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ABSTRAK 

Sundari Sukoco. 2014. Pengaruh Kualitas 

Pelayanan, Harga dan Motivasi terhadap 

Keputusan Pembelian di Apotek Mitro Rahardjo 

Kediri. Skripsi Program Studi Manajemen 

Fakultas Ekonomi Universitas Nusantara PGRI 

Kediri. 

Dengan semakin meningkatnya tuntutan 

masyarakat akan mutu pelayanan, maka fungsi 

pelayanan kesehatan termasuk pelayanan di 

Apotek secara bertahap perlu ditingkatkan agar 

menjadi lebih efektif dan efisien serta memberi 

kepuasan terhadap konsume/pelanggan. Tujuan 

penelitian ini untuk menganalisa pengaruh 

masing-masing variabel yaitu kualitas 

pelayanan, harga  dan motivasi  terhadap 

keputusan pembelian. 

Dalam penelitian ini data diperoleh dari 

penyebaran angket (kuisioner) dengan 

menggunakan metode purposive sampling untuk 

mengetahui tanggapan responden. Populasi 

dalam penelitian ini adalah seluruh 

konsumen/pelanggan Apotek Mitro Rahardjo 

dengan jumlah sampel yang digunakan adalah 

sebanyak 100 orang. Kemudian dilakukan 

analisis terhadap data-data yang diperoleh 

berupa analisis kuantitatif . Analisis kuantitatif 

meliputi uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi 

klasik, uji hipotesis t dan uji F serta analisis 

koefisien determinasi (R
2
). Teknik analisis data 

yang digunakan analisis regresi linier berganda 

yang berfungsi untuk membuktikan hipotesis 

penelitian.  

Hasil analisis mendapatkan bahwa ketiga 

variabel indipendent tersebut memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Pengujian hipotesis menggunakan 

uji t menunjukkan bahwa variabel kualitas 

pelayanan, harga dan motivasi memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Kemudian melalui uji F dapat 

diketahui bahwa variabel kualitas pelayanan, 

harga dan motivasi secara bersama-sama 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Koefisien determinasi 

menunjukkan besarnya pengaruh kualitas 

pelayanan, harga dan motivasi dengan keputusan 

pembelian. Nilai R square sebesar 0,864 

menunjukkan besarnya pengaruh ketiga variabel 

independent tersebut sebesar 86,4%, sedangkan 

sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

digunakan dalam penelitian ini.  

Berdasarkan hasil analisa dari penelitian 

ini, kualitas pelayanan di Apotek Mitro 

Rahardjo perlu ditingkatkan, seperti 

memberikan perhatian kepada 

konsumen/pelanggan disaat melakukan 

konseling dan bersikap ramah kepada 

konsumen/pelanggan pada saat memberikan 

informasi tentang pelayanan kesehatan. 

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

mailto:17ndari@gmail.com
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BAB I 

Latar Belakang 

Pelayanan apotek merupakan salah satu pelayanan kesehatan di Indonesia. Pelayanan 

apotek saat ini harus berubah orientasi dari drug oriented menjadi pattien oriented dengan 

berasaskan pharmaceutical care. Kegiatan pelayanan farmasi yang tadinya hanya berfokus 

pada pengolahan obat sebagai komoditi harus diubah menjadi pelayanan yang komprehensif 

dan bertujuan untuk meningkatkan kualitas hidup pasien, 25% kesembuhan pasien 

diharapkan diperoleh dari kenyamanan serta baiknya pelayanan apotek, sedangkan 75% 

berasal dari obat yang digunakan pasien (Aditama, 2002). 

Telah ada kesepakatan bahwa mutu pelayanan kesehatan dititik beratkan pada 

kebutuhan dan tuntutan penggunaan jasa yang berkaitan dengan kepuasan pasien sebagai 

konsumen. Pelayanan yang bermutu selain berdasarkan kepuasan konsumen juga harus 

sesuai dengan standar dan kode etik profesi (Ingerani, 2002). Untuk menjamin mutu 

pelayanan farmasi kepada masyarakat, telah dikeluarkan standar pelayanan farmasi 

komunitas (Apotek) yang meliputi antara lain sumber daya manusia, sarana dan prasarana, 

pelayanan resep (tidak hanya meliputi peracikan dan penyerahan obat tetapi juga termasuk 

pemberian informasi obat), konseling, pengawasan penggunaan obat, edukasi, promosi 

kesehatan, dan evaluasi terhadap pengobatan (antara lain dengan membuat catatan 

pengobatan pasien). Semakin pesatnya perkembangan pelayanan apotek dan semakin 

tingginya tuntutan masyarakat, menuntut pemberi layanan apotek harus mampu memenuhi 

keinginan dan selera masyarakat yang terus berubah dan meningkat (Depkes RI, 2004). 

