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ABSTRAK

Pemasaran mempunyai peran penting untuk berbagai aktivitas bisnis.
Strategi pemasaran yang efektif agar konsumen memberikan respon positif
terhadap produk, salah satunya memperhatikan tren - tren yang berlaku di era
tersebut. Pelaku usaha harus mengetahui tingkat keputusan pembelian yang
diinginkan konsumen agar meningkatkan target pendapatan. Masa- masa
kompetitif saat ini banyak sekali para pelaku usaha yang menerapkan strategi
untuk berperang agar dapat memenangkan persaingan yang sangat ketat. Berbagai
teori konsumen dan pemasaran menyatakan bahwa kebutuhan manusia tidak saja
dipengaruhi oleh motivasinya, melainkan juga hal-hal eksternal seperti budaya,
sosial, dan ekonomi. Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
diantaranya harga, citra toko, dan kualitas pelayanan. Tujuan dari penelitian ini
untuk mengetahui : Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Toko Griya
Hijab Pringapus. Pengaruh citra toko terhadap keputusan pembelian di Toko
Griya Hijab Pringapus. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian di Toko Griya Hijab Pringapus. Pengaruh harga, citra toko, dan
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian di Toko Griya Hijab Pringapus.

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
kuantitatif dengan menggunakan metode pendekatan asosiatif. Populasi dalam
penelitian ini adalah konsumen Toko Griya Hijab Pringapus di Kecamatan
Pringapus. Sampel yang digunakan dari jumlah populasi adalah 96 orang. Teknik
sampling yang digunakan adalah purposive sampling. Analisis data yang
digunakan yaitu uji instrument (uji validitas dan uji reliabilitas), uji korelasi, uji
analisis regresi, uji koefisien detreminasi (Adj R Square), uji t, dan uji F dengan
menggunakan perhitungan program aplikasi SPSS versi 25.

Berdasarkan hasil analisa perhitungan yang telah dilakukan, variabel harga
mempunyai nilai t hitung sebesar (3.964)> t tabel (1.986) dengan tingkat
signifikansi 0.000<0.05 yang artinya terdapat pengaruh signifikan antara variabel
harga terhadap keputusan pembelian. Variabel citra toko mempunyai nilai t hitung
sebesar (3.322)> t tabel (1.986) dengan tingkat signifikansi 0.001<0.05 yang
artinya terdapat pengaruh signifikan antara variabel citra toko terhadap keputusan
pembelian. Variabel kualitas pelayanan memiliki nilai t hitung (2.274)> t tabel
(1.986) dengan tingkat signifikansi 0.025<0.05 yang artinya terdapat pengaruh
signifikan antara variabel kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. Hasil
statistik uji F diperoleh nilai F hitung 37.014 > F tabel (2.270) dengan tingkat
signifikansi 0.000<0.05 yang artinya terdapat pengaruh simultan antara variabel
harga, citra toko, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci : Harga, Citra Toko, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian.



ABSTRACT

Marketing has an important role for various business activities. An
effective marketing strategy so that consumers give a positive response to the
product, one of which is paying attention to the trends that prevail in that era.
Business actors must know the level of purchasing decisions desired by consumers
in order to increase revenue targets. In today's competitive times, there are many
business actors who apply strategies to fight in order to win a very tight
competition. Various consumer and marketing theories state that human needs
are not only influenced by their motivations, but also external things such as
cultural, social, and economic. Factors that influence purchasing decisions
include price, store image, and service quality. The purpose of this study is to find
out: The effect of price on purchasing decisions at Griya Hijab Pringapus Store.
The influence of the store's image on purchasing decisions at Griya Hijab
Pringapus Store. The influence of service quality on purchasing decisions at
Griya Hijab Pringapus Store. The influence of price, store image, and service
quality on purchasing decisions at Griya Hijab Pringapus Store.

The type of research in this study used quantitative research using
associative approach methods. The population in this study are consumers of
Griya Hijab Pringapus Store in Pringapus District. The sample used from the
total population was 96 people. The sampling technique used are purposive
sampling. The data analysis used are instrument test (validity test and reliability
test), correlation test, regression analysis test, detremination coefficient test (Adj]
R Square), t test, and F test using the calculation of the SPSS application program
version 25.

Based on the results of the calculation analysis that has been done, the
price variable has a calculated t value of (3.964)> t table (1.986) with a
significance level of 0.000<0.05 which means that there is a significant influence
between price variables on purchasing decisions. The store image variable has a
calculated t value of (3.322)> t table (1.986) with a significance level of
0.001<0.05 which means that there is a significant influence between store image
variables on purchasing decisions. The service quality variable has a calculated t
value (2.274)> t table (1.986) with a significance level of 0.025<0.05 which
means that there is a significant influence between service quality variables on
purchasing decisions. The statistical results of the F test obtained a calculated F
value of 37,014 > F table (2,270) with a significance level of 0.000<0.05 which
means that there is a simultaneous influence between price variables, store image,
and service quality on purchasing decisions.

Keywords: Price, Store Image, Service Quality, Purchasing Decision
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Menghadapi persaingan dunia usaha memerlukan upaya yang
maksimal agar dapat tetap memiliki eksistensi. Pemasaran mempunyai peran
yang amat penting untuk berbagai aktivitas bisnis (Tjiptono F., 2020). Sebuah
perusahaan diharuskan untuk mampu memilih strategi pemasaran yang baik
supaya usaha yang dijalankan mampu memenangi dan bertahan dalam
persaingan untuk mencapai tujuan perusahaan.

Toko Griya Hijab Pringapus merupakan toko yang menjual berbagai
macam model hijab dan baju dengan berbagai model dan trend. Toko Griya
Hijab Pringapus sudah memiliki 3 cabang toko di Kabupaten Semarang.
Dengan begitu, Toko Griya Hijab Pringapus dapat lebih mudah dikenal
masyarakat dan akan menunjang pendapatan yang lebih maksimal. Namun
dalam tiga tahun terakhir terdapat penurunan omset yang belum mencapai
target yang disebabkan oleh beberapa faktor.

Seiring berkembangnya zaman, tentunya akan selalu memicu adanya
trend-trend baru yang dianggap eksis di masa itu. Perkembangan ini bisa dari
segala macam ide, dari teknologi hingga cara berpenampilan. Dari setiap
perkembangan tersebut, tentunya menimbulkan rasa ketertarikan tersendiri
bagi siapapun yang melirik dan tentunya dianggap keren jika mengikuti alur
perkembangan tersebut. Maka dari itu, tak sedikit orang-orang yang selalu

mengikuti perkembangan trend tersebut, apalagi dikalangan remaja yang



sifatnya penasaran atau selalu ingin tahu. Salah satu perkembangan yang
dominan terlihat ialah cara berpakaian atau fashion yang sering digandrungi
oleh anak-anak muda milenial. Penampilan tersebut meliputi baju, celana,
dress, rok, dan aksesoris lainnya serta berbagai hal yang berkaitan dengan
trend. Dengan cara memadukan hal-hal tersebut, tentunya akan membuat
gaya tersendiri atau nilai fashion bagi mereka. Fashion seolah-olah telah
menjadi sebuah ciri khas dari kepribadian mereka. Sesuai dengan makna dari
fashion itu sendiri, yaitu bersifat unik dan berani tampil beda. Hal tersebut
merupakan pengaruh positif dari perkembangan fashion dikalangan remaja,
yang juga menjadikan mereka kreatif dan berani menampilkan jati diri sesuai
dengan passion mereka. Melihat perilaku konsumen semakin dinamis, hal ini
dibuktikan dengan perilaku membeli konsumen yang tidak hanya berdasarkan
pada kebutuhan akan fungsi produk yang akan di beli, tetapi juga stimulus
dari luar. Konsumen juga semakin kreatif dalam hal pemilihan produk untuk
digunakan. Hal ini di sebabkan karena perkembangan arus informasi yang
sangat cepat, sejalan dengan perkembangan teknologi , yang dapat membuat
konsumen memperoleh informasi dan pengetahuan. Pelaku usaha harus dapat
selalu berfikir kreatif untuk menciptakan produk-produk yang selalu fresh dan
up to date. Harus mampu mengatur strategi pemasaran yang efektif agar
konsumen memberikan respon positif terhadap produk, salah satunya
memperhatikan trend-trend yang berlaku di era tersebut. Masa-masa
kompetitif saat ini banyak sekali para pelaku usaha yang menerapkan strategi
yang menurut mereka itu adalah senjata untuk berperang yang diharapkan
dapat memenangkan persaingan yang sangat ketat ini. Berbagai teori

konsumen dan pemasaran menyatakan bahwa kebutuhan manusia tidak saja



dipengaruhi oleh motivasinya, melainkan juga hal-hal eksteral seperti budaya,
sosial dan ekonomi. Adapun data penjualan Toko Griya Hijab Pringapus

dalam tiga tahun terakhir.

Tabel 1.1
Data Penjualan Toko Griya Hijab Pringapus
No Tahun Penjualan Target Presentase
1 2020 Rp.300.000.000,00 Rp.500.000.000,00 60%
2 2021 Rp.350.000.000,00 Rp.500.000.000,00 70%
3 2022 Rp.600.000.000,00 | Rp.1.000.000.000,00 60%

Data diolah oleh peneliti (2023)

Dari Tabel 1.1 menunjukkan penjualan yang masih jauh dari target
pendapatan yang diinginkan oleh pemilik toko. Maka dari itu, pemilik harus
mengetahui tingkat keputusan pembelian yang diinginkan oleh para
konsumen agar meningkatkan pendapatan yang diinginkan.

Menurut Mangkunegara (2019) keputusan pembelian adalah kerangka
Kinerja atau sesuatu yang mewakili apa yang diyakini konsumen dalam
mengambil keputusan membeli. Kerangka kinerja tersebut dinaungi oleh dua
faktor utama, yakni sikap orang lain, dan situasi yang tidak diharapkan. Jika
kinerja berada di bawah harapan, konsumen tidak puas. Sebaliknya, apabila
kinerja memenuhi harapan konsumen, maka akan menimbulkan kepuasan dan
senang. Keputusan pembelian oleh konsumen adalah keputusan yang
melibatkan persepsi terhadap kualitas pelayanan, citra toko dan harga. Dari
banyak penelitian, faktor-faktor yang mempengaruhi seseorang untuk
melakukan keputusan pembelian adalah dengan meneliti bauran pemasaran
(produk, harga, saluran distribusi, promosi) dan perilaku konsumen (budaya,

sosial, psikologis).



Menurut Tjiptono (2020) keputusan pembelian merupakan salah satu
bagian dari perilaku konsumen berupa tindakan yang secara langsung terlibat
dalam usaha memperoleh, menentukan produk dan jasa, termasuk proses
pengambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan tersebut.
Keputusan pembelian merupakan suatu proses yang telah dimulai dari
sebelum keputusan itu diambil hingga setelah keputusan pembelian itu telah
dilakukan.Oleh karena itu, penting bagi toko Griya Hijab Pringapus untuk
memanfaatkan peluang tersebut dalam meningkatkan keputusan pembelian
konsumen. Keputusan pembelian yaitu sebuah proses pengintegrasian yang
mampu mengkombinasikan antara pengetahuan serta sikap seseorang untuk
evaluasi perilaku alternatif, dan memilihnya (Imanudin, 2021). Keputusan
pembelian merupakan tindakan nyata seorang konsumen dan merupakan
mutu tindakan yang meliputi kemantapan pada sebuah produk, memberikan
rekomendasi pada orang lain, dan melakukan pembelian ulang pada Toko
Griya Hijab Pripangus.

Harga merupakan sejumlah uang yang ada pada sesuatu yang dijual,
baik jasa maupun produk. Selain itu, harga juga diartikan sebagai jumlah dari
nilai yang dapat ditukar oleh pembeli setara dengan manfaat yang dimiliki
oleh produk yang dijual tersebut (Kotler & Amstrong, 2018). Daya tarik
produk atau jasa tidak dapat dilepaskan dari harga seperti uang, waktu,
aktivitas kognitif, upaya perilaku, nilai dan penetapan harga. Karena harga
sering kali digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut

dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa.



Menurut Nasution, Limbong & Ramadhan (2020) harga yang ditunjukan oleh
pelanggan atau pembeli adalah biaya yang dikeluarkan untuk sesuatu.
Sedangkan bagi perusahaan harga adalah satu dari banyaknya unsur bauran
pemasaran yang menghasilkan pemasukan. Dalam hal tersebut pada intinya
harga juga merupakan suatu nilai yang harus dibayarkan oleh pelanggan atas
pembelian atau transaksi Harga yang ditawarkan pada Toko Griya Hijab
Pringapus tergolong lebih tinggi dibanding toko yang berada di sekitarnya
dan di online shop dengan model yang sama. Dalam situasi tertentu para
konsumen sangatlah sensitif terhadap harga, sehingga harga yang relatif
tinggi dibanding para pesaingnya dapat mengeliminasi produk dari

pertimbangan konsumen.

Tabel 1.2
Daftar Harga Produk
No Nama Produk Harga di GHP Harga di
Onlineshop
1 Hijab Bergo Maryam Jumbo Rp 28.000 Rp. 25.000
2 Pashmina Diamon Rp 28.000 Rp. 24.000
3 Khimar Sakira Rp 25.000 Rp. 20.000
4 Segiempat Oskara Polos Rp 20.000 Rp. 17.000
5 Segiempat Saudia Rawis Rp 17.000 Rp. 15.000
6 Bella Square Rp 17.000 Rp. 15.000
7 Hijab Sport Premium Volly Rp 12.000 Rp. 11.500
8 Serut Jokowi Rp 12.500 Rp. 12.000
9 Hijab Pashmina Tali 1 Rp 28.000 Rp. 25.000
10 | Pashmina Crinkle Rp 20.000 Rp. 18.000
11 | Bella Dress Rp 60.000 Rp. 55.000
12 | Baju Stripe Set Rp 75.000 Rp. 60.000
13 | Mirela Dress Rp 70.000 Rp. 65.000
14 | Chain Dress Rp 70.000 Rp. 65.000
15 | Verra Dress Rp 65.000 Rp. 63.000

Data diolah peneliti (2023)



Berdasarkan hasil observasi harga adalah tolok ukur yang amat
penting dalam melakukan keputusan pembelian, pada umumnya beberapa
konsumen cenderung mencari produk yang memiliki harga murah. Mayoritas
seorang konsumen juga memperlihatkan bahwa harga lebih penting untuk
diperhatikan dari pada aspek lainnya. Hal ini diindikasikan menjadi penyebab
para konsumen mayoritas lebih memperhitungkan harga dari pada kualitas
sehingga harga yang cenderung mahal dihindari oleh konsumen tertentu. Oleh
karena itu Toko Griya Hijab Pringapus harus mampu memberikan harga yang
relatif lebih murah kepada konsumen namun tetap mempertimbangkan
kesesuaian kualitas dengan bahan yang digunakan.

Citra toko merupakan gambaran pembeli mengenai sebuah toko
(Twing-Kwong et al. 2018), berdasarkan rangsangan yang diterima oleh
indera mereka (Salahuddin & Akbar, 2019). Salahuddin & Akbar, (2019) juga
menyatakan setiap pembeli menggunakan isyarat yang berbeda untuk
mengevaluasi citra toko. Terkadang lingkungan toko dan kualitas barang
yang dijual di toko mengakibatkan peningkatan persepsi kualitas di benak
pembeli. Terdapat delapan dimensi citra toko: variasi produk, kualitas
produk, harga/nilai, layanan pembeli dan pelanggan, atmosfer, kenyamanan,
lokasi dan promosi.

Citra toko mungkin sudah tidak asing lagi karena citra toko itu
berkaitan dengan manajemen ritel atau perdagangan eceran yang sehari-hari
terlihat dikanan kiri kita, dalam hal ini, citra toko memiliki pengertian

pandangan atau persepsi masyarakat terhadap nama atau produk toko secara



efektif, baik dari segi nilai, kualitas dan harga. Menurut Sopiah dan
Syihabuddin (2017) store image memiliki pengertian pandangan atau persepsi
masyarakat terhadap nama atau produk toko secara efektif baik dari segi nilai,
kualitas dan harga. Jika dilihat dari konsep secara fungsional, citra toko
berkaitan dengan barang dagangan atau tata letak. Sementara secara
psikologis, image toko atau citra toko berkaitan dengan nilai kepribadian toko
tersebut, mulai dari perasaan bersahabat yang telah ditimbulkan, perasaan
memiliki serta nilai yang didapat dari arsitektur, simbol, display, warna
termasuk sikap karyawan tersebut. Salah satu agar suatu perusahaan mampu
bersaing adalah dengan membangun citra toko yang baik di mata pelanggan
maupun publik dan citra toko sangatlah penting dalam dunia berbisnis karena
citra toko sangatlah penting dalam menjalankan usahanya, pelanggan juga
dapat menginterprestasikan pesan dan keunggulan kompetitif dan komunikasi
yang ditawarkan kepada pelanggan tersebut. Berdasarkan hasil observasi
yang dilakukan peneliti beberapa bulan pada Toko Griya Hijab Pringapus,
ternyata toko Griya Hijab Pringapus belum terlalu di kenal masyarakat
sekitar. Ditemukan bahwa persaingan yang dimiliki oleh toko tersebut cukup
ketat, hal ini karena Pringapus merupakan kecamatan yang cukup
berkembang di Ungaran, sehingga jumlah gerai dengan penjualan produk
yang sama cukup banyak. Jumlah toko yang sama penjualannya pada tahun
2023 sebanyak 30 gerai. Hal ini menyebabkan munculnya persaingan dalam
membangun image toko pada perusahaan. Beberapa pesaing yang dimiliki

oleh Toko Griya Hijab Pingapus adalah Toko Leo, Toko Goori, Toko Kurnia



1 & 2, Toko Serba 35, dan Toko Ayuda Hijab. Pesaing-pesaing tersebut
memiliki image toko yang cukup baik jika dilihat dari pengunjung toko,
sedangkan Toko Griya Hijab Pringapus memiliki jumlah pengunjung yang
masih sedikit dikarenakan belum begitu banyak yang mengenal nama toko
tersebut. Penting bagi pemilik toko untuk terus melakukan personal branding
agar dapat meningkatkan citra toko di mata masyarakat, sehingga kedepannya
toko akan lebih dikenal dan menjadikannya semakin rama. Toko Griya Hijab
Pringapus harus lebih baik lagi dalam memperhatikan aspek-aspek yang dapat
meningkatkan citra perusahaannya, dengan cara mengenali nilai unik produk,
menciptakan website toko online, eksekusi content marketing, aktif di sosial
media, dan mengoptimalkan word of mouth.

