memilih membeli pakaian di Soraya Shop karena banyak 

pilihan model atau trend yang dijual, sedangkan sisanya 30,0% 

menyatakan Setuju. 

Pada item pernyataan Produk 5, 48,7% responden menyatakan sangat 

setuju memilih membeli pakaian di Soraya Shop karena tidak terlihat 

murahan, sedangkan sisanya 32,7% menyatakan setuju. Pada item 

pernyataan Produk 6, 53,3% responden menyatakan sangat setuju Soraya 

Shop memiliki nama tersendiri di para konsumennya, sedangkan sisanya 

29,3% menyatakan setuju. Pada item pernyataan Produk 7, 58,7% 

responden menyatakan Sangat Setuju Soraya Shop memiliki style yang 

tidak pernah ketinggalan zaman, sedangkan sisanya 20,0% menyatakan 

Setuju. Pada item pernyataan Produk 8, 48,0% responden menyatakan 

sangat setuju memilih membeli pakaian di Soraya Shop karena selalu 

cocok dan nyaman di pakai, sedangkan sisanya 26,0% menyatakan setuju. 

Pada item pernyataan Produk 9, 45,3% responden menyatakan sangat 

setuju memilih membeli pakaian di Soraya Shop karena desainnya unik 

dan menarik, sedangkan sisanya 27,3% menyatakan setuju. 



 

 

3. Kualitas Pelayanan (X3) 

Pada item pernyataan Kualitas Pelayanan 1, 28,7% responden 

menyatakan setuju karyawan di Soraya Shop selalu memberikan 

pelayanan yang telah dijanjikan, sedangkan sisanya 21,3% menyatakan 

tidak setuju. Pada item pernyataan Kualitas Pelayanan 2, 35,3% responden 

menyatakan tidak setuju karyawan di Soraya Shop membantu konsumen 

dalam menyelesaikan masalah yang dihadapi konsumen, sedangkan 

sisanya 31,3% menyatakan sangat tidak setuju. Pada item pernyataan 

Kualitas Pelayanan 3, 34,0% responden menyatakan sangat tidak setuju 

karyawan di Soraya Shop selalu semaksimal mungkin menghindari 

kesalahan dalam memberikan pelayanan kepada konsumen, sedangkan 

sisanya 26,7% menyatakan tidak setuju. Pada item pernyataan Kualitas 

Pelayanan 4, 38,7% responden menyatakan tidak setuju karyawan Soraya 

Shop selalu memberikan penjelasan yang benar tentang produk-produknya 

kepada konsumen, sedangkan sisanya 30,7% menyatakan sangat tidak 

setuju. Pada item pernyataan Kualitas Pelayanan 5, 31,3% responden 

menyatakan tidak setuju karyawan Soraya Shop selalu memberikan 

pelayanan yang cepat dan tanggap, sedangkan sisanya 28,0% menyatakan 

sangat tidak setuju.  

Pada item pernyataan Kualitas Pelayanan 6, 35,3% responden 

menyatakan sangat tidak setuju pelayanan yang diberikan Soraya Shop 

sangat baik, sedangkan sisanya 31,3% menyatakan tidak setuju. Pada item 

pernyataan Kualitas Pelayanan 7, 29,3% responden menyatakan tidak 



 

 

setuju dan sangat tidak setuju karyawan Soraya Shop memiliki 

pengetahuan memadai untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan konsumen, 

sedangkan sisanya 17,3% menyatakan setuju. Pada item pernyataan 

Kualitas Pelayanan 8, 29,3% responden menyatakan sangat tidak setuju 

karyawan Soraya Shop selalu memberikan pelayanan yang sopan , santun 

dan ramah, sedangkan sisanya 28,7% menyatakan tidak setuju. Pada item 

pernyataan Kualitas Pelayanan 9, 32,0% responden menyatakan sangat 

tidak setuju Soraya Shop selalu berusaha untuk menumbuhkan 

kepercayaan dan rasa percaya diri kepada konsumen akan semua produk 

yang ditawarkan, sedangkan sisanya 23,0% menyatakan tidak setuju. Pada 

item pernyataan Kualitas Pelayanan 10, 30,0% responden menyatakan 

tidak setuju setiap karyawan di Soraya Shop selalu memberikan perhatian 

khusus kepada para konsumen secara individual, sedangkan sisanya 22,0% 

menyatakan setuju. 

Pada item pernyataan Kualitas Pelayanan 11, 31,3% responden 

menyatakan sangat tidak setuju karyawan di Soraya Shop selalu bersedia 

mendengarkan setiap masalah dan keluhan yang dihadapi konsumen, 

sedangkan sisanya 22,0% menyatakan sangat tidak setuju. Pada item 

pernyataan Kualitas Pelayanan 12, 32,0% responden menyatakan sangat 

tidak setuju kemudahan dalam berkomunikasi dengan konsumen, 

sedangkan sisanya 24,7% menyatakan tidak setuju. Pada item pernyataan 

Kualitas Pelayanan 13, 30,7% responden menyatakan tidak setuju tempat 

Soraya Shop nyaman dan bersih, sedangkan sisanya 21,3% menyatakan 



 

 

sangat tidak setuju. Pada item pernyataan Kualitas Pelayanan 14, 32,7% 

responden menyatakan sangat tidak setuju seragam atau pakaian yang 

dikenakan karyawan di Soraya Shop sangat rapi dan sopan, sedangkan 

sisanya 24,0% menyatakan tidak setuju. Pada item pernyataan Kualitas 

Pelayanan 15, 24,0% responden menyatakan tidak setuju tersedianya 

tempat parkir di halaman depan Soraya Shop, sedangkan sisanya 22,0% 

menyatakan sangat tidak setuju. Pada item pernyataan Kualitas Pelayanan 

16, 28,7% responden menyatakan setuju tersedianya fasilitas yang 

memadai, sedangkan sisanya 22,7% menyatakan tidak setuju. 

 

4. Keputusan Pembelian (Y) 

Pada item pernyataan Keputusan Pembelian 1, 54,0% responden 

menyatakan Sangat Setuju membeli pakaian di Soraya Shop sesuai dengan 

kebutuhan saya, sedangkan sisanya 35,3% menyatakan Setuju. Pada item 

pernyataan Keputusan Pembelian 2, 60,7% responden menyatakan Sangat 

Setuju membeli pakaian di Soraya Shop karena banyak yang membeli dan 

menggunakan produk tersebut, sedangkan sisanya 21,3% menyatakan 

Setuju. Pada item pernyataan Keputusan Pembelian 3, 74,0% responden 

menyatakan Sangat Setuju membeli pakaian di Soraya Shop karena selalu 

sesuai dengan keinginan saya, sedangkan sisanya 17,3% menyatakan 

Setuju. Pada item pernyataan Keputusan Pembelian 4, 64,0% responden 

menyatakan Sangat Setuju mendapatkan informasi dari teman sehingga 

mempengaruhi saya untuk membeli pakaian di Soraya Shop, sedangkan 

sisanya 18,7% menyatakan Setuju. Pada item pernyataan Keputusan 



 

 

Pembelian 5, 68,7% responden menyatakan Sangat Setuju membeli 

pakaian di Soraya Shop karena sudah banyak orang yang memakainya, 

sedangkan sisanya 20,0% menyatakan Setuju. 

Pada item pernyataan Keputusan Pembelian 6, 64,7% responden 

menyatakan Sangat Setuju selalu mencari berita update tentang produk 

Soraya melalui media sosial (instagram), sedangkan sisanya 25,3% 

menyatakan Setuju. Pada item pernyataan Keputusan Pembelian 7, 70,0% 

responden menyatakan Sangat Setuju memilih membeli pakaian di Soraya 

Shop karena produknya bagus dan menarik, sedangkan sisanya 26,0% 

menyatakan Setuju. Pada item pernyataan Keputusan Pembelian 8, 81,3% 

responden menyatakan Sangat Setuju memilih membeli pakaian di Soraya 

Shop karena harga yang murah sesuai dengan kualitasnya, sedangkan 

sisanya 12,0% menyatakan Setuju. Pada item pernyataan Keputusan 

Pembelian 9, 71,3% responden menyatakan Sangat Setuju merasa yakin 

dengan keputusan pembelian pakaian di Soraya Shop, sedangkan sisanya 

17,3% menyatakan Setuju. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

D. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen 

Untuk menguji validitas dan reliabilitas instrumen, peneliti 

menggunakan analisis dengan SPSS. Berikut hasil pengajuannya. 

1. Uji Validitas 

Untuk tingkat validitas dilakukan uji signifikansi dengan 

membandingkan nilai rhitung dengan nilai rtabel. Untuk n = 25 (sampel uji 

coba) diperoleh nilai rtabel sebesar 0,381 (nilai rtabel terlampir), jika rhitung 

(untuk tiap-tiap butir pertanyaan dapat dilihat pada kolom corrected item 

pertanyaan total correlation) lebih besar dari rtabel dan nilai rhitung positif, 

maka butir pertanyaan tersebut dikatakan valid. 

Tabel IV.7 

Hasil Uji Validitas Instrumen 

Variabel Item Pernyataan 

Corrected 

Item 

Pernyataan 

Total 

Correlation 

rtabel Keterangan 

Harga (X1) 

Harga 1 0,655 0,381 Valid 

Harga 2 0,603 0,381 Valid 

Harga 3 0,596 0,381 Valid 

Harga 4 0,529 0,381 Valid 

Harga 5 0,629 0,381 Valid 

Harga 6 0,559 0,381 Valid 

Harga 7 0,549 0,381 Valid 

Harga 8 0,468 0,381 Valid 

Harga 9 0,480 0,381 Valid 

Harga 10 0,603 0,381 Valid 

Harga 11 0,625 0,381 Valid 

Harga 12 0,591 0,381 Valid 

Produk 

(X2) 

Produk 1 0,843 0,381 Valid 

Produk 2 0,773 0,381 Valid 

Produk 3 0,792 0,381 Valid 

Produk 4 0,733 0,381 Valid 

Produk 5 0,834 0,381 Valid 



 

 

Variabel Item Pernyataan 

Corrected 

Item 

Pernyataan 

Total 

Correlation 

rtabel Keterangan 

Produk 6 0,696 0,381 Valid 

Produk 7 0,652 0,381 Valid 

Produk 8 0,648 0,381 Valid 

Produk 9 0,540 0,381 Valid 

Kualitas 

pelayanan 

(X3) 

Kualitas pelayanan 1 0,546 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 2 0,696 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 3 0,552 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 4 0,579 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 5 0,706 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 6 0,701 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 7 0,501 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 8 0,517 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 9 0,579 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 10 0,501 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 11 0,673 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 12 0,596 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 13 0,426 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 14 0,645 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 15 0,673 0,381 Valid 

Kualitas pelayanan 16 0,420 0,381 Valid 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Keputusan Pembelian 1 0,636 0,381 Valid 

Keputusan Pembelian 2 0,581 0,381 Valid 

Keputusan Pembelian 3 0,514 0,381 Valid 

Keputusan Pembelian 4 0,563 0,381 Valid 

Keputusan Pembelian 5 0,585 0,381 Valid 

Keputusan Pembelian 6 0,746 0,381 Valid 

Keputusan Pembelian 7 0,652 0,381 Valid 

Keputusan Pembelian 8 0,496 0,381 Valid 

Keputusan Pembelian 9 0,617 0,381 Valid 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan Tabel IV.7 dapat diketahui bahwa masing-masing item 

pertanyaan untuk variabel X1 (Harga), X2 (Produk), X3 (Kualitas Pelayanan), 

dan Y (Keputusan Pembelian) memiliki nilai rhitung > rtabel (0,381) dan bernilai 

positif. Dengan demikian, seluruh butir pernyataan untuk semua variabel 

penelitian yang diajukan kepada sampel penelitian dinyatakan valid. 



 

 

2. Uji Reliabilitas 

Tabel IV.8 

Hasil Uji Reliabilitas Instrumen 

Variabel 
Jumlah 

Item 
Nilai Standar 

Reliabilitas  

Cronbach 

Alpha 
Keterangan 

Harga (X1) 12 0,6 0,811 

 

Reliabel 

Produk (X2) 9 0,6 0,887 

 

Reliabel 

Kualitas 

pelayanan 

(X3) 

16 0,6 0,864 Reliabel 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

9 0,6 0,775 Reliabel 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa masing-masing 

variabel memiliki nilai cronbach alpha > 0,60. Dengan demikian, seluruh 

variabel (harga, produk, kualitas pelayanan, dan keputusan pembelian) 

dikatakan reliabel. 

 

E. Hasil Analisis Data 

1. Uji Asumsi Klasik 

Berdasarkan hasil pengujian segala penyimpangan klasik terhadap 

data penelitian dapat dijelaskan sebagai berikut: 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas ialah untuk mengetahui apakah distribusi sebuah 

data mengikuti atau mendekati distribusi normal. Untuk mengetahui 

apakah data yang diperoleh berdistribusi normal atau tidak, dapat 

dilakukan dengan analisis grafik dan uji statistik. Uji normalitas 



 

 

menggunakan pendekatan grafik dan pendekatan Kolmogorov 

Smirnov. Dengan menggunakan tingkat signifikan 5% (0.05) maka 

jika nilai Asymp.Sig (2 – Tailed) di atas nilai signifikan 5% (0.05) 

yang berarti variabel residual berditribusi normal. 

Gambar IV.1 

Grafik Histogram 

 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 

Gambar IV.2 

Normal Probability Plot 

 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 



 

 

Tabel IV.9 

Nilai Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov Untuk Harga, Produk, dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 

 

Uji Kolmogorov-Smirnov Unstandarize Residual 

Nilai Kolmogorov-Smirnov 0,960 

Sig. 0,316 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan pada giafik histogram didapat kurva yang membentuk 

lonceng sempurna yang menunjukkan residual data telah mengikuti distribusi 

normal. Pada grafik normal P-P Plot juga menunjukkan penyebaran data 

mengikuti garis normal (garis diagonal) dan hal yang sama itu pun 

ditunjukkan pada Tabel 4.9, pada uji Kolomogorov-Smirnov menunjukkan 

bahwa data yang didapat tersebut mengikuti distribusi normal,
163

 berdasarkan 

hasil output menunjukkan nilai Kolmogorov-Smirnov signifikan pada 0,316 > 

0,05. Dengan demikian, residual data berdistribusi normal dan model regresi 

telah memenuhi asumsi normalitas. 

b. Uji Linieritas 

Uji linieritas digunakan untuk mengetahui apakah data yang 

dianalisis berhubungan secara linier atau tidak. Uji linieritas dilihat dari 

nilai Sig. Linearity dan Sig. Deviation from Linearity. Jika nilai Sig. < = 

0,05 maka model regresi adalah linier dan sebaliknya. 
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 Ghozali, Loc. Cit. 