Berdasarkan uraian diatas maka penulis ingin melakukan penelitian dengan judul 

“Analisis Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga dan Motivasi terhadap Keputusan 

Pembelian di Apotek Mitro Rahardjo Kediri”. 

Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah dikemukakan diatas maka 

permasalahan yang dapat diidentifikasi adalah sebagai berikut: 

1. Persepsi konsumen/ pasien terhadap mutu pelayanan apotek. 

2. Pengaruh harga dan motivasi konsumen/ pasien terhadap keputusan pembelian di apotek. 

3. Dampak yang ditimbulkan dari kualitas pelayanan apotek yang buruk terhadap kepuasan 

konsumen/ pasien. 
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4. Pengaruh kualitas pelayanan, harga dan motivasi terhadap keputusan pembelian di 

apotek. 

Pembatasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah, maka penulis akan membatasi permasalahan yang 

akan dibahas sebagai berikut: 

1. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian di Apotek Mitro Rahardjo 

Kediri. 

2. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Apotek Mitro Rahardjo Kediri. 

3. Pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian  di Apotek Mitro Rahardjo Kediri 

Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimanakah pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian di Apotek 

Mitro Rahardjo Kediri? 

2. Bagaimanakah pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Apotek Mitro Rahardjo 

Kediri? 

3. Bagaimanakah pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian di Apotek Mitro 

Rahardjo Kediri? 

4. Bagaimanakah pengaruh kualitas pelayanan, harga dan motivasi terhadap keputusan 

pembelian di Apotek Mitro Rahardjo Kediri? 

Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian di Apotek 

Mitro Rahardjo Kediri. 

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di apotek Mitro 

Rahardjo Kediri. 

3. Untuk mengetahui pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian di Apotek Mitro 

Rahardjo Kediri. 

4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan, harga dan motivasi terhadap keputusan 

pembelian di Apotek Mitro Rahardjo Kediri. 

Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

 Bagi penulis 

Untuk mengetahui penerapan teori yang diperoleh dibangku kuliah dengan realita 

yang terjadi di lapangan, mengenai masalah-masalah yang ada dalam pemasaran 
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khususnya tentang  kualitas pelayanan, harga dan motivasi yang berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

 Bagi peneliti lain 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan referensi atau acuan bagi peneliti 

berikutnya dan menindaklanjuti dengan penelitian yang  baru. 

2. Manfaat Praktis 

 Dalam penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan evaluasi untuk 

meningkatkan kemampuan dan ketrampilan dalan memberikan pelayanan kepada 

konsumen. 

 Sebagai bahan masukan dan informasi bagi apotek untuk merumuskan kebijakan 

pemasaran. 

BAB II 

KAJIAN TEORI DAN HIPOTESIS  

1. Pengertian Keputusan Pembelian 

 Menurut Assauri (1996:130) mendifinisikan Keputusan pembelian adalah “suatu 

proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencangkup penentuan apa yang akan 

dibeli atau tidak melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan- kegiatan 

sebelumnya”. Indikator Keputusan Pembelian menurut Engel dkk (1993:198-206)  adalah 

sebagai berikut: (a) Pengenalan masalah (problem recognition), (b) Pencarian informasi 

(information search), (c) Evaluasi alternatif (alternative avaluation), (d) Pilihan (choice), (e) 

Hasil (outcome)  

2. Pengertian Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas 

tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan. (Tjiptono, 2004:59).  

Indikator Kualitas Pelayanan menurut Tjiptono (2005:223) adalah sebagai berikut: (1) 

Reliability (keandalan), (2) Responsiveness (daya tanggap), (3) Assurance (jaminan), (4) 

Empathy (perhatian), (5) Tangibles (bukti langsung). 

3. Pengertian Harga 

Menurut Tjiptono (2002:160), Harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya 

(termasuk barang dan jasa lainnya) yang, ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau 

penggunaan suatu barang atau jasa. Harga merupakan komponen yang berpengaruh langsung 

terhadap laba perusahaan. Indikator Harga menurut Stanton (1998)  adalah sebagai berikut: 
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(a) Keterjangkauan harga, (b) Kesesuaian harga dengan kualitas produk , (c) Daya saing 

harga, (d) Kesesuaian harga dengan manfaat. 