Menurut Lewis & Booms dalam Tjiptono (2020) kualitas layanan
dapat diartikan sebagai tolak ukur seberapa bagus tingkat layanan yang
diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi atau harapan dari pelanggan.
Kualitas Pelayanan adalah landasan utama untuk mengetahui tingkat
kepuasan konsumen. Dalam hal ini pelayan dapat dikatakan baik jika mampu
menyediakan barang atau jasa sesuai dengan keinginan pelanggan. Kualitas
produk dan kinerja layanan yang baik akan sangat berpengaruh dalam
meningkatkan kepuasaan pelanggan. Kualitas pelayanan yaitu tolak ukur
tingkat layanan yang diberi dapat sesuai dengan apa yang diharapan dari
seorang konsumen (Merentek, Lapian, & Soegoto, 2017). Berdasarkan hasil
observasi, ditemukan bahwa adanya keluhan pelanggan terhadap pelayanan

yang diberi oleh Toko Griya Hijab Pringapus. Hal ini ditunjukkan dari



beberapa komplain yang dilakukan oleh pelanggan karena kurang tanggap
dan responsif dalam menanggapi pembelian konsumen baik online maupun
offline, seperti pada saat melakukan pembelian dengan kondisi toko yang
ramai mengakibatkan banyak pelanggan yang bingung saat ingin mencari
warna yang tidak ada di display dikarenakan pegawai hanya 1 orang sehingga
menyebabkan pelanggan mengalami kendala. Hal ini memperlihatkan bahwa
pelayanan yang diberi masih belum optimal khususnya dari sisi ketanggapan
karyawan. Oleh karena itu Toko Griya Hijab Pringapus harus mampu dalam
meningkatkan kualitas pelayanannya. Salah satunya adalah dengan
menambahan customer service sehingga dapat melayani pesanan dengan
cepat dan tanggap terhadap konsumen yang datang offline ke toko.

Hasil observasi yang telah dilakukan oleh peneliti pada Toko Griya Hijab
Pringapus, diperoleh iformasi dan permasalahan yang ada di Toko Griya
Hijab Pringapus, berdasarkan uraian diatas , maka peniliti tertarik untuk
membuat peneilitian dengan judul “ Pengaruh Harga, Citra Toko, dan
Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di Toko
Griya Hijab Pringapus ”.

B. Rumusan Masalah
Permasalahan dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut :
1. Adakah pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada pelanggan

Toko Griya Hijab Pringapus ?

2. Adakah pengaruh citra toko terhadap keputusan pembelian pelanggan pada

Toko Griya Hijab Prigapus ?



3. Adakah pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada
Toko Griya Hijab Pringapus ?
4. Adakah pengaruh harga, citra toko, dan kualitas pelayanan secara simultan
terhadap keputusan pembelian pada Toko Griya Hijab Pringapus ?
C. Tujuan Penelitian
Agar dapat melaksanakan penelitian ini dengan baik dan dapat
mengenai sasaran sesuai dengan permasalahan yang di hadapi, maka tujuan
diadakannya penelitian ini adalah :
1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian para
pelanggan di Toko Griya Hijab Pringapus
2. Untuk mengetahui pengaruh citra toko terhadap keputusan pembelian para
pelanggan di Toko Griya Hijab Pringapus
3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian para pelanggan di Toko Griya Hijab Pringapus
4. Untuk mengetahui pengaruh harga, citra toko , dan kualitas pelayanan
secara simultan terhadap keputusan pembelian para pelanggan di Toko
Griya Hijab Pringapus.
D. Manfaat Penelitian
Melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik
secara teoristis maupun praktis sebagai berikut :
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat secara luas dalam
berbagai aspek lapisan masyarakat. Dimana hasil penelitian dapat memberikan

manfaat sebagai berikut :
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1. Manfaat teoristis
Penelitian ini sebagai salah satu bahan informasi untuk menambah
pengetahuan di bidang manajemen pemasaran Kkhususnya mengenai
pengaruh harga, citra toko, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian produk di Toko Griya Hijab Pringapus.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Pemilik Toko Griya Hijab Pringapus
Dapat memberikan acuan kepada Toko untuk menjadi lebih
berkembang dibanding sebelumnya. Memberikan gambaran -
gambaran mengenai faktor yang dapat mengidentifikasi keputusan
pembelian, sehingga Toko Griya Hijab Pringapus dapat menentukan
langkah untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian para
pelanggan. Penelitian ini diharapkan bisa memberikan gambaran rinci
terhadap pemasaran produk sehingga penjualan bisa ditingkatkan.
b. Bagi Penulis
Penelitian ini merupakan sarana yang memberikan pengetahuan
dan wawasan yang luas sehingga diharapkan menjadi skripsi yang
berkualitas.
E. Definisi Operasional
Definisi operasional yaitu suatu atribut atau sifat dari objek atau
kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang telah di tetapkan oleh peneliti
untuk di pelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Dalam penelitian ini,

definisi operasionalnya adalah sebagai berikut :
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1. Menurut Tjiptono (2020) keputusan pembelian merupakan salah satu
bagian dari perilaku konsumen berupa tindakan yang secara langsung
terlibat dalam usaha memperoleh, menentukan produk dan jasa, termasuk
proses pengambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan
tersebut. Keputusan pembelian merupakan suatu proses yang telah dimulai
dari sebelum keputusan itu diambil hingga setelah keputusan pembelian
itu telah dilakukan.

2. Definisi harga merupakan sejumlah uang yang ada pada sesuatu yang
dijual, baik jasa maupun produk. Selain itu, harga juga diartikan sebagai
jumlah dari nilai yang dapat ditukar oleh pembeli setara dengan manfaat
yang dimiliki oleh produk yang dijual tersebut (Kotler & Amstrong, 2018).

3. Citra toko (store image) adalah gambaran keseluruhan yang lebih dari
sekedar penjumlahan per bagian, dimana masing-masing bagian
berinteraksi satu sama lain dalam pikiran konsumen. Menurut Sopiah dan
Syihabuddin (2017) store image memiliki pengertian pandangan atau
persepsi masyarakat terhadap nama atau produk toko secara efektif baik
dari segi nilai, kualitas dan harga.

4. Menurut Lewis & Booms dalam Tjiptono (2020) kualitas layanan dapat
diartikan sebagai tolak ukur seberapa bagus tingkat layanan yang

diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi atau harapan dari pelanggan.
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F. Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan digunakan dalam penelitian ini  untuk
mempermudah  pembahasan dalam penelitian. Adapun sistematika
penulisannya adalah :
BAB | : Pendahuluan
Bagian ini diawali dengan latar belakang masalah yang mendasari
diadakannya penelitian ini, rumusan masalah , tujuan dan manfaat
penelitian, definisi operasional, dan sistematika penulisan.
BAB Il : Landasan Teori
Bagian ini berisi kajian pustaka yang digunakan sebagai bahan acuan
dalam penelitian ini, penelitian terdahulu, kerangka pikir dan hipotesis.
BAB Ill : Metode Penelitian
Bagian ini berisi jenis penelitian, lokasi penelitian, variabel penelitian,
populasi, sampel, teknik sampel, teknik pengambilan data, dan teknik
analisis data.
BAB IV : Hasil dan Pembahasan
Mengemukakan hasil penelitian dan pembahasan yang berisi tentang
gambaran umum perusahan, identifikasi responden, metode analisis
data, hasil pengolahan data, dan pembahasannya.
BAB V : Penutup

Berisi tentang kesimpulan dan saran.
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BAB Il

LANDASAN TEORI

A. Tinjauan Pustaka

1.

Keputusan Pembelian

a. Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut Tjiptono (2020) keputusan pembelian merupakan
salah satu bagian dari perilaku konsumen berupa tindakan yang secara
langsung terlibat dalam usaha memperoleh, menentukan produk dan
jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan
mengikuti tindakan tersebut. Keputusan pembelian merupakan suatu
proses yang telah dimulai dari sebelum keputusan itu diambil hingga
setelah keputusan pembelian itu telah dilakukan. Dapat dikatakan
bahwa dalam mengambil suatu keputusan seseorang harus
menentukan satu alternatif dari alternatif yang lain. Apabila sesorang
memutuskan membeli karena dihadapkan dengan pilihan membeli
atau tidak membeli maka hal tersebut posisi membuat suatu
keputusan.

Menurut Sudaryono (2016) keputusan pembelian yaitu memilih
beberapa alternatif pilihan dua atau lebih dari dua. Konsumen sebagai
seorang manusia mempunyai kebutuhan dan keinginan yang harus
dipenuhinya, dan sering kali dalam memenuhi kebutuhan ini mereka

harus melakukan pembelian. Kebutuhan adalah hal-hal dasar yang
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harus dipenuhi manusia sedangkan keinginan adalah kebutuhan
manusia yang telah terbentuk sesuai dengan presepsinya. Perilaku
konsumen sangat erat hubungannya dengan keputusan pembelian.
Baik keputusan pembelian yang dilakukan oleh orang perorangan,
kelompok dan organisasi dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka baik kebutuhan terhadap barang maupun terhadap jasa.
Keputusan pembelian adalah suatu kegiatan membeli sejumlah
barang dan jasa, yang dipilih berdasarkan informasi yang didapat
tentang produk, dan segera disaat kebutuhan dan keinginan muncul,
dan kegiatan ini menjadi informasi untuk pembelian selanjutnya.
Untuk pemasaran tahap keputusan pembelian ini adalah tahap yang
sangat penting untuk dipahami karena akan berhubungan dengan
keberhasilan suatu program pemasaran.
. Tahap — tahap dalam keputusan pembelian
Dalam Nurs (2016) ada lima tahap dalam proses pengambilan

keputusan untuk membeli yang umum dilakukan oleh seseorang,
yaitu:
1) Pengenalan kebutuhan

Kebutuhan konsumen mungkin muncul karena menerima

informasi baru tentang suatu produk, kondisi ekonomi, periklanan

atau karena kebetulan. Selain itu gaya hidup seseorang, kondisi

demografis, dan karakteristik pribadi dapat pula mempengaruhi

keputusan pembelian sesorang.
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2)

3)

4)

5)

Proses Informasi Konsumen

Meliputi pencarian sumber — sumber informasi oleh konsumen.
Proses informasi dilakukan secara selektif. Konsumen memilih
informasi yang paling relevan bagi benefit yang yang dicari dan
sesuai dengan keyakinan dan sikap mereka. Memproses informasi
meliputi  aktifitas mencari, memperhatikan, memahami,
menyimpan dalam ingatan, dan mencari tambahan informasi.
Evaluasi Produk

Konsumen akan mengevaluasi karakteristik dari berbagai produk
atau merek dan memilih yang mungkin paling memenuhi manfaat
yang diinginkannya.

Pembelian

Dalam pembelian, beberapa aktifitas lain diperlukan, seperti
pemilihan toko, penentuan kapan akan membeli, dan kemungkinan
finansialnya. Setelah menemukan tempat yang sesuai, waktu yang
tepat, dan dengan didukung oleh daya beli maka kegiatan
pembelian dilakukan.

Evaluasi Pasca Pembelian

Sekali konsumen melakukan pembelian maka evaluasi pasca
pembelian terjadi. Jika kinerja produk sesuai dengan harapan
konsumen, konsumen akan puas. Jika tidak, kemungkinan

pembelian kembali akan berkurang.
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c. Peran Konsumen Dalam Membeli

Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh perilaku konsumen,

Perusahaan harus mengenali perilaku konsumen untuk mengetahui apa

yang dibutuhkan oleh konsumen sehingga perusahaan diharapkan

dapat memenuhi kebutuhan konsumen yang akan berdampak pada

keputusan pembelian. Menurut Kotler dalam Galih (2017) ada

beberapa peran konsumen dalam pembelian yaitu :

1)

2)

3)

4)

5)

Pemrakarsa (Initiator), vyaitu orang yang pertama Kali
menyarankan membeli suatu produk atau jasa tertentu.

Pembeli berpengaruh (Influencer), yaitu orang pandangan atau
nasihatnya membeli bobot pengambilan keputusan akhir.
Pengambilan keputusan (Decider), yaitu orang yang sangat
menentukan sebagian atau keseluruhan keputusan pembelian,
apakah pembeli, apa yang dibeli, kapan hendak membeli,
bagaimana cara membeli, dan dimana akan membeli.

Pembeli (Buying), yaitu orang yang melakukan pembelian secara
nyata.

Pemakai (User), vyaitu orang Yyang mengkonsumsi atau

menggunakan produk atau jasa.
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d. Indikator Keputusan Pembelian

Indikator keputusan pembelian menurut Tjiptono (2020) adalah :

1) Kemantapan membeli setelah mengetahui informasi produk.
Konsumen akan mencari terlebih dahulu terkait informasi produk
yang akan dibeli sebelum melakukan keputusan pembelian.

2) Memutuskan membeli karena merek yang paling di suka
Menjelaskan bahwa konsumen akan membeli produk karena
merek itu paling disukainya. Entah karena kecocokannya dengan
produk dari merek itu, atau karena alasan lainnya.

Konsumen akan membeli produk berdasarkan kebutuhan yang
sedang diperlukan.

3) Membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan
Konsumen akan membuat keputusan pembelian jika dia merasa
ingin dan butuh. Ingin berarti punya hasrat untuk memiliki
produk. Sedangkan butuh artinya memang memerlukan produk
tersebut untuk memenuhi kebutuhan.

4) Membeli karena mendapat rekomendasi orang lain.

Beberapa konsumen akan membeli produk yang disarankan orang
lain karena telah mendapat penilaian dari konsumen lain.
2. Harga
a. Pengertian harga
Definisi harga merupakan sejumlah uang yang ada pada

sesuatu yang dijual, baik jasa maupun produk. Selain itu, harga juga
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diartikan sebagai jumlah dari nilai yang dapat ditukar oleh pembeli
setara dengan manfaat yang dimiliki oleh produk yang dijual tersebut
(Kotler & Amstrong, 2018).

Harga sering dianggap sebagai indikator nilai, dimana harga
tersebut dihubungkan dengan manfaat yang didapatkan atas suatu
barang atau jasa pada tingkat harga tertentu. Apabila manfaat yang
dirasakan konsumen meningkat, maka nilainya akan meningkat pula.
Sama halnya dengan tingkat harga tertentu, nilai suatu barang dan
jasa akan meningkat seiring dengan meningkatnya manfaat yang
dirasakan. Dalam usahanya memasarkan barang atau jasa perusahaan
perlu menetapkan harga yang tepat. Harga bagi konsumen merupakan
bahan pertimbangan yang penting untuk membeli produk pada suatu
perusahaan, karena harga suatu produk mempengaruhi persepsi
konsumen mengenai produk tersebut.

Kotler & Keller mendefinisikan harga sebagai sejumlah nilai
yang dikeluarkan konsumen dengan manfaat dari memiliki atau
menggunakan produk atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh pembeli
dan penjual melalui tawar menawar, atau ditetapkan oleh penjual
untuk satu harga yang sama terhadap semua pembeli (Kotler &
Keller, 2016). Artinya, harga tidak harus selalu diwakili oleh uang,
seperti pada transaksi pertukaran atau barter. Definisi tersebut juga
diperkuat oleh Tjiptono (2019) bahwa harga adalah satuan moneter

atau ukuran lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak
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kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa (Tjiptono F.,

2019).

Berdasarkan pengertian harga menurut para ahli di atas, dapat

disimpulkan bahwa harga adalah sejumlah satuan moneter atau nilai

lainnya yang ditentukan oleh pembeli dan penjual melalui tawar-

menawar atau ditetapkan oleh penjual sebagai harga yang sama

terhadap semua pembeli, yang selanjutnya akan dibayarkan oleh

pembeli sebagai nilai tukar untuk membeli atau mendapatkan manfaat

dari barang atau jasa yang diberikan oleh penjual atau penyedia jasa.

b. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Harga

Menurut Dharmmesta & Irawan ( 2015) faktor-faktor yang

mempengaruhi harga di antaranya adalah sebagai berikut.

1)

2)

Keadaan perekonomian

Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang
berlaku pada periode resesi. Misalnya, periode di mana ada
keputusan pemerintah tentang nilai tukar rupiah dengan mata uang
asing, maka akan timbul reaksi-reaksi dari kalangan masyarakat,
khususnya masyarakat bisnis, reaksi spontan dari keputusan
tersebut adanya kenaikan harga-harga.

Penawaran dan permintaan

Pada umumnya tingkat harga yang lebih rendah akan
mengakibatkan jumlah yang di minta lebih besar, sedangkan harga

yang tinggi mendorong jumlah yang ditawarkan lebih besar.
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C.

3)

4)

5)

Elastisitas permintaan

Faktor lain yang dapat mempengaruhi penentuan harga adalah sifat
permintaan pasar. Sebenarnya sifat penentuan pasar ini tidak hanya
mempengaruhi penentuan harganya tetapi juga mempengaruhi
volume yang dijual.

Persaingan

Harga jual beberapa macam barang sering dipengaruhi oleh
keadaan persaingan yang ada. Banyaknya penjual dan pembeli
akan mempersulit penjual perseorangan untuk menjual dengan
harga yang lebih tinggi kepada pembeli yang lain.

Biaya

Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu
tingkat harga yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan

kerugian.

Peranan Harga

Harga memiliki beragam peran dalam melaksanakan program

pemasaran. Menurut Sumarwan (2019) beberapa peran harga tersebut

meliputi sebagai pertanda kepada pembeli, salah satu alat untuk

berkompetisi, untuk meningkatkan kinerja keuangan, dan sebagai

substitusi bagi fungsi program pemasaran lain yang akan dipaparkan

sebagai berikut.
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1)

2)

3)

4)

Pertanda untuk pembeli

Harga menawarkan cara yang cepat dan langsung untuk
berkomunikasi dengan pembeli. Harga yang ditawarkan kepada
pembeli bisa dipakai sebagai dasar untuk membandingkan brand
yang melekat pada suatu produk. Harga dari sudut pandang
konsumen sering kali digunakan sebagai indikator nilai bilamana
harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas
suatu barang atau jasa. Nilai atau value dapat didefinisikan
sebagai rasio antara manfaat yang dirasakan terhadap harga
(Tjiptono F. , 2020).

Alat untuk berkompetisi

Harga yang ditawarkan dapat menjadi salah satu cara untuk
menyerang pesaing, atau untuk memperjelas positioning
perusahaan terhadap pesaing secara langsung dan memperkuat
positioning suatu brand agar dipersepsikan sebagai suatu produk
yang berkualitas tinggi atau untuk memenangkan persaingan
dengan produk lain.

Meningkatkan kinerja keuangan

Sejak harga dan biaya menentukan kinerja keuangan, strategi
harga dibutuhkan untuk mengukur dan memperkirakan
dampaknya terhadap kinerja keuangan, baik jangka panjang
maupun pendek.

Mengawal program pemasaran
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d.

Harga dapat digunakan sebagai substitusi bagi upaya penjualan,
iklan dan promosi penjualan. Harga dapat dipakai sebagai alat
untuk memperkuat aktivitas promosi di dalam program
pemasaran. Peranan harga sering Kkali bergantung dari
pemanfaatan program pemasaran yang lain.

Indikator Harga

Indikator harga menurut Kotler dan Amstrong (2018), yaitu :

1) Keterjangkauan harga
Harga yang diberikan sesuai dengan daya beli konsumen.

