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ABSTRAK

Novita Anggraini: Harga, Lokasi, Kualitas Pelayanan Dan Pengaruhnya
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Zahara Hijab Collection
Warujayeng, Skripsi, Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas
Nusantara PGRI Kediri, 2018. Pembimbing: (I) Ema Nurzainul H, M.M.,
(11) Edy Djoko S., M..M.

Kata Kunci: harga, lokasi, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian.

Latarbelakang dalam penelitian ini adalah semakin banyaknya bisnis hijab
di indonesia yang memiliki perkembangan cukup pesat. Penggunaan hijab
bukanlah sebuah trend saja, namun merupakan salah satu syariat islam. Dengan
demikian, banyak produsen berlomba-lomba untuk menciptakan sebuah trend
hijab yang lebih trendy dan stylist ketika digunakan. Sejak saat itulah, semakin
banyak perempuan yang menyadari akan manfaat berhijab, yang membuat trend
hijab belakangan inimenjadisebuah bisnis yang menjanjikan. Tujuan penelitian ini
untuk mengetahui (1) pengaruh variabel harga, lokasi, kualitas pelayanan dan
pengaruhnya secara parsial terhadap keputusan pembelian pada Zahara Hijab
Collection Warujayeng (2) Pengaruh variabel harga, lokasi, kualitas pelayanan
dan pengaruhnya secara simultan terhadap keputusan pembelian pada Zahara
Hijab Collection Warujayeng.

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan teknik penelitian
Causal Research (Riset Kausal). Variabel bebas dari penelitian ini adalah harga
(X;), lokasi (X,), kualitas pelayanan (X3), dengan variabel terikat adalah
keputusan pembelian (Y). Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen yang
melakukan pembelian pada Zahara Hijab Collection Warujayeng. Sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 40 responden. Teknik
pengambilan sampel yang digunakan adalah nonprobability sampling dengan
metode pengambilan sampel secara sampling insidental.Instrumen dalam
penelitian adalah kuesioner (angket). Teknik analisis yang digunakan adalah
analisis regresi linear berganda dan uji hipotesis menggunakan software SPSS for
windows versi 21.

Kesimpulan pada penelitian ini adalah (1) harga berpengaruh secara positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian, (2) lokasi berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, (3) kualitas pelayanan
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. (4)
harga, lokasi, kualitas pelayanan berpengaruh secara positif dan signifikan
tehadap keputusan pembelian.

KATA KUNCI: harga, lokasi, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan salah satu sarana untuk mencapai tujuan yang
telah ditetapkan oleh perusahaan. Dimulai dengan memahami kebutuhan dan
keinginan konsumen, yaitu meliputi kebutuhan yang harus dipuaskan, produk
dan jasa yang ditawarkan,penetapan harga, komunikasi yang dikirimkan, serta
hubungan baik dengan konsumen. Jika sebuah organisasi melakukan hal ini
dengan baik, organisasi akan meraih pangsa pasar, keuntungan dan ekuitas
pelanggan yang baik. Salah satunya adalah produk fashion yang sekarang
sedang naik daun yaitu adalah kerudung atau bisa disebut dengan hijab, di
zaman sekarang ini banyak kaum wanita yang tertarik untuk mengenakan hijab
karena selain melaksanakan perintah Tuhan, juga untuk tampil lebih percaya
diri dengan trendi, stylish, dan juga syar’i agar tidak melanggar aturan-aturan
berhijabnya (Maia, 2015). Dilihat dari sudut pandang bisnis, fenomena hijabers
memiliki potensi yang besar dalam industri fashion terutama fashion kerudung,
yang otomatis membuat para produsen kerudung berlomba-lomba untuk
menciptakan sebuah inovasi - inovasi terbaru guna memenuhi kebutuhan para
konsumennya. Kunci untuk memenangkan persaingan tersebut yaitu dengan
cara memberikan nilai kepuasan kepada pelanggan dengan harga bersaing,

lokasi yang mudah dijangkau serta pelayanan yang berkualitas.



Disadari atau tidak,sistem ekonomi telah bergerak ke era baru.
Konsumen telah menjadi titik sentral produksi, penggunaan tekhnologi di
segala bidang, kemudahan akses informasi ikut menjadi faktor penentu di
dalamnya. Era globalisasi memberikan pengaruh cukup besar bagi pemasaran
dan menumbuhkan tantangan-tantangan baru dalam profesi pemasaran masa
kini. Abad dua 21 disebut sebagai abad informasi, dimana masing-masing
bidang banyak ditunjang dan banyak dipengaruhi oleh dunia informasi. Internet
yang merupakan salah satu penemuan mutakhir era globalisasi di bidang
tekhnologi informasi sangat menguntungkan terutama pada bidang pemasaran,
Beberapa keuntungan tersebut diantaranya yaitu proses pemasaran bisa
menjangkau pangsa pasar yang cukup luas. Dengan berkembangnya peradaban
tekhnologi perusahaan bisa membaca kebutuhan pelanggan dengan mudah
karena perusahaan bisa dengan mudah membaca kebutuhan konsumen dan
tentu dengan biaya rendah. Berbeda dengan sebelum era globalisasi pemasaran
yang dilakukan masih manual, sehingga memaksa para pelaku usaha
diharuskan lebih memikirkan strategi pemasaran sehingga perusahaan bisa
dikenal secara luas. (http://beritaspecial.blogspot.co.id/2015/10/makalah-
pemasaran-online.html?m=1).

Beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian salah satunya
adalah harga yang ditetapkan. Harga menjadi salah satu yang menjadi
pertimbangan bagi para konsumen dalam membeli suatu produk atau jasa.
Karena semakin mahal harga suatu produk maka tingkat beli konsumen akan

semakin sedikit.Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Miftakul Janah


http://beritaspecial.blogspot.co.id/2015/10/makalah-pemasaran-online.html?m=1
http://beritaspecial.blogspot.co.id/2015/10/makalah-pemasaran-online.html?m=1

dengan judul Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga, Dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian diketahui bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Oleh karena itu, perusahaan harus dapat menetapkan harga
produknya dengan baik dan tepat sehingga konsumen tertarik dan mau
membeli produk yangditawarkan agar perusahaan mendapatkan keuntungan.
Harga mempengaruhi posisi bersaing dan pangsa pasar perusahaan.
Dampaknya, harga berpengaruh pada pendapatan dan laba bersih perusahaan.