 

4. Pengertian Motivasi 

  Menurut Azwar (2000: 15), motivasi adalah rangsangan, dorongan ataupun 

pembangkit tenaga yang dimiliki seseorang atau sekolompok masyarakat yang mau berbuat 

dan bekerjasama secara optimal dalam melaksanakan sesuatu yang telah direncanakan untuk 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Indikator Motivasi menurut Violita dan Hartanti 

(1996), Fisardo dkk (1998) adalah sebagai berikut: (1) Kenyamanan, (2) Kesehatan, (3) 

Keamanan, (4)Kepraktisan. 

Kajian Penelitian Terdahulu 

Nomer 1 2 3 

Judul penelitian Analisis Pengaruh Kualitas 

produk, Kualitas pelayanan, 

Harga dan tempat terhadap 

Keputusan pembelian. (Studi 

kasus pada rumah makan “Soto 

Angkring Mas Boed” di 

Semarang).  

Ika Putri Iswayanti (2010) 

Analisis Pengaruh Kualitas pelayanan, 

Harga, dan Lokasi terhadap Keputusan 

pembelian Sepeda Motor Honda.  

(Studi kasus pada Dealer Sepeda Motor 

Honda di Kota Bojonegoro). 

Panji Arief Akbar (2011) 

Pengaruh Citra merek, 

Kualitas produk, Harga dan 

Motivasi terhadap Keputusan 

pembelian Kartu Perdana 

Telkom Flexi . (Studi kasus 

pada konsumen Telkom Flexi 

di kecamatan Kota Kudus). 

Nela evelina, Handoyo DW, 

Sari Listyorini (2012) 

Variabel penelitian Variabel terikat (Y)  

 Keputusan pembelian 

 

Variabel bebas (X) 

 Kualitas produk (X1) 

 Kualitas pelayanan (X2) 

 Harga dan tempat (X3) 

Variabel terikat (Y) 

 Keputusan pembelian 

 

Variabel bebas (X) 

 Kualitas pelayanan (X1) 

 Harga (X2) 

 Lokasi (X3) 

 

Variabel terikat(Y) 

 Keputusan pembelian  

 

Variabel bebas (X) 

 Citra merek (X1) 

 Kualitas produk (X2) 

 Harga (X3) 

 Motivasi (X4) 

Teknik analisis data Analisis regresi linier berganda Analisis regresi linier berganda Regresi linier 

Hasil  Menunjukkan bahwa kualitas 

produk, kualitas layanan, harga 

dan tempat memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen 

Rumah makan “Soto Angkring 

Mas Boed” di Semanrang. 

Kualitas pelayanan, harga, dan lokasi 

berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. 

Berdasarkan hasil penelitian 

disimpulkan: 

Citra merek, kualitas produk, 

harga dan motivasi  

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian kartu perdana 

telkom flexi. 

Persamaan dengan 

penelitian terdahulu 

 Variabel terikatnya (Y) 

sama yaitu Keputusan 

Pembelian 

 Teknik analisis data yang 

digunakan analisis regresi 

 Variabel terikatnya (Y) sama yaitu 

Keputusan Pembelian 

 Teknik analisis data yang 

digunakan yaitu analisis regresi 

linier berganda 

 Variabel terikatnya (Y) 

sama yaitu Keputusan 

Pembelian  

 Sampel yang digunakan 

sebanyak 100 responden  
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linier berganda 

 

 

 Sampel yang digunakan sebanyak 

100 responden  

 Teknik yang digunakan 

analisi regresi linier 

Perbedaan dengan 

penelitian terdahulu 

 Penelitian sekarang  tentang 

pengaruh kualitas 

pelayanan, harga dan 

motivasi terhadap 

keputusan pembelian di 

Apotek Mitro Rahardjo 

 Penelitian yang sekarang 

menggunakan instrumen penelitian 

kuisioner dengan menyebarkan 

angket.  