2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk
Konsumen dapat mempertimbangkan apakah harga yang
ditawarkan sesuai dengan kualitas dari produk yang ditawarkan.

3) Daya saing harga
Harga yang ditawarkan pada produk tersebut apakah memiliki
harga yang lebih mahal, harga yang sama, atau memiliki harga
yang lebih murah dibandingkan dengan pesaing produk sejenis.

4) Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga
Konsumen sering membandingkan harga suatu produk dengan
produk lainnya. Dalam hal ini, rendahnya harga produk menjadi

pertimbangan konsumen dalam membeli produk tersebut.
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3.

Citra Toko

a. Pengertian Citra Toko

Citra toko (store image) adalah gambaran keseluruhan yang
lebih dari sekedar penjumlahan per bagian, dimana masing-masing
bagian berinteraksi satu sama lain dalam pikiran konsumen. Menurut
Sopiah dan Syihabuddin (2017) store image memiliki pengertian
pandangan atau persepsi masyarakat terhadap nama atau produk toko
secara efektif baik dari segi nilai, kualitas dan harga. Citra toko
berkaitan dengan image atau citra sebuah toko dipandang oleh
konsumen, apa yang diketahui konsumen mengenai reputasi toko
tersebut di mata konsumen serta seberapa baik reputasi tersebut bila
dibandingkan dengan apa yang konsumen pikirkan. Sebagaimana
telah dikaji oleh berbagai ahli, bahwa minat konsumen untuk
melakukan pembelian dipengaruhi oleh berbagai pertimbangan. Hal
ini didukung dari hasil penelitian Bao dala jurnal Yudiono, DH, &
Suyadi (2016) bahwa citra toko memiliki pengaruh langsung dan
tidak langsung pada pembelian melalui kualitas yang dipersepsikan
oleh konsumen. Konsumen yang memiliki persepsi mengenai citra

toko yang lebih tinggi akan cenderung melakukan pembelian produk.

. Dimensi Citra Toko

Dimensi variabel citra toko menggunakan teori dari Berman

dan Evans dalam jurnal Andhika (2016), yaitu:
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1) Lokasi, akan mempengaruhi jumlah dan jenis konsumen yang
akan tertarik untuk datang ke lokasi yang strategis, mudah
dijangkau oleh sarana transportasi yang ada, serta kapasitas parkir
yang cukup memadai bagi konsumen.

2) Produk, merupakan perencanaan dan pengendalian dalam
pembelian dan penjualan barang dan jasa untuk mencapai tujuan
yang telah ditetapkan pengecer.

3) Harga, tingkat harga pada suatu toko dapat mempengaruhi cara
berpikir konsumen terhadap unsur-unsur lain dari bauran ritel.

4) Pelayanan, merupakan suatu keinginan konsumen untuk dilayani
dan pelayanan produk yang akan dibeli konsumen.

5) Fasilitas fisik, merupakan faktor penentu dalam mendominasi
pangsa pasar Yyang diinginkan oleh perusahaan, karena
penguasaan pasar dapat dicapai apabila perusahaan mendapat
kedudukan yang baik sehingga dapat menciptakan citra
perusahaan bagi para konsumennya.

c. Faktor-Faktor Citra Toko
Terdapat beberapa faktor yang membantu dalam membangun
citra toko, diantaranya yaitu:

1) Tim manajemen, Jika sebuah perusahaan memiliki pemimpin
yang terkenal dan dihormati di dewan direksi dan tim
eksekutifnya, maka itu akan menambah citranya. Selain itu, jika

sebuah perusahaan didanai oleh investor terkenal, maka orang

25



juga menganggapnya sebagai salah satu pemimpin yang akan
datang. Namun, hanya dengan memiliki nama besar dalam
manajemen tidak akan membantu, kolaborasi yang tepat dan
saling menghormati di antara mereka sangat diperlukan.

2) Sejarah, dimana kinerja perusahaan sebelumnya dalam hal faktor-
faktor seperti pangsa pasar yang meningkat, keuntungan yang
meningkat, aliansi yang meningkat, distributor yang meningkat,
vendor yang meningkat, pelanggan yang meningkat, produk yang
sukses, testimonial pelanggan, dan lain-lain akan menambah citra
positif perusahaan.

3) Pengakuan pasar produk, Produk sukses sebelumnya menambah
citra positif organisasi dan menciptakan persepsi pelanggan yang
positif tentang kemampuan perusahaan.

4) Kesuksesan finansial, dimana hasil finansial memainkan peran
yang sangat penting dalam membangun citra perusahaan. Semua
orang ingin  mengetahui dan menulis tentang kisah
sukses perusahaan yang menguntungkan, analis keuangan
merekomendasikannya kepada investor dan pelanggan merasa
aman untuk membeli dari perusahaan dengan basis keuangan
yang besar.

5) Kualitas pelanggan, dimana kualitas pelanggan lebih penting
daripada  kuantitas  pelanggan.  Daftar pelanggan  yang

mengesankan dapat meningkatkan citra perusahaan sebagai
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d.

inovator dan pemimpin dalam industrinya. Selain itu, promosi
dari mulut ke mulut dari pelanggan kelas atas menciptakan daya

tarik bagi banyak pelanggan lainnya.

6) Loyalitas karyawan, yaitu keselarasan karyawan dengan tujuan

perusahaan dan loyalitas terhadap pelanggan dan manajemen

menambah banyak nilai dalam hal citra perusahaan.

Indikator Citra Toko

Menurut Sopiah dan Syihabuddin (2017) terdapat beberapa

indikator yang menjadi dasar pembentukan citra perusahaan, yaitu

sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

Barang dagangan, yaitu keseluruhan ciri-ciri dan karakteristik dari
suatu produk.

Promosi, vyaitu insentif jangka pendek untuk mendorong
pembelian atau penjualan produk.

Kenyamanan, yaitu keleluasaan pelanggan untuk bergerak di
dalam toko dan kemudahan pelanggan dalam menemukan produk
yang diinginkan serta kenyamanan belanja secara menyeluruh.
Fasilitas toko, yaitu sarana prasarana yang berfungsi untuk
memudahkan konsumen.

Pelayanan toko, yaitu satuan aktivitas dan program yang
dikerjakan oleh ritel untuk membuat pengalaman berbelanja
pelanggan lebih bersifat memberikan penghargaan untuk

pelanggan mereka.
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6) Atmosfer toko, yaitu rancangan lingkungan melalui komunikasi
visual, pencahayaan, warna, musik, serta wangi-wangian untuk
merancang respons emosional dan perceptual pelanggan dan juga
untuk mempengaruhi pelanggan dalam membeli suatu barang

4. Kualitas Pelayanan
a. Pengertian Kualitas Pelayanan
Kualitas pelayanan adalah usaha yang berfokus pada
pemenuhan kebutuhan, persyaratan, serta ketepatan waktu untuk
memenuhi harapan pelanggan. Seperti yang diungkapkan oleh

Kasmir bahwa kualitas pelayanan adalah tindakan atau perbuatan

seorang atau organisasi bertujuan untuk memberikan kepuasan

kepada pelanggan ataupun karyawan (Kasmir, 2017). Kepuasan
tersebut tentunya dapat tercipta apabila harapan pelanggan terpenuhi.

Secara umum, kualitas berarti wujud, bentuk, atau kenyataan yang

diberikan dari suatu konsep yang diinginkan. Dengan demikian,

kualitas pelayanan juga dapat diartikan sebagai perwujudan atau
pelayanan yang diberikan. Perwujudan ini berarti memerlukan fitur
dan keadaan spesifik yang harus dipenuhi guna mampu memuaskan
kebutuhan pelanggan. Seperti yang diungkapkan oleh Kotler &
Keller bahwa kualitas pelayanan adalah kelengkapan fitur suatu
produk atau jasa yang memiliki kemampuan untuk memberikan

kepuasan terhadap suatu kebutuhan (Kotler & Keller, 2016).
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Tentunya perwujudan pelayanan itu juga haruslah disajikan
dengan sebaik mungkin yang erat kaitannya dengan penjaminan
mutu atau baik-buruknya kualitas yang disajikan. Seperti yang
diungkapkan oleh Abubakar bahwa kualitas pelayanan adalah
kemampuan perusahaan dalam memberikan pelayanan terbaik yang
bermutu dibandingkan dengan pesaingnya (Abubakar, 2018).
Kualitas pelayanan ini juga merupakan salah satu komponen
pemasaran yang sulit untuk ditiru oleh pesaing. Hal tersebut karena
wujud nyatanya hanyalah dapat dirasakan oleh pelanggan, dan
pelanggan yang telah merasakan kualitas pelayanan terbaik dari
suatu perusahaan akan memiliki harapan khusus yang belum tentu
disediakan oleh merek lain.

Menurut Lewis & Booms dalam Tjiptono (2020) kualitas
layanan dapat diartikan sebagai tolak ukur seberapa bagus tingkat
layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi atau
harapan dari pelanggan. Dari pengertian kualitas pelayanan menurut
para ahli di atas dapat dilihat bahwa kualitas pelayanan merupakan
konsep kompleks yang dapat berarti banyak hal. Untuk
mengerucutkannya, Gronroos merangkum bahwa kualitas pelayanan
dapat meliputi :

1) Kualitas fungsi, yang menekankan bagaimana layanan

dilaksanakan, terdiri dari: dimensi kotak kontak dengan
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konsumen, sikap dan perilaku, hubungan internal, penampilan,
kemudahan, akses dan service mindedness;

2) Kualitas teknis dengan output yang dirasakaan konsumen,
meliputi harga, ketepatan waktu, kecepatan layanan dan estetika
output.

3) Reputasi perusahaan, yang mencerminkan oleh citra perusahaan
dan reputasi dimata konsumen.

Dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan adalah
perwujudan usaha pemenuhan berbagai kebutuhan konsumen sesuai
dengan ketepatan waktu, harapan, dan komponen keinginan dan
kebutuhan lainnya dari pelanggan dengan sebaik mungkin sehingga
dari sisi mutu terutama jika dibandingkan dengan pesaing.
Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kualitas Pelayanan

Terdapat bermacam faktor yang mempengaruhi kualitas
pelayanan. Menurut  Tjiptono (2020) faktor-faktor  yang
memengaruhi kualitas pelayanan di antaranya adalah sebagai
berikut:

1) Produksi dan konsumsi yang terjadi secara simultan.

Salah satu karakteristik unik dari jasa atau layanan adalah
inseparability, yang artinya jasa atau layanan diproduksi dan
dikonsumsi pada saat bersamaan sehingga hal ini kerap kali
membutuhkan kehadiran dan partisipasi pelanggan dalam proses

penyampaian layanan. Sehingga hal ini dapat memunculkan
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berbagai macam persoalan yang berhubungan dengan interaksi
antara penyedia layanan dan pelanggan layanan bisa saja terjadi.
Beberapa hal yang mungkin dapat memunculkan dampak negatif
terhadap persepsi kualitas layanan adalah tidak terampil dalam
melayani pelanggan, cara berpakaian karyawan kurang sesuai
dengan konteks, tutur kata karyawan kurang sopan atau bahkan
menyebalkan, bau badan karyawan yang mengganggu
kenyamanan pelanggan, dan karyawan selalu cemberut atau
pasang tampang “angker”.

2) Intensitas tenaga kerja yang tinggi.

Keterlibatan karyawan secara intensif dalam penyampaian
layanan dapat pula menimbulkan masalah kualitas, yaitu berupa
tingginya variabilitas layanan yang dihasilkan. Misalnya terkait
masalah upah rendah, pelatihan yang kurang memadai, atau
bahkan tidak sesuai dengan kebutuhan organisasi, tingkat
perputaran karyawan terlalu tinggi, motivasi kerja karyawan
rendah, dan lain-lain.

3) Dukungan terhadap pelanggan internal kurang memadai.
Dukungan tersebut bisa berupa peralatan (perkakas atau peralatan,
material, pakaian seragam), pelatihan keterampilan, maupun
informasi  (misalnya prosedur operasi), selain itu juga
pemberdayaan  karyawan  seperti kemampuan  untuk

mengendalikan dan menguasai cara melaksanakan pekerjaan dan
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tugasnya, memahami konteks di mana pekerjaannya dilaksanakan

dan kesesuaian pekerjaannya dalam kerangka pekerjaan yang

lebih luas (big picture), bertanggung jawab atas output kerja
pribadi dan mengemban tanggung jawab bersama atas Kinerja unit
dan organisasi.

4) Gap komunikasi.

Gap komunikasi dapat berupa:

a) Penyedia layanan memberikan janji yang terlalu berlebihan,
sehingga tidak mampu untuk memenuhinya.

b) Penyedia layanan tidak bisa selalu atau salah menyajikan
informasi terbaru kepada para pelanggan, misalnya yang
berkaitan dengan perubahan prosedur atau aturan, perubahan
susunan barang di rak pajangan pasar swalayan, perubahan
kemasan, perubahan harga, dll.

c) Pesan komunikasi yang disampaikan oleh penyedia layanan
tidak dipahami pelanggan.

d) Penyedia layanan tidak memperhatikan atau tidak segera
menindaklanjuti keluhan dan atau saran yang disampaikan
oleh para pelanggan.

5) Memperlakukan semua pelanggan dengan cara yang sama.
Hal ini memunculkan tantangan bagi penyedia layanan dalam hal

kemampuan memahami kebutuhan spesifik pelanggan individual
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C.

dan memahami perasaan pelanggan terhadap penyedia layanan
dan layanan spesifik yang diterima.
6) Perluasan atau pengembangan layanan secara berlebihan.
Apabila terlampau banyak layanan baru dan tambahan terhadap
layanan yang sudah ada, hasil yang didapatkan belum tentu
optimal, bahkan tidak tertutup kemungkinan timbul masalah-
masalah seputar standar kualitas layanan.
7) Visi bisnis jangka pendek.
Misalnya orientasi pada pencapaian target penjualan dan laba
tahunan, penghematan biaya sebesar-besarnya, peningkatan 18
produktivitas tahunan, dan lain-lain bisa merusak kualitas layanan
yang sedang dibentuk untuk jangka panjang.
Prinsip Kualitas Pelayanan
Dalam memberikan kualitas pelayanan yang baik, perusahaan
harus menerapkan prinsip-prinsip tertentu untuk mewujudkannya.
Berkaitan dengan hal tersebut, menurut (Tjiptono & Chandra, 2016)
terdapat ada enam prinsip pokok dalam mewujudkan kualitas
pelayanan baik yang di antaranya adalah sebagai berikut.
1) Kepemimpinan
Strategi kualitas perusahaan harus merupakan inisiatif dan
komitmen manajemen puncak. Manajemen puncak harus
memimpin perusahaannya untuk meningkatkan kualitas hanya

berdampak kecil terhadap perusahaannya.
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2) Pendidikan
Semua personil perusahaan dari manajer puncak sampai karyawan
operasional harus memperoleh pendidikan mengenai kualitas.
Aspek-aspek yang perlu mendapat penekanan dalam pendidikan
tersebut meliputi konsep kualitas sebagai strategi bisnis, alat dan
teknis implementasi strategi kualitas, dan peranan eksekutif dalam
implementasi strategi kualitas.

3) Perencanaan
Proses perencanaan strategi harus mencakup pengukuran dan
tujuan kualitas yang dipergunakan dalam mengarahkan
perusahaan untuk mencapai visinya.

4) Review
Proses review merupakan satu-satunya alat yang paling efektif
bagi manajemen untuk mengubah perilaku organisasional. Proses
ini merupakan suatu mekanisme yang menjamin adanya konstan
untuk mencapai tujuan kualitas.

5) Komunikasi
Implementasi strategi kualitas dalam organisasi dipengaruhi oleh
proses komunikasi dalam perusahaan. Komunikasi harus
dilakukan oleh karyawan, pelanggan, dan stakeholder perusahaan
lainnya. Seperti pemasok, pemegang saham, pemerintah,

masyarakat umum, dan lain-lain.
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6) Penghargaan dan pengakuan
Penghargaan dan pengakuan merupakan aspek yang penting
dalam implementasi strategi kualitas. Setiap karyawan yang
berprestasi baik perlu diberikan penghargaan dan prestasinya
tersebut diakui. Dengan demikian diberikan penghargaan dan
prestasinya tersebut diakui. Dengan demikian dapat meningkatkan
motivasi, moral kerja, rasa bangga, rasa kepemilikan setiap orang
dalam organisasi, yang pada akhirnya dapat memberikan
kontribusi besar bagi perusahaan dan bagi pelanggan yang
dilayani.
d. Indikator Kualitas Pelayanan
Indikator kualitas pelayanan menurut Tjiptono F (2020) yaitu
sebagai berikut :

1) Keandalan ( reliability ), keterikatan dengan kemampuan
perusahaan untuk menyampaikan layanan yang dijanjikan secara
akurat sejak pertama kali. Seperti masalah yang diatasi dengan
cepat dan selesai sesuai waktu yang dijanjikan.

2) Daya tanggap ( responsiveness ), berkenaan dengan persediaan
dan kemampuan pelayanan untuk membantu para pelanggan dan
merespon permintaan mereka dengan segera. Pelayanan yang
responsif terhadap permintaan, tidak lama menunggu.

3) Jaminan (assurance ), yaitu pengetahuan, kesopansantunan, dan
kemampuan para pegawai perusahaan untuk menumbuhkan rasa

percaya pada pelanggan kepada perusahaan.
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4) Empati ( empathy ),

masalah para pelanggan dan bertindak demi

berarti bahwa perusahaan memahami

kepentingan

pelanggan, serta memberikan perhatia personal kepada para

pelanggan dan memiliki jam operasional

yang nyaman.

Mengingat nama dan masalah yang dihadapi pelanggan.

5) Bukti fisik ( tangibles ), berkenaan dengan penampilan fisik

fasilitas layanan, peralatan, atau perlengkapan, sumber daya

manusia, dan materi.

B. Penelitian Terdahulu
Tabel 2.1
Rekapitulasi Penelitian Terdahulu

No. Peneliti Judul Penelitian Kesimpulan
Shinta Pengaruh Citra Toko, Harga, | Secara bersama-sama harga, promosi,

1 Nuriyah Dan Word Of Mouth Terhadap | kualtias pelayanan, citra merekcitra
(2022) Keputusan Pembelian Pelanggan | toko, harga, dan word of mouth

Pada Toko Bening Bungah berpengaruh positif secara signifikan

terhadap keputusan pembelian.
Edda Christy | Pengaruh Kualitas Pelayanan, | Dari hasil penelitian dapat
Koes Citra Merek, Kepercayaan Dan | disimpulkan bahwa ada pengaruh

2 Novertiza & | Persepsi Harga Terhadap | signifikan antara kualitas pelayanan,
Imroatul Keputusan ~ Pembelian  Jasa | citra merek, kepercayaan, dan persepsi
Khasanah Bengkel Las Sinar Baru Di | harga terhadap keputusan pembelian.
(2016) Jepara

3 Dora Yuana & | Pengaruh Harga, Store | Berdasarkan hasill penelitian yang
Aniek Atmosphere Dan Kualitas | dilakukan dapat ditarik kesimpulan
Wahyuati Pelayanan Terhadap Keputusan | bahwa harga, store atmosphere, dan
(2018) Pembelian kualitas pelayanan berpengaruh secara

signifikan terhadap keputusan
pembelian.