(https://www.kajianpustaka.com/2016/09/pengertian-peranan-dan-tujuan-

penetapan-harga.html?m=1)

Lokasi yang strategis juga dapat ikut menentukan tercapainya tujuan
perusahaan. Pertimbangan-pertimbangan yang cermat dalam menentukan
lokasi seperti akses yang mudah dilalui atau mudah dijangkau, visibilitas lokasi
perusahaan dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan dan tempat parkir yang
luas serta aman dapat menentukan keberhasilan suatu usaha. Dengan lokasi
yang strategis dan terjangkau akan memudahkan konsumen dalam melakukan
pembelian terhadap suatu produk atau jasa. Oleh karena itu, perusahaan harus
dapat merancang strategi pemasaran yang tepat agar tujuan perusahaan dapat
tercapai. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen sebagai pelaku utama dalam
proses pembelian selalu menjadi perhatian produsen.Lokasi yang terjangkau
akan membuat konsumen tertarik melakukan keputusan dalam menggunakan
suatu produk berupa barang atau jasa. Lokasi Zahara Hijab Collection berada
di JI. A. Yani Tanjunganom Warujayeng yang dirasa cukup strategis karena

berlokasi dekat dengan kawasan sekolah dan pondok pesantren. Lokasi Zahara


https://www.kajianpustaka.com/2016/09/pengertian-peranan-dan-tujuan-penetapan-harga.html?m=1
https://www.kajianpustaka.com/2016/09/pengertian-peranan-dan-tujuan-penetapan-harga.html?m=1

Hijab collection yang tidak terlalu jauh dengan lokasi pesaingnya membuat
Zahara Hijab Collection harus memiliki strategi tertentu untuk meningkatkan
penjualan.

Kualitas pelayanan sangat penting bagi suksesnya perusahaan, selain
lokasi yang menjadi faktor penentu berhasilnnya suatu usaha. Kualitas
pelayanan menjadi karena pelayanan terbaik merupakan nilai lebih dan
merupakan suatu profit strategi untuk meningkatkan lebih banyak pelanggan
baru, perusahaan harus mampu menciptakan keunggulan khusus yang tidak
hanya bersaing dari segi harga. Apabila pelayanan yang diterima atau dirasa
sesuai dengan yang diharapkan oleh pelanggan, maka kualitas pelayanan dapat
dipersepsikan baik dan memuaskan. Berdasarkan penelitian yang dilakukan
oleh Miftakul Janah dengan judulPengaruh Kualitas Pelayanan, Harga, Dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian diketahui bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.  Hal ini
membuktikan bahwa perusahaan perlu melihat pentingnya konsumen untuk
menentukan keputusan pembelian, lokasi yang mudah dijangkau oleh
konsumen dan dekat dengan keramaian merupakan lokasi yang tepat untuk
menentukan usaha, apabila terjadi kesalahan dalam memilih lokasi atau tempat
akan berpengaruh besar pada siklus penjualan. Dengan demikian, hanya
perusahaan berkualitas yang dapat bersaing dan menguasai pasar. Dilihat dari
segi pelayanan, jumlah karyawan di Zahara Hijab Collection sudah memadai,
hanya saja perlu peningkatan kualitas sumber daya manusia terkait dengan

penguasaan karyawan terhadap berbagai jenis produk yang ditawarkan



sehingga semua karyawan dapat memahami kelebihan dan kekurangan dari
masing-masing produk. Disisi lain kualitas pelayanan pada Zahara Hijab

Collection selalu menerapkan pelayanan yang ramah.

Gr 1.1

Zahara Hijab Collection merupakan pusat grosir dan oleh-oleh yang
berada di daerah Warujayeng, Kabupaten Nganjuk. Dengan mengedepankan
kualitas dan harga yan terjangkau, Zahara Hijab Collection memiliki Motto
“harga murah tampil mewah”. Namun seiring dengan semakin menjamurnya
bisnis hijab belakangan ini, membuat Zahara Hijab Collection harus terus
melakukan evaluasi terhadap strategi yang diterapkannya. Sebab bisa jadi
dengan berjalannya waktu, tidak menutup kemungkinan akan bermunculan
pesaing-pesaing yang membuat konsumen Zahara Hijab Collection beralih
pada toko lain. Penetapan strategi yang matang dan tepat perlu diperhatikan
oleh Zahara Hijab Collection.

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka penulis
mengambil judul “Harga, Lokasi, Kualitas Pelayanan Dan Pengaruhnya
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Zahara Hijab Collection

Warujayeng Kabupaten Nganjuk”.



B. Ildentifikasi Masalah

Dari latar belakang diatas, maka identifikasi masalah dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut :

1.

Persaingan bisnis dari tahun ke tahun semakin ketat, terlebih pada era
globalisasi sehingga membuat perusahaan harus memiliki strategi yang
tepat agar dapat bersaing dan bertahan dari pesaing-pesaingnya. Usaha
ritel memerlukan strategi pemasaran yang tepat diantaranya harga yang
ditetapkan, lokasi, serta kualitas pelayanan.

Keputusan pembelian merupakan sikap atau perilaku konsumen dalam
menentukan pilihan terhadap suatu produk maupun jasa. Konsumen akan
melakukan keputusan pembelian apabila suatu produk memiliki nilai dan
manfaat yang dapat memenuhi keinginan konsumen. Meskipun harga
yang ditawarkan Zahara Hijab Collection bersaing akan tetapi persaingan
harga jual antara produk offline dan online dinilai berpengaruh terhadap
tingkat keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen.

Lokasi menjadi faktor penentu berhasilnya suatu bisnis, dimana lokasi
yang mudah dijangkaumenjadi nilai lebih bagi sebuah bisnis terlebih bisnis
ritel akan tetapilokasi Zahara Hijab Collection yang berada dekat jalan
raya dan lingkungan masyarakat membuat tempat parkir yang disediakan
pun terbatas.

Kualitas Pelayanan menjadi kunci utama suksesnya sebuah bisnis yang
dibangun, pelayanan yang ramah dan sopan mempunyai peran penting

dalam meraih keunggulan bisnis. Pelayanan yang optimal sebisa mungkin



harus diberikan agar konsumen tertarik untuk membeli ulang produk yang

dijual oleh Zahara Hijab Collection Warujayeng.

C. Batasan Masalah

Untuk memperjelas pokok masalah dan menghindari terjadinya

penyimpangan terhadap pembahasan masalah maka pembahasan ini dibatasi

pada permasalahan yang terkait, meliputi:

1.

Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada Zahara Hijab
Collection Warujayeng.

Pengaruh lokasiterhadap keputusan pembelian pada Zahara Hijab
Collection Warujayeng.

Pengaruh Kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada Zahara
Hijab Collection Warujayeng.

Pengaruh Harga, lokasi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan

pembelian pada Zahara Hijab Collection Warujayeng.

D. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah, maka peneliti merumuskan masalah

sebagai berikut :

1.

Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Zahara
Hijab Collection?
Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Zahara
Hijab Collection?
Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian

pada Zahara Hijab Collection?



4. Apakah harga, lokasi dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pada Zahara Hijab Collection?
Tujuan Penelitian
Sesuai dengan latar belakang dan rumusan masalah diatas maka tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui:
1. Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Zahara Hijab
Collection Waruujayeng.
2. Lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Zahara Hijab
Collection Warujayeng.
3. Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
Zahara Hijab Collection Warujayeng.
4. Harga, lokasi dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada Zahara Hijab Collection Warujayeng.
Manfaat Penelitian
1. Manfaat teoritis
a. Sebagai bahan bahan perbandingan teori dan praktik sehingga dapat
menambah wawasan yang sangat penting bagi peneliti dimasa yang
akan datang dan menerapkan ilmu selama kuliah.
b. Hasil penelitian diharapkan dapat menambah ilmu pengetahuan bagi
pembaca. Sselain itu, diharapkan penelitian ini dapat menjadi literatur

dan rujukan bagi penelitian yang akan datang.



2. Manfaat Praktis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi
beberapa pihak, diantaranya adalah bagi perusahaan, bagi konsumen dan
peneliti.
a. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini bisa menjadi bahan pertimbangan serta
memberikan masukan bagi perusahaan tentang faktor yang
mempengaruhi konsumen untuk membeli produknya. Khususnya yang
berkaitan dengan harga, lokasi serta kualitas pelayanan guna
meningkatkan keputusan pembelian pada Zahara Hijab Collection di
Warujayeng.
b. Bagi Konsumen
Hasil penelitian ini dapat menjadi gambaran dan pertimbangan bagi
konsumen sebelum membeli produk. Serta diharapkan konsumen
menjadi lebih faham mengenai keunggulan suatu produk yang
ditawarkan.
c. Bagi Peneliti
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan serta dapat
menambah ilmu pengetahuan dan dapat digunakan sebagai
pembanding bagi pembaca yang ingin melaksanakan penelitian pada

bidang pemasaran.
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BAB Il

KAJIAN TEORI DAN HIPOTESIS

A. Kajian Teori

1. Keputusan Pembelian

a. Definisi Keputusan Pembelian

Machfoedz (2013:44) menjelaskan bahwa, ’keputusan pembelian adalah

suatu

proses penilaian dan pemilihan dari berbagai alternatif sesuai

dengan kepentingan-kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu

pilihan yang dianggap paling menguntungkan”.

Menurut Buchari Alma (2013:96), keputusan pembelian adalah

sebagai berikut:

yang

yaitu:

(1)

)

Sebuah keputusan yang diambil oleh konsumen karena dipengaruhi
oleh beberapa faktor diantaranya ekonomi keuangan, teknologi,
politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physycal evidence,
people dan process. Sehingga membentuk suatu sikap pada
konsumen untuk mengolah semua informasi serta mengambil
kesimpulan yang berupa respons terhadap produk apa yang dibeli.

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:166), terdapat lima tahap

dilalui konsumen dalam mengambil suatu keputusan pembelian,

Pengenalan Masalah, Proses pembelian belum terpenuhi
danterpuaskan. Jika kebutuhan tersebut diketahui, maka konsumen
akan segera memahami adanya kebutuhan yang belum terpenuhi
atau masih bisa ditunda pemenuhannya, serta kebutuhan yang
sama-sama segera terpenuhi.

Pencarian Informasi, Seorang konsumen yang mulai tergugah
niatnya mungkin akan atau mungkin tidak mencari informasi yang
lebih banyak lagi. Jika dorongan konsumen adalah kuat, dan objek
yang dapat memuaskan kebutuhan itu tersedia, konsumen akan
membeli objek itu. Jika tidak kebutuhan konsumen itu tinggal
mengendap dalam ingatannya.



(3)

(4)

()
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Evaluasi Aternatif, Terdapat beberapa proses konsumen evaluasi
adalah orientasi kognitif, yakni memandang konsumen akan
membuat pertimbangan yang sadar dan rasional. Kebanyakan
pembeli akan mempertimbangkan beberapa ciri namun mereka
memberikan pembobotan yang berbeda-beda bagi setiap ciri.
Keputusan Pembelian, Dalam melaksanakan pembelian, konsumen
dapat mengambil lima keputusan yaitu harga, lokasi, kuantitas,
waktu dan metode. Tahap ini diawali dengan tahap penilaian
berbagai aternatif yang dapat dilihat dari atribut-atribut yang
melekat pada produk itu. Dengan indikasi itu konsumen
membentuk pilihan. Namun, ada dua faktor yang mempengaruhi
pada saat memilih, yaitu sikap pada orang lain dan kejelekan suatu
produk.

Perilaku setelah pembelian, Tugas pemasaran tidak berakhir saat
produk dibeli, melainkan berlanjut hingga periode pasca
pembelian. Setelah pebelian produk terjadi, konsumen akan
mengalami satu tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Kepuasan
atau ketidakpuasan pembeli dengan produk akan mempengaruhi
tingkah laku berikutnya. Konsumen yang merasa puas akan
memperlihatkan peluang membeli yang lebih tinggi dalam
kesempatan berikutnya.

Berdasarkan beberapa pengertian diatas, dapat disimpulkan juga

bahwa keputusan pembelian adalah kegiatan individu yang secara

langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk bisa melakukan

pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual, baik secara

individu, kelompok maupun organisasi dalam melakukan penilaian dan

pemilihan dari berbagai alternatif pilihan yang tersedia.