 Populasi yang digunakan adalah 

seluruh konsumen Apotek Mitro 

Rahardjo Kediri 

 Variabel bebas (X) yang 

digunakan penelitian 

sekarang  terdiri dari 

kualitas pelayanan (X1), 

harga (X2) dan motivasi 

(X3) 

 

Kerangka konseptual 

 

 

  Kualitas pelayanan (X1)   

1. Reliability (X1.1) 

2. Responsiveness (X1.2) 

3. Assurance (X1.3) 

4. Empathy (X1.4) 

5. Tangibles (X1.5)  

( Tjiptono 2005:223) 

 

  

   Harga (X2)                                                              Keputusan pembelian (Y) 
1. Keterjangkauan harga(X2.1)           1. Pengenalan masalah (Y1.1)  

2. Kesesuaian harga dengan           2. Pencarian informasi (Y1.2) 

kualitas produk (X2.2)             3. Evaluasi alternatif (Y1.3) 

3. Daya saing harga (X2.3)          4. Pilihan (Y1.4) 

4. Kesesuaian harga dengan           5. Hasil (Y1.5) 

Manfaat (X2.4)             (Engel dkk 1993:198-206)  

(Stanton:1998) 

 

 

 

Motivasi (X3) 

1. Kenyamanan (X3.1) 

2. Kesehatan (X3.2) 

3. Keamanan (X3.3) 

4. Kepraktisan (X3.4) 

(Violita dan Hartanti 1996, 

 Fisardo dkk 1998) 

 

Keterangan: 

  = secara parsial 

 = secara simultan 
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Hipotesis 

Berdasarkan permasalahan yang diteliti, maka penulis menarik suatu hipotesis sebagai 

berikut: 

1. Diduga kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Apotek Mitro Rahardjo Kediri. 

2.    Diduga harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Apotek 

Mitro Rahardjo Kediri.  

3.    Diduga motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Apotek 

Mitro Rahardjo Kediri.  

4.  Diduga kualitas pelayanan, harga dan motivasi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Apotek Mitro Rahardjo Kediri.  

BAB III 

METODE PENELITIAN 

Variabel Penelitian 

a. Variabel terikat (dependent variabel) merupakan variabel yang dipengaruhi atau akibat 

karena adanya variabel bebas. Variabel terikat dalam penelitian ini adalah Keputusan 

Pembelian (Y). 

b. Variabel bebas (independent variabel) merupakan variabel yang mempengaruhi atau 

yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependent (terikat). 

Variabel bebas dalam penelitian ini : Kualitas pelayanan (X1), Harga (X2), Motivasi 

(X3) 

Jenis Penelitian 

Penelitian dengan korelasional, teknik tersebut digunakan dengan tujuan mengetahui 

hubungan antara variabel bebas : kualitas pelayanan, harga dan motivasi terhadap variabel 

terikat: keputusan pembelian. 

Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif adalah penelitian yang datanya 

dinyatakan dalam bentuk jumlah atau angka yang dapat dihitung secara sistematik dan di 

dalam penelitian dilakukan mengunakan rumus statistik (Arikunto, 2006:147). 

Tempat dan Waktu Penelitian 
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Tempat untuk penelitian ini adalah di Apotek Mitro Rahardjo, Jalan IBH Pranoto 

No. 1-7 kota Kediri, Jawa Timur-Indonesia. Sedangkan waktu penelitian dilakukan mulai 

bulan Juni-Desember 2014. 

Populasi dan Sampel  

Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah konsumen Apotek Mitro 

Rahardjo Kediri. Sampel yang akan digunakan sebanyak 100 orang pelanggan . Penentuan 

jumlah sampel penelitian ini menggunakan teknik probability sampling yaitu Random 

Sampling (sampel acak) . 

Instrumen Penelitian  

Penelitian ini menggunakan jenis instrumen penelitian kuisioner yaitu dengan 

menyebar angket yang berisi sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan untuk 

memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan tentang pribadinya atau hal-hal 

yang dia ketahui. 

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

 

Variabel 
Nilai Sig. 

statistik 

Nilai Sig. 

hitung 

keterangan 

Kualitas Pelayanan (X1) 

 Pertanyaan 1 

 Pertanyaan 2 

 Pertanyaan 3 

 Pertanyaan 4 

 Pertanyaan 5 

 Pertanyaan 6 

 Pertanyaan 7 

 Pertanyaan 8 

 Pertanyaan 9 

 Pertanyaan 10 

 

0.05 

0.05 

0.05 

0.05 

0.05 

0,05 

0,05 

0.05 

0,05 

0,05 

 

0.002 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

0,000 

0.000 

0.000 

0,000 

0,000 

 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Harga (X2) 

 Pertanyaan 1 

 Pertanyaan 2 

 Pertanyaan 3 

 Pertanyaan 4 

 Pertanyaan 5 

 Pertanyaan 6 

 Pertanyaan 7 

 Pertanyaan 8 

 

0.05 

0.05 

0.05 

0.05 

0.05 

0,05 

0.05 

0,05 

 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

0,000 

0.000 

0,000 

 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Motivasi (X3) 