4 Dewi Pengaruh Citra Toko, Kualitas | Dari hasil penelitian dapat
Asroniyatin Pelayanan, Dan Harga Terhadap | disimpulkan bahwa citra toko, kualitas
(2017) Keputusan  Pembelian  Pada | pelayanan, dan harga berpengaruh

Apotek Alya Farma Ngadiluwih | secara signifikan terhadap keputusan
Kediri pembelian.

5 Adriana Analisis Pengaruh Citra Toko | Berdasarkan hasil penelitian yang
Lantika Putri | Dan Harga Kompetitif Terhadap | dilakukan dapat disimpulkan bahwa
&  Augusty | Keputusan Pembelian Pada | semua variabel independen
Tae Toko H.A Laury Di Semarang berpengaruh  secara  positif  dan
Ferdinanda signifikan terhadap keputusan
(2016) pembelian.

Sumber : Jurnal ilmiah Manajemen
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C. Kerangka Pikir

Berdasarkan tujuan penelitian yang telah dijabarkan sebelumnya, maka

berikut merupakan keranga konseptual penelitian :

Keterangan Gambar :

»: secara simultan

—————————————————————————— »: secara parsial

D. Hipotesis

Kerangka Pikir

Harga
(X1) | x1
Keputusan
CitraToko ... ___ X2 .
““““““““““ Pembelian
(X2) v
X3 )
A
Kualitas Pelayanan
(X3)
X4
Gambar 2.1

Hipotesis adalah pernyataan atau jawaban sementara terhadap

permasalahan yang sifatnya masih praduga, karena harus dibuktikan terlebih

dahulu kebenarannya. Menurut Sugiyono hipotesis adalah jawaban yang

sifatnya masih sementara pada setiap rumusan masalah penelitian, yang

dimana rumusan penelitian itu telah dinyatakan dalam bentuk pertanyaan,

Sugiyono (2019). Hipotesis dikatakan sementara karena jawaban yang baru

berdasarkan teori, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh

melalui pengumpulan data. Sesuai dengan permasalahan penelitian yang telah
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dirumuskan diatas maka hipotesis yang dapat dikemukakan adalah sebagai

berikut :

Ho: : Tidak terdapat pengaruh antara harga terhadap keputusan
pembelian produk di toko Griya Hijab Pringapus.

Ha: . Terdapat pengaruh antara harga terhadap keputusan pembelian
produk di toko Griya Hijab Pringapus.

Ho, : Tidak terdapat pengaruh antara citra toko terhadap keputusan
pembelian produk di toko Griya Hijab Pringapus.

Ha, . Terdapat pengaruh antara citra toko terhadap keputusan pembelian
produk di toko Griya Hijab Pringapus.

Hos : Tidak terdapat pengaruh antara kualits pelayanan terhadap
keputusan pembelian produk di toko Griya Hijab Pringapus.

Hasz : Terdapat pengaruh antara kualits pelayanan terhadap keputusan
pembelian produk di toko Griya Hijab Pringapus.

Hos  : Tidak terdapat pengaruh antara variabel harga (X1), citra toko
(X2), dan kualitas pelayanan (X3) secara simultan terhadap
variabel keputusan pembelian ().

Has . Terdapat pengaruh antara variabel harga (X1), citra toko (X2), dan

kualitas pelayanan (X3) secara simultan terhadap variabel

keputusan pembelian ().
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BAB I11
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian
Menurut Sugiyono, metode penelitian diartikan sebagai cara ilmiah
untuk mendapatkan data yang valid dengan tujuan dapat ditemukan,
dikembangkan, dan dibuktikan suatu pengetahuan tertentu sehingga pada
gilirannya dapat digunakan untuk memahami, memecahkan, dan
mengantisipasi masalah dalam bidang pendidikan (Sugiyono, 2017). Jenis
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan metode
kuantitatif asosiatif. Penelitian asosiatif adalah penelitian yang bersifat
menanyakan hubungan antara dua variabel atau lebih. Penelitian asosiatif
digunakan untuk mengidentifikasi sejauh mana pengaruh hubungan variabel
independen/bebas yaitu harga, citra toko, dan kualitas pelayanan terhadap
variabel dependen/terikat yaitu keputusan pembelian.
B. Lokasi Penelitian
Dalam penelitian ini peneliti memilih lokasi penelitian di Toko Griya
Hijab Pringapus, yang merupakan salah satu gerai hijab dan pakaian yang
berlokasi di JI. Raya Pringapus, Kec. Pringapus, Kab. Semarang, Jawa
Tengah.
C. Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling
1. Populasi
Menurut Sugiyono populasi merupakan wilayah generalisasi yang

terdiri atas objek/subjek yang memiliki kuantitas dan karakteristik tertentu
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yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya (Sugiyono, 2018). Populasi dalam penelitian kali ini adalah
seluruh konsumen Toko Griya Hijab Pringapus.
. Sampel & Teknik Sampling

Menurut Sugiyono (2018) sampel adalah sebagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Tujuan pegambilann
sampel adalah supaya sampel yang diambil dapat memberikan informasi
yang cukup untuk dapat mengestimasi jumlah populasinya. Pemilihan
konsumen sebagai sampel (responden) didalam penelitian ini yaitu
menggunakan teknik Purposive Sampling. Teknik pengambilan sampel
purposive menurut (Sugiyono, 2015) adalah cara yang digunakan untuk
menentukan sampel. Lalu, memiliki beberapa pertimbangan yang telah
diatur sebelumnya. Teknik purposive sampling Sugiyono merupakan salah
satu dari sekian banyaknya metodologi penelitian. Selain itu, teknik ini
berfokus pada pemilihan sampel yang sesuai dengan kebutuhan penelitian.
Pertimbangan tertentu yang dimaksud dalam pemilihan responden
memiliki ciri-ciri tertentu yang erat dengan populasi, yaitu Konsumen
yang pernah berbelanja dan menggunakan produk dari Toko Griya Hijab
Pringapus. Rumus menentukan sampel ketika jumlah sampel tidak dapat
diketahui secara pasti, yaitu rumus Unknown Population (Fredinand dalam
Saripa, 2019)

ZZ
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Keterangan

N = Jumlah sampel

Z = Tingkat keyakinan yang dibutuhkan dalam penentuan sampel
95% = 1,96 ( 1,96 adalah nilai kurva normal untuk simpangan 5% ) .

Moe = Margin of error yaitu tingkat kesalahan maksimum yang dapat di

toleransi, ditentukan 10% = 0,1

1,962
"= 10,1)2
38416
"= 70,04
n = 96,04

Berdasarkan hasil perhitungan dari rumus diatas, maka diketahui
jumlah sampelnya adalah 96,04 dan dibulatkan menjadi 96 responden
karena jumlah sampel semakin banyak sehingga kekuatan statistik semakin
baik.

D. Jenis dan Sumber Data
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode kuesioner. Kuesioner dengan mempergunakan daftar pertanyaan yang
disebarkan kepada responden yaitu konsumen Toko Griya Hiijab Pringapus
mengenai harga, citra toko, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian konsumen. Dalam penelitian ini menggunakan data menurut
sumber pengambilan data dan menurut sifat pengambilan data dijelaskan

berikut :
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1.

2.

Pengelompokan data menurut sumber pengambilannya

Berdasarkan sumber pengambilannya, data dibedakan menjadi

data primer dan sekunder

a. Data Primer

Menurut Sugiyono (2018), data primer yaitu sumber data yang
langsung memberikan data kepada pengumpul data. Data
dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sumber pertama atau

tempat objek penelitian dilakukan.

. Data Sekunder

Menurut Sugiyono , data sekunder yaitu sumber data yang tidak

langsung memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat
orang lain atau lewat dokumen. Dalam penelitian ini yang menjadi
sumber data sekunder adalah buku, jurnal, artikel yang berfungsi

melengkapi data yang diperlukan data primer (Sugiyono, 2018).

Pengelompokan data menurut sifatnya.

Menurut Sugiyono (2017) jenis data terbagi menjadi dua jenis

yaitu data kualitatif dan data kuantitatif, dalam penelitian kali ini peneliti
menggunakan data kuantitatif. Data kuantitatif adalah data yang dapat
diukur atau dihitung secara langsung yang berbentuk angka atau
bilangan. Dalam memperoleh data tersebut peneliti melaukan penyebaran
kuesioner kepada responden. Alat analisis yang digunakan dalam

penelitian kuantitatif adalah uji validitas, uji reliabilitas, korelasi
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sederhana dan berganda, regresi linier sederhana dan berganda, uji
koefisien determinasi (Adj R square), Uji t, dan Uji F.
E. Variabel Penelitian dan Indikator Variabel
1. Variabel Penelitian
Menurut (Soesilo, 2019), variabel penelitian merupakan objek
yang menempel pada diri subjek berupa suatu data yang dikumpulkan
dan menggambarkan suatu kondisi atau nilai masing-masing subjek
penelitian. Variabel dalam penelitian ini yakni variabel terikat dan
variabel bebas.
a. Variabel Terikat
Menurut (Soesilo, 2019) variabel terikat merupakan suatu kondisi
atau nilai yang muncul sebagai akibat adanya variabel bebas. Dalam
pebelitian ini yang menjadi variabel terikat adalah keputusan
pembelian (Y).
b. Variabel Bebas
Menurut Soesilo (2019), variabel bebas diartikan sebagai suatu
kondisi atau nilai yang muncul akan mengubah kondisi atau nilai
yang lain. Variabel bebas bukan suatu kondisi yang dapat terlepas
dari variabel terikat sehingga keberadaan variabel bebas ini terkait
dengan variabel terikat. Variabel bebas pada penelitian ini yaitu harga

(X1), citra toko (X2), kualitas pelayanan (X3).
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2. Indikator Variabel

Tabel 3.1

Variabel dan Indikator Penelitian

Variabel Indikator Skala Pengukuran
Keputusan | 1. Pilihan Produk Skala Likert :
Pembelian | 2. Pilihan Merek 1. Sangat tidak setuju  : 1
(Y) 3. Pilihan Penyalur 2. Tidak setuju 2
4. Jumlah Pembelian 3. Kurang setuju .3
5. Waktu Pembelian 4. Setuju 4
6. Metode Pembayaran 5. Sangat setuju .5
Kotler (2013)
Harga 1. Keterjangkauan harga Skala Likert :
(X21) 2. Kesesuaian harga dengan kualitas | 1. Sangat tidak setuju : 1
produk 2. Tidak setuju 22
3. Daya saing harga 3. Kurang setuju 23
4. Harga sesuai kemampuan 4. Setuju 4
Kotler dan Amstrong (2018) 5. Sangat setuju .5
Citra Toko | 1. Barang dagangan Skala Likert :
(X2) 2. Promosi 1. Sangat tidak setuju : 1
3. Kenyamanan 2. Tidak setuju ;2
4. Fasilitas toko 3. Kurang setuju .3
5. Pelayanan toko 4. Setuju 4
6. Atmosfer toko 5. Sangat setuju :5
Kotler dan Keller (2018)
Kualitas 1. Keandalan (realibility) Skala Likert :
Pelayanan | 2. Daya tanggap (responsiveness) 1. Sangat tidak setuju : 1
Y) 3. Jaminan (assurance) 2. Tidak setuju ;2
4. Empati ( empathy) 3. Kurang setuju 23
5. Bukti fisik (tangibles) 4. Setuju 4
Fandy Tjiptono (2012) 5. Sangat setuju :5

Data diolah peneliti (2023)
Teknik Pengumpulan Data

Kuesioner

Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan

cara memberi seperangkat pertanyaan tertulis kepada responden untuk

dijawabnya, dapat diberikan secara langsung atau melalui pos atau

internet, Sugiyono (2017). Pengajuan pertanyaan-pernyataan dengan

menggunakan media daring yang sudah ada melalui Google Forms.
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Alat ukur atau instrument yang dipakai adalah dengan
menggunakan skala likert. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan presepsi seseorang atau sekelompok orang tentang
fenomena sosial, (Sugiyono, 2017).

Tabel 3.1 adalah hasil dari kuisioner diukur dengan menggunakan
skala likert, dimana setiap pertanyaan mempunyai nilai dan bobot
jawaban sebagai berikut :

a. Jawaban sangat setuju (SS) diberikan skor 5

b. Jawaban setuju (S) diberikan skor 4

c. Jawaban kurang setuju (KS) diberikan skor 3

d. Jawaban tidak setuju (TS) diberikan skor 2

e. Jawaban sangat tidak setuju (STS) diberikan skor 1

G. Teknik Analisis Data
Teknik pengolahan data ini menguraikan metode-metode analisis yang

akan digunakan untuk menjawab rumusan masalah dan hipotesis penelitian.
Metode analisis data sangat tergantung pada jenis penelitian dan metode
penelitian. Langkah-langkah yang dilakukan dalam menganalisis data diikuti
dengan pengujian hipotesis penelitian. Teknik analisis data diperlukan untuk
membuat sebuah keputusan untuk menerima atau menolak hipotesis sebagian
dari penelitian ini. Analisis data dalam penelitian ini menggunakan program
aplikasi SPSS 25 sebagai media perhitungan statistiknya. Analisis data
diawali dengan uji instrument penelitian terlebih dahulu sebelum instrument

penelitian tersebut digunakan untuk melaukan penelitian lebih lanjut. Analisis
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data dilanjutkan dengan menganalisis instrument penelitian yang telah
menghasilkan data dan pada akhirny dilakukan pengajuan hipotesa.
1. Uji Instrument
a. Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu
kuisioner. Menurut Ghozali (2019) suatu kuisioner dikatakan valid jika
pertanyaan pada kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang
akan diukur oleh kuisioner tersebut. Uji validitas dilakukan dengan
membandingkan nilai r-hitung dengan r-tabel dengan menggunakan
rumus degree of freedom atau df = n-2. Untuk melakukan uji validitas
digunakan rumus korelasi menurut Simamora dalam Ghozali (2019)

sebagai berikut :

. nyxy—Ex)Xy)
JinXx? - QEx)HnXy? - X y)?}

Keterangan :

r = Koefisiensi korelasi
X = Skor yang diperoleh subyek dari seluruh item
y = Skor total
> x=Jumlah skor dalam distribusi x
>y = Jumlah skor dalam distribusi y
¥ x?= Jumlah kuadrat dalam skor distribusi x
Yy = Jumlah kuadrat dalam skor distribusi y
Perhitungan ini akan dilakukan dengan bantuan program SPSS 25,

karena dalam program tersebut sudah mengakumulasi rumus yang
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digunakan. Untuk menetukan nomor-nomor yang valid dan yang gugur,

perlu dibandingkan dengan tabel r hitung. Kriteria penilaian uji validitas

adalah

1) Apabilar hitung > r tabel ( pada taraf signifikansi 5% ), maka dapat

dikatakan item kuisioner tersebut itu valid

2) Apabila r hitung < r tabel ( pada taraf signifikansi 5%), maka dapat

dikatakan item kuisioner tersebut tidak valid.

Uji validitas dilakukan terhadap 10 responden diluar penelitian

sesungguhnya untuk menguji kelayakan instrument atau alat ukur

peneliti. Hasil dari pengolahan data uji validitas terhadap 10

responden diluar sampel penelitian sebagai berikut :

Tabel 3.2

Uji Validitas Variabel Penelitian
Pertanyaan | R Hitung | R Tabel | Keterangan
Harga (X1)
X1.1 0,943 0,707 VALID
X1.2 0,974 0,707 VALID
X1.3 0,943 0,707 VALID
X1.4 0,921 0,707 VALID
X1.5 0,963 0,707 VALID
X1.6 0,963 0,707 VALID
Citra Toko (X2)
X2.1 0,911 0,707 VALID
X2.2 0,988 0,707 VALID
X2.3 0,801 0,707 VALID
X2.4 0,963 0,707 VALID
X2.5 0,860 0,707 VALID
X2.6 0,750 0,707 VALID
Kualitas Pelayanan (X3)
X3.1 0,883 0,707 VALID
X3.2 0,953 0,707 VALID
X3.3 0,894 0,707 VALID
X3.4 0,905 0,707 VALID
X3.5 0,846 0,707 VALID
X3.6 0,889 0,707 VALID
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Keputusan Pembelian (YY)

Y.l 0,720 0,707 VALID
Y.2 0,879 0,707 VALID
Y.3 0,825 0,707 VALID
Y.4 0,820 0,707 VALID
Y.5 0,712 0,707 VALID
Y.6 0,885 0,707 VALID

Data diolah oleh peneliti (2023)

b.

Dari hasil uji validitas yang tercantum pada Tabel 3.2 dapat
diketahui bahwa semua nilai r-hitung lebih besar dari r-tabel. Hasil ini
menunjukkan bahwa semua item pertanyaan kuesioner dapat dikatakan
valid karena memiliki nila r-hitung lebih besar dari r-tabel. Berdasarkan
hasil tersebut semua pertanyaan dalam kuesioner dapat dikatakan valid
dan dapat digunakan sebagai instrument dalam penelitian ini.
Reliabilitas

Reliabilitas digunakan untuk mengukur kehandalan kuesioner
jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil
dari waktu ke waktu, (Ghozali, 2018). Uji reliabiltas dalam penelitian ini
menggunaan bantuan program SPSS versi 25. Menurut Ghozali (2018)
uji reliabilitas dapat dilakukan secara bersama-sama terhadap seluruh
butir pertanyaan dengan kriteria sebagai berikut :

1) Jika nilai r-alpha positif dan lebih besar dari r-tabel maka pernyataan
tersebut reliabel.

2) Jika r-alpha negative dan lebih kecil dari r-tabel maka pernyataan
tersebut tidak reliable.
a) Jika nilai Cronbach Alpha > 0,60 maka reliable.

b) Jika nilai Cronbach Alpha < 0,60 maka tidak reliable.
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Variabel dikatakan baik apabila memiliki nilai Cronbach Alpha >

0,60.

Uji reliabilitas dilakukan terhadap 10 responden diluar penelitian
sesungguhnya untuk menguji kelayakan instrument atau alat ukur peneliti.
Hasil dari pengolahan data uji reliabilitas terhadap 10 responden diluar

sampel penelitian sebagai berikut :

Tabel 3.3
Hasil Uji Reliabilitas
No Variabel Cronbach Alpha Kondisi | Keterangan
1 Harga 0,979 >0,60 Reliabel
2 Citra Toko 0,930 >0,60 Reliabel
3 Kualitas Pelayanan 0,950 >0,60 Reliabel
4 Keputusan Pembelian 0,886 >0,60 Reliabel

Data diolah oleh peneliti (2023)

Berdasarkan hasil pengolahan data uji reliabilitas pada Tabel 3.3
terlihat bahwa masing-masing variabel mempunyai nilai Cronbach Alpha
> 0,60. Berdasarkan hasil tersebut, semua pertanyaan dalam kuesioner
dapat dikatakan reliabel dan dapat digunakan sebagai instrument dalam
penelitian .