. Langkah-langkah proses pembelian

Dalam keputusan pembelian memiliki beberapa langkah, Kotler

(2012:188), menyatakan bahwa langkah-langkah dalam proses pembelian

antara lain :

a. Pengenalan Masalah
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Proses pembelian dimulai dengan pengenalan masalah atau
kebutuhan. Jika kebutuhan diketahui maka konsumen akan serta
memahami kebutuhan yang belum segera dipenuhi atau masalah dapat
ditunda pemenuhannya, serta kebutuhan yang sama sama harus segera
dipenuhi. Jadi, pada tahap inilahproses dari pembelian dilakukan.

b. Pencarian Informasi

Konsumen yang telah mengetahui kebutuhannya dapat mencari
informasi lebihlanjut mengenai segala sesuatu Yyang menjadi
kebutuhannya. Menurut Kotler (2012:189), menyatakan sumber
informasi konsumen terdiri atas empat kelompok antara lain:

1) Sumber pribadi meliputi keluarga, teman, tetangga, kenalan.

2) Sumber komersial meliputi iklan, tenaga penjual, pedagang

perantara, pengemasan.

3) Sumber umum meliputi media massa, organisasi ranting

konsumen.

4) Sumber pengalaman meliputi penanganan, pemeriksaan,

penggunaan produk.
c. Penilaian Aternatif

Setelah  melakukan  pencarian  informasi,  konsumen
menggunakan informasi untuk mengevaluasi beberapa merek
alternatif dalam satu susunan pilihan.

d. Keputusan Pembelian
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Pada tahap ini konsumen akan memutuskan untuk
memilihproduk yang akan dibeli. Jika keputusan yang diambil adalah
untuk membeli, maka seorang pembeli akan menjumpai beberapa
keputusan yang menyangkut dengan jenis pembelian, waktu

pembelian, dan acara pembelian.

c. Tingkatan Dalam Keputusan Pembelian

Schifman dan Kanuk (2010:487), menyatakan bahwa terdapat tiga

tingkatan dalam pengambilan keputusan yaitu :

1.

Exstensive problem solving (pemecahan masalah secara luas)

Ketika konsumen telah ada dibentuk kriteria untuk mengevaluasi
kategori produk atau merek tertentu dalam kategori tersebut atau
belum mempersempit jumlah merek yang mereka akan
mempertimbangkan untuk kecil, bagian yang dikelola ada
pengambilan keputusan upaya dapat diklasifikasikan sebagai
masalah yang luas pemecahannya.

Limited problem solving (pemecahan masalah terbatas)

Pada tingkat pemecahan masalah, konsumen sudah berdiri Kkriteria
dasar untuk mengevaluasi kategori produk dan berbagai merek
dalam kategori tersebut.

Routinized respons behaviour (tanggapan berdasarkan rutinitas
kelakuan)

Pada tingkatan ini konsumen memiliki pengalaman dengan kategori
produk dan kriteria yang dapat digunakan unuk mengevaluasi merek
yang mereka pertimbangkan. Dalam mengambil keputusan
pembelian konsumen harus memiliki banyak informasi mengenai
setiapproduk yang akan dibeli. Untuk pemecahan masalah yang luas,
kosumen harus harus mencari informasi yang jelas untuk melakukan
pilihan dalam keputusan pembelian.

d. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Belanja

Menurut Utami (2017:78), faktor pengaruh keputusan Belanja

adalah sebagai berikut:

1) Lingkungan
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Faktor lingkungan terdiri atas keluarga, kelompok referensi, dan

budaya.

a) Keluarga
Banyak keputusan belanja dibuat untuk produk yang
dipakai atau yang dikonsumsi oleh keluarga keseluruhan. Ritel
harus memahami bagaimana keluarga membuat keputusan
belanja dan bagaimana berbagai anggota keluarga
memengaruhi keputusan ini.
b) Kelompok Referensi
Kelompok referensi adalah satu atau lebih orang-orang
yang digunakan seseorang sebagai dasar perbandingan untuk
kepercayaan, perasaan, dan perilaku. Kelompok acuan ini
mempengaruhi  keputusan belanja dengan menawarkan
informasi, menyediakan penghargaan untuk perilaku
pembelian yang spesifik dan penambahan citra diri pelanggan.
c) Budaya
Budaya merupakan faktor yang mendasar dalam
pembentukan norma-norma yang dimiliki seseorang kemudian
membentuk atau mendorong keinginan dan perilakunya
menjadi seorang konsumen.

2) Pribadi



15

Faktor pribadi atau internal di dalam diri seseorang akan

meliputi hal-hal sebagai berikut:

a) Aspek pribadi
Aspek pribadi yang berkaitan dengan daya beli
menyebabkan pilihan dalam diri konsumen yang bersangkutan
dalam wujud pilihan harga dibandingkan dengan kualitas, harga
dibandingkan dengan ketersediaan, harga dibandingkan dengan
kenyamanan, dan harga dibandingkan dengan pelayanan.
b) Aspek kejiwaan atau psikologis
Faktor kejiwaan atau psikologis yang mempengaruhi
seseorang dalam tindakan membeli barang atau jasa yang
didasarkan pada motivasi, persepsi, kepercayaan, dan perilaku
serta proses belajar yang dilalui konsumen.
e. Model Konsumen dalam Keputusan Pembelian
Shiffman & Kanuk (2010:480-482), memperkenalkan model
konsumen yang mengacu pada bagaimana konsumen berperilaku
berdasarkan 4 (empat) pandangan sebagai berikut:
1) Economic view (pandangan ekonomi), yaitu konsumen digolongan

sebagai seorang yang membuat keputusan.



2)

3)

4)
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Passive view (pandangan pasif), yaitu konsumen digambarkan
sebagai konsumen yang patuh terhadap keinginan dan promosi dari
pemasar.

Cognitive view (pandangan kognitif), yaitu model yang fokus pada
proses konnsumen dalam mencari dan mengevaluasi informasi
mengenai merk dan toko eceran.

Emotional view (pandangan emosional), yaitu konsumen yang pada
saat melakukan pembelian cenderung memperhatikan dan mencari

informasi dengan memperhatikkan perasaan dan suasana hatinya.

f. Indikator keputusan pembelian

Indikator keputusan pembelian dalam penelitian ini menurut Kotler

(2009:185), adalah sebagai berikut:

1)
2)
3)
4)
5)

Pengenalan kebutuhan
Pencarian informasi
Evaluasi alternatif
Keputusan pembelian

Perilaku pasca pembelian

2. Teori Harga

a. Definisi harga

Harga merupakan segala bentuk biaya moneter yang dikorbankan

oleh konsumen untuk memperoleh, memiliki, memanfaatkan sejumlah

kombinasi dari barang beserta pelayanan dari suatu produk (Hasan,

2013:522). SedangkanRamli (2013:51), harga disebutkan sebagai nilai

relatif dari produk dan bukan indikator pasti dalam menunjukkan
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besarnya sumber daya yang diperlukan dalam menghasilkan
produk”.Kotler (2012:509), berpendapat “metode penentuan harga dapat
didekati dengan menyeleksi harga akhir dengan menambahkan faktor-
faktor diantaranya psychological pricing di mana konsumen
menggunakan harga sebagai indikator kualitas dan kebijaksanaan harga
perusahaan (company pricing policies) dengan tujuan memberikan kuota
harga kepada tenaga penjualan untuk diberikan kepada konsumen dan
untuk profitabilitas perusahaan”.