 Pertanyaan 1 

 Pertanyaan 2 

 Pertanyaan 3 

 Pertanyaan 4 

 Pertanyaan 5 

 

0.05 

0.05 

0.05 

0.05 

0.05 

 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 
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 Pertanyaan 6 

 Pertanyaan 7 

 Pertanyaan 8 

0,05 

0.05 

0,05 

0,000 

0.000 

0,000 

Valid 

Valid 

Valid 

Keputusan pembelian 

 Pertanyaan 1 

 Pertanyaan 2 

 Pertanyaan 3 

 Pertanyaan 4 

 Pertanyaan 5 

 Pertanyaan 6 

 Pertanyaan 7 

 Pertanyaan 8 

 Pertanyaan 9 

 Pertanyaan 10 

 

0.05 

0.05 

0.05 

0.05 

0.05 

0,05 

0,05 

0.05 

0,05 

0,05 

 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Sumber : Data primer diolah, 2014 

Hasil uji validitas instrumen penelitian menunjukkan semua item penelitian adalah 

valid. Hal ini diketahui dari signifikansi hasil perhitungan korelasi < 0,05. 

   Hasil Uji Realibilitas 

Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Keterangan 

Kualitas Pelayanan 0,648 Baik/reliabel 

Harga 0,690 Baik/reliabel 

Motivasi 0,757 Baik/reliabel 

Keputusan pembelian 0,926 Baik/reliabel 

Sumber : Data primer diolah, 2014 

 

Hasil pengujian reliabilitas menunjukkan  semua variabel dinyatakan reliabel. Hal ini  

diketahui bahwa semua variabel penelitian ini mempunyai koefisien keandalan/alpha > 0,6. 

BAB IV  

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum Tempat Penelitian 

  Pada tahun 2006 Apotik Tinalan Andatu Lestari membuka depo di RS Baptis Kediri 

untuk melayani resep Askes (perusahaan swasta). Berjalannya waktu sesuai dengan peraturan 

yang dikeluarkan pemerintah  di bidang kesehatan khususnya tidak diizinkan membuka depo 

di luar lingkungan (lokasi) Apotek Tinalan Andatu Lestari, yaitu di Jalan Letjen S. Parman 

No 139A Desa Tinalan Kecamatan Pesantren Kota Kediri. Kemudian pada tahun 2008 

didirikanlah Apotek Mitro Rahardjo di dalam area RS Baptis Kediri hingga sekarang. Apotek 

Mitro Rahardjo melayani resep pasien askes (PNS), inhealth (swasta), BPJS kesehatan dan 

Umum. 
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Deskripsi Variabel Penelitian 

a) Variabel Kualitas Pelayanan 

Deskripsi  Nilai Rata-rata  Variabel Kualitas Pelayanan 

Indikator Nilai Rata-Rata 
Kategori 

Keandalan  3,53%  baik 

Daya tanggap 4%  baik 

Jaminan 3,88%  baik 

Perhatian 3,11% Cukup baik 

Bukti fisik 3,82%  baik 

Kualitas Pelayanan 3,67% baik 

Sumber : Data primer diolah 2014 

Menunjukkan bahwa nilai rata-rata tertinggi pada persepsi jaminan yaitu sebesar 3,88% 

yang bermakna,  responden menanggapi baik mengenai jaminan kualitas Sumber Daya 

Manusia (SDM) apotek mitro rahardjo yang memiliki pengetahuan baik tentang 

kefarmasian dan jaminan kualitas obat yang tersedia di apotek tersebut. 

b) Variabel Harga 

   Deskripsi  Nilai Rata-rata  Variabel Harga 

Indikator Nilai Rata-Rata 
Kategori 

Keterjangkauan harga 3,78% baik 

Kesesuaian harga 

dengan kualitas produk 

3,88% baik 

Daya saing harga 3,74% baik 

Kesesuaian harga 

dengan manfaat 

3,84% baik 

Harga 3,81% baik 

  Sumber : Data primer diolah, 2014 

Menunjukkan nilai rata-rata tertinggi pada persepsi kesesuaian harga dengan kualitas 

produk yaitu sebesar 3,88% artinya,  responden menanggapi baik mengenai kesesuain 

harga dengan kualitas obat-obatan yang diberikan kepada pasien. 
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c) Variabel Motivasi 