 

 

Tabel IV.10 

Hasil Uji Linieritas Keputusan Pembelian dan Harga 

 Sig. 

Keputusan Pembelian*Harga Linearity 

 Deviation from Linearity 

,000 

,748 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan Tabel IV.10 diperoleh nilai sig. Linearity sebesar 0,000 < 

0,05, artinya regresi linier dapat dipergunakan untuk menjelaskan pengaruh 

antara harga dan keputusan pembelian. 

Tabel IV.11 

Hasil Uji Linieritas Keputusan Pembelian dan Produk 

 Sig. 

Keputusan Pembelian*Produk Linearity 

 Deviation from Linearity 

,000 

,070 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan Tabel IV.11 diperoleh nilai sig. Linearity sebesar 0,000 < 

0,00, artinya regresi linier dapat dipergunakan untuk menjelaskan pengaruh 

antara produk dan keputusan pembelian. 

Tabel IV.12 

Hasil Uji Linieritas Keputusan Pembelian dan Kualitas pelayanan 

 Sig. 

Keputusan Pembelian*Kualitas pelayanan Linearity 

 Deviation from Linearity 

,000 

,166 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 

Berdasarkan Tabel IV.12 diperoleh nilai sig. Linearity sebesar 0,000 < 

0,05, artinya regresi linier dapat dipergunakan untuk menjelaskan pengaruh 

antara kualitas pelayanan dan keputusan pembelian. 

 

 



 

 

c. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk melihat ada atau tidanya 

korelasi yang tinggi antara variabel-variabel independen dalam suatu 

model regresi linier berganda. 

Tabel IV.13 

Uji Multikolinearitas 

 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 10.488 2.505  4.186 .000   

Harga .275 .060 .283 4.552 .000 .854 1.171 

Produk .168 .041 .246 4.130 .000 .927 1.079 

Kualitas 

pelayanan 
.335 .043 .475 7.853 .000 .902 1.109 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas yang dilakukan diketahui bahwa 

nilai variance inflation factor (VIF) ketiga variabel, yaitu harga sebesar 1,171, 

produk sebesar 1,079, dan kualitas pelayanan sebesar 1,109. Ketiga nilai VIF 

variabel harga, produk, dan kualitas pelayanan lebih kecil dari 10, sehingga 

bisa diduga bahwa antar variabel independen tidak terjadi persoalan 

multikolinearitas. 

 

d. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan lainnya. Uji heterokedastisitas dalam penelitian ini 

menggunakan uji glejser. 



 

 

Tabel IV.14 

Hasil Uji Heteroskedastisitas  

Coefficients
a 

Model T 

1 (Constant) 1.748 

Harga -2.074 

Produk .183 

Kualitas pelayanan 1.348 

a. Dependent Variable: abs_res 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 

Berdasarkan Tabel 4.14 di atas dapat diketahui bahwa hasil uji 

heteroskedastisitas dengan metode Glejser diperoleh nilai t hitung variabel 

harga adalah -2,074, variabel produk sebesar 0,183, dan variabel kualitas 

pelayanan sebesar 1,348, nilai-nilai t hitung tersebut lebih kecil dari t tabel, 

yaitu 1,97635, sehingga dapat disimpulkan data tidak terjadi masalah 

heteroskedastisitas. 

2. Uji Hipotesis 

a. Uji r (Korelasi) 

Uji r (korelasi) adalah analisis untuk menelaah hubungan antara dua 

peubah pengukur, jika ada keeratan hubungan linier antara kedua peubah 

tersebut dinyatakan dengan korelasi.
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Tabel IV.15 

Hasil Uji r (Korelasi) 

Correlation 

  Keputusan Pembelian 

Harga Pearson Correlation .495
**

 

 Sig. (2-tailed) .000 

 N 150 

Produk Pearson Correlation .385
**

 

 Sig. (2-tailed) .000 

 N 150 

Kualitas pelayanan Pearson Correlation .596
**

 

 Sig. (2-tailed) .000 

 N 150 

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

         Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Uji korelasi bertujuan untuk mengetahui hubungan antara beberapa 

variabel independen, yaitu harga (X1), produk (X2), dan kualitas pelayanan 

(X3) terhadap satu variabel dependen yaitu keputusan pembelian (Y). 

Berdasarkan uji korelasi di atas antara harga (X1), produk (X2), dan 

kualitas pelayanan (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) pakaian pada 

Soraya Shop Plaju Palembang dapat dilihat angka pearson correlation dengan 

keterangan sebagai berikut: 

1. Variabel harga (X1) terhadap keputusan pembelian pakaian pada Soraya 

Shop Plaju Palembang menunjukkan angka pearson correlation 0,495. Hal 

ini rnenunjukkan kekuatan hubungan yang sedang karena angka pearson 

correlation berada pada rentang 0,40 – 0,599 (Lihat Tabel 3.2). 

2. Variabel produk (X2) terhadap keputusan pembelian pakaian pada Soraya 

Shop Plaju Palembang menunjukkan angka pearson correlation 0,385. Hal 

ini menunjukkan kekuatan hubungan yang rendah karena angka pearson 

correlation berada pada rentang 0,20 – 0,399 (Lihat Tabel 3.2). 



 

 

3. Variabel Kualitas pelayanan (X3) terhadap keputusan pembelian pakaian 

pada Soraya Shop Plaju Palembang menunjukkan angka pearson 

correlation 0,596. Hal ini menunjukkan kekuatan hubungan yang sedang 

karena angka pearson correlation berada pada rentang 0,40 – 0,599 (Lihat 

Tabel 3.2). 

b. Koefisien Determinasi 

Uji koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui seberapa 

besar sumbangan variabel harga (X1), produk (X2), dan kualitas pelayanan 

(X3) secara simultan terhadap keputusan pembelian (Y) pakaian pada 

Soraya Shop Plaju Palembang sebagai berikut: 

Tabel IV.16 

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .720
a
 .518 .508 1.596 

a. Predictors: (Constant), Harga, Produk, Kualitas pelayanan 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

  Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 

Berdasarkan Tabel IV.16 di atas ,dapat dilihat Nilai R Square sebesar 

0,518 (51,8%), angka tersebut menggambarkan bahwa keputusan pembelian 

(Y) dapat dipengaruhi oleh harga (X1), produk (X2), dan kualitas pelayanan 

(X3) sebesar 51,8%, sedangkan sisanya 48,2% faktor-faktor lain yang tidak 

masuk dalam penelitian ini. 

Nilai R square juga mengambarkan bahwa harga (X1), produk (X2), dan 

kualitas pelayanan (X3) berpengaruh secara simultan terhadap keputusan 



 

 

pembelian sebesar 0,518, artinya jika ada peningkatan harga (X1), produk 

(X2), dan kualitas pelayanan (X3), maka akan langsung meningkatkan 

keputusan pembelian (Y) pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. 

Sebaliknya, jika ada penurunan terhadap harga (X1), produk (X2), dan kualitas 

pelayanan (X3), maka akan menurunkan keputusan pembelian (Y) pakaian 

pada Soraya Shop Plaju Palembang. 

 

c. Uji Signifikan Simultan (Uji Statistik F) 

Anova ( uji F ) bertujuan untuk mengetahui apakah variabel harga 

(X1), produk (X2), dan kualitas pelayanan (X3), (secara simultan) 

berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian (Y). Adapun hasilnya 

dapat dilihat pada tabel IV.17 berikut ini : 

Tabel IV.17 

Hasil Uji F ( Simultan ) 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 399.395 3 133.132 52.293 .000
a
 

Residual 371.698 146 2.546   

Total 771.093 149    

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Produk 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 

 

Berdasarkan tabel Anova tersebut di atas, dapat dilihat bahwa hasil  

nilai Fhitung untuk variabel harga (X1), produk (X2), dan kualitas pelayanan (X3) 

terhadap variabel keputusan pembelian (Y)  adalah sebesar 52,293 dengan 

nilai sig. sebesar 0,000. Penelitian ini Fhitung (52,293) > Ftabel (2,67), maka 

Ho ditolak dan Ha diterima, Artinya ada pengaruh harga, produk dan kualitas 



 

 

pelayanan secara simultan terhadap keputusan pembelian pakaian pada Soraya 

Shop Plaju Palembang. Dengan demikian berarti secara simultan hipotesis 

terbukti. 

d. Uji Signifikan Parameter Individual (Uji Statistik t) 

Uji signifikansi t digunakan untuk melihat signifikansi pengaruh dari 

variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y) secara parsial. Uji 

signifikansi t ini, dalam hasil perhitungan statistik ordinary least square 

(OLS) ditunjukkan dengan t hitung. Secara terperinci hasil t hitung 

dijelaskan dalam tabel berikut: 

Tabel IV.18 

Hasil Uji t 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 10.488 2.505  4.186 .000   

Harga .275 .060 .283 4.552 .000 .854 1.171 

Produk .168 .041 .246 4.130 .000 .927 1.079 

Kualitas 

pelayanan 

.335 .043 .475 7.853 .000 .902 1.109 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Besarnya angka ttabel dengan ketentuan  = 0,05 dan dk (n-4) atau (150-

4) = 146 sehingga diperoleh nilai ttabel sebesar 1,97635. Berdasarkan tabel 

4.18 di atas, maka dapat diketahui pengaruh dari masing-masing variabel 

sebagai berikut: 

 



 

 

1)   Variabel Harga terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Pada 

Soraya Shop Plaju Palembang. 

Berdasarkan tabel coefficients diperoleh nilai thitung = 4,552 yang 

artinya thitung > ttabel (4,552 > 1,97635) dengan nilai signifikansi 0,000 < 

0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima artinya secara parsial terdapat 

pengaruh positif signifikan antara harga terhadap keputusan pembelian 

pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. Artinya hipotesis 1 terbukti. 

2)   Variabel Produk terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Pada 

Soraya Shop Plaju Palembang. 

Berdasarkan tabel coefficients diperoleh nilai thitung = 4,130 yang 

artinya thitung > ttabel (4,130 > 1, 97635) dengan nilai signifikansi 0,000 < 

0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima artinya secara parsial terdapat 

pengaruh positif signifikan antara produk terhadap keputusan pembelian 

pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. Artinya hipotesis 2 terbukti. 

3)   Variabel Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

Pakaian Pada Soraya Shop Plaju Palembang. 

Berdasarkan tabel coefficients diperoleh nilai thitung = 7,853 yang 

artinya thitung > ttabel (7,853 > 1,97635) dengan nilai signifikansi 0,000 < 

0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima artinya secara parsial terdapat 

pengaruh positif signifikan antara kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. Artinya hipotesis 

3 terbukti. 

 

 



 

 

3. Analisis Regresi Linier Berganda 

Berdasarkan Tabel IV.18 dapat diketahui hasil analisis regresi berganda 

diperoleh koefisien untuk nilai constanta sebesar 10,488, untuk variabel harga 

sebesar 0,275, untuk variabel produk sebesar 0,168, dan untuk variabel 

kualitas pelayanan sebesar 0,335 sehingga model persamaan regresi yang 

diperoleh adalah sebagai berikut: 

Y = 10,488 + 0,275X1+ 0,168X2 + 0,335X3 

Hasil analisis dengan menggunakan bantuan program SPSS versi 16.0 

diperoleh hasil sebagai berikut: 

1)   Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Pada 

Soraya Shop Plaju Palembang 

Hasil uji empiris pengaruh antara harga terhadap keputusan 

pembelian menunjukkan nilai thitung sebesar 4,552 lebih besar dari nilai t-

tabel (1,97635) dan p value (Sig) sebesar 0,000 yang di bawah alpha 5%. 

Artinya bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pakaian 

pada Soraya Shop Plaju Palembang. Hasil penelitian ini tidak dapat 

menolak hipotesis yang menyatakan “harga berpengaruh signifikan 

positif terhadap keputusan pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju 

Palembang.” 

Nilai beta dalam unstandardized coefficients variabel harga 

menunjukkan angka sebesar 0,275 yang artinya adalah besaran koefisien 

harga terhadap keputusan pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju 

Palembang adalah sebesar 27,5%. 



 

 

2)   Pengaruh Produk terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Pada 

Soraya Shop Plaju Palembang. 

Hasil uji empiris pengaruh antara produk terhadap keputusan 

pembelian menunjukkan nilai thitung sebesar 4,130 lebih besar dari nilai t-

tabel (1,97635) dan p value (Sig) sebesar 0,000 yang di bawah alpha 5%. 

Artinya bahwa produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. Hasil penelitian ini tidak 

dapat menolak hipotesis yang menyatakan “produk berpengaruh 

signifikan positif terhadap keputusan pembelian pakaian pada Soraya 

Shop Plaju Palembang.” 

Nilai beta dalam unstandardized coefficients variabel harga 

menunjukkan angka sebesar 0,168 yang artinya adalah besaran koefisien 

produk terhadap keputusan pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju 

Palembang adalah sebesar 16,8%. 

3)   Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

Pakaian Pada Soraya Shop Plaju Palembang. 

Hasil uji empiris pengaruh antara kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian menunjukkan nilai thitung sebesar 7,853 lebih kecil 

dari nilai ttabel (1,97635) dan p value (Sig) sebesar 0,000 yang di atas 

alpha 5%. Artinya bahwa kualitas pelayanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. Hasil 

penelitian ini menerima hipotesis yang menyatakan “kualitas pelayanan 



 

 

berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian pakaian 

pada Soraya Shop Plaju Palembang.” 

 

F. Pembahasan Hasil Penelitian 

Berdasarkan hasil analisis yang telah diuraikan di atas, maka secara 

keseluruhan pembahasan hasil penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Pada 

Soraya Shop Plaju Palembang 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis diketahui bahwa harga 

berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian pakaian pada 

Soraya Shop Plaju Palembang. Dikatakan signifikan positif dikarenakan 

nilai signifikan yang diperoleh lebih kecil dari nilai  (0,000 < 0,05) dan 

dikatakan positif karena nilai thitung yang diperoleh bernilai positif dan 

lebih besar dari nilai ttabel (4,552 > 1,97635). Artinya bahwa semakin baik 

penetapan harga, harga yang ditetapkan relatif murah dan terjangkau oleh 

semua kalangan maka semakin meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen pada suatu produk. 