. Uji Korelasi

Menurut Sugiyono (2016) korelasi adalah analisis untuk mencari
kekuatan hubungan antara dua variabel bila datanya berbentuk interval
atau rasio dan apabila sumber data keduanya sama. Uji korelasi dalam

penelitian ini menggunakan bantuan program SPPS versi 25.
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a. Analisis Korelasi Sederhana
Menurut (Sugiyono, 2018) analisis korelasi sederhana merupakan
teknik untuk mengukur kekuatan hubungan tiga variabel dan juga
untuk dapat mengetahui bentuk hubungan antara tiga variabel. Untuk
menganalisis hubungan antara variabel digunakan rumus Korelasi

sederhana sebagai berikut :

. nyxy—Ex)Xy)
JinXx? —Cx)HnYy? — Cy)?

Keterangan :
x = Variabel bebas harga (X1), citra toko (X2), dan kualits pelyanan
(X3)
y = Variabel terikat keputusan pembelian ()
b. Analisis korelasi berganda
Analisis korelasi berganda adalah analisis yang digunakan untuk
mencari hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat secara

simultan. Rumus korelasi sebagai berikut :

Rurlad — r2Yx1 + r2yx2 — 2ryx1ryx2rx1x2
yrixe = 1—7r2x1x2

Keterangan :

R = Korelasi berganda antara X dan Y

r = Korelasi sederhana antara X dan Y

X = Variabel bebas Harga (X1), Citra Toko (X2), dan Kualitas
Pelayanan (X3)

Y = Variabel terikat Keputusan Pembelian (Y)

50



Pedoman interprestasi korelasi sebagai berikut :

Tabel 3.4

Interprestasi Korelasi
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

Sumber : Sugiyono 2016
3. Uji Regresi
Uji regresi dalam penelitian ini menggunakan program aplikasi SPSS versi
25 yang dapat dijelaskan sebagai berikut :
a. Uji Regresi Linier Sederhana.
Analisis ini digunakan untuk mencari pegaruh variabel bebas terhadap
variabel terikat secara parsial ( satu per satu ). Adapun rumus analisis
regresi sederhana sebagai berikut :
Y=a+bx
Keterangan :
Y = Variabel terikat ( Keputusan Pembelian (Y))
X =Variabel bebas ( Harga (X1), Citra Toko (X2), Kualitas Pelayanan
(X3)
a = Bilangan Konstanta

b = Koefisien
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b. Analisis Regresi Linier Berganda
Uji regresi linier digunakan untuk menguji dua variabel bebas atau
lebih terhadap satu variabel terikat. Uji regresi linier berganda
menggunakan rumus sebagai berikut :

Y = a + biX1+b2Xo+h3 X3

Keterangan :
Y = Variabel terikat adalah keputusan pembelian ()
a = Konstanta yaitu nila Y jika X1, X2, dan X3 =0

b1,b2,dan bs= Koefisien regresi yaitu nilai peningkatan atau penurunan

variabel Y yang didasarkan variabel X1, X2, dan X3

X1 = Variabel Harga
X2 = Variabel Citra Toko
X3 = Variabel Kualitas Pelayanan

. Koefisien Determinasi (Adjusted R Square)

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel independen,
(Ghozali, 2018). Koefisien determinasi adalah antara nol sampai satu. Nilai
R? berarti kemampuan variabel-variabel dependen atau terbatas. Dan
sebaliknya, jika yang mendekati 1 (satu) berarti variabel-variabel
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk

memprediksi variabel-variabel dependen.
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5. Uji Hipotesis

Rancangan pengujian hipotesis ini dinilai dengan penetapan
hipotesis nol dan hipotesis alternatife, penelitian uji statistik dan perhitugan
nilai uji statistik, perhitungan hipotesis, penetapan tingkat signifikan dan
penarikan kesimpulan. Hipotesis yang akan digunakan dalam penelitian ini
berkaitan denga nada tidaknya pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen. Hipotesis nol (Ho) tidak terdapat pengaruh yang
signifikan dan hipotesis alternatif (Ha) menunjukkan adanya pengaruh
antara variabel bebas dan variabel terikat. Pengujian hipotesis dalam
penelitian ini secara parsial menggunakan uji t, sedangkan pengujian
hipotesis dalam penelitian ini secara simultan menggunakan uji F.
a. Uji t (Pengujian secara Parsial )

Uji t bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh
parsial (sendiri) yang diberikan variabel bebas (X) yaitu harga, citra
toko, dan kualitas pelayanan terhadap variabel terikat (Y) vyaitu
keputusan konsumen. Apabila nilai signifkansi <0.05, atau t hitung > t
tabel, maka terdapat pengaruh variabel X terhadap variabel Y, (Tanaka,
Jaelani, & Khalikussabir, 2022). Uji t digunakan untuk menguji
signifikan antara variabel bebas secara parsial terhadap variabel bebas
secara parsial terhadap variabel terikat (Y), (Ghozali, 2018).

Secara grafis uji t parsial disajikan dalam gambar 3.1. kriteria

dalam pengujian t sebagai berikut :
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1)

2)

3)

4)

Hipotesis yang diuji dengan taraf nyata a 5% uji dua arah, 5% atau

0,05

a) Ho : B1 B2 Pz = O artinya variabel bebas secara parsial tidak
berpengaruh terhadap variabel terikat.

b) Ha : B1 B2 B3 # 0 artinya variabel bebas secara parsial
berpengaruh terhadap variabel terikat.

Menentukan thitung dan tingkat signifikansi 0,05 diperoleh hasil dari

pengolahan data melalui SPSS.

Menentukan tabel dengan rumus df = n-k-1 dengan keterangan df

(degree of freedom) atau derajat kebebasan, n adalah number atau

jumlah responden, k adalah konstruk atau jumlah variabel bebas,

dan 1 adalah rumus atau dengan asumsi jumlah Y.

Kriteria hasil pengujian sebagai berikut :

a) Jika tapel < thitung dan tingkat signifikansi > o maka Ho diterima
atau Ha ditolak artinya tidak ada pengaruh variabel bebas
(Harga, Citra Toko, Kualitas Pelayanan) secara parsial terhadap
variabel terikat (Keputusan Pembelian).

b) Jika thitung > travel dan tingkat signifikansi < oo maka Ho ditolak
atau Ha diterima artinya ada pengaruh variabel bebas (Harga,
Citra Toko, Kualitas Pelayanan) secara parsial terhadap

variabel terikat (Keputusan Pembelian).
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Ha diterima

| s ety
L R
'

Gambar 3.1
Uji t Parsial

b. Uji F (Pengujian secara Simultan)

Menurut (Ghozali, 2016) uji F digunakan untuk menguji tingkat
signifikansi hubungan antara variabel bebas secara simultan terhadap
variabel terikat. Langkah-langkah dalam melakukan uji F adalah
sebagai berikut :

1) Hipotesis yang diuji dengan taraf 5% (uji satu arah)
a) Ho = P1 B2 B3 = 0 artinya tidak ada pengaruh antara variabel
bebas secara simultan terhadap variabel terikat.
b) Ha = B1 B2 Bs # 0 artinya ada pengaruh antara variabel bebas
secara simultan terhadap variabel terikat.
2) Menentukan nilai thiung dengan tingkat signifikansi < 0,05 yang
diperoleh dari hasil pengolahan data dengan aplikasi SPSS
3) Menentukan tiaber dengan rumus df = n-k-1
4) Kiriteria hasil pengujian sebagai berikut :
a) Jika Fnitung < Ftaber dan tingkat signifikansi > o maka Ho diterima
atau Ha ditolak artinya tidak ada pengaruh variabel bebas
(Harga, Citra Toko, dan Kualitas Pelayanan) secara simultan

terhadap variabel terikat (Keputusan Pembelian).
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b) Jika Fnitung > Ftabel dan tingkat signifikansi < o maka Ho ditolak
atau Ha diterima artinya ada pengaruh variabel bebas (Harga,
Citra Toko, dan Kualitas Pelayanan) secara simultan terhadap

variabel terikat (Keputusan Pembelian).

~

Ha diterima \ Ho ditolak
Fhitung -

Ttabel

Gambar 3.2
Uji F Simultan
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Profil Perusahaan

B.

1. Gambaran Umum Toko Griya Hijab Pringapus
Sejarah singkat berdirinya Toko Griya Hijab Pringapus berawal
dari Bapak Ardian Janu dan istri yang memproduksi pakaian dan hijab
wanita di rumahnya yang terletak di Ds. Jatirunggo, Kec.Pringapus, Kab.
Semarang pada tahun 2016. Kemudian dipasarkan melalui media sosial
seperti Instagram, facebook, dan lainnya dan membuka reseller yang ingin
bergabung dengan GHP. Seiring berkembangnya tahun, usaha yang
didirikan tersebut berkembang secara pesat. Tiga tahun berikutnya,
tepatnya pada tanggal 17 Maret 2019 Bapak Ardian Janu membuka cabang
kedua di JI. Raya Pringapus-Karangjati, Km.5, Kab Semarang. Sekarang
Toko Griya Hijab Pringapus telah mempunyai tiga cabang dan mempunyai
reseller aktif lebih dari 30 orang.
Identifikasi Responden
Identifikasi responden merupakan suatu gambaran tentang karakteristik
responden. Karakteristik responden dapat dilihat dari usia, jenis kelamin,
pekerjaan, dan juga konsumen yang pernah melakukan pembelian di Toko
Griya Hijab Pringapus. Berikut gambaran umum identifikasi responden
berdasarkan usia, jenis kelamin, pekerjaan, dan juga pernah berapa kali
melakukan pembelian di Toko Griya Hijab Pringapus. Dari hasil penelitian

yang dilakukan mulai dari tanggal 7 juli — 30 juli 2023 dengan menggunakan
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media penyebaran kuesioner melalui google form dengan jumlah responden

sebanyak 96 orang.
1. Identifikasi Responden Berdasarkan Usia
Usia responden akan mempengaruhi cara berpikir dan juga tingkat
kestabilan emosi. Oleh karena itu identifikasi responden berdasarkan usia

perlu dilakukan. Berikut data responden yang sudah dikumpulkan peneliti

berdasarkan usia:

Tabel 4.1
Identifikasi Usia Responden
No Usia Jumlah Responden Presentase
1 18-23 tahun 62 65,58%
2 24-30 tahun 30 31,25%
3 >30 tahun 4 4,17%
Jumlah 96 100%

Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
Kesimpulan dari data pada Tabel 4.1 dapat diketahui bahwa usia
responden antara umur 18-23 tahun berjumlah 62 responden dengan
presentase 65,58%, usia responden antara umur 24-30 tahun berjumlah 30
responden dengan presentase 31,25%, usia responden >30 tahun berjumlah
4 responden dengan presentase 4,17%.
2. ldentifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Berikut tabel data responden berdasarkan jenis kelamin yang telah

dikumpulkan oleh peneliti :

Tabel 4.2
Jenis Kelamin Responden
No Jenis Kelamin Jumlah Responden Presentase
1 Laki-laki 0 0%
2 Perempuan 96 100%
Jumlah 96 100%

Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
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Berdasarkan data pada Tabel 4.2 diatas dapat disimpulkan bahwa
jumlah responden laki-laki berjumlah O dengan presentase 0%, dan
responden perempuan berjumlah 96 responden dengan presentase
100%. Dari data tersebut menunjukkan bahwa konsumen Toko Griya
Hijab Pringapus sebagian besar didominasi oleh konsumen perempuan
dengan jumlah responden sebanyak 96 responden dengan presentase
100%.

3. ldentifikasi Responden Berdasarkan Pekerjaan

Berdasarkan penyebaran kuesioner yang dilakukan oleh peneliti,

data responden berdasarkan pekerjaan adalah sebagai berikut :

Tabel 4.3
Identifikasi Pekerjaan Responden
No Jenis Pekerjaan Jumlah Responden Presentase
1 Pelajar/Mahasiswa 29 30,21%
2 Karyawan/Wirausaha 45 46,87%
3 Lainnya 22 22,92%
96 100%

Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
Berdasarkan data pada Tabel 4.3 diatas menunjukkan bahwa
pekerjaan responden sebegai pelajar/mahasiswa berjumlah 29 responden
dengan presentase 30,21%, pekerjaan sebagai karyawan/wirausaha
berjumlah 45 responden dengan presentase 46,87%, dan pekerjaan lainnya
berjumlah 22 responden dengan presentase 22,92%.

4. ldentifikasi Responden Berdasarkan Berapa Kali Melakukan
Pembelian
Adapun identifikasi responden berdasarkan berapa kali melakukan

pembelian di Toko Griya Hijab Pringapus sebagai berikut :
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Tabel 4.4
Masa Kunjungan Responden

No | Banyak Kunjungan Jumlah Responden Presentase

1 | >3kali 76 79,16%

2 |<3kali 20 20,84%
Jumlah 96 100%

Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
Berdasarkan Tabel 4.4 diatas dapat dilihat bahwa masa kunjungan
responden >3 kali berjumlah 76 responden dengan presentase 79,16%, dan
masa kunjungan <3 Kkali berjumlah 20 responden dengan presentase

20,84%.

C. Analisis Data
Analisis data diperlukan untuk membuat suatu keputusan untuk
menerima atau menolak hipotesa yang sudah ditentukan sebelumnya. Analisis
data dalam penelitian ini menggunakan program aplikasi SPSS versi 25
sebagai media perhitungan statistiknya. Analisis data dari hasil penyebaran
kuesioner melalui berbagai analisis sebagai berikut :
1. Uji Korelasi
Uji korelasi digunakan untuk mengetahui kekuatan hubungan antara
variabel penelitian yang digunakan, baik secara parsial ataupun secara
simultan. Interprestasi uji korelasi sebagai berikut :
a. Uji korelasi sederhana
Uji korelasi sederhana digunakan untuk mengetahui kekuatan
hubungan variabel bebas dengan variabel terikat secara parsial. Nilai

koefisien korelasi berkisar anata 1 sampai-1. Nilai yang semakin
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mendekati 1 atau -1 berarti hubungan antara dua variabel semakin kuat,
sebaliknya jika nilai korelasi mendekati O, berarti hubungan antara dua
variabel semakin lemah. Jika nilai korelasi bernilai positif, maka
hubungan antara dua variabel bersifat searah. Jika nilai korelasi bernilai
negatif, maka hubungan antar dua variabel bersifat berlainan arah. Hasil
dari pengolahan data uji korelasi sederhana menggunakan aplikasi SPSS
versi 25 sebagaimana tercantum dalam Tabel 4.5 berikut :

Tabel 4.5
Uji Korelasi Sederhana

Correlations

Kualitas Keputusan
Harga Citra Toko Pelayanan Pembelian
Harga Pearson Correlation 1 .600™ 448" 636"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 96 96 96 96
Citra Toko Pearson Correlation .600™ 1 .590™ .655™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 96 96 96 96
Kualitas Pelayanan Pearson Correlation .448™ .590™ 1 .550™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 96 96 96 96
Keputusan Pembelian  Pearson Correlation .636™ .655™ .550™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 96 96 96 96

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

Sumber :

Data diolah oleh peneliti 2023
Berdasarkan hasil pengolahan data pada Tabel 4.5 hasil uji
korelasi sederhana antara masing-masing variabel bebas terhadap
variabel terikat sebagai berikut :
1) Uji Kkorelasi antara variabel harga (X1) terhadap keputusan
pembelian (Y) dengan nilai koefisien dan bernilai 0,636 dan bernilai
positif dengan nilai signifikansi 0,00 dan dibawah nilai signifikansi

0,05. Berdasarkan interprestasi nilai korelasi pada tabel 3.4 halaman
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2)

3)

51, maka dapat diartikan bahwa hubungan variabel harga terhadap
keputusan pembelian berada dalam kategori “kuat” karena terletak
pada interval nilai koefisien korelasi 0,60-0,799. Nilai positif
menunjukkan bahwa hubungan antara harga terhadap keputusan
pembelian bersifat searah. Artinya, jika harga mudah dijangkau
konsumen maka akan meningkatkan keputusan pembelian.

Uji korelasi antara variabel citra toko (X2) terhadap keputusan
pembelian (Y) dengan nilai koefisien sebesar 0,655 dan bernilai
positif dengan nilai signifikansi 0,000 dan dibawah nilai signifikansi
0,05. Berdasarkan interprestasi nilai korelasi pada tabel 3.4 halaman
51, maka dapat diartikan bahwa hubungan variabel citra toko
terhadap keputusan pembelian berada dalam kategori “kuat” karena
terletak pada interval nilai koefisien korelasi 0,60-0,799. Nilai positif
menunjukkan bahwa hubungan antara variabel citra toko terhadap
keputusan pembelian bersifat searah. Artinya, semakin bagus citra
toko, maka keputusan pembelian akan semakin naik.

Uji korelasi antara variabel kualitas pelayanan (X3) terhadap
keputusan pembelian (YY) dengan nilai koefisien sebesar 0,550 dan
bernilai positif dengan nilai signifikansi 0,000 dan dibawah nilai
signifikansi 0,05. Berdasarkan interprestasi nilai korelasi pada tabel
3.4 halaman 51, maka dapat diartikan bahwa hubungan variabel
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian berada dalam

kategori “sedang” karena terletak pada interval nilai koefisien
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korelasi 0,40-0,599. Nilai positif menunjukkan bahwa hubungan
antara variabel kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
bersifat searah. Artinya, semakin bagus kualitas pelayanan, maka

akan meningkatkan keputusan pembelian.

b. Uji Korelasi Berganda

Uji korelasi digunakan untuk mengetahui kekuatan hubungan
antara variabel bebas terhadap variabel terikat secara simultan. Uji
korelasi digunakan untuk mengetahui kekuatan hubungan variabel harga
(X1), citra toko (X2), dan kualitas pelayanan (X3) terhadap keputusan
pembelian (). Hasil dari uji korelasi berganda dengan bantuan program
aplikasi SPSS versi 25 sebagaimana tercantum dalam Tabel 4.6 berikut :

Tabel 4.6

Uji Korelasi Berganda
Model Summary
Change Statistics

Adjusted R Std. Error of R Square Sig. F
Model R R Square Square the Estimate Change F Change dfl df2 Change
1 7402 547 532 1.777 547 37.014 3 92 .000

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Citra Toko
Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023

Berdasarkan hasil pengolahan pada Tabel 4.6 dapat diketahui
bahwa hasil uji korelasi berganda variabel harga (X1), citra toko (X2),
dan kualitas pelayanan (X3) terhadap keputusan pembelian (Y)
diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0.740. Berdasarkan interpretasi
pada tabel 3.4 halaman 51, bahwa hubungan variabel harga (X1), citra
toko (X2), dan kualitas pelayanan (X3) terhadap keputusan pembelian
(Y) berada dalam kategori “kuat” karena nilai koefisien korelasi terletak

pada interval 0,60-0,799. Nilai positif menunjukkan bahwa hubungan
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antara harga (X1), citra toko (X2), dan kualitas pelayanan (X3) terhadap
keputusan pembelian (Y) bersifat searah. Artinya semakin terjangkau
harga, semakin baik citra toko, dan semakin bagus kualitas pelayanan
yang di berikan maka akan meningkatkan keputusan pembelian.
2. Uji Regresi
Uji regresi digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya
pengaruh antar variabel. Terdapat dua uji regresi, antara lain sebagai
berikut :
a. Uji regresi linier sederhana
Uji regresi sederhana digunakan untuk mengetahui seberapa
besar pengaruh variabel bebas (harga, citra toko, dan kualitas
pelayanan) terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) secara
parsial. Hasil perhitungan analisis regresi linier sederhana dengan
menggunakan program aplikasi SPSS versi 25 diperoleh dengan hasil
sebagaimana tercantum dalam Tabel 4.7 , Tabel 4.8, dan Tabel 4.9
berikut :
1) Analisis pengaruh variabel Harga (X1) terhadap Keputusan
Pembelian (Y) dengan hasil sebagai berikut
Tabel 4.7

Uji Regresi Sederhana Variabel Harga (X1) Terhadap

Variabel Keputusan Pembelian ()
Coefficients?
Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 13.106 1.585 8.270 .000
Harga 510 .064 .636 8.000 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
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Berdasarkan Tabel 4.7 diatas diketahui bahwa persamaan
regresi variabel harga terhadap keputusan pembelian dalam
penelitian sebagai berikut :

Y = 13,106 + 0,510 (X1)

Dari persamaan regresi yang diperoleh, terlihat bahwa nilai
constant Keputusan Pembelian (Y) sebesar 13,106 dan bertanda
positif dan nilai variabel harga (X1) sebesar 0,510 dan bertanda
positif. Sehingga dapat dijelaskan bahwa terdapat pengaruh antara
variabel harga terhadap keputusan pembelian. Artinya, jika
variabel harga sama dengan O atau tetap, maka keputusan
pembelian sama dengan nilai konstan yaitu sebesar 13,106 atau
jika variabel harga mengalami kenaikan satu satuan, maka
keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,510.