Berdasarkan pendapat para ahli tersebut, dapat disimpulkan bahwa
harga merupakan nilai (dinyatakan dengan uang)  Yyang harus
dikorbankan untuk dapat memiliki mengkonsumsi, menggunakan suatu
barang dan jasa untuk mencapai kepuasan. Jika harga yang ditetapakan
tinggi, maka harapan konsumen akan kualitas barang tersebut juga tinggi.

b. Dimensi Harga

Menurut Mursid (2014:83-84),Dimensi harga terbagi dari 3
dimensi yaitu sebagai berikut :

1) Cost oriented pricing adalah penetapan harga yang semata-mata untuk
memperhitungkan biaya-biaya dan tidak berorientasi pada pasar

2) Demand oriented pricing adalah penentuan harga dengan
mempertimbangkan pada keadaan permintaan, keadaan pasar dan
keinginan konsumen.

3) Competition oriented pricing adalah menetapkan harga jual yang

berorientasi pada pesaing.

¢. Tujuan Penetapan Harga
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Menurut Kotler dan Keller (2012:411),perusahaan  dapat

mengharapkan salah satu dari lima tujuan utama melalui penetapan harga

sebagai berikut :

1)Bertahan hidup

2) Laba saat ini yang maksimum

3) Pangsa pasar yang maksimum

4)Pemerahan pasar yang maksimum

5) Kepemimpinan kualitas produk

Tjiptono (2011:152),menjelaskantujuan penetapan harga yaitu

sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

Berorientasi pada laba.

Setiap perusahaan selalu memiliki harga yang dapat
menghasilkan laba paling tinggi. Oleh sebab itu ada
perusahaan yang menggunakan pendekatan target laba yaitu
tingkat laba yang sesuai atau yang diharapkan sebagai sasaran
laba.

Berorientasi pada volume.

Selain tujuan berorientasi pada laba, ada pula perusahaan yang
menetapkan harganya berdasarkan tujuan yang berorientasi
pada volume tertentu atau yang biasa dikenal dengan istilah
volume pricing objectives. Harga ditetapkan sedemikian rupa
agar dapat mencapai target volume penjualan, nilai penjualan
atau pangsa pasar.

Berorientasi pada citra.

Citra suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi
penetapan harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi
untuk membentuk atau mempertahankan citra. Sedangkan
harga rendah dapat digunakan untuk membentuk citra nilai
tertentu. Pada hakikatnya, baik penetapan harga tinggi maupun
harga rendah bertujuan untuk meningkatkan persepsi
konsumen terhadap keseluruhan bauran produk yang
ditawarkan perusahaan.

Stabilisasi harga

Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap
harganya, bila suatu perusahaan menurunkan harganya, maka



5)
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para pesaingnya harus menurunkan pula harga mereka. Tujuan
stabilisasi dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu
perusahaan dan harga pemimpin industri.

Tujuan-tujuan lainnya.

Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah
masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelangan,
mendukung penjualan ulang. Atau menghindari campur tangan
pemerintah.

d. Strategi Penetapan Harga

Terdapat banyak pilihan strategi yang digunakan oleh perusahaan

untuk menentukan harga barang dan jasa yang berasal dari strategi

pemasaran yang mereka pilih. Menurut Sukirno (2011:226), terdapat

enam strategi penetapan hargaantara lain :

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Penetapan harga yang kompetitif

Hal ini berlaku pada pasar dimana terdapat produsen atau
penjual. Dalam pasar seperti ini untuk menjual barangnya,
perusahaan harus menetapkan harga pada tingkat yang
bersamaan dengan barang sejenis yang dipasarkan.
Menentukan harga terobosan

Cara ini sering dipakai ketika melancarkan produk baru, yang
menetapkan harga pada tingkat yang rendah atau murah
dengan harapan dapat memaksimalkan volume penjualan.
Menetapkan harga berdasarkan permintaan

Penentuan harga ini dipraktekkan terutama pada perusahaan
jasa seperti pengangkutan Kereta Api, Jasa Penerbangan,
Restoran dan Bioskop.

Kepemimpinan harga

Kepemimpinan harga seperti ini berlaku dalam pasar barang
yang bersifat oligopoli yang merupakan struktur pasar, dimana
terdapat perusahaan yang dominan yang mempunyai
persaingan lebih kukuh dari pada perusahaan lainnya.

Menjual barang berkualitas dengan harga rendah

Kebijakan ini dapat dilakukan oleh perusahaan industri
manufaktur atau hypermart seperti carrefour.

Kebijakan harga tinggi jangka pendek

Kebijakan harga (price skimming) adalah cara untuk
menetapkan harga tinggi yang bersifat sementara,yaitu pada
waktu barang yang dihasilkan mulai dipasarkan. Pada periode
itu, perusahaan belum enghadapi perssaingan dan akan
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menetapka harga yang tinggi supaya pengembaian modal dapat
dipecepat.

e. Indikator-Indikator Harga
Menurut Fure (2013:276), indikator yang digunakan untuk
mengukur harga antara lain :

1) Harga yang sesuai dengan manfaat.

2) Persepsi harga dan manfaat.

3) Harga barang terjangkau.

4) Persaingan harga.