 Hasil penelitian dari Rosvita Dua Lembang (2010), menunjukkan 

bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian Teh Siap Minum dalam Kemasan Merek Teh Botol 

Sosro pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi S1 Reguler II Universitas 

Diponegoro.
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 Pernyataan tersebut juga didukung oleh penelitian yang 
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dilakukan  Lidya Mongi dkk., (2013) menunjukkan bahwa variabel harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kartu 

simpati telkomsel di Kota Manado.
166

  

2. Pengaruh Produk terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Pada 

Soraya Shop Plaju Palembang 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis diketahui bahwa produk 

berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian pakaian pada 

Soraya Shop Plaju Palembang. Dikatakan signifikan positif dikarenakan 

nilai signifikan yang diperoleh lebih kecil dari nilai  (0,000 < 0,05) dan 

dikatakan positif karena nilai thitung yang diperoleh bernilai positif dan 

lebih besar dari nilai ttabel (4,130 > 1,97635). Artinya jika produk yang 

ditawarkan atau dijual semakin memiliki kualitas yang baik maka semakin 

meningkatkan keputusan pembelian konsumen pada suatu produk. 

Hasil yang diperoleh selaras dengan penelitian Suzy Widyadari dan 

Erna Triastuti Fifilia (2009), menunjukkan bahwa variabel produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian rumah di 

Perumahan Graha Estetika Semarang.
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 Pernyataan tersebut juga 

didukung oleh penelitian yang dilakukan Cici Gamiarsi (2017), 

menunjukkan bahwa variabel produk berpengaruh positif dan signifikan 
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terhadap keputusan pembelian produk dettol pada Mini Market Rawit 

Indah Pasaman Barat.
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3. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

Pakaian Pada Soraya Shop Plaju Palembang 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis diketahui bahwa kualitas 

pelayanan berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian 

pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. Dikatakan signifikan positif 

dikarenakan nilai signifikan yang diperoleh lebih kecil dari nilai  (0,000 

< 0,05) dan dikatakan positif karena nilai thitung yang diperoleh bernilai 

positif dan lebih besar dari nilai ttabel (7,853  > 1,97635). Artinya semakin 

baik kualitas pelayanan yang diberikan maka semakin meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen pada suatu produk. 

Hasil yang diperoleh selaras dengan penelitian Bayu Sutrisna Aria 

Sejati dan Yahya, menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Starbucks.
169

 

Hasil penelitian ini juga sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Nova 

Dhita Kurniasari (2013), menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
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pada Konsumen Waroeng Steak & Shake Cabang Jalan Sriwijaya 11 

Semarang.
170

 

4. Pengaruh Harga, Produk, dan Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian Pembelian Pakaian Pada Soraya Shop Plaju 

Palembang. 

Berdasarkan hasil analisis data diketahui bahwa bahwa nilai Fhitung 

untuk variabel harga (X1), produk (X2), dan kualitas pelayanan (X3) 

terhadap variabel keputusan pembelian (Y)  adalah sebesar 52,293 dengan 

nilai sig. sebesar 0,000. Penelitian ini F hitung (52,293) > F tabel (2,67), 

maka Ho ditolak dan Ha diterima, Artinya ada pengaruh harga, produk dan 

kualitas pelayanan secara simultan terhadap keputusan pembelian pakaian 

pada Soraya Shop Plaju Palembang. Dengan demikian berarti secara 

simultan hipotesis terbukti. Keputusan pembelian (Y) dapat dipengaruhi 

oleh harga (X1), produk (X2), dan kualitas pelayanan (X3) sebesar 51,8%, 

sedangkan sisanya 48,2% faktor-faktor lain yang tidak masuk dalam 

penelitian ini. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 

1. Harga, produk, dan kualitas pelayanan secara bersama-sama (simultan) 

berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian pakaian pada 

Soraya Shop Plaju Palembang. Hal ini dibuktikan dengan nilai Fhitung 

positif lebih besar dari nilai Ftabel (52,293 > 2,67) dan nilai signifikan lebih 

kecil dari nilai  (0,000 < 0,05). 

2. Harga berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian 

pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. Hal ini dibuktikan dengan 

nilai thitung positif lebih besar dari nilai ttabel (4,552 > 1,97635) dan nilai 

signifikansi lebih kecil dari nilai  (0,000 < 0,05). 

3. Produk berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian 

pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. Hal ini dibuktikan dengan 

nilai thitung positif lebih besar dari nilai ttabel (4,130 > 1,97635) dan nilai 

signifikansi lebih kecil dari nilai  (0,000 < 0,05). 

4. Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan 

pembelian pakaian pada Soraya Shop Plaju Palembang. Hal ini dibuktikan 

dengan nilai thitung positif lebih besar dari nilai ttabel (7,853 > 1,97635) dan 

nilai signifikansi lebih besar dari nilai  (0,000 < 0,05). 
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B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, peneliti dapat memberikan saran-saran 

sebagai berikut: 

1. Sebagai pusat penjualan pakaian yang mulai dikenal masyarakat di kota 

Palembang, Soraya Shop disarankan untuk meningkatkan kualitas 

pelayanan dengan cara memberikan pelatihan atau menyiapkan SOP 

(Standar Operasional Prosedur) tentang pelayanan kepada konsumen 

sehingga keputusan pembelian masyarakat terhadap pakaian tersebut 

semakin tinggi. 

2. Soraya Shop disarankan untuk selalu menjual produk-produk yang 

berkualitas, menjual produk yang memiliki desain-desain yang bagus dan 

menarik agar mampu bersaing dengan merek-merek lainnya sehingga akan 

selalu dinantikan masyarakat dan dapat meningkatkan keputusan 

pembelian masyarakat. 

3. Soraya Shop disarankan untuk selalu menetapkan harga sesuai dengan 

desain dan kualitas dari pakaian yang dijual sehingga dapat meningkatkan 

keputusan pembelian masyarakat terhadap pakaian tersebut. 
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IDENTITAS RESPONDEN 

      

No Resp. Usia 
Jenis 

Kelamin Pendidikan Pekerjaan Berbelanja di Soraya Shop 

1 2 2 2 1 3 

2 2 2 2 1 3 

3 2 2 1 1 3 

4 2 2 1 1 3 

5 1 2 1 2 2 

6 3 2 1 1 2 

7 4 2 2 2 1 

8 2 2 2 2 1 

9 3 2 2 2 2 

10 3 2 2 3 2 

11 3 1 1 3 2 

12 2 1 1 2 2 

13 2 2 1 2 2 

14 2 2 2 2 3 

15 4 2 2 2 3 

16 2 2 2 1 3 

17 2 1 2 1 4 

18 2 2 2 1 3 

19 3 2 1 2 3 

20 3 2 1 2 3 

21 3 2 1 2 3 

22 3 2 1 3 3 

23 3 2 1 2 2 

24 4 2 1 2 2 

25 3 2 1 2 2 

26 3 1 1 2 2 

27 5 2 1 3 3 

28 5 2 1 3 3 

29 5 2 2 3 2 

30 5 1 3 4 2 

31 5 1 2 2 2 

32 4 1 3 4 2 

33 4 2 1 3 2 

34 4 2 1 3 4 

35 4 2 1 3 3 

36 3 2 2 3 3 

37 4 2 2 2 3 

38 4 2 2 2 5 

39 4 2 3 4 5 

40 4 2 2 1 3 

41 4 2 2 1 3 

42 5 2 2 1 3 

43 4 2 3 2 3 

44 4 2 3 2 2 



 

 

45 4 2 3 2 2 

46 5 2 2 2 2 

47 3 2 3 4 3 

48 4 2 2 2 3 

49 4 2 1 2 3 

50 4 2 1 3 4 

51 4 2 1 5 4 

52 4 2 1 5 3 

53 3 2 2 5 3 

54 3 2 2 3 3 

55 3 2 2 3 2 

56 3 2 2 3 2 

57 4 2 2 3 2 

58 4 2 2 2 2 

59 4 2 2 2 3 

60 3 2 2 2 4 

61 3 2 3 4 4 

62 3 1 2 1 4 

63 4 2 2 1 3 

64 4 1 2 1 3 

65 4 1 2 2 3 

66 5 2 2 2 2 

67 5 2 2 5 2 

68 5 2 2 3 2 

69 3 2 2 5 2 

70 3 2 2 2 2 

71 3 2 2 3 2 

72 2 2 1 3 2 

73 3 2 1 3 2 

74 4 2 2 2 2 

75 3 2 2 2 2 

76 2 2 2 2 2 

77 2 2 2 1 2 

78 2 1 3 4 3 

79 4 1 3 2 3 

80 4 1 3 2 3 

81 3 2 3 3 2 

82 4 2 2 3 2 

83 1 2 1 3 2 

84 3 2 2 3 3 

85 3 2 2 3 3 

86 1 2 1 3 3 

87 4 2 2 3 4 

88 5 2 2 1 4 

89 5 1 2 1 4 

90 5 1 2 1 3 

91 5 1 2 1 3 

92 5 1 1 3 3 



 

 

93 5 1 1 2 5 

94 3 2 1 2 5 

95 1 2 1 3 3 

96 3 2 2 2 3 

97 3 2 2 2 3 

98 4 2 2 2 3 

99 4 2 2 3 3 

100 4 2 2 3 1 

101 5 2 2 2 1 

102 3 2 2 2 1 

103 3 2 3 2 1 

104 3 2 3 2 2 

105 2 2 2 2 2 

106 3 2 2 2 2 

107 2 2 2 3 2 

108 3 2 2 2 3 

109 3 2 3 4 3 

110 3 2 3 4 2 

111 3 2 3 4 2 

112 3 2 2 2 2 

113 3 2 2 5 2 

114 4 1 2 5 2 

115 4 2 2 5 2 

116 4 2 2 2 3 

117 4 2 3 4 3 

118 4 2 2 2 3 

119 5 2 2 3 2 

120 5 1 2 4 2 

121 5 1 2 3 2 

122 5 1 3 3 2 

123 4 2 3 3 3 

124 4 2 3 3 2 

125 4 2 3 3 2 

126 4 2 2 3 2 

127 5 2 2 2 2 

128 5 2 2 2 2 

129 5 2 2 2 3 

130 5 2 2 2 4 

131 2 2 3 3 3 

132 2 2 3 3 3 

133 2 2 3 2 3 

134 2 2 3 2 3 

135 2 1 3 2 4 

136 2 2 3 3 4 

137 3 2 3 2 3 

138 3 1 3 5 3 

139 3 1 2 1 3 

140 4 2 2 1 2 



 

 

141 4 2 2 2 2 

142 4 2 3 2 5 

143 4 2 3 2 5 

144 4 2 3 3 3 

145 3 1 2 3 3 

146 3 1 2 3 3 

147 4 1 2 2 3 

148 4 2 2 2 2 

149 5 2 3 4 4 

150 4 2 3 3 4 

      Keterangan: 
    Usia: 

 
Pendidikan: 

 
Berbelanja di Soraya Shop 

1 = < 20 Tahun 1 = SMA 
 

1 = 1 kali 
 2 = 21 - 25 Tahun 2 = Diploma 

 
2 = 2 kali 

 3 = 26 - 30 Tahun 3 = S1 
 

3 = 3 kali 
 4 = 31 - 35 Tahun 

  
4 = 4 kali 

 5 = > 36 Tahun 
  

5 = > 4 kali 

  
Pekerjaan: 

   Jenis Kelamin: 1 = Mahasiswa/Pelajar 
  1 = Laki-Laki 2 = Pegawasi Swasta 
  2 = Perempuan 3 = Wiraswasta 
  

  
4 = PNS 

   

  
5 = Lain-lain 

    

 



 

 

Lampiran 

 

KARAKTERISTIK RESPONDEN 

 

 
Usia 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid < 20 tahun 4 2.7 2.7 2.7 

21-25 tahun 23 15.3 15.3 18.0 

26-30 tahun 46 30.7 30.7 48.7 

31-35 tahun 51 34.0 34.0 82.7 

> 36 tahun 26 17.3 17.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

Jenis_Kelamin 

  

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Laki-Laki 28 18.7 18.7 18.7 

Perempuan 122 81.3 81.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
                                                    Pendidikan 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid SMA 32 21.3 21.3 21.3 

Diploma 83 55.3 55.3 76.7 

S1 35 23.3 23.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
                                                    Pekerjaan 
 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Mahasiswa/pelajar 21 14.0 14.0 14.0 

pegawai swasta 63 42.0 42.0 56.0 

wiraswasta 45 30.0 30.0 86.0 

PNS 12 8.0 8.0 94.0 

Lain-lain 9 6.0 6.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 
Berbelanja_di_Soraya_Shop 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 kali 6 4.0 4.0 4.0 

2 kali 60 40.0 40.0 44.0 

3 kali 63 42.0 42.0 86.0 

4 kali 15 10.0 10.0 96.0 

> 4 kali 6 4.0 4.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

  



 

 

Hasil Uji Coba Instrument Variabel X1 (Harga) 

              Responden 
Ujicoba 

Jawaban Pernyataan Ke 
Total 

X11 X12 X13 X14 X15 X16 X17 X18 X19 X110 X111 X112 

1 5 5 5 4 5 4 5 1 4 5 5 4 52 

2 5 5 4 4 5 3 3 5 5 5 4 4 52 

3 2 3 3 3 5 4 4 4 5 3 3 3 42 

4 5 2 4 3 5 4 3 4 5 2 4 3 44 

5 4 5 4 3 4 3 5 3 3 5 4 3 46 

6 4 3 2 4 4 2 5 5 5 3 2 4 43 

7 3 5 2 3 4 2 3 4 3 5 2 3 39 

8 1 5 3 3 3 2 5 5 4 5 3 3 42 

9 3 3 1 4 4 3 2 4 5 3 1 4 37 

10 4 5 3 2 4 4 4 2 5 5 3 2 43 

11 5 5 5 5 4 4 5 3 3 5 5 5 54 

12 4 2 4 3 3 3 5 4 5 2 4 3 42 

13 4 5 4 3 2 5 3 2 1 5 4 3 41 

14 5 4 4 5 3 3 2 3 4 4 4 5 46 

15 5 5 4 5 2 3 4 4 4 5 4 5 50 

16 5 4 5 4 3 4 4 4 5 4 5 4 51 

17 3 2 3 2 2 4 2 3 1 2 3 2 29 

18 3 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 55 

19 2 1 4 4 1 3 4 1 3 1 4 4 32 

20 1 1 2 2 2 2 4 1 3 1 2 2 23 

21 4 4 5 2 2 2 4 4 5 4 5 2 43 

22 2 4 3 1 2 2 1 4 4 4 1 2 30 

23 1 5 4 2 3 2 1 2 1 5 2 4 32 

24 2 4 2 5 2 1 1 2 2 4 4 2 31 

25 5 1 3 4 2 1 2 1 4 1 3 4 31 

 

  



 

 

Hasil Uji Coba Instrument Variabel X2 (Produk) 

           No. 
Resp 

Jawaban Pernyataan Ke 
Total 

X21 X22 X23 X24 X25 X26 X27 X28 X29 

1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

2 4 5 5 1 4 2 2 3 4 30 

3 5 4 4 4 3 4 4 4 4 36 

4 4 4 2 4 4 4 4 5 4 35 

5 4 4 4 4 4 1 5 4 1 31 

6 4 4 5 4 4 4 4 4 3 36 

7 1 3 3 4 4 4 2 4 4 29 

8 4 4 4 4 4 4 3 5 3 35 

9 5 4 4 4 5 4 5 4 4 39 

10 4 5 4 4 4 4 1 2 2 30 

11 4 4 4 4 3 3 4 4 4 34 

12 1 1 5 4 2 4 4 4 4 29 

13 4 1 4 4 3 2 4 2 5 29 

14 4 4 1 4 4 4 4 4 5 34 

15 4 5 4 4 4 4 4 1 2 32 

16 4 4 4 4 4 3 4 4 4 35 

17 2 1 1 1 1 2 4 2 4 18 

18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

19 2 1 1 1 1 1 2 4 4 17 

20 1 1 1 2 4 2 2 2 1 16 

21 1 2 1 4 1 2 1 3 2 17 

22 2 2 1 3 1 2 2 1 2 16 

23 1 1 1 2 1 3 2 2 2 15 

24 2 2 1 2 1 2 3 2 1 16 

25 1 2 1 1 1 2 2 2 2 14 

 

  



 

 

 
Hasil Uji Coba Instrument Variabel X3 (Kualitas Pelayanan) 

                   

 
No. 