2) Analisis pengaruh variabel Citra Toko (X2) terhadap
Keputusan Pembelian (Y) dengan hasil sebagai berikut :
Tabel 4.8

Uji Regresi Sederhana Variabel Citra Toko (X1) Terhadap
Keputusan Pembelian ()

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 9.910 1.889 5.246 .000
Citra Toko 621 .074 .655 8.396 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
Berdasarkan Tabel 4.8 diatas diketahui bahwa persamaan
regresi variabel citra toko terhadap keputusan pembelian dalam

penelitian ini sebagai berikut :
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Y=19,910 + 0,621 (X2)

Dari persamaan regresi yang diperoleh, dapat terlihat bahwa
nilai constant Keputusan Pembelian (Y) sebesar 9,910 dan
bertanda positif, ddan nilai variabel citra toko (X2) 0,621 juga
bernilai positif. Sehingga dapat dijelaskan bahwa terdapat
pengaruh antara variabel citra toko terhadap keputusan pembelian.
Artinya, jika citra toko sama dengan 0 atau tetap, maka keputusan
pembelian sama dengan nilai konstan yaitu sebesar 9,910 atau jika
citra toko mengalami kenaikan satu satuan, maka keputusan
pembelian akan meningkta sebesar 0,621.

3) Analisis pengaruh variabel Kualitas Pelayanan (X3) terhadap
Keputusan Pembelian (Y) dengan hasil sebagai berikut :
Tabel 4.9

Uji Regresi Sederhana Variabel Kualitas Pelayanan (X3)
Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 15.202 1.657 9.176 .000
Kualitas Pelayanan 424 .066 .550 6.381 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
Berdasarkan Tabel 4.9 diatas diketahui bahwa persamaan
regresi variabel kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
dalam penelitian ini sebagai berikut :
Y = 15,202 + 0,424 (X3)
Dari persamaan regresi yang diperoleh, dapat terlihat bahwa

nilai constant Keputusan Pembelian (Y) sebesar 15,202 dan
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b.

bertanda positif, dan nilai variabel kualitas pelayanan (X3) 0,424

juga bernilai positif. Sehingga dapat dijelaskan bahwa terdapat

pengaruh antara variabel keputusan pembelian terhadap keputusan

pembelian. Artinya, jika kualitas pelayanan sama dengan 0 atau

tetap, maka keputusan pembelian sama dengan nilai constant yaitu

sebesar 15,202 atau jika variabel kualitas pelayanan mengalami

kenaikan satu satuan, maka keputusan pembelian meningkat

sebesar 0,424.

Uji Regresi Linier Berganda

Uji regresi linier berganda digunakan untuk menguji pengaruh

variabel harga (X1), citra toko (X2), dan kualitas pelayanan (X3) secara

simultan terhadap keputusan pembelian ().

Adapun hasil uji regresi berganda dengan menggunakan aplikasi SPSS

versi 25 sebagaimana tercantum dalam Tabel 4.10 berikut :

Tabel 4.10
Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients  Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 7.077 1.798 3.935 .000
Harga .282 .071 351 3.964 .000

Citra Toko .309 .093 326 3.322 .001

Kualitas Pelayanan 154 .068 .200 2.274 .025

a.

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023

1) Nilai koefisien regresi variabel harga (X1) sebesar 0,282. Hal ini

menunjukkan bahwa jika variabel lain bernilai tetap dan variabel
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C.

harga (X1) mengalami kenaikan satu satuan., maka variabel
keputusan pembelian (YY) mengalami kenaikan sebesar 0,282.

2) Nilai koefisien regresi variabel citra toko (X2) sebesar 0,309. Hal ini
menunjukkan bahwa jika variabel lain bernilai tetap dan variabel
citra toko (X2) mengalami kenaikan satu satuan., maka variabel
keputusan pembelian (Y) mengalami kenaikan sebesar 0,3009.

3) Nilai koefisien regresi variabel kualitas pelayanan (X3) sebesar
0,154. Hal ini menunjukkan bahwa jika variabel lain bernilai tetap
dan variabel kualitas pelayanan (X3) mengalami kenaikan satu
satuan., maka variabel keputusan pembelian (Y) mengalami kenaikan
sebesar 0,154.

4) Jika variabel harga (X1), citra toko (X2), dan kualitas pelayanan
(X3) bernilai 0, maka keputusan pembelian akan mempunyai nilai
yang sama dengan nilai constant sebesar 7,077. Hal ini menunjukkan
bahwa jika variabel harga, citra toko, dan kualitas pelayanan tidak
ada atau bernilai 0, maka nilai keputusan pembelian tetap memiliki
nilai yang sama dengan nilai constant, yaitu 7,077.

Uji Koefisien Determinasi

Uji koefisien determinasi digunakan untuk mencari kontribusi
variabel harga, citra toko, dan kualitas pelayanan secara simultan
terhadap variabel keputusan pembelian. Semakin besar nilai koefisien
determinasinya, maka semakin baik variabel bebas (independent)

dalam menjelaskan variabel terikat (dependent). Berikut ini hasil dari
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uji koefisien determinasi (Adjusted R Square) dengan menggunakan
program aplikasi SPSS versi 25 sebagaimana tercantum dalam tabel
4.11 berikut :

Tabel 4.11
Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary
Change Statistics
Adjusted R Std. Error of R Square
Model R R Square Square the Estimate Change F Change dfl df2 Sig. F Change
1 740° 547 532 1.777 547 37.014 3 92 .000

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Citra Toko
Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023

Pada Tabel 4.11 dapat disimpulkan bahwa besarnya nilai
koefisien determinasi atau nilai Adjusted R Square adalah 0,532 atau
53,2%. Hal ini menunjukkan bahwa variabel bebas dalam penelitian ini
(harga, citra toko, dan keputusan pembelian) mampu menjelaskan
variabel terikat (keputusan pembelian) sebesar 53,2% sedangkan
sisanya sebesar (100% - 53,2%) = 46,8% dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak disebutkan dalam penelitian ini.

3. Uji Hipotesis
a. Ujit

Hipotesis dalam penelitian ini diuji kebenarannya dengan
menggunakan uji t (parsial). Uji t digunakan untuk mengetahui apakah
terdapat pengaruh secara parsial masing-masing variabel bebas atau
variabel X terhadap variabel terikat atau variabel Y dengan tingkat
signifikansi o = 5%. Kriteria dalam uji t yaitu dengan cara

membandingkan nilai t hitung dengan t tabel. T hitung adalah hasil

69



yang diperoleh dari pengolahan data, sedangkan t tabel diperoleh dari t

tabel dalam lampiran 12 halaman 118 dengan ketentuan df =n -k -1

atau 96 — 3 — 1 = 92. Sehingga dapat diketahui nilai t tabel adalah

memiliki nilai 1.986. Berikut ini hasil dari uji t menggunakan program

aplikasi SPSS versi 25 yang sudah diolah oleh peneliti dengan hasil

sebagaimana tercantum dalam tabel 4.12 berikut :

Tabel 4.12
Hasil Uji t
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients  Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 7.077 1.798 3.935 .000
Harga .282 071 351 3.964 .000

Citra Toko .309 .093 .326 3.322 .001

Kualitas Pelayanan 154 .068 .200 2.274 .025

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023

1) Pengujian hipotesis variabel harga (X1) terhadap keputusan

pembelian (YY)

a)

b)

Ho : Tidak terdapat pengaruh secara parsial antara variabel
harga (X1) terhadap keputusan pembelian (Y).

Ha : Terdapat pengaruh secara parsial antara harga (X1)
terhadap keputusan pembelian (YY)

Berdasarkan pada tabel 4.12 dapat diketahui bahwa hasil uji
variabel harga (X1) terhadap keputusan pembelian (YY)
mempunyai nilai t hitung sebesar 3.964 yang memiliki nilai
lebih besar dari t tabel dengan t tabel sebesar 1.986 (3.964 >

1.986 ) dan memiliki nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil
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Daerah Ho
Ditolak

dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa variabel harga
berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.
Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa hipotesis pertama (Ha)

dalam penelitian ini diterima dan hipotesis nol (Ho) ditolak.

Daerah Ho
Ditolak

Daerah Ho
Diterima

1.986 1.986 3.964

Gambar 4.1
Uji t (Parsial) Variabel Harga (X1)
Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023

2) Pengujian hipotesis variabel citra toko (X2) terhadap keputusan

pembelian ()

a)

b)

Ho : Tidak terdapat pengaruh secara parsial antara variabel citra
toko (X2) terhadap keputusan pembelian ().

Ha : Terdapat pengaruh secara parsial antara citra toko (X2)
terhadap keputusan pembelian ()

Berdasarkan pada tabel 4.12 dapat diketahui bahwa hasil uji
variabel citra toko (X2) terhadap keputusan pembelian ()
mempunyai nilai t hitung sebesar 3.322 yang memiliki nilai
lebih besar dari t tabel dengan t tabel sebesar 1.986 (3.322 >

1.986 ) dan memiliki nilai signifikansi sebesar 0,001 lebih kecil
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Daerah Ho
ditolak

dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa variabel citra toko
berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.
Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa hipotesis kedua (Ha)

dalam penelitian ini diterima dan hipotesis nol (Ho) ditolak.

Daerah Ho

Daerah Ho ditolak

IR Diterima

3.322 - 1.986 1.986 3.322

Gambar 4.2
Uji t (Parsial) Variabel Citra Toko (X2)
Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023

3) Pengujian hipotesis variabel kualitas pelayanan (X3) terhadap

keputusan pembelian ()

a)

b)

Ho : Tidak terdapat pengaruh secara parsial antara variabel
keputusan pembelian (X3) terhadap keputusan pembelian ().
Ha : Terdapat pengaruh secara parsial antara kualitas pelayanan
(X3) terhadap keputusan pembelian (Y)

Berdasarkan pada tabel 4.12 dapat diketahui bahwa hasil uji
variabel kualitas pelayanan (X3) terhadap keputusan pembelian
(YY) mempunyai nilai t hitung sebesar 2.274 yang memiliki nilai
lebih besar dari t tabel dengan t tabel sebesar 1.986 (2.274 >
1.986 ) dan memiliki nilai signifikansi sebesar 0,025 lebih kecil
dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa variabel kualitas

pelayanan berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan
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pembelian. Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa hipotesis

ketiga (Ha) dalam penelitian ini diterima dan hipotesis nol (Ho)

ditolak.
Daerah Ho Daerah Ho
Daerah Ho
diterima e
- 2274 - 1.986 1.986 2.274
Gambar 4.3

Uji t (Parsial) Variabel Kualitas Pelayanan (X2)
Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
b. Uji F (Simultan)

Uji F digunakan untuk menguji apakah variabel harga (X1),
citra toko (X2), dan kualitas pelayanan (X3) secara simultan
berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). Uji f dengan
menggunakan tingkat signifikansi 5% (0,05) dan menggunakan derajat
kebebasan df =n- k — 1 (df =96 — 3 — 1 = 92 ), sehingga diketahui F
tabel memiliki nilai sebesar 2.70 dalam lampiran 13 halaman 119.

Adapun hasil uji F dengan menggunakan aplikasi program SPSS versi

25 sebagaimana tercantum dalam Tabel 4.13 berikut :

Tabel 4.13
Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 350.552 3 116.851 37.014 .000P
Residual 290.438 92 3.157
Total 640.990 95

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Citra Toko

Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
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4) Pengujian hipotesis harga, citra toko, dan kualitas pelayanan
secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pelanggan pada Toko Griya Hijab Pringapus.

5) Perumusan Hipotesis
a) Ho . Tidak terdapat pengaruh secara simultan antara

variabel harga (X1), citra toko (X2), dan kualitas pelayanan

(X3) terhadap keputusan pembelian (Y).

b) Ha : Terdapat pengaruh secara simultan antara variabel
harga (X1), citra toko (X2), dan kualitaas pelayanan (X3)
terhadap keputusan pembelian (Y).

Berdasarkan pada Tabel 4.13, diketahui bahwa nilai F hitung
sebesar 37.014 dan F tabel memiliki nilai 2.70 dengan nilai
signifikansi 0.000 < 0.05. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan
bahwa variabel harga (X1), citra toko (X2), dan kualitas
pelayanan (X3) berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian (Y). Hal ini ditunjukkan dengan diketahuinya nilai F
hitung sebesar 37.014 yang lebih besar dari F tabel yang memiliki
nilai 2.70 dan mempunyai nilai signifikansi 0.000 yang lebih kecil
dari 0.05. Dengan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa
hipotesis 0 (Ho) ditolak dan hipotesis alternatif (Ha) diterima.

Adapun bentuk grafik dapat digambarkan sebagai berikut :
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T Hoditolek

Ho diterima
s o ~

F tabel =2.70 F hitung = 37.014

Gambar 4.4
Uji F ( Simultan ) Variabel X1, X2, X3 Terhadap Variabel Y
Sumber : Data diolah oleh peneliti 2023
D. Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian pengolahan data menggunakan aplikasi
SPSS versi 25 dapat dijelskan sebagai berikut :

Harga adalah merupakan sejumlah uang yang ada pada sesuatu yang
dijual, baik jasa maupun produk. Selain itu, harga juga diartikan sebagai
jumlah dari nilai yang dapat ditukar oleh pembeli setara dengan manfaat yang
dimiliki oleh produk yang dijual tersebut (Kotler & Amstron, 2018). Dari hasil
pengolahan data variabel harga (X1) terhadap variabel keputusan pembelian
(Y) didapatkan hasil bahwa terdapat pengaruh positif dengan hasil nilai
korelasi sebesar 0,636. Nilai tersebut mempunyai tingkat hubungan kuat (tabel
3.4) halaman 51 antara variabel harga (X1) terhadap variabel keputusan
pembelian (Y). Hal tersebut sapat dilihat pada tabel interprestasi nilai
koefisien korelasi yang terletak pada interval nilai 0,60 — 0,799. Hasil nilai
yang positif menunjukkan hubungan yang searah. Nilai koefisien regresi
sederhana variabel harga (X1) sebesar 0,510 yang memiliki arti bahwa jika

suatu variabel harga (X1) meningkat, maka variabel keputusan pembelian ()
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juga akan meningkat sebesar 0,510. Nilai koefisien regresi berganda variabel
harga (X1) sebesar 0,282 yang memiliki arti bahwa jika satuan variabel harga
(X1) meningkat, maka variabel keputusan pembelian (Y) juga akan meningkat
sebesar 0,282. Variabel harga (X1) menghasilkan nilai t hitung sebesar 3.964
yang artinya memiliki nilai yang lebih besar dari t tabel (1.986) dan memiliki
nilai signifikansi 0,00 < 0,05 yang artinya bahwa Ho ditolak dan Ha diterima,
hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh secara signifikan antara
variabel harga (X1) terhadap variabel keputusan pembelian (Y). Hasil ini
menunjukkan bahwa harga (X1) dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
Hal ini di dukung dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Nuriyah
,S.(2022) dengan judul penelitian Pengaruh Citra Toko, Harga, Dan Word Of
Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan Pada Toko Bening Bungah
yang menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Toko Bening Bungah.

Citra toko (store image) adalah gambaran keseluruhan yang lebih dari
sekedar penjumlahan per bagian, dimana masing-masing bagian berinteraksi
satu sama lain dalam pikiran konsumen. Menurut Sopiah dan Syihabuddin
(2017) store image memiliki pengertian pandangan atau persepsi masyarakat
terhadap nama atau produk toko secara efektif baik dari segi nilai, kualitas dan
harga. Dari hasil pengolahan data variabel citra toko (X2) terhadap variabel
keputusan pembelian (Y) didapatkan hasil bahwa terdapat pengaruh positif
dengan hasil nilai korelasi sebesar 0,655. Nilai tersebut mempunyai tingkat

hubungan kuat (tabel 3.4) halaman 51 antara variabel citra toko (X2) terhadap
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variabel keputusan pembelian (Y). Hal tersebut dapat dilihat pada tabel
interprestasi nilai koefisien korelasi yang terletak pada interval nilai 0,60 —
0,799. Hasil nilai yang positif menunjukkan hubungan yang searah. Nilai
koefisien regresi sederhana variabel citra toko (X2) sebesar 0,621 yang
memiliki arti bahwa jika suatu variabel citra toko (X2) meningkat, maka
variabel keputusan pembelian (Y) juga akan meningkat sebesar 0,621. Nilai
koefisien regresi berganda variabel citra toko (X2) sebesar 0,309 yang
memiliki arti bahwa jika satuan variabel citra toko (X2) meningkat, maka
variabel keputusan pembelian (Y) juga akan meningkat sebesar 0,309.
Variabel citra toko (X2) menghasilkan nilai t hitung sebesar 3.322 yang
artinya memiliki nilai yang lebih besar dari t tabel (1.986) dan memiliki nilai
signifikansi 0,001 < 0,05 yang artinya bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, hal
ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh secara signifikan antara variabel
citra toko (X2) terhadap variabel keputusan pembelian (Y). Hasil ini
menunjukkan bahwa citra toko (X2) dapat mempengaruhi keputusan
pembelian. Hal ini di dukung dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
Asroniyatin,D (2017) dengan judul penelitian Pengaruh Citra Toko, Kualitas
Pelayanan, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian yang menyatakan
bahwa citra toko mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan
pembelian (Y) pada Apotek Alya Farma Ngadiluwih Kediri.