5) Kesesuaian harga dengan kualitasnya

3. Teori Lokasi
a. Definisi Lokasi
Menurut Utami (2012:89), “Lokasi merupakan struktur fisik dari
sebuah usaha yang merupakan komponen utama yang terlihat dalam
membentuk kesan sebuah usaha yang dilakukan perusahaan dalam
melakukan penempatan usahanya dan kegiatan dalam menyediakan
saluran pelayanan yang dibutuhkan oleh konsumen”. Dalam
menentukan lokasi dimulai dengan memilih komunitas. Keputusan ini
sangat bergantung pada potensi pertumbuhan ekonomis dan stabilitas
maupun persaingan serta iklim politik (Utami, 2012:93).
Sedangkan menurut Sunyoto (2015:176), Lokasi diartikan sebagai

berikut :

Lokasi yang strategis dimana banyak calon pembeli, dalam artian
lokasi ini mudah dijangkau, mudah dilihat konsumen dan lokasi
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yang banyak dilalui dan dihuni target konsumen yang berpotensi
membeli produk atau jasa yang dijual.

b. Interaksi Yang MempengaruhilLokasi

Menurut Lupiyoadi (2009:42), terdapat tiga jenis interaksi yang

mempengaruhi lokasi, yaitu:

1. Konsumen mendatangi pemberi jasa (perusahaan) apabila
keadaannya seperti ini maka lokasi menjadi sangat penting.

2. Pemberi jasa mendatangi konsumen, dalam hal ini lokasi tidak
terlalu  penting. Tetapi yang harus  diperhatikan
adalahpenyampaian jasa harus tetap berkualitas.

3. Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu secara langsung,
berarti penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana
tertentu seperti telepon, komputer, atau surat. Dalam hal ini
lokasi tidak menjadi hal yang sangat penting selama
komunikasi terlaksana dengan baik.

c. Faktor-faktor dalam mengevaluasi lokasi perdagangan ritel

menurut Ma’ruf (2006: 124-126), sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)
5)

6)

7)

8)

d. Tipe

Besarnya populasi dan karakteristiknya: jumlah dan kepadatan
pada suatu wilayah menjadi faktor dalam mempertimbangkan
suatu area perdagangan ritel.

Kedekatan dengan sumber pemasok: pemasok mempunya
pengaruh pada peritel dalam hal kecepatan penyediaan produk,
lokasi yang terjaga, biaya pengiriman, dan lain-lain.

Basis ekonomis: industri daerah setempat, potensi pertumbuhan,
fluktuasi karena faktor musiman, dan fasilitas keuangan.
Ketersediaan tenaga kerja.

Situasi persaingan: penting mengenali jumlah dan ukuran peritel
di suatu wilayah.

Fasilitas promosi : adanya media massa seperti surat kabar dan
radio akan memfasilitasi kegiatan promosi peritel.

Ketersediaan lokasi toko : jumlah lokasi, akses pada masing-
masing lokasi, peluang kepemilikan atau leasing, pembatasan
zona perdagangan, dan biaya-biaya terkait.

Hukum dan peraturan : perlu diperhatikan khususnya apabila
ada Perda (Peraturan Daerah) yang tidak terdapat didaerah atau
wilayah lain.

Lokasi
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Pada umumnya penjualan melihat biaya lokasi dibandingkan
nilainya bagi para pelanggan. Dalam memilih tipe lokasi peritel harus
menyertakan evaluasi dari serangkaitan penjualan. Menurut Utami
(2008:70) ada tiga lokasi yang bisa dipilih untuk ritel, yaitu:

1)  Pusat Perbelanjaan
Pusat perbelanjaan (shopping center) yang besar lebih
berorientasi bagi pemenuhan golongan besar dari sisi
konsumen. Mengkombinasikan banyak toko pada satu atap
dan menciptakan sinergi yang dapat menarik lebih banyak
pelanggan, dari pada toko tersebut berada di lokasi terpisah.
2) Lokasi dikota besar atau bertempat ditengah kota, maupun
kota kecil.
3)  Freestanding (bebas)

Mengkombinasikan beberapa kegunaan yang berbeda atau

kompleks, seperti pusat perbelanjaan dengan gedung

perkantoran, htotel, perumahan, kompleks pejabat dnan
pusat konveksi.

a) Pelabuhan udara populer diantara ritel-ritel nasional.

b) Tempat peristirahatan atau resort, karena akan banyak
yang customer lakukan pada waktu senggang.

c) Rumah sakit adalah alternatif pilihan lokasi yang
populer karena pasti pasien dan para tamu akan
menyempatkan datang ke toko.

d) Dalam toko, di dalam toko adalah pilihan lain untuk
ritel dalam memilih lokasi, pilih lokasi di dalam toko
yang lebih besar seperti toserba.

e. Indikator-Indikator Lokasi
Menurut Tjiptono (2004:41) indikator- indikator Lokasi adalah
sebagai berikut:

1) Akses, yaitu lokasi yang dilalui mudah dijangkau sarana
transportasi umum.

2) Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan
jelas dari jarak pandang normal.

3) Lalu Lintas, yaitu menyangkut dua pertimbangan utama yaitu :
banyak orang berlalu lalang. Kepadatan dan kemacetan lalu
lintas bisa juga menjadi hambatan.

4) Tempat parkir yang luas, yaitu menyangkut kenyamanan dan
keamanan.
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5) Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk perluasan
usaha di kemudian hari.
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4. Teori Kualitas Pelayanan

a. Definisi Kualitas Pelayanan

Menurut Utami (2017:368), “Kualitas dapat dipandang secara luas

sebagai keunggulan atau keistimewaan dan dapat didefinisikan sebagai

penyampaian layanan yang relatif istimewa atau superior terhadap

harapan pelanggan”. Serta pelayanan didefinisikan juga sebagai aktivitas,

manfaat, kepuasan dari sesuatu yang ditawarkan dalam penjualan Utami

(2017:106).

Menurut (Asana, 2008:86), “Komponen dalam pelayanan bisnis

tidak dapat dipisahkan baik itu perusahaan jasa maupun perusahaan

dagang. Untukperusahaan jasa, pelayanan ini sebagai produk yang berdiri

sendiri, sedangkan pada perusahaan dagang dan industri sebagai

produktambahan yang selalu melekat pada produk utamanya”.

Sedangkan menurut Sunyoto (2012) Mutu pelayanan berpusat

pada upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen serta

ketepatan penyampaiannya untuk mengimbangi harapan konsumen

yaitu :
a.
b.
C.

d.

Adanya kesesuaian antara harapan dengan persepsi
manajemen.

Adanya kesesuaian antara persepsi atas harapan konsumen
dengan standar kerja karyawan.