Resp 

Jawaban Pernyataan Ke 
Total 

 

X31 X32 X33 X34 X35 X36 X37 X38 X39 X310 X311 X312 X313 X314 X315 X316 

 
1 1 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 2 5 1 4 4 60 

 
2 4 5 4 4 4 4 3 1 4 3 4 4 5 5 4 4 62 

 
3 5 4 3 3 3 4 5 3 3 5 4 5 5 4 4 3 63 

 
4 5 4 2 4 3 4 5 4 4 5 4 5 3 5 4 2 63 

 
5 3 3 5 5 3 4 5 4 5 5 3 3 4 5 3 4 64 

 
6 4 4 3 5 4 4 2 4 5 2 4 4 5 4 4 3 61 

 
7 4 3 5 5 3 4 2 3 5 2 3 4 5 4 3 4 59 

 
8 5 4 5 3 3 3 2 3 3 2 4 5 5 4 4 4 59 

 
9 5 4 5 1 4 4 3 3 1 3 4 5 2 5 4 3 56 

 
10 2 4 4 3 2 4 4 4 3 4 4 2 4 2 4 4 54 

 
11 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 4 3 3 4 57 

 
12 4 4 2 4 3 3 3 2 4 3 4 4 4 4 4 5 57 

 
13 2 1 4 4 3 2 4 4 4 4 1 2 3 2 1 4 45 

 
14 3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 4 3 2 3 4 5 56 

 
15 4 4 4 4 4 2 3 3 4 3 4 4 4 5 4 5 61 

 
16 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 64 

 
17 3 1 2 3 2 2 4 2 3 4 1 3 2 3 1 1 37 

 
18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 64 

 
19 1 3 1 4 4 1 4 1 4 4 3 1 4 2 3 1 41 

 
20 1 3 1 2 2 2 1 2 2 1 3 1 4 1 3 1 30 

 
21 4 4 4 4 2 3 1 2 4 1 4 4 1 5 4 4 51 

 
22 4 4 4 1 2 3 3 2 1 3 4 4 1 5 4 4 49 

 
23 4 1 4 1 1 2 1 3 1 1 1 4 2 2 1 4 33 

 
24 2 1 2 2 1 3 2 2 2 2 2 2 4 2 2 4 35 

 
25 2 4 1 3 2 3 2 1 3 2 4 2 2 3 4 4 42 

 

  



 

 

Hasil Uji Coba Instrument Variabel Y (Keputusan Pembelian) 

             

 No. Resp 
Jawaban Pernyataan Ke 

Total  

 

Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 Y.9 

 

 
1 5 4 4 4 5 4 4 4 4 38 

 

 
2 5 5 4 5 4 4 3 1 3 34 

 

 
3 4 5 3 5 5 4 4 3 5 38 

 

 
4 5 4 2 4 5 4 4 4 5 37 

 

 
5 3 3 4 4 3 5 3 4 4 33 

 

 
6 4 4 3 2 4 4 2 4 4 31 

 

 
7 4 3 4 2 3 4 2 3 3 28 

 

 
8 4 4 4 3 3 3 2 3 4 30 

 

 
9 4 4 3 1 4 4 3 3 2 28 

 

 
10 2 4 4 3 2 4 4 4 4 31 

 

 
11 3 3 4 4 5 4 4 3 4 34 

 

 
12 4 4 2 4 3 3 3 2 4 29 

 

 
13 2 1 4 4 3 2 4 4 3 27 

 

 
14 3 4 4 4 5 3 3 3 2 31 

 

 
15 4 4 4 5 5 2 3 3 4 34 

 

 
16 4 4 5 4 4 3 4 4 4 36 

 

 
17 3 1 2 3 2 2 4 2 2 21 

 

 
18 4 4 4 4 4 5 4 4 4 37 

 

 
19 1 3 1 4 4 1 1 1 4 20 

 

 
20 1 3 1 2 2 2 1 4 1 17 

 

 
21 1 4 4 4 2 2 4 1 2 24 

 

 
22 1 4 4 4 4 2 1 4 4 28 

 

 
23 4 1 4 1 4 2 1 1 2 20 

 

 
24 4 2 4 1 2 2 2 3 4 24 

 

 
25 1 4 1 3 4 2 1 1 4 21 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 
 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

 

 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 

 

 



 

 

 
 

 

 

 



 

 

 

 
 

 

 

 



 

 

 

 
 

 

 

 

 

 



 

 

 

 
 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 
 

 

 

 

 



 

 

 

 
 

 

 

 

 

 



 

 

 

 
 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

Hasil Variabel X1 (Harga) 

              No. 
Resp 

Jawaban Pernyataan Ke 
Total 

X11 X12 X13 X14 X15 X16 X17 X18 X19 X110 X111 X112 

1 4 2 4 4 2 4 5 1 4 4 4 1 39 

2 3 4 4 5 4 2 3 4 4 4 1 2 40 

3 2 3 3 3 5 4 2 2 5 3 3 3 38 

4 5 2 2 3 5 4 3 4 2 2 2 3 37 

5 2 5 2 3 1 3 5 2 2 4 4 3 36 

6 2 3 2 4 4 2 4 2 4 3 1 2 33 

7 3 5 2 3 4 2 3 4 3 5 2 3 39 

8 1 5 3 3 3 2 5 5 4 5 3 3 42 

9 3 3 1 4 4 3 2 4 5 3 1 4 37 

10 4 5 3 2 2 4 2 3 5 4 3 2 39 

11 4 5 4 2 1 2 5 2 4 3 4 1 37 

12 4 2 4 3 3 3 4 4 2 2 4 3 38 

13 4 5 4 3 2 5 3 2 1 5 4 3 41 

14 5 1 2 4 2 2 2 3 2 4 4 5 36 

15 2 1 4 2 2 3 4 4 4 3 4 2 35 

16 5 4 5 4 3 4 4 3 2 3 3 4 44 

17 3 5 4 5 2 4 2 4 1 2 5 2 39 

18 3 1 4 3 3 3 4 5 2 4 3 4 39 

19 2 1 4 4 1 3 4 1 3 1 4 4 32 

20 1 1 2 2 2 2 4 4 3 4 4 4 33 

21 4 2 5 2 2 1 2 4 1 3 5 2 33 

22 2 4 3 1 2 2 4 4 4 4 1 2 33 

23 1 5 4 2 3 2 4 4 1 5 2 4 37 

24 2 4 2 5 2 3 1 2 2 4 4 2 33 

25 5 1 3 4 2 4 2 2 4 1 3 4 35 

26 2 4 1 4 4 5 1 4 4 2 4 1 36 

27 4 4 5 3 1 3 2 5 1 1 3 2 34 

28 3 3 5 4 2 1 1 5 3 3 1 4 35 

29 4 3 5 1 5 3 1 5 2 1 3 4 37 

30 4 1 4 3 1 5 2 3 2 5 5 2 37 

31 2 4 4 2 2 1 2 4 3 4 4 4 36 

32 2 3 4 2 3 3 4 3 5 2 3 4 38 

33 1 2 3 2 2 4 5 2 5 2 4 4 36 

34 1 4 4 3 3 2 4 5 3 3 2 4 38 

35 3 2 4 4 5 4 2 2 1 2 4 2 35 

36 5 4 4 4 3 2 3 1 5 3 2 1 37 

37 4 3 3 1 2 5 4 5 2 2 5 4 40 

38 4 3 2 5 5 3 2 1 5 5 3 2 40 

39 4 5 3 3 3 2 3 4 4 3 2 3 39 

40 1 2 2 3 3 4 2 4 2 4 3 5 35 

41 4 4 3 4 5 1 4 1 4 2 4 1 37 



 

 

42 5 2 5 4 5 2 3 1 2 4 2 3 38 

43 4 2 4 2 1 2 2 5 5 5 4 4 40 

44 4 4 2 5 5 4 2 3 1 5 4 2 41 

45 2 2 5 1 2 5 4 3 5 4 5 1 39 

46 5 2 5 1 2 1 2 5 4 5 4 5 41 

47 5 2 3 3 5 1 2 4 4 2 4 1 36 

48 2 4 2 1 3 2 2 1 5 3 4 4 33 

49 4 2 3 2 2 5 2 2 4 1 1 5 33 

50 3 4 3 2 1 2 3 4 4 5 5 1 37 

51 5 1 4 2 5 4 1 4 4 2 1 4 37 

52 3 5 5 5 1 1 5 3 1 2 5 1 37 

53 4 3 5 2 3 3 1 4 1 4 2 5 37 

54 3 4 5 2 4 3 2 1 5 1 4 4 38 

55 2 1 3 5 2 1 4 2 5 5 3 3 36 

56 5 5 5 3 2 2 1 2 4 4 1 3 37 

57 3 4 3 5 2 3 4 2 3 3 4 3 39 

58 5 4 4 5 3 3 1 2 3 1 2 4 37 

59 2 4 5 3 1 4 4 3 3 2 4 5 40 

60 4 2 5 5 3 2 4 2 5 4 2 4 42 

61 5 2 2 5 5 2 4 2 3 1 2 3 36 

62 2 4 2 1 4 2 3 1 2 5 4 5 35 

63 3 2 1 5 4 3 2 5 5 3 2 1 36 

64 2 3 4 4 4 5 3 3 3 2 3 4 40 

65 4 1 4 2 4 1 2 3 3 4 4 4 36 

66 1 4 5 2 5 4 1 4 2 1 4 4 37 

67 2 3 5 2 3 5 2 4 2 2 3 4 37 

68 4 2 4 1 4 2 5 3 5 4 5 3 42 

69 4 1 3 4 4 3 1 5 1 4 5 5 40 

70 4 1 3 1 2 2 2 5 2 5 5 5 37 

71 4 4 5 4 5 2 3 1 2 1 2 5 38 

72 4 4 4 4 1 2 3 3 2 1 2 4 34 

73 4 4 5 5 5 4 2 1 3 5 2 1 41 

74 1 2 2 4 4 5 3 5 2 5 4 2 39 

75 2 2 4 4 3 4 5 2 1 2 5 5 39 

76 5 1 4 5 2 4 1 4 4 5 1 1 37 

77 3 5 1 1 4 2 5 3 1 3 4 4 36 

78 1 2 5 3 1 2 5 4 3 2 4 5 37 

79 3 4 2 1 4 1 2 4 5 3 5 5 39 

80 1 2 3 5 4 2 4 3 5 5 1 1 36 

81 5 4 4 3 2 4 4 2 2 2 4 1 37 

82 3 4 3 5 2 3 4 2 3 3 4 3 39 

83 5 5 4 5 3 3 3 2 3 1 1 2 37 

84 2 4 5 3 1 4 4 3 3 2 4 5 40 

85 4 2 5 5 3 2 4 4 5 4 2 5 45 

86 5 3 3 5 5 1 4 1 3 5 1 1 37 

87 5 4 1 2 4 3 3 3 2 2 4 2 35 

88 3 2 1 5 4 3 2 5 5 3 2 1 36 

89 2 3 4 4 4 5 3 3 3 2 3 4 40 



 

 

90 4 4 2 5 1 5 2 1 3 4 1 4 36 

91 3 1 5 4 2 4 3 1 4 1 4 4 36 

92 2 3 1 2 3 5 2 4 5 2 3 5 37 

93 1 4 2 1 4 4 2 4 2 5 4 3 36 

94 4 1 3 1 4 4 4 5 5 4 5 3 43 

95 4 1 3 3 2 2 2 5 2 5 5 3 37 

96 4 4 5 4 5 2 3 1 2 1 2 5 38 

97 4 4 4 4 1 2 3 3 2 1 2 4 34 

98 4 4 1 5 5 4 2 2 3 2 2 1 35 

99 1 2 2 4 4 2 3 2 2 5 2 2 31 

100 4 2 4 5 3 4 5 2 1 2 5 4 41 

101 4 4 2 1 4 5 4 1 1 4 2 5 37 

102 3 1 3 5 5 2 1 3 2 5 1 4 35 

103 4 3 2 1 5 3 3 2 4 5 2 1 35 

104 4 5 1 1 5 2 1 2 4 5 2 4 36 

105 3 4 1 1 2 5 5 5 3 2 4 1 36 

106 2 4 5 5 5 1 5 1 4 1 3 1 37 

107 2 2 3 4 3 5 3 3 4 3 5 2 39 

108 2 3 1 5 4 5 1 5 4 1 4 2 37 

109 3 3 2 4 5 3 3 2 4 5 3 1 38 

110 4 4 1 2 5 5 2 4 2 1 2 3 35 

111 4 3 4 3 3 5 2 1 3 3 5 1 37 

112 3 2 2 4 5 1 1 4 4 5 2 4 37 

113 5 5 3 2 1 5 4 1 2 1 5 4 38 

114 3 3 2 3 4 4 3 2 3 4 4 4 39 

115 3 3 2 4 1 2 3 4 4 4 3 4 37 

116 4 1 4 4 2 4 2 3 4 4 1 2 35 

117 4 2 2 3 5 2 2 2 3 5 2 5 37 

118 2 4 1 4 2 5 1 4 5 2 2 4 36 

119 5 1 4 2 3 1 3 4 4 3 4 4 38 

120 4 2 5 5 3 1 4 5 4 3 1 2 39 

121 1 2 1 2 5 4 1 4 1 5 4 5 35 

122 3 2 1 2 4 4 2 1 5 4 4 5 37 

123 5 3 4 2 5 5 3 4 4 1 5 1 42 

124 2 2 5 2 2 4 1 1 5 5 4 2 35 

125 2 1 2 3 4 4 5 5 1 4 1 3 35 

126 4 2 1 4 4 4 4 4 4 4 2 1 38 

127 4 1 3 5 4 4 1 5 1 4 2 5 39 

128 4 5 3 4 2 2 2 4 2 5 1 3 37 

129 4 4 5 4 5 2 3 1 2 2 2 5 39 

130 4 4 4 4 1 2 3 3 2 4 2 4 37 

131 4 4 2 5 2 4 2 4 3 2 2 5 39 

132 1 2 2 4 4 2 3 5 5 5 5 2 40 

133 2 2 4 1 3 4 3 5 1 2 5 4 36 

134 5 1 4 5 2 1 5 4 4 1 1 4 37 

135 3 1 2 2 4 4 5 3 1 3 5 3 36 

136 4 4 5 2 1 1 4 1 3 4 4 4 37 

137 3 1 2 2 4 2 2 4 5 3 4 5 37 



 