Kualitas pelayanan dapat diartikan sebagai tolak ukur seberapa bagus
tingkat layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi atau harapan

dari pelanggan menurut Lewis & Booms dalam Tjiptono (2020). Dari hasil
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pengolahan data variabel ckualitas pelayanan (X3) terhadap variabel
keputusan pembelian (Y) didapatkan hasil bahwa terdapat pengaruh positif
dengan hasil nilai korelasi sebesar 0,550. Nilai tersebut mempunyai tingkat
hubungan sedang (tabel 3.4) halaman 51 antara variabel kualitas pelayanan
(X3) terhadap variabel keputusan pembelian (Y). Hal tersebut sapat dilihat
pada tabel interprestasi nilai koefisien korelasi yang terletak pada interval nilai
0,40 — 0,599. Hasil nilai yang positif menunjukkan hubungan yang searah.
Nilai koefisien regresi sederhana variabel kualitas pelayanan (X3) sebesar
0,424 yang memiliki arti bahwa jika suatu variabel citra toko (X2) meningkat,
maka variabel keputusan pembelian (Y) juga akan meningkat sebesar 0,424.
Nilai koefisien regresi berganda variabel kualitas pelayanan (X3) sebesar
0,154 yang memiliki arti bahwa jika satuan variabel kualitas pelayanan (X3)
meningkat, maka variabel keputusan pembelian (Y) juga akan meningkat
sebesar 0,154. Variabel citra toko (X2) menghasilkan nilai t hitung sebesar
2.288 yang artinya memiliki nilai yang lebih besar dari t tabel (1.986) dan
memiliki nilai signifikansi 0,025 < 0,05 yang artinya bahwa Ho ditolak dan Ha
diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh secara signifikan
antara variabel kualitas pelayanan (X3) terhadap variabel keputusan
pembelian (). Hasil ini menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan (X3)
dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Hal ini di dukung dengan
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Novertiza dan Khasanah dengan
judul penelitian Pengaruh Kualitas Pelayanan, Citra Merek, Kepercayaan Dan

Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian Jasa Bengkel Las Sinar Baru
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Di Jepara yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan hasil penelitian mengenai variabel harga (X1), citra toko
(X2), dan kualitas pelayanan (X3) terhadap variable keputusan pembelian
(YY) secara simultan atau bersama-sama, menunjukkan bahwa diperoleh hasil
dari pengolahan data dari nilai F hitung sebesar 37.014. Hal ini menunjukkan
bahwa harga (X1), citra toko (X2), dan kualitas pelayanan (X3) terhadap
variabel keputusan pembelian (Y) karena berdasarkan hasil pengolahan data
menunjukkan bahwa nilai F hitung lebih besar dari nilai F tabel (37.014 >
2.70). Dengan hasil tersebut menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ha
diterima. Artinya dengan menentukan harga yang dapat dijangkau oleh
konsumen mampu menaikkan keputusan pembelian pelanggan. Peningkatan
citra toko dan kualitas pelayanan yang lebih baik akan meningkatkan
keputusan pembelian konsumen di Toko Griya Hijab Pringapus. Ketiga
faktor tersebut saling berkaitan dalam rangka meningkatkan keputusan
pembelian. Hasil dari uji koefisien determinasi (Adjusted R Square)
menghasilkan nilai sebesar 53,2%. Nilai tersebut menunjukkan bahwa ketiga
variabel bebas dalam penelitian ini dapat menjelaskan variabel terikat sebesar
53,2% dan sisanya (100% - 53,2% = 46,8%) dijelaskan variabel lain yang

tidak disebutkan dalam penelitian ini.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
Berdasarkan pada hasil penelitian mengenai Pengaruh Harga, Citra

Toko, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian pada Toko

Griya Hijab Pringapus, maka dapat ditarik kesimpulan berikut :

1. Harga (X1) mempunyai hubungan terhadap Keputusan Pembelian (YY)
dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0,636 yang berada dalam kategori
“kuat”. Harga (X1) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) yang
ditunjukkan dengan nilai regresi sebesar 0,510 dan mempunyai nilai t
hitung sebesar 3.964 > t tabel (1.986) dengan nilai signifikansi 0,000 <
0.05 dan bernilai positif. Artinya variabel harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa Ho
ditolak dan Ha diterima. Semakin terjangkau harga, maka akan semakin
meningkat pula keputusan pembelian.

2. Citra Toko (X2) mempunyai hubungan terhadap Keputusan Pembelian ()
dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0.655 yang berada dalam kategori
“kuat”. Citra Toko (X2) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y)
yang ditunjukkan dengan nilai regresi sebesar 0.621 dan mempunyai nilai t
hitung sebesar 3.322 > t tabel (1.986) dengan nilai signifikansi 0.001 <
0.05 dan bernilai positif. Artinya citra toko berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa Ho
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ditolak dan Ha diterima. Semakin baik citra toko, maka akan semakin
meningkatkan keputusan pembelian.

Kualitas Pelayanan (X3) mempunyai hubungan terhadap Keputusan
Pembelian (Y) dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0.550 yang berada
dalam kategori “sedang”. Kualitas Pelayanan (X3) berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian (Y) yang ditunjukkan dengan nilai regresi sebesar
0.424 dan mempunyai nilai t hitung sebesar 2.274 > t tabel (1.986) dengan
nilai signifikansi 0.025 < 0.05 dan bernilai positif. Artinya kualitas
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima.
Semakin baik kulitas pelayanan, maka akan semakin meningkatkan
keputusan pembelian.

Harga, Citra Toko, dan Kualitas Pelayanan mempunyai hubungan terhadap
Keputusan Pembelian dengan nilai R hitung sebesar 0.740. Berdasarkan
interprestasi nilai koefisien korelasi pada tabel 3.4 halaman 51, hubungan
Harga, Citra Toko, dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian
berada dalam kategori “kuat” karena terletak pada interval 0.60 — 0.799.
Hasil uji koefisien determinasi (adj R square) memiliki nilai 53,2%,
artinya bahwa variabel bebas dalam penelitian ini mampu menjelaskan
sebesar 53,2%, sisanya 46,8% dijelaskan variabel lain diluar penelitian ini.
Hasil pengujian secara simultan diperoleh nilai F hitung sebesar (37.014)
> F tabel (2.70) dan nilai signifikansi 0.000 < 0.05, maka Ho ditolak dan

Ha diterima, hal ini menunjukkan bahwa variabel Harga (X1), Citra Toko
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(X2), dan Kualitas Pelayanan (X3) berpengaruh secara simultan terhadap
variabel Keputusan Pembelian (Y).
B. Saran

1. Pemilik usaha perlu memperhatikan harga. Maka diharapkan menciptakan
harga yang kompetitif dan sesuai dengan manfaat serta kualitas. Dengan
penetapan harga yang tepat maka dapat meningkatkan keputusan
pembelian di Toko Griya Hijab Pringapus.

2. Citra toko mempunyai peran penting dalam meningkatkan keputusan
pembelian. Untuk menciptakan citra toko yang baik , toko harus tetap
mempertahankan mutu dan layanan yang diberikan, karena konsumen
lebih menyukai pusat perbelanjaan dengan citra yang baik.

3. Perusahaan juga perlu meningkatkan kualitas pelayanan yang cepat,
tanggap, dan tepat. Selain itu juga dengan kualitas pelayanan yang baik
akan meningkatkan keputusan pembelian para pelanggan.

4. Pada akhirnya, diperlukan penelitian lanjutan tentang variabel-variabel
yang dapat meningkatkan keputusan pembelian di Toko Griya Hijab
Pringapus yang dirasakan memiliki segudang nuansa, penelitian lebih
lanjut diperlukan untuk memahami sejauh mana masing-masing variabel
membawa implikasi terhadap keputusan pembelian dengan variabel yang

lebih variatif dan jumlah sampel yang lebih luas lagi.
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Lampiran 1
KUESIONER

Pengaruh Harga, Citra Toko Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan

Pembelian Toko Griya Hijab Pringapus
1. Responden
a. Nama Responden

b. Usia : 0 18-23 tahun

0 24-30 tahun

o > 30 tahun
c. Jenis Kelamin : 0 Laki-laki o Perempuan
d. Pekerjaa : 0 Pelajar / Mahasiswa

o Karyawan / Wirausaha
0 Lainnya
e. Masa Kunjungan : 0 <3 kali
o> 3 kali

2. Petunjuk Umum Kuisioner

Kuisioner ini disajikan dalam bentuk pertanyaan, anda bebas memilih alternatife

jawaban yang sesuai dengan pengalaman dan pendapat .
Pilihlah jawaban yang disediakan sebagai berikut :

Jawaban Skor
Sangat Setuju ( SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang Setuju ( KS) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju ( STS) 1
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Pilihlah jawaban yang sesuai menurut anda dengan memberi tanda ( V) pada

jawaban yang dianggap benar
DAFTAR PERTANYAAN
1. Variabel Keputusan Pembelian (Y)

No

PERTANYAAN

KRITERIA PENILAIAN

SS | S |KS|TS|STS

Pemilihan Produk

1

Saya melakukan pembelian produk
pada Toko Griya Hijab Pringapus
karena banyak jenis pilihan model
hijab dan baju

Pemilihan Merek

2

Toko Griya Hijab Pringapus menjual
banyak pilihan  merek  produk
sehingga saya bisa memilih yang
terbaik dan membelinya

Pemilihan Penyalur

3

Saya berbelanja di Toko Griya Hijab
Pringapus karena dapat diandalkan
sebagai penyalur yang baik dan
berkualitas

Jumlah Pembelian

4

Saya melakukan pembelian produk
pada Toko Griya Hijab Pringapus
karena dapat melayani pembelian
secara ecer dan grosir

Waktu Pembelian

5

Pembelian dapat dilakukan pada
waktu tertentu yang konsumen
kehendaki untuk melakukan
pembelian ( weekday, weekend, dan
waktu berdasarkan adanya promosi )

Metode Pembayaran

6

Pembelian produk pada Toko Griya
Hijab Pringapus menyediakan
berbagai macam metode pembayaran
yang mudah
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2. Variabel Harga ( X1)

No PERTANYAAN KRITERIA PENILAIAN

SS | S | KS| TS |STS

Keterjangkauan Harga

1 Harga jual produk yang ditawarkan oleh
Toko Griya Hijab Pringapus dapat
dijangkau konsumen

Kesesuaian Harga Dengan Kualitas Produk

2 Harga yang ditawarkan Toko Griya Hijab
Pringapus sesuai dengan kualitas produk
yang ditawarkan

3 Produk dari Toko Griya Hijab Pringapus
sesuai dengan harapan yang saya
inginkan

Daya Saing Harga

4 Harga produk di Toko Griya Hijab
Pringapus lebih mahal dibandingkan
dengan harga produk di toko sejenis
lainnya

5 Harga produk di Toko Griya Hijab
Pringapus  cukup  bersaing bila
dibandingkan dengan toko baju lain yang
produknya sama

Kesesuaian Harga Dengan Manfaat Produk

6 Harga produk Toko Griya Hijab
Pringapus sesuai dengan manfaat yang
dirasakan konsumen

3. Variabel Citra Toko ( X2)

No PERTANYAAN KRITERIA PENILAIAN

SS | S |KS|TS]STS

Barang Dagangan

1 Toko Griya Hijab  Pringapus
menyediakan produk baru yang
bervariasi

Promosi

2 Toko Griya Hijab  Pringapus

melakukan promosi baik secara
online maupun offline

Kenyamanan

3 Toko memberikan suasana yang
nyaman kepada konsumen saat
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| berbelanja

Fasilitas

Toko

4

Toko menyediakan berbagai fasilitas
yang memadai

Pelayanan Toko

5 Toko memberikan pelayanan yang
ramah dan sopan
Atmosfer Toko
6 Suasana ruangan pada Toko Griya
Hijab Pringapus membuat saya
nyaman dan tenang
4. Variabel Kualitas Pelayanan ( X3)
No PERTANYAAN KRITERIA PENILAIAN

SS | S |KS|TS|STS

Keandalan ( Reliability )

1 Pegawai Toko Griya Hijab Pringapus
memberikan pelayanan yang dapat
diandalkan

Daya Tanggap ( Responsiveness )

2 Kesigapan pegawai Toko Griya Hijab
Pringapus menangani kebutuhan &
keluhan  konsumen pada saat
berbelanja

Jaminan ( Assurance )

3 Pengetahuan  karyawan  tentang
produk sangat baik

4 Keramahan karyawan dalam
melayani konsumen sangat baik

Empati ( Empathy )

5 Kepekaan pegawai dalam memahami

keinginan konsumen

Bukti Fisik ( Tangibles)

6

Tersedia tempat dan fasilitas yang
baik di Toko Griya Hijab Pringapus
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Lampiran 2

IDENTITAS RESPONDEN

No | Usia Jenis Kelamin Pekerjaan Masa Kunjungan
1| 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
2 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
3| 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha < 3 kali
4 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa < 3 kali
5| 18-23 tahun | Perempuan Lainnya < 3 kali
6 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
7 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
8 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
9 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali

10 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
11 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa < 3 kali
12 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
13 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
14 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
15 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
16 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha < 3 kali
17 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
18 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
19 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
20 | > 30 tahun Perempuan Karyawan/Wirausaha < 3 kali
21 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
22 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
23 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
24 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha < 3 kali
25 | > 30 tahun Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
26 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
27 | > 30 tahun Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
28 | > 30 tahun Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
29 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
30 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
31 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
32 | 24-30 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa < 3 kali
33 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
34 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
35 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
36 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
37 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa < 3 kali
38 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha < 3 kali
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39 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha < 3 kali
40 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
41 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
42 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
43 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
44 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
45 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
46 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
47 | 24-30 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
48 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
49 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
50 | 24-30 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
51 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
52 | 24-30 tahun | Perempuan Lainnya < 3 kali
53 | 24-30 tahun | Perempuan Lainnya < 3 kali
54 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa < 3 kali
55 | 24-30 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
56 | 24-30 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
57 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
58 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
59 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
60 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
61 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
62 | 24-30 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
63 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
64 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
65 | 24-30 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
66 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
67 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
68 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
69 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
70 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
71 | 24-30 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa < 3 kali
72 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
73 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
74 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya < 3 kali
75 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
76 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
77 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
78 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
79 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
80 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
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81 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
82 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
83 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha < 3 kali
84 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
85 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
86 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
87 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa < 3 kali
88 | 18-23 tahun | Perempuan Lainnya > 3 kali
89 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
90 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
91 | 24-30 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa > 3 kali
92 | 18-23 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
93 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
94 | 18-23 tahun | Perempuan Pelajar/Mahasiswa < 3 kali
95 | 24-30 tahun | Perempuan Karyawan/Wirausaha > 3 kali
96 | 24-30 tahun | Perempuan Lainnya < 3 kali
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Lampiran 3

TABULASI DATA 10 RESPONDEN

VARIABEL HARGA (X1)

UJI VALIDITAS DAN UJI RELIABILITAS

No

Harga

X

[EEN

X

N

X1.3

X14

ol

(o]

Total

4

5

29

30

26
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28

29

30
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VARIABEL CITRA TOKO (X2)

No

Citra Toko

X

[EEN

X

N

X2.3

X2.4

ol

(o]

Total

5

5

29

28

25

30

28

28

24
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15

10.

QNG IENENTE TGS ITGHGITN

5

gjwolbjorjoo1fb|On

AN w|dwlo|Nlw|lol|N

29

VARIABEL KUALITAS PELAYANAN (X3)

No

Kualitas Pelayanan

X

[EEN

N

X3.3

X3.4

X

ol

(o]

Total

5

5

29

29

26

25

29

29

27

30
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VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

No

Keputusan Pembelian

Y.l

Y.2

Y.3

Y.4

Y.5

Y.6

Total

30

30

28

22

24

29

19

23

30
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Lampiran 4

TABULASI DATA JAWABAN 96 RESPONDEN

1. VARIABEL HARGA (X1)

Total

X1

26
29
25
21

26
24
23
25
23
24
20
24
30
27
21

23
23
19
23
22
26
22
24
24
26
26
29
27

25
28
26
29
24

Harga

X1.6

X1.5

X1.4

X1.3

X1.2

X1.1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
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27
17

27

21

27
26
26
25
20
22
22
29
28
28
23
24
24
17
25
29
24
27
27

30
27
24
24
28
24
14
27

28
18
30
17
29
30
23
24

34
35

36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62
63
64
65
66
67

68
69
70
71

72
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27
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2. VARIABEL CITRA TOKO (X2)

No

mololdlo|t|lolot| || F|o|lo|lo|t|N|olt|o|~g~lo|lbn|tlo|lol~o|l~lo o~
— N[N NN N[N OO NN N[N AN AN A N[N A N| A N[N AN NN N[N OO NN N[N AN NN
@
]
o N
— X
<t W oSS S|S0 OO OSSO WO|WO|WO|WO| || <
©
[9V]
X
L ot g|vwdg TS| ||V OO O WO F|WO| || OO OO OO
Lo
[9V]
X
M|t TSSO S ||| ||| O[OS OO O
ol X
g
T
M ||| S S|S0 S OO WO OO 0O
O|m
AN
X
| |t gV O|SF OO OO OO WO
N
AN
X
<t |t ML LT TSSO TN O[OS WO S| || 0O 0O
-~
I3y
X
AN t|w|o|~o|lo|o|d|ldlm v o~lololodlalm v ol~olololdla|m| <
Ald| ||| || A A A NN NN AN NN NN oo oo

98



24
28
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62
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66
67

68
69
70
71

72
73
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3. VARIABEL KUALITAS PELAYANAN (X3)
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24
25
26
26
25

11
24
30
30
25
24
24
28
26
29
24
27
27
30
26
25
25
26
30

13
28
24
23
20
24
24
30
24
24
24
30
24
24
24
24
25

39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
64

65

66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
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24
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24
30
24
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23
24
24
24
24
24
21

23
23

80
81

82

83
84

85

86
87

88
89
90
91

92
93
94
95
96
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4. VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

Total Y

25
27

18
23
26
26
23
27
28
24
26
24
26
25
23
24
24
20
24
24
24
24
28
23
26
25
29
28
23
28
26
28
24
26
24
29
24
28

Y.6

Y.5

Y.4

Keputusan Pembelian

Y.3

Y.2

Y.l

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34

35

36
37

38
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30
30
27
24
26
24
25
29
27

24
25
24
24
26
30
24
27
27
29
27
30
28
29
28

18
29
29
26
29
23
28
30
24
24
24
30
28
24
25
24
30

39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
64

65

66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79

105



30
24
24
24
30
24
24
24
27

24
21

23
24
24
25
26
24

80
81

82

83
84

85

86
87

88
89
90
91

92
93
94
95
96
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Lampiran 5

HASIL UJI VALIDITAS 10 RESPONDEN

1. VARIABEL HARGA (X1)

Correlations

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 total

X1.1 Pearson 1 .904" .882" .828" .882" .882" .943"