   Deskripsi  Nilai Rata-rata  Variabel Motivasi 

Indikator Nilai Rata-Rata 
Kategori 

Kenyamanan  3,24% 
Cukup baik 

Kesehatan 
3,78% 

baik 

Keamanan 
3,9% 

baik 

Kepraktisan 
3,86% 

baik 

Motivasi  3,69% baik 

  Sumber : Data primer diolah, 2014 

Menunjukkan nilai rata-rata tertinggi pada persepsi keamanan yaitu sebesar 3,9% yang 

bermakna,  responden menanggapi baik mengenai fasilitas keamanan yang diberikan 

apotek mitro rahardjo untuk kenyamanan pasien. 

d) Variabel Keputusan Pembelian 

    Deskripsi Nilai Rata-Rata 

Variabel Nilai Rata-Rata Kategori 

Kualitas pelayanan 3,67% baik 

Harga 
3,81% 

baik 

Motivasi 
3,69% 

baik 

Keputusan pembelian 
4,18% 

baik 

  Sumber : Data primer diolah, 2014 

Dari tabel di atas disimpulkan bahwa seluruh variabel mendapat penilaian baik dari 

pasien. 

Analisis Data  

1) Uji Normalitas  
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Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 

pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Pada Gambar diatas diketahui bahwa 

tampilan histogram maupun grafik terlihat memenuhi asumsi uji normalitas. Histogram 

menunjukkan pola distribusi normal dan pada grafik normal plot, data menyebar di sekitar 

garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal. 

2) Uji Multikoliniaritas 

 

Tabel diatas diketahui bahwa nilai tolerance menunjukkan tidak ada variabel independen 

yang memiliki nilai tolerance < 0,10 yang berarti tidak ada korelasi antar variabel 

independen, selain itu hasil  perhitungan nilai VIF menunjukkan tidak ada satu variabel 

independen yang memiliki nilai VIF >10, sehingga disimpulkan bahwa tidak ada 

multikolonieritas antar variabel independent dalam model regresi. 

3) Uji Autokorelasi 

 Dalam hasil uji autokorelasi nilai Durbin-Watson sebesar 1,992. Nilai ini akan 

dibandingkan dengan nilai tabel Durbin-Watson Test Bound dengan nilai signifikansi 5%, 

jumlah sampel = 100(n) dan jumlah variabel independen 3 (k=3), maka akan didapat nilai dL 

= 1,61 dan dU = 1,74. Oleh karena nilai Durbin-Watson 1,992  >  dU= 1,74 dan <  4 – 1,74 

coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) ,419 ,199  2,100 ,038   

kualitas 

pelayanan 
,017 ,028 ,022 2,587 ,000 ,982 1,018 

harga ,830 ,034 ,927 24,310 ,000 ,974 1,027 

motivasi ,017 ,029 ,023 3,612 ,002 ,963 1,039 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

Durbin-Watson 

1 ,930
a
 ,864 ,860 ,15307 1,992 

a. Predictors: (Constant), motivasi, kualitas pelayanan, harga 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian 
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(4- dU), disimpulkan bahwa tidak dapat menolak H0 yang menyatakan bahwa tidak terdapat 

autokorelasi. 

4) Uji Heteroskedastisitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dari gambar di atas diketahui bahwa titik-titik menyebar secara acak serta tersebar di 

atas maupun di bawah angka 0, sehingga disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas pada 

model regresi, dikatakan bahwa model regresi layak dipakai untuk memprediksi keputusan 

pembelian berdasarkan masukan variabel independent yang digunakan.  

5) Analisis Regresi Linier Berganda 

Persamaan regresi tersebut juga berarti : 

a = 0,419 ; artinya apabila kualitas pelayanan (X1), harga (X2), dan motivasi (X3) 

diasumsikan tidak memiliki pengaruh sama sekali (=0) maka keputusan pembelian adalah 

sebesar 0,419 satuan. 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) ,419 ,199  2,100 ,038   

kualitas pelayanan ,017 ,028 ,022 2,587 ,000 ,982 1,018 

harga ,130 ,034 ,927 4,310 ,000 ,974 1,027 

motivasi ,017 ,029 ,023 2,612 ,002 ,963 1,039 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 
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b1 = 0,017 ; artinya apabila kualitas pelayanan (X1) naik 1 satuan, sedangkan harga(X2) dan 

motivasi (X3) tetap maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,017 

satuan. 

b2 = 0,130 ; artinya apabila harga (X2) naik 1 satuan sedangkan kualitas pelayanan (X1) dan 

motivasi (X3) tetap maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,130 

satuan. 

 b3 = 0,017 ;  artinya apabila motivasi (X3) naik 1 satuan sedangkan kualitas pelayanan (X1) 

dan harga (X2) tetap maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 

0,017 satuan. 