 

138 5 3 3 5 1 4 4 3 1 1 3 3 36 

139 5 4 4 2 2 4 4 2 5 1 5 2 40 

140 3 4 3 5 2 3 4 2 3 3 4 3 39 

141 5 4 4 4 3 2 3 2 3 2 1 4 37 

142 2 4 5 3 1 4 4 3 3 2 4 5 40 

143 4 2 2 4 1 2 4 4 4 4 2 2 35 

144 4 2 1 4 4 4 4 4 1 4 2 3 37 

145 5 4 5 2 4 2 1 3 2 1 4 2 35 

146 3 2 1 5 4 3 2 5 5 3 2 1 36 

147 2 3 4 4 4 5 3 3 3 2 3 4 40 

148 4 1 1 5 4 4 2 3 3 1 4 4 36 

149 2 1 4 4 5 4 2 4 4 4 2 1 37 

150 4 5 1 2 5 4 4 4 2 4 3 1 39 

 

 

 

 

  



 

 

Hasil Variabel X2 (Produk) 

           
No. Resp 

Jawaban Pernyataan Ke 
Total 

X21 X22 X23 X24 X25 X26 X27 X28 X29 

1 4 4 4 5 4 5 4 5 5 40 

2 4 5 5 5 4 5 2 5 5 40 

3 5 4 4 5 3 4 4 5 4 38 

4 4 5 2 5 5 4 5 5 4 39 

5 5 5 5 5 5 4 5 5 1 40 

6 4 4 5 4 4 4 4 4 3 36 

7 5 3 5 5 5 4 2 5 5 39 

8 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

9 5 4 4 4 5 4 5 4 4 39 

10 5 5 5 5 4 5 3 5 5 42 

11 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 

12 5 4 5 4 4 4 5 4 5 40 

13 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43 

14 5 4 1 5 5 5 5 5 5 40 

15 5 5 5 5 5 5 5 3 5 43 

16 5 4 5 5 5 5 5 4 5 43 

17 5 5 4 5 5 2 5 2 5 38 

18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

19 5 4 5 1 5 5 4 4 4 37 

20 5 5 5 5 5 2 5 5 5 42 

21 1 5 5 5 5 5 5 4 4 39 

22 5 4 1 5 5 5 4 5 5 39 

23 5 5 3 5 5 5 5 5 5 43 

24 5 2 5 5 5 5 4 5 3 39 

25 5 5 4 5 5 5 5 3 2 39 

26 5 5 5 4 5 5 5 5 2 41 

27 5 5 5 5 4 5 1 4 5 39 

28 5 2 5 5 5 5 4 5 5 41 

29 4 5 2 4 3 5 5 3 4 35 

30 3 3 5 4 3 4 5 5 3 35 

31 5 5 3 2 4 2 5 4 4 34 

32 5 3 5 2 5 5 5 3 4 37 

33 5 4 5 3 3 3 3 5 5 36 

34 4 5 3 1 5 5 5 2 4 34 

35 2 5 5 3 2 4 5 4 2 32 

36 3 3 5 5 5 4 3 5 3 36 

37 5 5 3 5 5 5 5 5 4 42 

38 5 3 5 4 5 5 5 5 4 41 

39 3 4 4 4 5 3 5 2 5 35 

40 4 4 5 4 5 2 3 4 4 35 

41 4 5 4 5 4 3 4 4 4 37 

42 4 2 5 4 5 5 4 4 3 36 

43 5 5 5 4 5 5 3 4 4 40 



 

 

44 3 5 4 4 4 5 4 5 5 39 

45 5 4 5 4 4 4 5 1 5 37 

46 4 5 4 4 5 4 5 4 5 40 

47 1 5 5 5 5 5 4 5 2 37 

48 5 2 5 2 4 2 5 5 5 35 

49 5 2 4 3 2 5 5 4 5 35 

50 5 4 1 5 4 5 5 5 3 37 

51 4 5 4 5 1 4 5 5 4 37 

52 4 5 3 3 5 5 5 4 4 38 

53 3 5 4 4 4 5 3 3 3 34 

54 3 5 4 3 4 5 2 4 3 33 

55 3 4 3 5 3 3 5 4 3 33 

56 4 4 2 5 5 5 3 2 5 35 

57 5 5 2 5 5 3 5 5 4 39 

58 3 3 2 5 5 4 5 5 4 36 

59 4 5 5 4 5 4 5 4 4 40 

60 5 4 5 5 5 5 5 5 2 41 

61 2 1 5 5 5 2 5 5 5 35 

62 3 3 3 5 4 5 2 4 3 32 

63 4 5 4 5 4 4 5 4 3 38 

64 5 5 5 2 3 4 5 5 5 39 

65 5 2 3 4 4 4 5 4 5 36 

66 4 3 4 4 4 5 4 5 4 37 

67 5 5 4 2 5 1 5 5 3 35 

68 5 5 5 4 5 5 5 4 5 43 

69 5 5 4 5 5 5 1 4 5 39 

70 5 5 5 4 4 5 2 4 5 39 

71 2 5 5 4 5 5 4 5 5 40 

72 5 5 2 5 5 4 4 2 2 34 

73 5 4 5 5 5 2 5 5 5 41 

74 5 5 5 1 4 5 5 5 5 40 

75 5 5 5 2 5 5 3 5 5 40 

76 5 5 4 5 4 5 1 4 5 38 

77 5 4 4 5 3 3 5 5 5 39 

78 3 5 5 5 4 4 4 5 3 38 

79 5 4 5 5 4 4 4 5 3 39 

80 5 4 3 4 3 5 3 3 5 35 

81 3 2 4 4 2 5 5 5 3 33 

82 5 5 5 4 2 5 4 3 5 38 

83 5 3 3 3 2 5 5 4 5 35 

84 5 1 4 4 5 5 5 5 5 39 

85 5 5 5 4 5 5 5 5 5 44 

86 5 5 5 4 4 5 3 3 5 39 

87 5 4 5 3 5 5 4 5 2 38 

88 5 4 5 2 5 5 2 2 5 35 

89 5 4 5 5 4 2 5 5 4 39 

90 5 4 5 2 3 4 4 4 5 36 

91 5 5 5 3 4 5 4 5 4 40 



 

 

92 5 3 5 5 4 5 5 5 2 39 

93 4 4 3 4 4 4 5 5 5 38 

94 5 5 5 1 5 5 5 4 5 40 

95 5 4 5 5 4 4 1 5 5 38 

96 5 5 5 4 2 4 4 5 4 38 

97 5 4 5 2 5 4 5 4 4 38 

98 5 4 2 5 5 4 5 1 5 36 

99 4 2 5 5 5 5 5 4 4 39 

100 4 5 5 4 5 5 5 5 5 43 

101 5 4 4 5 1 4 5 4 5 37 

102 5 5 2 5 5 5 5 1 5 38 

103 5 4 3 4 4 5 3 3 4 35 

104 5 5 5 3 5 5 2 5 3 38 

105 4 4 5 5 3 3 5 5 5 39 

106 4 2 5 5 5 5 3 5 5 39 

107 4 5 5 5 4 3 5 5 3 39 

108 3 2 3 5 5 4 5 3 5 35 

109 4 5 3 5 4 5 5 5 3 39 

110 4 4 5 4 2 5 5 5 4 38 

111 4 4 3 5 3 3 5 3 5 35 

112 3 3 2 5 4 5 2 2 5 31 

113 2 5 5 3 2 1 5 5 3 31 

114 3 3 3 2 3 4 4 3 2 27 

115 2 3 3 4 4 4 5 3 4 32 

116 3 4 4 4 4 5 4 4 4 36 

117 2 4 2 2 3 1 2 2 2 20 

118 5 5 5 4 5 5 5 5 4 43 

119 5 5 5 4 5 3 5 1 4 37 

120 5 4 5 5 2 3 1 4 5 34 

121 4 5 4 4 5 5 4 1 5 37 

122 5 5 5 1 5 5 5 3 1 35 

123 5 4 5 5 4 5 3 3 4 38 

124 4 5 4 5 4 4 5 4 2 37 

125 4 5 1 4 5 5 5 5 5 39 

126 4 5 4 3 4 4 4 5 4 37 

127 5 5 2 5 5 5 5 5 4 41 

128 2 4 1 5 5 4 5 5 5 36 

129 5 5 4 5 5 5 5 3 1 38 

130 1 5 5 5 5 4 5 5 3 38 

131 4 5 2 5 5 4 5 5 4 39 

132 4 3 1 5 5 5 5 5 5 38 

133 4 4 5 4 4 4 4 4 4 37 

134 4 4 4 4 4 4 4 3 4 35 

135 4 4 4 5 4 4 5 4 3 37 

136 5 4 4 5 1 4 5 4 5 37 

137 5 3 1 3 5 5 5 1 3 31 

138 5 4 3 4 4 5 3 3 4 35 

139 5 4 5 3 4 5 2 5 3 36 



 

 

140 4 3 5 5 3 3 5 5 5 38 

141 4 2 5 5 5 5 3 5 5 39 

142 4 2 3 3 4 3 5 3 3 30 

143 3 2 3 5 5 4 5 3 5 35 

144 4 3 3 2 4 5 3 3 2 29 

145 4 4 5 4 2 5 5 5 4 38 

146 4 4 3 5 3 3 5 3 5 35 

147 3 3 2 5 4 5 2 2 5 31 

148 3 5 5 3 4 2 5 5 3 35 

149 5 5 5 4 5 4 4 3 1 36 

150 5 5 5 4 4 4 5 3 5 40 

 

  



 

 

Hasil Variabel X3 (Kualitas Pelayanan) 

                  No. 
Resp 

Jawaban Pernyataan Ke 
Total 

X31 X32 X33 X34 X35 X36 X37 X38 X39 X310 X311 X312 X313 X314 X315 X316 

1 1 2 4 3 2 2 2 1 3 5 1 4 3 3 4 2 42 

2 3 1 2 2 3 4 2 3 3 3 1 2 1 4 4 4 42 

3 2 2 1 2 3 3 2 2 4 3 1 5 3 2 4 1 40 

4 2 1 2 2 3 2 3 2 4 2 4 4 2 5 2 2 42 

5 3 3 2 5 3 1 4 3 1 2 1 4 4 1 1 2 40 

6 4 1 2 2 1 4 3 2 4 3 4 2 4 1 2 1 40 

7 4 3 2 1 3 3 4 4 2 3 2 2 3 1 2 3 42 

8 1 2 4 2 3 2 4 5 1 2 2 2 3 4 2 4 43 

9 5 1 2 1 5 3 2 2 1 2 4 3 3 2 2 4 42 

10 2 1 4 3 2 1 3 4 4 2 5 2 1 4 2 3 43 

11 2 3 5 2 2 4 1 2 2 3 3 4 3 1 4 1 42 

12 4 1 5 2 1 1 1 4 1 2 2 1 2 2 4 4 37 

13 2 1 4 4 3 2 4 1 1 4 3 4 4 3 2 1 43 

14 3 4 1 1 2 3 2 2 2 1 2 3 3 2 3 4 38 

15 1 2 1 2 1 2 1 2 4 4 3 3 3 4 5 4 42 

16 4 2 1 1 4 3 2 1 3 2 2 2 4 4 5 4 44 

17 3 1 2 3 2 2 2 4 4 4 4 1 2 2 2 1 39 

18 4 2 2 2 4 4 1 1 2 5 1 1 5 1 1 4 40 

19 1 1 1 5 4 1 5 2 2 2 2 4 1 4 2 2 39 

20 1 3 1 2 2 2 4 4 4 2 3 1 2 4 1 3 39 

21 2 5 2 1 2 3 3 4 1 2 3 1 2 1 5 2 39 

22 4 4 4 1 2 3 1 2 2 1 2 2 2 1 5 4 40 

23 4 1 4 2 4 2 2 4 4 2 3 1 3 2 2 1 41 

24 2 2 4 4 2 3 4 1 3 4 3 2 2 1 1 2 40 

25 2 4 1 3 1 3 1 5 1 4 5 2 1 2 1 3 39 

26 5 1 2 1 2 1 2 1 3 4 1 2 5 5 4 4 43 

27 2 1 1 1 2 5 3 1 3 4 2 4 4 4 1 2 40 

28 2 1 3 2 5 1 5 2 4 5 2 1 1 5 1 2 42 

29 5 1 1 2 2 2 1 3 3 2 5 4 3 2 4 3 43 

30 5 5 1 2 1 1 1 2 4 5 1 2 3 2 2 3 40 

31 2 1 1 2 2 1 2 2 1 2 5 2 4 4 5 3 39 

32 4 5 1 1 2 2 2 1 2 4 2 2 3 4 3 3 41 

33 5 1 2 1 5 1 1 2 4 5 3 1 3 1 1 4 40 

34 2 1 2 1 5 3 1 4 1 5 2 1 2 4 3 2 39 

35 5 2 1 2 4 1 3 1 3 3 1 2 2 4 1 2 37 

36 5 3 1 3 1 2 2 5 1 5 2 1 2 4 1 1 39 

37 1 1 5 4 4 1 5 1 2 1 5 4 1 1 2 4 42 

38 4 5 3 2 1 4 2 1 2 4 1 4 3 2 5 3 46 

39 4 1 2 1 4 4 4 2 2 1 2 4 4 3 3 2 43 

40 1 2 2 4 1 1 1 4 2 3 1 2 1 2 3 3 33 

41 4 1 5 1 1 4 1 1 2 1 2 4 4 3 4 4 42 

42 2 2 2 3 1 2 1 2 2 3 4 3 2 2 2 2 35 

43 1 2 4 5 5 4 2 5 4 1 1 1 2 2 2 1 42 



 