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .001 .003 .001 .001 .000

N 10 10 10 10 10 10 10
X1.2 Pearson .904" 1 .904" .946™ .904" .904™ 974"

Correlation

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

N 10 10 10 10 10 10 10
X1.3 Pearson .882" .904" 1 .828" .882" .882" .943"

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .000 .003 .001 .001 .000

N 10 10 10 10 10 10 10
X1.4 Pearson .828" .946™ .828" 1 .828" .828" 921"

Correlation

Sig. (2-tailed) .003 .000 .003 .003 .003 .000

N 10 10 10 10 10 10 10
X1.5 Pearson .882™ .904™ .882" .828™ 1 1.000™ .963™

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .000 .001 .003 .000 .000

N 10 10 10 10 10 10 10
X1.6 Pearson .882" .904" .882" .828" 1.000" 1 .963"

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .000 .001 .003 .000 .000

N 10 10 10 10 10 10 10
total Pearson .943" 974" .943" 921" .963" .963" 1

Correlation

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

N 10 10 10 10 10 10 10

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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2. VARIABEL CITRA TOKO (X2)
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 total
X2.1  Pearson Correlation 1 .882" .592 .818™ .765™ .663" .911™
Sig. (2-tailed) .001 .072 .004 .010 .037 .000
N 10 10 10 10 10 10 10
X2.2  Pearson Correlation .882" 1 .828™ .981" .882" .663" .988™
Sig. (2-tailed) .001 .003 .000 .001 .037 .000
N 10 10 10 10 10 10 10
X2.3  Pearson Correlation .592 .828™ 1 921" .592 .509 .801"
Sig. (2-tailed) 072 .003 .000 072 133 .005
N 10 10 10 10 10 10 10
X2.4  Pearson Correlation .818" .981" 921" 1 .818" .637" .963"
Sig. (2-tailed) .004 .000 .000 .004 .048 .000
N 10 10 10 10 10 10 10
X2.5 Pearson Correlation 765" .882™ .592 .818" 1 422 .860"
Sig. (2-tailed) 010 .001 072 .004 225 .001
N 10 10 10 10 10 10 10
X2.6  Pearson Correlation .663" .663" .509 .637" 422 1 750
Sig. (2-tailed) .037 .037 .133 .048 .225 .013
N 10 10 10 10 10 10 10
total  Pearson Correlation 911" .988" .801" .963" .860™ 750" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .005 .000 .001 .013
N 10 10 10 10 10 10 10

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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3. VARIABEL KUALITAS PEMBELIAN (X3)

Correlations

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 total
X3.1  Pearson Correlation 1 .828" 673" .786™ .646" .828™ .883"
Sig. (2-tailed) .003 .033 .007 .044 .003 .001
N 10 10 10 10 10 10 10
X3.2  Pearson Correlation .828" 1 .809" 947" 775" 765" .953"
Sig. (2-tailed) .003 .005 .000 .008 .010 .000
N 10 10 10 10 10 10 10
X3.3  Pearson Correlation 673" .809™ 1 .738" 752" .809™ .894™
Sig. (2-tailed) .033 .005 .015 .012 .005 .000
N 10 10 10 10 10 10 10
X3.4  Pearson Correlation .786" 947" .738" 1 .690" 710 .905™
Sig. (2-tailed) .007 .000 015 027 021 .000
N 10 10 10 10 10 10 10
X3.5 Pearson Correlation .646" 775" 752" .690" 1 .664" .846™
Sig. (2-tailed) .044 .008 .012 .027 .036 .002
N 10 10 10 10 10 10 10
X3.6  Pearson Correlation .828" .765" .809™ 710" .664" 1 .889"
Sig. (2-tailed) .003 .010 .005 .021 .036 .001
N 10 10 10 10 10 10 10
total  Pearson Correlation .883" .953" .894™ .905™ .846™ .889™ 1
Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .002 .001
N 10 10 10 10 10 10 10

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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4. VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

Correlations

Y.l Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 TOTAL
Y.1 Pearson Correlation 1 763" .600 .488 .395 436 720"
Sig. (2-tailed) .010 067 153 259 207 .019
N 10 10 10 10 10 10 10
Y.2 Pearson Correlation 763" 1 .609 .553 735" .636" .879"
Sig. (2-tailed) 010 061 .097 015 .048 .001
N 10 10 10 10 10 10 10
Y.3 Pearson Correlation .600 .609 1 .559 452 750" .825™
Sig. (2-tailed) .067 061 .093 .189 012 .003
N 10 10 10 10 10 10 10
Y.4 Pearson Correlation 488 .553 559 1 449 .894™ .820™
Sig. (2-tailed) 153 .097 .093 193 .000 .004
N 10 10 10 10 10 10 10
Y.5 Pearson Correlation .395 735" 452 449 1 452 712"
Sig. (2-tailed) 259 015 189 193 189 021
N 10 10 10 10 10 10 10
Y.6 Pearson Correlation 436 .636" 750" .894" 452 1 .885"
Sig. (2-tailed) .207 .048 .012 .000 .189 .001
N 10 10 10 10 10 10 10
TOTAL Pearson Correlation 720" .879" .825" .820" 712" .885™ 1
Sig. (2-tailed) .019 .001 .003 .004 .021 .001
N 10 10 10 10 10 10 10

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

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Lampiran 6
HASIL UJI RELIABILITAS

1. VARIABEL HARGA (X1)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
979 6

2. VARIABEL CITRA TOKO (X2)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.930 6

3. VARIABEL KUALITAS PELAYANAN (X3)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.950 6

4. VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.886 6
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Lampiran 7

HASIL UJlI KORELASI SEDERHANA DAN UJI KORELASI BERGANDA
1. Hasil Uji Korelasi Sederhana 96 Responden

Correlations

Kualitas Keputusan
Harga CitraToko Pelayanan Pembelian
Harga Pearson Correlation 1 .600™" 448 .636™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 96 96 96 96
Citra Toko Pearson Correlation ~ .600™ 1 590™ .655™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 96 96 96 96
Kualitas Pelayanan Pearson Correlation ~ .448™ .590™ 1 .550™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 96 96 96 96
Keputusan Pembelian Pearson Correlation ~ .636™ .655™ .550™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 96 96 96 96
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
2. Hasil Uji Korelasi Berganda 96 Responden
Model Summary
Change Statistics
Adjusted RStd. Error of R Square Sig. F
Model R R Square Square the Estimate Change F Changedfl df2 Change
1 7400 547 .532 1.777 547 37.014 3 92 .000

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Citra Toko
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Lampiran 8
HASIL UJI REGRESI SEDERHANA DAN BERGANDA

HASIL UJI REGRESI LINEAR SEDERHANA
1. Variabel Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients  Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 13.106 1.585 8.270 .000
Harga 510 064 .636 8.000 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

2. Variabel Citra Toko (X2) terhadap Keputusan Pembelian ()

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 9.910 1.889 5.246 .000
Citra Toko .621 074 .655 8.396 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

3. Variabel Kualitas Pelayanan (X3) terhadap Keputusan Pembelian ()

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 15.202 1.657 9.176 .000
Kualitas Pelayanan 424 .066 .550 6.381 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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HASIL UJI REGRESI LINIER BERGANDA

Coefficients?

Unstandardized Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 7.077 1.798 3.935 .000
Harga 282 071 351 3.964 .000
Citra Toko 309 .093 326 3.322 .001
Kualitas Pelayanan .154 .068 .200 2.274 .025

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Lampiran 9
HASIL UJI KOEFISIEN DETERMINASI (Adj R Suare)

Model Summary
Change Statistics
Adjusted RStd. Error ofR Square
Model R R Square Square the Estimate Change F Change dfl df2

Sig. F Change

1 7402 547 .532 1.777 547 37.014 3 92

.000

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Citra Toko
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Lampiran 10
HASIL UJI HIPOTESIS

1. HasilUji T
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 7.077 1.798 3.935 .000
Harga .282 071 351 3.964 .000
Citra Toko .309 .093 .326 3.322 .001
Kualitas Pelayanan .154 .068 .200 2.274 .025
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
2. Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 350.552 3 116.851 37.014 .000°
Residual 290.438 92 3.157
Total 640.990 95

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Citra Toko
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Lampiran 11

DISTRIBUSI NILAI rtavel
Signifikansi 5% dan 1%

N The Level of Significance N The Level of Significance
5% 1% 5% 1%
3 0.997 0.999 38 0.320 0.413
4 0.950 0.990 39 0.316 0.408
5 0.878 0.959 40 0.312 0.403
6 0.811 0.917 41 0.308 0.398
7 0.754 0.874 42 0.304 0.393
8 0.707 0.834 43 0.301 0.389
9 0.666 0.798 44 0.297 0.384
10 0.632 0.765 45 0.294 0.380
11 0.602 0.735 46 0.291 0.376
12 0.576 0.708 47 0.288 0.372
13 0.553 0.684 48 0.284 0.368
14 0.532 0.661 49 0.281 0.364
15 0.514 0.641 50 0.279 0.361
16 0.497 0.623 55 0.266 0.345
17 0.482 0.606 60 0.254 0.330
18 0.468 0.590 65 0.244 0.317
19 0.456 0.575 70 0.235 0.306
20 0.444 0.561 75 0.227 0.296
21 0.433 0.549 80 0.220 0.286
22 0.432 0.537 85 0.213 0.278
23 0.413 0.526 90 0.207 0.267
24 0.404 0.515 95 0.202 0.263
25 0.396 0.505 100 0.195 0.256
26 0.388 0.496 125 0.176 0.230
27 0.381 0.487 150 0.159 0.210
28 0.374 0.478 175 0.148 0.194
29 0.367 0.470 200 0.138 0.181
30 0.361 0.463 300 0.113 0.148
31 0.355 0.456 400 0.098 0.128
32 0.349 0.449 500 0.088 0.115
33 0.344 0.442 600 0.080 0.105
34 0.339 0.436 700 0.074 0.097
35 0.334 0.430 800 0.070 0.091
36 0.329 0.424 900 0.065 0.086
37 0.325 0.418 1000 0.062 0.081
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Lampiran 12

DISTRIBUSI T TABEL

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002
81 0.67753 1.29209 1.66388 1.98969 2.37327 2.63790 3.19392
82 0.67749 1.29196 1.66365 1.98932 2.37269 2.63712 3.19262
83 0.67746 1.29183 1.66342 1.98896 2.37212 2.63637 3.19135
84 0.67742 1.29171 1.66320 1.98861 2.37156 2.63563 3.19011
85 0.67739 1.29159 1.66298 1.98827 2.37102 2.63491 3.18890
86 0.67735 1.29147 1.66277 1.98793 2.37049 2.63421 3.18772
87 0.67732 1.29136 1.66256 1.98761 2.36998 2.63353 3.18657
88 0.67729 1.29125 1.66235 1.98729 2.36947 2.63286 3.18544
89 0.67726 1.29114 1.66216 1.98698 2.36898 2.63220 3.18434
90 0.67723 1.29103 1.66196 1.98667 2.36850 2.63157 3.18327
91 0.67720 1.29092 1.66177 1.98638 2.36803 2.63094 3.18222
92 0.67717 1.29082 1.66159 1.98609 2.36757 2.63033 3.18119
93 0.67714 1.29072 1.66140 1.98580 2.36712 2.62973 3.18019
94 0.67711 1.29062 1.66123 1.98552 2.36667 2.62915 3.17921
95 0.67708 1.29053 1.66105 1.98525 2.36624 2.62858 3.17825
96 0.67705 1.29043 1.66088 1.98498 2.36582 2.62802 3.17731
97 0.67703 1.29034 1.66071 1.98472 2.36541 2.62747 3.17639
98 0.67700 1.29025 1.66055 1.98447 2.36500 2.62693 3.17549
99 0.67698 1.29016 1.66039 1.98422 2.36461 2.62641 3.17460
100 0.67695 1.29007 1.66023 1.98397 2.36422 2.62589 3.17374
101 0.67693 1.28999 1.66008 1.98373 2.36384 2.62539 3.17289
102 0.67690 1.28991 1.65993 1.98350 2.36346 2.62489 3.17206
103 0.67688 1.28982 1.65978 1.98326 2.36310 2.62441 3.17125
104 0.67686 1.28974 1.65964 1.98304 2.36274 2.62393 3.17045
105 0.67683 1.28967 1.65950 1.98282 2.36239 2.62347 3.16967
106 0.67681 1.28959 1.65936 1.98260 2.36204 2.62301 3.16890
107 0.67679 1.28951 1.65922 1.98238 2.36170 2.62256 3.16815
108 0.67677 1.28944 1.65909 1.98217 2.36137 2.62212 3.16741
109 0.67675 1.28937 1.65895 1.98197 2.36105 2.62169 3.16669
110 0.67673 1.28930 1.65882 1.98177 2.36073 2.62126 3.16598
111 0.67671 1.28922 1.65870 1.98157 2.36041 2.62085 3.16528
112 0.67669 1.28916 1.65857 1.98137 2.36010 2.62044 3.16460
113 0.67667 1.28909 1.65845 1.98118 2.35980 2.62004 3.16392
114 0.67665 1.28902 1.65833 1.98099 2.35950 2.61964 3.16326
115 0.67663 1.28896 1.65821 1.98081 2.35921 2.61926 3.16262
116 0.67661 1.28889 1.65810 1.98063 2.35892 2.61888 3.16198
117 0.67659 1.28883 1.65798 1.98045 2.35864 2.61850 3.16135
118 0.67657 1.28877 1.65787 1.98027 2.35837 2.61814 3.16074
119 0.67656 1.28871 1.65776 1.98010 2.35809 2.61778 3.16013
120 0.67654 1.28865 1.65765 1.97993 2.35782 2.61742 3.15954
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Lampiran 13
DISTRIBUSI F TABEL

Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita =
0,05

df untuk pembilang

df untuk (N1)
penyebu 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
t(N2)

91 | 395|310 | 270 | 247 | 231 (220|211 | 204|198 | 194|190 | 186 | 183|180 | 1.78

92 | 394 | 3.10 [2.70 | 247 | 231 | 220 | 2.11 | 2.04 | 1.98 | 1.94 | 1.89 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.78

93 (394 |3.09 270|247 |231|220|211|204|198|193|189| 186 | 183|180 | 1.78

94 | 394 | 3.09 | 270 | 247 | 231 | 220 | 2.11 | 2.04 | 1.98 | 1.93 | 1.89 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77

951394 | 309|270 | 247 | 231|220 | 211|204 |198 193|189 | 186|182 | 180 | 1.77

96 | 3.94 | 3.09 | 270 | 247 | 231 | 219 | 2.11 | 2.04 | 1.98 | 1.93 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.80 | 1.77

97 1394 | 3.09 | 270 | 247 | 231 | 219 | 211 | 2.04 | 1.98 | 1.93 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.80 | 1.77

98 1394 | 3.09 | 270 | 246 | 2.31 | 219 | 210 | 2.03 | 1.98 | 1.93 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77

99 | 394 | 3.09 | 270 | 246 | 231 | 219 | 210 | 2.03 | 1.98 | 1.93 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77
100 | 3.94 | 3.09 | 270 | 246 | 2.31 | 2.19 | 210 | 2.03 | 1.97 | 1.93 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77
101 | 3.94 | 3.09 | 269 | 246 | 230 | 2.19 | 210 | 2.03 | 1.97 | 1.93 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77
102 | 3.93 | 3.09 | 269 | 246 | 230 | 2.19 | 210 | 203 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77
103 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 2.46 | 2.30 | 2.19 | 210 | 2.03 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.76
104 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 2.46 | 230 | 2.19 | 210 | 2.03 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.76
105 | 3.93 | 3.08 | 269 | 246 | 230 | 2.19 | 210 | 203 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.81 | 1.79 | 1.76
106 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 2.46 | 2.30 | 2.19 | 210 | 2.03 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.79 | 1.76
107 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 2.46 | 2.30 | 2.18 | 210 | 2.03 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.79 | 1.76
108 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 2.46 | 2.30 | 2.18 | 210 | 203 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
109 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 245 | 2.30 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
110 | 3.93 | 3.08 | 269 | 245 | 2.30 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
111 | 3.93 | 3.08 | 269 | 245 | 230 | 2.18 | 209 | 202 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
112 | 3.93 | 3.08 | 269 | 245 | 2.30 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
113 | 3.93 | 3.08 | 2.68 | 245 | 2.29 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.92 | 1.87 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
114 | 392 | 3.08 | 268 | 245 | 229 | 218 | 209 | 202 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75
115 {392 | 3.08 | 268 | 245 | 229 | 218 | 209 | 202 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75
116 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 245 | 2.29 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75
117 | 3.92 | 3.07 | 268 | 245 | 229 | 218 | 209 | 202 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.80 | 1.78 | 1.75
118 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 245 | 2.29 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.80 | 1.78 | 1.75
119 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 245 | 2.29 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.78 | 1.75
120 | 3.92 | 3.07 | 268 | 245 | 229 | 218 | 209 | 202 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.78 | 1.75
121 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 245 | 2.29 | 2.17 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
122 |1 3.92 | 3.07 | 268 | 245 | 2.29 | 2.17 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
123 | 3.92 | 3.07 | 268 | 245 | 229 | 217 | 208 | 201 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
124 |1 392 | 3.07 | 2.68 | 244 | 229 | 2.17 | 2.08 | 2.01 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
125|392 | 3.07 | 268 | 244 | 229 | 2.17 | 208 | 201 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
126 | 3.92 | 3.07 | 268 | 2.44 | 229 | 2.17 | 208 | 201 | 1.95| 191 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
127 | 3.92 | 3.07 | 268 | 244 | 229 | 2.17 | 208 | 201 | 1.95 | 191 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
128 | 3.92 | 3.07 | 268 | 244 | 229 | 2.17 | 208 | 201 | 1.95 | 191 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
129 | 391 | 3.07 | 2.67 | 2.44 | 228 | 2.17 | 208 | 201 | 1.95| 190 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74
130 | 391 | 3.07 | 267 | 244 | 2.28 | 2.17 | 208 | 201 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74
131|391 | 3.07 | 267 | 244 | 2.28 | 2.17 | 208 | 201 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74
132 | 391 | 3.06 | 2.67 | 2.44 | 228 | 2.17 | 208 | 201 | 1.95| 190 | 1.86 | 1.83 | 1.79 | 1.77 | 1.74
133 | 391 | 3.06 | 267 | 244 | 2.28 | 2.17 | 2.08 | 201 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.83 | 1.79 | 1.77 | 1.74
134 | 391 | 3.06 | 2.67 | 244 | 2.28 | 2.17 | 2.08 | 201 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.83 | 1.79 | 1.77 | 1.74
135 | 391 | 3.06 | 2.67 | 2.44 | 228 | 2.17 | 208 | 201 | 1.95| 190 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.77 | 1.74
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