Adanya kesesuaian antara standar kerja karyawan dengan
pelayanan yang diberikan dengan pelayanan yang dijanjikan
Adanya kesesuaian antara pelayanan yang diterima dengan
yang diharapkan dengan konsumen

Berdasarkan dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa

kualitas pelayanan merupakan keseluruhan fitur dan sifat pelayanan yang



25

berpengaruh pada kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan konsumen
atau melebihi harapan konsumen.
. Menentukan Layanan Baku
Utami (2017:383), mengatakan standar layanan harus didasarkan
pada persepsi pelanggan dibandingkan dengan operasi internal. Untuk
menutup gap yang baku, perlu dilakukan sebagai berikut:
1) Berkomitmen untuk menyelesaikan kualitas layanan yang tinggi.
2) Mengembangkan solusi inovatif untuk menyeleesaikan permasalahan
pelanggan.
3) Mendeskipsikan dengan jelas peran penyedia layanan.
4) Menata kelompok layanan yang dapat ditawarkan pada pelanggan.
5) Menetapkan ukuran dan mengevaluasi pencapaian kualitas layanan.
. Dimensi Kualitas Pelayanan
Menurut Kotler (2012:284), lima dimensi kualitas pelayanan jasa
yang harus dipenuhi, antara lain:
A. Bukti fisik (Tangibles)
Yaitu penampilan isi pelayanan perusahaan, seperti penampilan
fasilitas fisik, peralatan, personel, kebersihan, kerapian dan
media komunikasi.
B. Empati (empathy)
Yaitu kesediaan karyawan dan pengusaha untuklebihpeduli
memberikan perhatian secara pribadi kepada pelanggan.
C. Keandalan (Reliability)
Yaitu kemampuan perusahaan untuk melaksanakan jasa yang
dijanjikan dengan tepat dan terpercaya.
D. Cepat tanggap (Responsiveness)
Yaitu daya tanggapperusahaan dalam memberi layanan bagi
pelanggan dan memberikan jasa dengan sigap dan cepat dalam

melayani menangani transaksi dan penanganan keluhan
pelanggan.
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E. Jaminan (Assurance)
Yaitu kemampuan perusahaan memberi jaminan pelayanan yang
merupakan pengetahuan dan kesopanan karyawan serta
kemampuan mereka untuk menimbulkan kepercayaan dan
keyakinan.
Kualitas pelayanan memiliki lima dimensi dan masing-masing
dimensi di atas memiliki indikator di dalam nya, yaitu sebagai berikut :
a. Untuk dimensi kehandalan (Reliability) terdiri atas indikator :
1) Kecermatan dalam melayani pelanggan
2) Memiliki standar pelayanan yang jelas
3) Kemampuan dalam menggunakan alat bantu dalam proses
pelayanan
4) Keahlian dalam menggunakan alat bantu dalam proses pelayanan
b. Untuk dimensi kesigapan (Responsiveness) terdiri atas indikator :
1) Merespon setiap pelanggan/pemohon yang ingin mendapatkan
pelayanan
2) Melakukan pelayanan dengan cepat dan tepat
3) Melakukan pelayanan dengan cermat.
4) Semua keluhan pelanggan direspon dan ditanggapi dengan baik
c. Untuk dimensi Kepastian/jaminan (Assurance) terdiri atas indicator:
1) Memberikan jaminan tepat waktu dalam pelayanan
2) Memberikan jaminan legalitas dalam pelayanan

3)Memberikan jaminan kepastian biaya dalam pelayanan

d. Untuk dimensi Empati (Empathy) terdiri atas indikator :
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1) Mendahulukan kepentingan pemohon atau pelanggan
2) Melayani dengan sikap yang ramah
3) Melayani dengan sikap sopan santun
4) Melayani dengan tidak diskriminatif (membeda-bedakan)
5) Melayani dan menghargai setiap pelanggan
e. Untuk dimensi Berwujud (Tangible) terdiri atas indikator :
1) Penampilan yang rapi dan bersih dalam melayani pelanggan
2) Kenyamanan tempat melakukan pelayanan
3) Kedisiplinan dalam melakukan pelayanan
4) Kemudahan proses dan akses layanan
5) Penggunaan alat bantu dalam pelayanan
d. Indikator-Indikator Kualitas Layanan
Indikator-Indikator kualitas pelayanan menurut Parasuraman,
Zeithml, dan Berry yang dikutip oleh Utami (2017:372), antara lain:
1) Berwujud (tangibles)
2) Keandalan (reliability)
3) Ketanggapan (responsiveness)
4)Kepastian (assurance)
5) Empati (Emphaty)
B. Kajian Penelitian Terdahulu
Perlunya membahas hasil dari penelitian-penelitian terdahulu yang ada
kaitannya dengan penelitian ini, untuk memberikan gambaran dalam penelitian

ini, maka mengambil sebagai referensi kajian,digunakan untuk membantu



28

mendapat gambaran dalam menyusun kerangka berfikir mengenai penelitian

ini yang pernah penulis baca. Beberapa penelitian yang dikaji yaitu, sebagai

berikut:
Tabel 2.1
Daftar Penelitian Terdahulu
Nama Peneliti Judul Variabel Teknik Hasil
(Tahun) Penelitian Analisis Penelitian
Saikoo Pengaruh 1.Variabel Probability Hasil pengujian secara
Muhammad, Promosi, Harga | dependen (Y) | Sampling dan | Promosi (X1), Harga
Hari, Bulan | dan Kualitas | minat beli Purposive (X2), dan Kualitas
(2016) Produk Terhadap ) Sampling Produk (X3) secara
Minat Beli | 2-Variabel simultan  berpengaruh
Konsumen Independen  (X) positif dan signifikan
Kerudung Promosi,  harga terhadap minat  beli
Rabbani dan kualitas kerudung Rabbani
produk Dipatiukur ~ Bandung
(). Hal ini dibuktikan
dengan nilai koefisien
regresi Promosi sebesar
0,294, Harga sebesar
0,90, dan Kualitas
Produk sebesar 0,576.
Hasil uji regresi
berganda menghasilkan
F hitung sebesar (32,
060) > F tabel (2,7).
Mifatakul Janah | Pengaruh Kualitas | 1.Variabel Accidental Kualitas Pelayanan,
(2017) Pelayanan, Harga, | Dependen (Y) | Sampling Harga dan promosi
dan Promosi | keputusan berpengaruh secara
Terhadap pembelian. signifikan terhadap
Keputusan ) keputusan pembelian.
Pembelian  Pada | 2-Variabel Yaitu kualitas pelayanan
Dewi Hijab Independen  (X) dengan nilai signifikansi
Kualitas pada uiji t lebih kecil dari
pelayanan, Harga 0,05 yaitu 0,021< 0,05.
dan Promosi.