6) Koefisien Determinasi 

    Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

Durbin-Watson 

1 ,930
a
 ,864 ,860 ,15307 1,992 

a. Predictors: (Constant), motivasi, kualitas pelayanan, harga 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian 

Koefisien korelasi dimana nilai R=0,930 menunjukkan hubungan yang kuat antara kualitas 

pelayanan (X1) harga (X2), dan motivasi (X3)  dengan keputusan pembelian (Y). Koefisien 

determinasi nilai Adjusted R-Square = 0,860 menunjukkan besarnya pengaruh kualitas 

pelayanan (X1), harga (X2), dan motivasi (X3) dengan keputusan pembelian (Y) adalah 

sebesar 86%. Berarti masih ada pengaruh variabel lain sebesar 14% yang mempengaruhi 

kepuasan mahasiswa tetapi tidak diteliti dalam penelitian ini. 

7) Uji t (uji signifikan parameter individual) 

    Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) ,419 ,199  2,100 ,038   

kualitas pelayanan ,017 ,028 ,022 2,587 ,000 ,982 1,018 

harga ,130 ,034 ,927 4,310 ,000 ,974 1,027 

motivasi ,017 ,029 ,023 2,612 ,002 ,963 1,039 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 
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Hasil pengujian diperoleh nilai t hitung untuk variabel kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian menunjukkan nilai t hitung = 2,587 dengan sig 0,000, dengan 

menggunakan batas sig 0,05, nilai signifikansi tersebut < 0,05. Dengan demikian Kualitas 

pelayanan memiliki pengaruh positif  dapat diterima.  Hasil pengujian diperoleh nilai t hitung 

untuk variabel harga terhadap keputusan pembelian menunjukkan nilai t hitung = 4,310 

dengan sig 0,000. Dengan menggunakan batas sig 0,05, nilai sig tersebut < 0,05. Dengan 

demikian harga memiliki pengaruh positif dapat diterima. Hasil pengujian diperoleh nilai t 

hitung untuk variabel motivasi terhadap keputusan pembelian menunjukkan nilai t hitung = 

2,612 dengan sig 0,002. Dengan menggunakan batas sig 0,05, nilai sig tersebut  < 0,05. 

Dengan demikian motivasi memiliki pengaruh positif dapat diterima. 

8) Uji Regresi Simultan (Uji F) 

           ANOVA
a
 

Model Sum of 

Squares 

df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 14,301 3 4,767 203,450 ,000
b
 

Residual 2,249 96 ,023   

Total 16,550 99    

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 

b. Predictors: (Constant), motivasi, kualitas pelayanan, harga 

 Hasil pengujian diperoleh nilai F hitung sebesar 203,450 dengan sig 0,000. Dengan 

menggunakan batas sig 0,05, nilai sig < 0,05. Dengan demikian dinyatakan bahwa kualitas 

pelayanan, harga, dan motivasi secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Pembahasan 

a. Berdasarkan analisis uji t menunjukkan bahwa kualitas pelayanan secara parsial memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini mendukung penelitian 

sebelumnya yaitu penelitian Ika Putri Ismayanti (2010), bahwa kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan menurut Zeithalm et al 

(1990:42), terdiri atas lima dimensi, yaitu : Tangibles (bukti fisisk), Reliability 

(reliabilitas), Responsiveness (responsivitas), Assurance (jaminan), dan Empathy (empati). 

Menurut Kasali (2000 : 65), guna mewujudkan kualitas pelayanan, maka syarat syarat 

utama yang perlu dipenuhi adalah penempatan karyawan yang tepat dan sesuai, kualitas 
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sumber daya manusia yang handal, sistem dan prosedur yang jelas, pelaksanaan 

pengawasan yang baik.. 

b. Berdasarkan uji t menunjukkan bahwa harga secara parsial memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menerima penelitian sebelumnya yaitu 

penelitian Panji Arief Akbar (2011), bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Nilai sebagai rasio antar manfaat yang dirasakan terhadap harga untuk produk 

yang digunakan oleh konsumen dan pengantisipasian daya beli konsumen, maka 

perusahaan membuat kemasan, ukuran dan jenis produk yang beraneka ragam. (Tjiptono 

2000:151). 