 

44 1 1 4 1 3 1 5 1 4 4 5 4 4 1 1 4 44 

45 1 4 5 1 3 1 3 4 4 4 4 1 2 1 4 1 43 

46 4 1 4 2 4 2 3 4 4 3 3 5 2 2 1 2 46 

47 4 2 1 1 1 4 3 4 2 2 4 1 2 1 1 1 34 

48 5 2 2 2 2 2 4 2 2 2 2 1 2 2 1 1 34 

49 4 1 1 1 2 1 2 4 5 3 2 1 2 2 3 4 38 

50 4 5 5 1 4 1 3 4 3 2 1 3 1 1 1 3 42 

51 5 2 1 2 1 1 1 1 4 2 3 3 1 3 5 5 40 

52 2 1 2 2 2 2 2 1 1 4 1 2 5 5 5 4 41 

53 5 4 1 2 2 1 1 1 2 2 1 2 4 5 3 4 40 

54 5 2 2 1 1 2 1 2 1 4 4 3 4 5 2 4 43 

55 3 2 4 4 2 2 1 3 4 4 4 1 1 2 2 1 40 

56 1 2 1 1 2 1 1 1 2 3 4 5 5 5 3 2 39 

57 4 2 3 3 4 3 2 2 5 1 2 3 2 1 2 3 42 

58 1 2 3 4 4 2 2 3 1 2 3 1 1 4 5 3 41 

59 1 3 2 2 4 5 4 5 5 5 4 1 1 1 3 1 47 

60 4 4 1 1 2 2 4 1 3 1 4 4 2 5 5 3 46 

61 4 4 3 5 3 1 2 1 1 2 2 4 1 2 1 4 40 

62 3 3 2 5 4 1 2 2 1 2 1 1 1 3 1 1 33 

63 1 2 1 3 2 1 4 4 4 4 1 3 2 1 5 4 42 

64 1 2 1 2 1 4 4 4 1 5 2 2 3 4 4 4 44 

65 2 2 1 4 1 4 1 2 2 1 4 1 4 4 5 4 42 

66 3 2 4 1 4 5 2 2 1 1 3 2 1 2 4 5 42 

67 2 4 2 2 3 1 3 4 1 4 4 2 3 1 2 1 39 

68 2 3 3 2 2 2 1 2 1 4 4 1 2 4 4 4 41 

69 1 4 1 4 1 2 2 3 3 4 3 4 1 3 2 4 42 

70 2 1 2 5 1 3 5 3 4 4 2 4 2 3 2 2 45 

71 3 4 1 2 1 4 4 2 3 1 2 1 4 5 4 5 46 

72 4 5 1 1 2 1 1 2 4 5 3 4 4 4 4 1 46 

73 2 1 3 2 2 1 3 3 4 3 5 4 4 1 5 2 45 

74 3 2 2 5 2 2 3 5 2 4 1 1 2 2 1 4 41 

75 2 2 1 2 3 4 3 2 4 4 3 2 2 4 1 3 42 

76 4 1 2 1 4 1 1 1 1 2 3 4 2 1 4 5 37 

77 3 1 3 2 2 1 2 1 4 1 3 1 3 5 5 5 42 

78 3 3 4 1 5 2 1 2 1 2 2 3 3 3 4 2 41 

79 4 4 3 3 3 2 3 2 1 2 3 1 3 4 1 1 40 

80 1 2 4 3 3 1 1 3 2 2 1 4 1 2 3 5 38 

81 2 1 4 1 2 3 2 2 1 2 2 4 4 1 4 3 38 

82 2 2 3 4 2 4 1 1 1 3 2 1 2 4 3 5 40 

83 5 2 1 4 1 4 1 4 1 2 2 1 2 2 3 4 39 

84 2 1 2 2 4 1 1 2 4 4 1 1 2 2 3 3 35 

85 4 3 5 1 1 1 2 2 1 4 2 1 2 2 2 5 38 

86 4 2 1 2 1 1 2 1 1 2 5 2 5 3 3 5 40 

87 5 1 2 2 1 2 1 5 2 3 2 1 5 1 2 2 37 

88 5 5 2 1 2 1 2 4 2 4 2 1 2 1 1 2 37 

89 3 3 1 1 1 4 2 2 4 1 5 3 2 3 2 1 38 

90 3 3 1 2 4 1 2 1 1 4 1 3 2 2 4 5 39 

91 1 2 1 1 1 1 2 3 1 1 3 4 4 1 5 4 35 



 

 

92 4 2 2 1 1 2 3 1 2 4 4 2 1 1 1 2 33 

93 5 1 4 2 1 1 2 1 2 2 1 1 4 5 5 4 41 

94 5 1 4 2 3 1 2 4 4 4 2 1 4 1 3 1 42 

95 1 2 5 1 3 1 1 1 5 2 4 4 5 1 3 2 41 

96 1 2 1 2 5 4 5 4 1 2 1 1 1 1 1 4 36 

97 3 2 1 2 1 4 5 4 1 4 1 2 1 1 1 4 37 

98 1 3 2 2 1 5 1 3 1 3 2 3 4 1 1 4 37 

99 2 2 5 2 2 1 5 4 3 4 1 1 1 1 2 4 40 

100 2 1 2 3 4 1 5 4 1 3 4 5 5 1 1 1 43 

101 1 1 1 5 4 1 5 5 4 3 1 1 2 1 2 1 38 

102 4 1 5 1 2 2 1 1 1 1 2 4 3 1 3 4 36 

103 1 2 1 1 2 1 5 1 1 2 2 3 4 4 4 4 38 

104 3 4 5 2 2 1 2 1 3 2 4 1 1 1 2 1 35 

105 1 3 2 2 2 2 1 2 1 1 2 4 3 5 5 3 39 

106 1 2 2 2 4 1 1 3 1 2 2 4 2 5 5 4 41 

107 3 4 3 2 2 1 2 4 3 1 2 4 2 1 3 3 40 

108 4 4 3 2 3 2 1 1 1 5 4 1 2 1 4 2 40 

109 2 4 5 3 1 4 2 2 1 3 2 1 3 3 2 4 42 

110 4 2 1 2 3 2 3 3 3 2 3 4 4 2 4 2 44 

111 5 3 3 4 1 1 2 3 2 1 2 4 4 3 5 3 46 

112 5 4 5 2 4 3 2 1 3 2 2 3 3 2 5 4 50 

113 3 2 1 5 4 3 3 2 2 5 2 2 5 5 3 2 49 

114 2 2 1 2 1 4 3 2 1 2 3 3 3 3 2 3 37 

115 1 2 1 1 1 4 4 1 2 4 1 2 3 3 4 4 38 

116 1 2 4 1 2 2 1 1 5 5 1 3 4 4 4 5 45 

117 2 3 1 2 3 2 5 3 1 3 5 2 4 2 2 3 43 

118 1 2 1 2 2 1 2 1 1 2 4 4 5 5 4 5 42 

119 4 1 3 1 4 4 4 4 2 3 4 1 1 1 2 2 41 

120 4 1 3 1 2 2 4 3 5 5 3 2 1 2 5 1 44 

121 4 4 5 4 5 2 4 2 1 1 3 3 1 2 1 2 44 

122 4 4 4 4 1 2 4 2 3 3 4 3 3 2 1 2 46 

123 4 4 1 5 2 4 3 2 3 5 5 2 1 3 2 3 49 

124 1 2 2 4 4 2 4 3 3 2 4 3 2 2 5 2 45 

125 2 2 4 1 3 4 4 4 5 4 2 3 2 1 2 3 46 

126 2 1 2 3 4 4 4 4 3 5 3 1 3 1 4 1 45 

127 5 1 4 2 1 4 1 3 2 2 4 1 4 4 4 1 43 

128 3 5 5 4 2 1 2 1 1 2 1 1 3 1 3 5 40 

129 4 4 1 2 1 3 1 1 2 1 3 4 4 3 4 4 42 

130 1 2 5 2 1 3 1 1 3 2 1 5 2 5 3 4 41 

131 5 1 3 5 1 1 2 1 4 5 1 1 2 1 4 3 40 

132 5 1 2 3 2 1 1 1 4 3 2 4 1 5 5 5 45 

133 3 4 3 5 2 3 4 5 2 1 4 4 2 1 3 1 47 

134 5 2 1 2 1 1 2 4 4 2 1 2 1 4 5 5 42 

135 4 2 1 2 1 2 1 2 4 5 4 1 2 3 2 4 40 

136 4 2 2 1 3 2 4 1 2 1 3 1 2 5 4 2 39 

137 5 1 2 1 1 2 1 2 4 1 3 4 4 3 5 3 42 

138 5 4 5 2 4 3 3 1 2 1 4 1 2 1 1 1 40 

139 3 2 1 5 4 3 1 1 5 1 5 2 5 1 1 2 42 



 

 

140 2 1 4 1 4 1 4 5 1 1 4 3 3 1 2 3 40 

141 4 1 2 5 2 2 5 1 2 3 2 2 3 3 4 4 45 

142 4 2 1 2 1 1 3 3 3 2 1 3 2 3 4 4 39 

143 2 3 1 2 3 2 1 3 1 4 4 2 4 2 2 3 39 

144 4 5 2 1 2 1 1 2 1 1 1 4 4 4 4 3 40 

145 4 1 3 1 4 2 4 5 1 5 2 1 4 1 1 1 40 

146 4 1 3 1 2 2 4 4 4 1 2 2 1 2 5 1 39 

147 4 4 1 4 5 2 2 2 5 1 2 2 1 1 1 2 39 

148 4 4 4 4 1 2 2 2 4 4 2 2 1 2 1 2 41 

149 4 2 1 1 2 2 3 3 3 2 2 2 1 2 2 2 34 

150 1 2 2 4 4 2 2 3 2 3 4 3 2 1 5 2 42 

 

  



 

 

Hasil Variabel Y (Keputusan Pembelian) 

             

 No. Resp 
Jawaban Pernyataan Ke 

Total  

 

Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 Y.9 

 

 
1 5 4 5 5 5 4 5 5 5 43 

 

 
2 5 5 5 5 4 5 4 5 3 41 

 

 
3 5 5 3 5 5 4 4 5 5 41 

 

 
4 5 4 2 5 5 5 5 4 5 40 

 

 
5 5 3 5 4 3 5 4 5 5 39 

 

 
6 4 5 3 2 5 5 5 5 5 39 

 

 
7 5 3 5 5 5 5 5 5 5 43 

 

 
8 5 5 5 5 4 5 5 5 5 44 

 

 
9 4 5 5 3 5 4 5 5 5 41 

 

 
10 4 5 4 3 5 4 5 5 5 40 

 

 
11 5 5 4 4 5 4 4 5 5 41 

 

 
12 5 4 2 4 5 5 5 5 4 39 

 

 
13 5 5 5 5 3 4 5 5 5 42 

 

 
14 4 5 4 5 5 5 5 5 3 41 

 

 
15 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44 

 

 
16 5 4 5 5 5 5 4 4 5 42 

 

 
17 3 1 5 3 5 5 5 5 5 37 

 

 
18 4 4 4 4 4 5 4 4 4 37 

 

 
19 5 4 5 4 4 5 1 5 5 38 

 

 
20 5 3 4 5 5 5 5 5 5 42 

 

 
21 5 5 5 5 2 5 5 4 2 38 

 

 
22 4 5 5 5 5 2 4 4 4 38 

 

 
23 5 5 4 3 5 5 5 5 5 42 

 

 
24 5 3 4 5 1 5 5 5 5 38 

 

 
25 5 4 5 3 4 2 5 5 5 38 

 

 
26 4 5 4 5 5 4 5 3 5 40 

 

 
27 5 5 5 5 2 5 1 5 5 38 

 

 
28 3 4 5 3 5 5 5 5 5 40 

 

 
29 5 4 4 3 4 5 5 5 5 40 

 

 
30 5 5 5 4 4 4 4 3 4 38 

 

 
31 5 4 4 4 5 4 4 3 4 37 

 

 
32 5 4 5 5 3 3 5 5 5 40 

 

 
33 2 5 4 5 5 5 5 5 5 41 

 

 
34 4 5 5 3 5 5 5 3 3 38 

 

 
35 3 5 5 3 3 5 5 3 3 35 

 

 
36 3 5 5 5 3 3 5 5 4 38 

 

 
37 4 5 5 5 4 5 5 5 5 43 

 

 
38 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

 

 
39 5 5 5 5 5 5 5 2 5 42 

 

 
40 4 5 5 4 4 5 4 4 5 40 

 

 
41 5 5 5 3 3 4 4 5 5 39 

 

 
42 5 4 4 5 5 5 3 4 4 39 

 

 
43 5 4 4 4 5 5 5 5 5 42 

 



 

 

 
44 5 5 5 4 4 4 5 5 5 42 

 

 
45 4 4 4 5 5 5 5 5 5 42 

 

 
46 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

 

 
47 5 4 5 5 5 5 5 3 1 38 

 

 
48 4 5 5 5 2 5 2 4 5 37 

 

 
49 2 5 5 4 4 4 5 5 5 39 

 

 
50 4 5 3 3 5 5 5 5 5 40 

 

 
51 5 5 5 2 5 5 5 5 2 39 

 

 
52 2 5 5 3 3 5 5 5 5 38 

 

 
53 2 5 5 2 3 5 5 5 5 37 

 

 
54 4 5 4 4 4 5 5 5 5 41 

 

 
55 5 2 5 5 5 5 5 5 2 39 

 

 
56 5 5 5 1 5 5 5 5 2 38 

 

 
57 5 3 5 2 5 5 5 5 5 40 

 

 
58 4 4 4 4 4 4 5 5 5 39 

 

 
59 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

 

 
60 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

 

 
61 5 4 4 4 5 4 4 4 4 38 

 

 
62 5 1 2 5 5 5 3 5 5 36 

 

 
63 3 5 4 4 5 5 5 5 5 41 

 

 
64 5 5 5 5 5 3 5 5 5 43 

 