c. Berdasarkan analisis uji t menunjukkan bahwa motivasi secara parsial memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menerima penelitian sebelumnya 

yaitu penelitian Nela evelina, Handoyo DW, Sari Listyorini  (2012) bahwa motivasi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Konsumen yang membeli produk 

berdasarkan motivasi emosional lebih mendasarkan putusannya pada kriteria subjektif dan 

faktor-faktor internal yang ada didalam dirinya, seperti harga diri, pengungkapan rasa 

cinta dan kenyamanan (Violita dan Hartanti, 1996). 

d. Berdasarkan analisis uji F menunjukkan bahwa kualitas pelayanan, harga dan motivasi 

secara simultan atau secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini mendukung penelitian sebelumnya yaitu penelitian Ika Putri Iswayanti 

(2010), Panji Arief Akbar (2011) dan  Nela evelina, Handoyo DW, Sari Listyorini  (2012). 

Kotler (2002: 43), menekankan tiga hal penting dalam membangun kepuasan pelanggan, 

antara lain: mutu, pelayanan, dan nilai. Sebuah proses pengambilan keputusan pembelian 

tidak hanya berakhir dengan terjadinya transaksi pembelian, akan tetapi diikuti pula oleh 

tahap perilaku purnabeli (terutama dalam pengambilan keputusan yang luas).  

Kesimpulan 

1. Kualitas pelayanan secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Apotek Mitro Rahardjo Kediri. 

2. Harga secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian di 

Apotek Mitro Rahardjo Kediri. 

3. Motivasi secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

di Apotek Mitro Rahardjo Kediri. 

4. Kualitas pelayanan, harga dan motivasi secara simultan atau secara bersama-sama 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Apotek Mitro Rahardjo Kediri. 
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Implikasi 

1) Secara Teoritis 

 Kualitas pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil 

ini sama dengan peneliti terdahulu yang dilakukan oleh Ika Putri Ismayanti (2010) yang 

berjudul “Analisis Pengaruh Kualitas Produk,  Kualitas Pelayanan, Harga dan Tempat 

terhadap Keputusan Pembelian (studi kasus pada rumah makan Soto Angkring Mas Boed)”.

 Harga memliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini sama 

dengan peneliti terdahulu yang dilakukan oleh Panji Arief Akbar (2011) yang berjudul “ 

Analisis Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga dan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian 

(studi kasus pada Dealer Sepeda Motor Honda)”.   

 Motivasi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini sama 

dengan peneliti terdahulu yang dilakukan oleh Nela Evelina, Handoyo DW, Sari Listyorini 

(2012) yang berjudul “Pengaruh Citra merek, Kualitas Produk, Harga dan Motivasi terhadap 

Keputusan Pembelian Kartu Perdana Telkom Flexi (studi kasus pada konsumen Telkom 

Flexi)”.  

Secara Praktis 

Berdasarkan hasil analisis penelitian ini dijelaskan bahwa semua variabel dikategorikan 

baik. Kualitas pelayanan yang harus ditingkatkan yaitu dalam hal memberikan perhatian 

kepada konsumen/pelanggan disaat melakukan konseling dan bersikap ramah kepada 

konsumen/pelanggan pada saat memberikan informasi tentang pelayanan kesehatan. 

Kestabilan harga harus dipertahankan atau lebih terjangkau dari Apotek lain. Motivasi yang 

harus lebih ditingkatkan yaitu dari segi kenyamanan bagi konsumen yang melakukan 

konseling. Keputusan pembelian yang harus ditingkatkan adalah melengkapi sediaan obat-

obatan dari berbagai pabrikan farmasi untuk kebutuhan pasien sehingga mempertimbangkan 

untuk melakukan transaksi pembelian.  

Saran 

1. Saran Bagi Perusahaan  

Pengelola Apotek Mitro Rahardjo juga terus berupaya untuk meningkatkan kualitas 

Sumber Daya Manusia (SDM) untuk memenuhi kebutuhan konseling konsumen dalam 

mendapatkan informasi pelayanan kesehatan. Pengelola juga harus memperhatikan sarana dan 

prasarana Apotek guna menunjang kenyamanan dan keamanan pasien.  

2. Saran Bagi Penelitian Selanjutnya 

Bagi penelitian lain yang akan membahas analisis yang sama untuk memperoleh 

hasil yang lebih lengkap disarankan untuk menambah variabel independen lainnya selain, 
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kualitas layanan, harga dan motivasi dapat juga menambah variabel kualitas produk  dan 

tempat yang tentunya dapat mempengaruhi variabel dependen keputusan pembelian agar 

lebih melengkapi penelitian ini. 
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