 
65 4 5 4 4 4 5 5 5 5 41 

 

 
66 5 5 5 5 5 4 3 5 3 40 

 

 
67 3 5 2 5 5 5 5 2 5 37 

 

 
68 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

 

 
69 4 4 4 5 5 5 4 5 5 41 

 

 
70 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44 

 

 
71 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44 

 

 
72 5 5 5 4 5 5 5 5 5 44 

 

 
73 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 

 

 
74 5 5 3 5 5 5 5 5 5 43 

 

 
75 4 5 5 5 5 5 4 5 5 43 

 

 
76 4 5 1 5 5 5 5 5 5 40 

 

 
77 5 5 5 4 5 5 5 5 5 44 

 

 
78 5 5 3 5 5 4 5 5 5 42 

 

 
79 5 2 5 5 5 5 4 5 5 41 

 

 
80 4 2 5 4 5 5 4 5 5 39 

 

 
81 4 5 3 4 5 5 4 5 5 40 

 

 
82 4 5 5 4 5 4 4 5 5 41 

 

 
83 4 5 3 5 5 4 5 5 5 41 

 

 
84 4 3 5 5 4 4 5 5 5 40 

 

 
85 5 5 5 5 4 5 5 5 5 44 

 

 
86 5 5 4 5 4 5 4 5 5 42 

 

 
87 5 3 4 5 5 5 4 5 5 41 

 

 
88 5 5 4 5 2 5 4 5 5 40 

 

 
89 5 5 5 4 3 5 5 5 5 42 

 

 
90 4 3 5 4 5 4 5 5 5 40 

 

 
91 4 3 5 4 3 4 5 5 5 38 

 



 

 

 
92 4 3 5 4 3 4 5 5 5 38 

 

 
93 5 5 5 5 3 5 4 5 5 42 

 

 
94 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 

 

 
95 5 5 5 5 4 5 4 5 5 43 

 

 
96 4 3 5 5 4 5 4 5 5 40 

 

 
97 4 5 5 4 4 5 4 5 5 41 

 

 
98 4 3 3 4 5 5 5 5 5 39 

 

 
99 4 3 5 4 5 4 5 5 5 40 

 

 
100 5 4 5 5 5 5 5 5 5 44 

 

 
101 5 5 5 3 5 5 4 2 5 39 

 

 
102 2 5 5 1 4 5 5 5 5 37 

 

 
103 5 5 5 3 5 5 4 5 2 39 

 

 
104 4 3 5 3 4 5 5 5 2 36 

 

 
105 4 5 5 3 4 2 5 5 5 38 

 

 
106 4 5 5 5 4 5 5 5 5 43 

 

 
107 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44 

 

 
108 5 3 5 5 5 3 4 5 5 40 

 

 
109 5 4 5 5 5 5 5 5 5 44 

 

 
110 5 5 5 5 5 4 5 5 5 44 

 

 
111 5 5 5 3 5 5 5 5 5 43 

 

 
112 5 5 4 5 5 5 5 5 4 43 

 

 
113 4 3 5 5 5 5 5 5 4 41 

 

 
114 4 3 5 5 4 2 4 5 4 36 

 

 
115 4 5 5 5 5 2 4 5 4 39 

 

 
116 4 5 5 2 4 5 4 5 4 38 

 

 
117 5 3 5 2 5 4 5 5 5 39 

 

 
118 5 5 4 2 5 4 5 5 4 39 

 

 
119 5 3 4 5 5 4 5 5 4 40 

 

 
120 4 5 5 5 5 5 5 5 4 43 

 

 
121 4 5 5 5 5 2 5 5 4 40 

 

 
122 4 5 5 5 5 5 5 4 4 42 

 

 
123 4 5 5 5 5 5 5 4 5 43 

 

 
124 5 3 5 5 5 2 4 4 5 38 

 

 
125 5 5 5 5 5 2 4 5 4 40 

 

 
126 4 5 5 5 5 5 4 5 3 41 

 

 
127 4 5 5 5 5 5 5 5 3 42 

 

 
128 3 4 5 5 5 4 5 5 3 39 

 

 
129 5 4 5 5 5 4 5 4 4 41 

 

 
130 5 5 5 5 5 4 5 4 4 42 

 

 
131 3 4 5 5 5 5 5 4 5 41 

 

 
132 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43 

 

 
133 5 4 5 5 5 5 5 5 5 44 

 

 
134 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 

 

 
135 3 5 5 5 5 5 5 5 5 43 

 

 
136 3 4 5 5 5 4 5 5 5 41 

 

 
137 5 4 5 5 5 4 5 5 5 43 

 

 
138 5 4 5 5 5 4 5 5 3 41 

 

 
139 5 5 5 5 4 4 5 5 5 43 

 



 

 

 
140 5 5 5 5 5 5 4 5 3 42 

 

 
141 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43 

 

 
142 5 3 5 5 5 3 5 5 5 41 

 

 
143 5 3 5 5 4 3 5 5 5 40 

 

 
144 5 5 5 5 4 3 5 5 4 41 

 

 
145 5 5 5 5 4 4 5 4 4 41 

 

 
146 4 4 5 5 5 4 5 4 4 40 

 

 
147 5 4 5 5 5 4 5 4 4 41 

 

 
148 4 5 5 5 5 4 4 5 5 42 

 

 
149 3 5 5 5 5 5 5 2 4 39 

 

 
150 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43 

  



 

 

Lampiran Distribusi Frekuensi 

 

Variabel X1 (Harga) 

 
X1.1 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 14 9.3 9.3 9.3 

Tidak Setuju 31 20.7 20.7 30.0 

Netral 28 18.7 18.7 48.7 

Setuju 52 34.7 34.7 83.3 

Sangat Setuju 25 16.7 16.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 
X1.2 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 26 17.3 17.3 17.3 

Tidak Setuju 38 25.3 25.3 42.7 

Netral 23 15.3 15.3 58.0 

Setuju 46 30.7 30.7 88.7 

Sangat Setuju 17 11.3 11.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 
X1.3 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 20 13.3 13.3 13.3 

Tidak Setuju 31 20.7 20.7 34.0 

Netral 28 18.7 18.7 52.7 

Setuju 41 27.3 27.3 80.0 

Sangat Setuju 30 20.0 20.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 
X1.4 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 18 12.0 12.0 12.0 

Tidak Setuju 33 22.0 22.0 34.0 

Netral 25 16.7 16.7 50.7 

Setuju 40 26.7 26.7 77.3 

Sangat Setuju 34 22.7 22.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  



 

 

 

 
X1.5 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 21 14.0 14.0 14.0 

Tidak Setuju 36 24.0 24.0 38.0 

Netral 26 17.3 17.3 55.3 

Setuju 37 24.7 24.7 80.0 

Sangat Setuju 30 20.0 20.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
X1.6 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 17 11.3 11.3 11.3 

Tidak Setuju 44 29.3 29.3 40.7 

Netral 25 16.7 16.7 57.3 

Setuju 42 28.0 28.0 85.3 

Sangat Setuju 22 14.7 14.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
X1.7 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 20 13.3 13.3 13.3 

Tidak Setuju 43 28.7 28.7 42.0 

Netral 33 22.0 22.0 64.0 

Setuju 38 25.3 25.3 89.3 

Sangat Setuju 16 10.7 10.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
X1.8 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 23 15.3 15.3 15.3 

Tidak Setuju 31 20.7 20.7 36.0 

Netral 29 19.3 19.3 55.3 

Setuju 43 28.7 28.7 84.0 

Sangat Setuju 24 16.0 16.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

X1.9 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 21 14.0 14.0 14.0 

Tidak Setuju 34 22.7 22.7 36.7 

Netral 32 21.3 21.3 58.0 

Setuju 35 23.3 23.3 81.3 

Sangat Setuju 28 18.7 18.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 
X1.10 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 25 16.7 16.7 16.7 

Tidak Setuju 32 21.3 21.3 38.0 

Netral 26 17.3 17.3 55.3 

Setuju 36 24.0 24.0 79.3 

Sangat Setuju 31 20.7 20.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 



 

 

 

 
X1.11 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 20 13.3 13.3 13.3 

Tidak Setuju 37 24.7 24.7 38.0 

Netral 22 14.7 14.7 52.7 

Setuju 48 32.0 32.0 84.7 

Sangat Setuju 23 15.3 15.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

X1.12 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 27 18.0 18.0 18.0 

Tidak Setuju 26 17.3 17.3 35.3 

Netral 25 16.7 16.7 52.0 

Setuju 46 30.7 30.7 82.7 

Sangat Setuju 26 17.3 17.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  



 

 

 

Variabel X2 (Produk) 

 

 

X2.1 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 3 2.0 2.0 2.0 

Tidak Setuju 7 4.7 4.7 6.7 

Netral 18 12.0 12.0 18.7 

Setuju 42 28.0 28.0 46.7 

Sangat Setuju 80 53.3 53.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 
 

X2.2 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 1.3 1.3 1.3 

Tidak Setuju 13 8.7 8.7 10.0 

Netral 18 12.0 12.0 22.0 

Setuju 49 32.7 32.7 54.7 

Sangat Setuju 68 45.3 45.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
X2.3 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 7 4.7 4.7 4.7 

Tidak Setuju 13 8.7 8.7 13.3 

Netral 22 14.7 14.7 28.0 

Setuju 31 20.7 20.7 48.7 

Sangat Setuju 77 51.3 51.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 



 

 

 
X2.4 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 5 3.3 3.3 3.3 

Tidak Setuju 12 8.0 8.0 11.3 

Netral 15 10.0 10.0 21.3 

Setuju 45 30.0 30.0 51.3 

Sangat Setuju 73 48.7 48.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

X2.6 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sangat tidak setuju 3 2.0 2.0 2.0 

tidak setuju 9 6.0 6.0 8.0 

netral 14 9.3 9.3 17.3 

setuju 44 29.3 29.3 46.7 

sangat setuju 80 53.3 53.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

X2.5 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sangat tidak setuju 3 2.0 2.0 2.0 

tidak setuju 10 6.7 6.7 8.7 

netral 15 10.0 10.0 18.7 

setuju 49 32.7 32.7 51.3 

sangat setuju 73 48.7 48.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  



 

 

X2.7 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 5 3.3 3.3 3.3 

Tidak Setuju 11 7.3 7.3 10.7 

Netral 16 10.7 10.7 21.3 

Setuju 30 20.0 20.0 41.3 

Sangat Setuju 88 58.7 58.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

X2.8 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sangat tidak setuju 6 4.0 4.0 4.0 

tidak setuju 9 6.0 6.0 10.0 

netral 24 16.0 16.0 26.0 

setuju 39 26.0 26.0 52.0 

sangat setuju 72 48.0 48.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 
X2.9 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 4 2.7 2.7 2.7 

Tidak Setuju 12 8.0 8.0 10.7 

Netral 25 16.7 16.7 27.3 

Setuju 41 27.3 27.3 54.7 

Sangat Setuju 68 45.3 45.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 



 

 

Variabel X3 (Kualitas Pelayanan) 

 
X3.1 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 31 20.7 20.7 20.7 

Tidak Setuju 32 21.3 21.3 42.0 

Netral 20 13.3 13.3 55.3 

Setuju 43 28.7 28.7 84.0 

Sangat Setuju 24 16.0 16.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
X3.2 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 47 31.3 31.3 31.3 

Tidak Setuju 53 35.3 35.3 66.7 

Netral 17 11.3 11.3 78.0 

Setuju 24 16.0 16.0 94.0 

Sangat Setuju 9 6.0 6.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
X3.3 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 51 34.0 34.0 34.0 

Tidak Setuju 40 26.7 26.7 60.7 

Netral 19 12.7 12.7 73.3 

Setuju 23 15.3 15.3 88.7 

Sangat Setuju 17 11.3 11.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 
X3.4 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 46 30.7 30.7 30.7 

Tidak Setuju 58 38.7 38.7 69.3 

Netral 14 9.3 9.3 78.7 

Setuju 18 12.0 12.0 90.7 

Sangat Setuju 14 9.3 9.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  



 

 

 

 
X3.5 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 42 28.0 28.0 28.0 

Tidak Setuju 47 31.3 31.3 59.3 

Netral 22 14.7 14.7 74.0 

Setuju 30 20.0 20.0 94.0 

Sangat Setuju 9 6.0 6.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
X3.6 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 53 35.3 35.3 35.3 

Tidak Setuju 47 31.3 31.3 66.7 

Netral 20 13.3 13.3 80.0 

Setuju 26 17.3 17.3 97.3 

Sangat Setuju 4 2.7 2.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

X3.7 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sangat tidak setuju 44 29.3 29.3 29.3 

tidak setuju 44 29.3 29.3 58.7 

netral 23 15.3 15.3 74.0 

setuju 26 17.3 17.3 91.3 

sangat setuju 13 8.7 8.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

X3.8 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sangat tidak setuju 44 29.3 29.3 29.3 

tidak setuju 43 28.7 28.7 58.0 

netral 22 14.7 14.7 72.7 

setuju 30 20.0 20.0 92.7 

sangat setuju 11 7.3 7.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
X3.9 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 48 32.0 32.0 32.0 

Tidak Setuju 35 23.3 23.3 55.3 

Netral 24 16.0 16.0 71.3 

Setuju 34 22.7 22.7 94.0 

Sangat Setuju 9 6.0 6.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
X3.10 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 29 19.3 19.3 19.3 

Tidak Setuju 45 30.0 30.0 49.3 

Netral 24 16.0 16.0 65.3 

Setuju 33 22.0 22.0 87.3 

Sangat Setuju 19 12.7 12.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 
X3.11 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 33 22.0 22.0 22.0 

Tidak Setuju 47 31.3 31.3 53.3 

Netral 27 18.0 18.0 71.3 

Setuju 31 20.7 20.7 92.0 

Sangat Setuju 12 8.0 8.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
X3.12 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 48 32.0 32.0 32.0 

Tidak Setuju 37 24.7 24.7 56.7 

Netral 24 16.0 16.0 72.7 

Setuju 36 24.0 24.0 96.7 

Sangat Setuju 5 3.3 3.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

X3.13 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sangat tidak setuju 32 21.3 21.3 21.3 

tidak setuju 46 30.7 30.7 52.0 

netral 30 20.0 20.0 72.0 

setuju 31 20.7 20.7 92.7 

sangat setuju 11 7.3 7.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 
 

 

 

 



 

 

 

 

 

 
X3.14 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 49 32.7 32.7 32.7 

Tidak Setuju 36 24.0 24.0 56.7 

Netral 21 14.0 14.0 70.7 

Setuju 26 17.3 17.3 88.0 

Sangat Setuju 18 12.0 12.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

X3.15 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sangat tidak setuju 33 22.0 22.0 22.0 

tidak setuju 36 24.0 24.0 46.0 

netral 22 14.7 14.7 60.7 

setuju 32 21.3 21.3 82.0 

sangat setuju 27 18.0 18.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
 

 

X3.16 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sangat tidak setuju 29 19.3 19.3 19.3 

tidak setuju 34 22.7 22.7 42.0 

netral 29 19.3 19.3 61.3 

setuju 43 28.7 28.7 90.0 

sangat setuju 15 10.0 10.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  



 

 

 

 

 

 

Variabel Y (Keputusan Pembelian) 

 
Y.1 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Tidak Setuju 5 3.3 3.3 3.3 

Netral 11 7.3 7.3 10.7 

Setuju 53 35.3 35.3 46.0 

Sangat Setuju 81 54.0 54.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
Y.2 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 1.3 1.3 1.3 

Tidak Setuju 3 2.0 2.0 3.3 

Netral 22 14.7 14.7 18.0 

Setuju 32 21.3 21.3 39.3 

Sangat Setuju 91 60.7 60.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
Y.3 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 .7 .7 .7 

Tidak Setuju 4 2.7 2.7 3.3 

Netral 8 5.3 5.3 8.7 

Setuju 26 17.3 17.3 26.0 

Sangat Setuju 111 74.0 74.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Y.4 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 1.3 1.3 1.3 

Tidak Setuju 7 4.7 4.7 6.0 

Netral 17 11.3 11.3 17.3 

Setuju 28 18.7 18.7 36.0 

Sangat Setuju 96 64.0 64.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
Y.5 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 .7 .7 .7 

Tidak Setuju 4 2.7 2.7 3.3 

Netral 12 8.0 8.0 11.3 

Setuju 30 20.0 20.0 31.3 

Sangat Setuju 103 68.7 68.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
Y.6 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Tidak Setuju 8 5.3 5.3 5.3 

Netral 7 4.7 4.7 10.0 

Setuju 38 25.3 25.3 35.3 

Sangat Setuju 97 64.7 64.7 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 
Y.7 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 1.3 1.3 1.3 

Tidak Setuju 1 .7 .7 2.0 

Netral 3 2.0 2.0 4.0 

Setuju 39 26.0 26.0 30.0 

Sangat Setuju 105 70.0 70.0 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 



 

 

Y.8 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Tidak Setuju 4 2.7 2.7 2.7 

Netral 6 4.0 4.0 6.7 

Setuju 18 12.0 12.0 18.7 

Sangat Setuju 122 81.3 81.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

 
Y.9 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 .7 .7 .7 

Tidak Setuju 6 4.0 4.0 4.7 

Netral 10 6.7 6.7 11.3 

Setuju 26 17.3 17.3 28.7 

Sangat Setuju 107 71.3 71.3 100.0 

Total 150 100.0 100.0  

 

 

  



 

 

 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

 

a. Uji Normalitas 

 
 

 

 

 



 

 

 
 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardiz

ed Residual 

N 150 

Normal Parameters
a
 Mean .0000000 

Std. Deviation 1.57943662 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .078 

Positive .053 

Negative -.078 

Kolmogorov-Smirnov Z .960 

Asymp. Sig. (2-tailed) .316 

  

a. Test distribution is Normal.  

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

b. Uji Linieritas 

 

 

 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

Keputusan 

Pembelian * 

Produk 

Between Groups (Combined) 222.383 17 13.081 3.147 .000 

Linearity 114.260 1 114.260 27.487 .000 

Deviation from 

Linearity 
108.123 16 6.758 1.626 .070 

Within Groups 548.710 132 4.157   

Total 771.093 149    

 

 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

Keputusan 

Pembelian 

* Harga 

Between Groups (Combined) 226.228 14 16.159 4.004 .000 

Linearity 188.813 1 188.813 46.782 .000 

Deviation from 

Linearity 
37.415 13 2.878 .713 .748 

Within Groups 544.865 135 4.036   

Total 771.093 149    



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

Keputusan 

Pembelian * 

Kualitas 

Pelayanan 

Between Groups (Combined) 340.604 16 21.288 6.577 .000 

Linearity 273.592 1 273.592 84.526 .000 

Deviation from 

Linearity 
67.012 15 4.467 1.380 .166 

Within Groups 430.490 133 3.237   

Total 771.093 149    

 

 

 

c. Uji Multikolinearitas 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 10.488 2.505  4.186 .000   

Harga .275 .060 .283 4.552 .000 .854 1.171 

Produk .168 .041 .246 4.130 .000 .927 1.079 

Kualitas Pelayanan .335 .043 .475 7.853 .000 .902 1.109 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian      

 



 

 

 

d. Uji Heteroskedastisitas 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.441 1.397  1.748 .083 

Harga -.070 .034 -.183 -2.074 .040 

Produk .004 .023 .015 .183 .855 

Kualitas 

Pelayanan 
.032 .024 .116 1.348 .180 

a. Dependent Variable: RES2     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 Uji Analisis Regresi Berganda 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 10.488 2.505  4.186 .000   

Harga .275 .060 .283 4.552 .000 .854 1.171 

Produk .168 .041 .246 4.130 .000 .927 1.079 

Kualitas Pelayanan .335 .043 .475 7.853 .000 .902 1.109 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian      

 

 

Hasil Uji Hipotesis 

 

a. Uji r (Korelasi) 

 

Correlations 

  X1 X2 X3 Y 

X1 Pearson 

Correlation 
1 .264

**
 .309

**
 .495

**
 

Sig. (2-tailed)  .001 .000 .000 

N 150 150 150 150 

X2 Pearson 

Correlation 
.264

**
 1 .134 .385

**
 

Sig. (2-tailed) .001  .102 .000 

N 150 150 150 150 

X3 Pearson 

Correlation 
.309

**
 .134 1 .596

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .102  .000 

     

N 150 150 150 150 



 

 

Y Pearson 

Correlation 
.495

**
 .385

**
 .596

**
 1 

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

N 150 150 150 150 

 

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

 

 

 

 

b. Koefisien Determinasi (R2) 

 

Adjusted R Square 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .720
a
 .518 .508 1.596 

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Produk, 

Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

c. Uji F (Simultan) 

 

 

ANOVA
b
 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 399.395 3 133.132 52.293 .000
a
 

Residual 371.698 146 2.546   

Total 771.093 149    

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Produk, 

Harga 

  

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

 

  

 

 

d. Uji t (Parsial) 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 10.488 2.505  4.186 .000   

Harga .275 .060 .283 4.552 .000 .854 1.171 

Produk .168 .041 .246 4.130 .000 .927 1.079 

Kualitas Pelayanan .335 .043 .475 7.853 .000 .902 1.109 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian      

 

 

  



 

 

 

        

 

 

 

 

     



 

 

PENGARUH HARGA, PRODUK, DAN KUALITAS PELAYANAN  

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PAKAIAN  

PADA SORAYA SHOP PLAJU PALEMBANG 

 

 

Petunjuk Pengisian Kuesioner : 

1. Isilah data diri anda sesuai dengan keadaan yang sebenarnya pada identitas 

responden. 

2. Pilihlan salah satu jawaban yang tersedia dengan memberi tanda check (√) 

pada jawaban yang anda anggap paling benar.  

 

Jawaban  Sangat Setuju (SS)          = diberi skor 5 

Jawaban Setuju (S)                      = diberi skor 4 

Jawaban Netral (N)           = diberi skor 3 

Jawaban Tidak Setuju (TS)          = diberi skor 2 

Jawaban Sangat Tidak Setuju (STS)     = diberi skor 1 

3. Diharapkan untuk tidak mengisi lebih dari satu pilihan jawaban. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

A. Identitas Responden  

 

1. Nama   : 

       2.   Usia   : a. < 20 tahun                     d. 31- 35 tahun   

      b. 21 - 25 tahun     e. > 36 tahun 

      c. 26 - 30 tahun 

 

3 .  Jenis Kelamin  : a. Laki-laki                                      b. Perempuan  

 

4.   Pendidikan  : a. SMA                      c. S1  

      b. Diploma                 

 

5.   Pekerjaan  : a. Mahasiswa/Pelajar  

      b. Pegawai Swasta 

      c. Wiraswasta 

      d. PNS 

      e. Lain-lain    

   

6.   Sudah berapa kali anda berbelanja di Soraya Shop Plaju Palembang ? 

                                            a. 1 kali 

      b. 2 kali 

      c. 3 kali 

      d. 4 kali 

      e. > 4 kali  

 

       



 

 

1. Variabel Harga (X1) 

a. Indikator Keterjangkauan Harga 

 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Harga pakaian yang ditawarkan 

Soraya Shop dapat dijangkau 

oleh semua kalangan 

     

2. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena ada 

potongan harga apabila membeli 

minimal 12 pcs 

     

3. Soraya Shop memberikan harga 

yang relatif murah  

     

 

b. Indikator Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Harga dan kualitas pakaian di 

Soraya Shop banyak yang 

menyukai 

     

2. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena kualitas 

sesuai dengan harga 

     

3. Saya memilih pakaian di Soraya 

Shop karena antara harga dan 

kualitas tidak mengecewakan 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

c. Indikator Daya Saing Harga 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena harga 

yang ditawarkan lebih 

terjangkau dari harga di tempat 

lain 

     

2. Saya membeli pakaian di Soraya 

Shop karena menyediakan 

pilihan pakaian dengan berbagai 

harga 

     

3. Harga pakaian di Soraya Shop 

mampu bersaing dan sesuai 

dengan kemampuan atau daya 

beli masyarakat 

     

 

d. Indikator Kesesuaian Harga dengan Manfaat 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena selalu 

cocok untuk kebutuhan 

     

2. Harga pakaian di Soraya Shop 

sesuai dengan manfaat yang saya 

rasakan 

     

3. Harga pakaian di Soraya Shop 

sesuai dengan harapan saya 

     

 

 

 

 

 

 



 

 

2. Variabel Produk (X2) 

a. Indikator Kualitas Produk 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena tidak 

mudah rusak atau sobek 

     

2. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena memiliki 

kualitas produk yang baik  

dibandingkan dengan produk 

toko lain 

     

3. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena 

produknya bisa dipercaya 

     

 

 

b. Indikator Fitur 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena banyak 

pilihan model atau trend yang 

dijual 

     

2. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena tidak 

terlihat murahan  

     

3. Soraya Shop memiliki nama 

tersendiri di para konsumennya 

     

 

 

 

 

 



 

 

c. Indikator Gaya dan Desain Produk 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Soraya Shop memiliki style yang 

tidak pernah ketinggalan zaman 

     

2. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena selalu 

cocok dan nyaman di pakai 

     

3. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena desainnya 

unik dan menarik 

     

 

3. Kualitas Pelayanan (X3) 

a. Indikator Keandalan (Reliability) 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Karyawan di Soraya Shop selalu 

memberikan pelayanan yang 

telah dijanjikan 

     

2. Karyawan di Soraya Shop 

membantu konsumen dalam 

menyelesaikan masalah yang 

dihadapi konsumen 

     

3. Karyawan di Soraya Shop selalu 

semaksimal mungkin 

menghindari kesalahan dalam 

memberikan pelayanan kepada 

konsumen 

     

 

 

 

 



 

 

 

b. Indikator Daya Tanggap (Responsiveness) 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Karyawan Soraya Shop selalu 

memberikan penjelasan yang 

benar tentang produk-produknya 

kepada konsumen 

     

2. Karyawan Soraya Shop selalu 

memberikan pelayanan yang 

cepat dan tanggap 

     

3. Pelayanan yang diberikan 

Soraya Shop sangat baik 

     

 

c. Indikator Jaminan (Assurance) 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Karyawan Soraya Shop memiliki 

pengetahuan memadai untuk 

menjawab pertanyaan-

pertanyaan konsumen 

     

2. Karyawan Soraya Shop selalu 

memberikan pelayanan yang 

sopan , santun dan ramah 

     

3. Soraya Shop selalu berusaha 

untuk menumbuhkan 

kepercayaan dan rasa percaya 

diri kepada konsumen akan 

semua produk yang ditawarkan 

     

 

 

 

 



 

 

 

 

d. Indikator Empati 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Setiap karyawan di Soraya Shop 

selalu memberikan perhatian 

khusus kepada para konsumen 

secara individual 

     

2. Karyawan di Soraya Shop selalu 

bersedia mendengarkan setiap 

masalah dan keluhan yang 

dihadapi konsumen 

     

3. Kemudahan dalam 

berkomunikasi dengan 

konsumen 

     

 

e. Produk-Produk Fisik (Tangibles) 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Tempat Soraya Shop nyaman 

dan bersih 

     

2. Seragam atau pakaian yang 

dikenakan karyawan di Soraya 

Shop sangat rapi dan sopan 

     

3. Tersedianya tempat parkir di 

halaman depan Soraya Shop 

     

4. Tersedianya fasilitas yang 

memadai 

     

 

 

 

 

 

 



 

 

 

4. Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

a. Indikator Minat Membeli dikarenakan Adanya Kebutuhan atau Keinginan 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya membeli pakaian di Soraya 

Shop sesuai dengan kebutuhan 

saya 

     

2. Saya membeli pakaian di Soraya 

Shop karena banyak yang 

membeli dan menggunakan 

produk tersebut 

     

3. Saya membeli pakaian di Soraya 

Shop karena selalu sesuai 

dengan keinginan saya 

     

 

b. Indikator Keputusan membeli atas dasar informasi dan sumber-sumber 

yang berkaitan 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Mendapatkan informasi dari 

teman sehingga mempengaruhi 

saya untuk membeli pakaian di 

Soraya Shop 

     

2. Saya membeli pakaian di Soraya 

Shop karena sudah banyak orang 

yang memakainya 

     

3. Saya  selalu mencari berita 

update tentang produk Soraya 

melalui media sosial (instagram) 

     

 

 

 



 

 

c. Indikator Keputusan membeli setelah melakukan penilaian dan seleksi 

terhadap berbagai alternatif 

No. Item Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena 

produknya bagus dan menarik 

     

2. Saya memilih membeli pakaian 

di Soraya Shop karena harga 

yang murah sesuai dengan 

kualitasnya 

     

3. Saya merasa yakin dengan 

keputusan pembelian pakaian di 

Soraya Shop  

     

 

 

Terima Kasih Atas Kesediaan Saudara/Saudari Dalam Mengisi Kuesioner 

Penelitian Yang Saya Lakukan, Semoga Allah SWT  

Membalas Semua Kebaikan Kalian 
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