Harga dengan nilai
signifikansi pada uji t
lebih kecil dari 0,05
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yaitu 0,007<0,05.
Promosi dengan nilai
signifikansi pada uji t
lebih kecil dari 0,05

yaitu 0,00<0,05.
Ayu Lestari | Pengarun  Harga | 1.Variabel Accidental Variabel harga dan
(2016) dan Produk | dependen (Y) | Sampling produk berpengaruh
Terhadap keputusan secara bersama
Keputusan membeli. (simultan) berpengaruh
Membeli Produk signifikan terhadap
Elzatta  (Studi | 2-Variabel keputusan membeli.
Kasus Pada | INdependen  (X)
Mahasiswa UIN | Harga dan
Raden Patah | Produk.
Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam)
Nita Diah | Pengaruh Bauran | 1.Variabel Non Hasil penelitian
Indahsari (2017) | Pemasaran dependen (YY) | Probability menunjukkan variabel
Terhadap Minat | Minat beli Sampling Produk,Harga,
Beli Pengunjung ) Lokasi,dan promosi
Pada Griya | 2-Variabel berpengaruh secara
Busana Rafisya | Independen  (X) parsial terhadap minat
Surabaya Produk,  Harga beli pengunjung
Lokasi, Promosi. Raffisya Surabaya.
Anis Salis | Pengaruh Harga, | 1.Variabel Accidental Hasil uji F menunjukkan
Syahbi (2014) Produk, Dependen (Y) | Sampling bahwa variabel harga,
Pelayanan, Lokasi | Keputusan produk, pelayanan,
dan Promosi | berbelanja. lokasi dan promosi
Terhadap ) secara bersama-sama
Keputusan 2.Variabel berpengaruh positif dan
Konsumen Untuk | ndependen  (X) signifikan terhadap
Berbelanja Harga, ~ Produk, keputusan konsumen
Busana Muslim | Pelayanan, untuk berbelanja busana
(Studi Kasus | Lokasi, Promosi. muslim di Karita
Karita Square Muslim Square
Yogyakarta). Yogyakarta.

Sumber :Saikoo Muhammad, Hari, Bulan (2016), Miftakul Jannah (2017), Ayu
Lestari (2016), Nita Diah Indahsari (2017), Anis Salis Syahbi (2014).

C. Kerangka Berfikir
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Berdasarkan latar belakang masalah dan kajian teoritik diatas, maka
diperoleh paradigma berpikir sebagai berikut :
1. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Jika jasa yang diterima atau dirasakan sesuai sesuai dengan yan
diharapkan, maka kualitas jasa dianggap baik dan memuaskan. Apabila
jasa yang diterima tidak sesuai dengan harapan konsumen maka bisa
dipastikan kualitas pelayanan dipersepsikan sebagai pelayanan yang buruk.
Pada tingkat tertentu, jika manfaat yang dirasakan meningkat, maka
nilainya akan meningkat pula.

Menurut Utami (2017:106), ‘“berbagai jenis pelayanan yang
ditawarkan dapat membedakan pelayanan antara toko yang satu dengan
yang lain, sehingga dapat disimpulkan bahwa semakin lengkap dan
memuaskan pelayanan yang diberikan oleh suatu toko, maka semakin
besar kemungkinan akan tertarik untuk memilih berbelanja di toko yang
bersangkutan”.

2. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian

Lokasi merupakan faktor yang sangat penting untuk
dipertimbangkan sebelum mendirikan suatu bisnis, lokasi perlu diseleksi
karena keberhasilan usaha sangat tergantung pada pemilihan lokasi.
Mengingat, pemilihan lokasi yang ditetapkan maka peritel harus siap
menanggung konsekuensi atas pilihan tersebut. Pemilihan lokasi usaha
merupakan sebuah keputusan bisnis yang harus dibuat dengan

mempertimbangkan banyak hal. Besar-kecilnya biaya dan laba yang
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diperoleh sebuah unit bisnis juga dipengaruhi oleh ketepatan penempatan
lokasi. Dalam hal ini strategi lokasi ikut berperan dalam menarik minat
beli pelanggan. Lokasi usaha memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen apabila strategi yang dipilih tepat sasaran. Hal ini
dikarenakan konsumen memiliki pertimbangan tersendiri dalam memilih
tempat belanja, diantaranya lebih memilih lokasi yang mudah diakses dan
tempat parkir yang luas.

Menurut Sunyoto (2015:189),“pemilihan lokasi usaha sangat
mempengaruhi tingkat penjualan pada bisnis ritel, lokasi usaha juga
menentukan potensi pasar”.

3. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Harga jika dilihat dari sudut pandang konsumen seringkali dijadikan
sebagai indikator penting, bilamana harga yang di tebus sesuai dengan
persepsi konsumen. Harga bisa dilihat dari kesesuaian antara suatu
pengorbanan yang dilakukan oleh konsumen terhadap nilai suatu barang
yang diterima pasca melakukan pembelian. Penetapan harga barang atau
jasa memberikan pengaruh yang besar bagi perusahaan karena harga
menjadi faktor penentu bagi permintaan pasarnya, harga juga dapat
mempengaruhi posisi persaingan pada sebuah perusahaan dan berpengaruh
pula terhadap market sharenya, harga juga dapat memberikan hasil
maksimal dengan menciptakan sejumlah pendapatan, dan juga harga
merupakan suatu cara bagi produsen untuk membedakan penawaran barang

dari pesaingnya.
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Menurut Kotler dan amstrong (2013:151), “Harga adalah sejumlah
uang yang di bebankan atas suatu barang atau jasa atau jumah dari nilai
uang yang ditukar konsumen atas manfaat - manfaat karena memiliki atau
menggunakan produk atau jasa tersebut”.

4. Pengaruh Harga, Lokasi, Kualitas Pelayanan Tehadap Keputusan
Pembelian

Dalam meningkatkan keputusan pembelian faktor yang perlu
diperhatikan yaitu harga yang kompetitif, karena harga yang kompetitif
dapat menarik minat konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.
Lokasi yang strategis juga menjadi faktor penentu keberhasilan sebuah
usaha. Selain harga dan lokasi yang menjadi keberhasilan suatu usaha,
yang penting juga untuk diperhatikan adalah mengenai kualitas pelayanan
yang diberikan. Semakin baik kualitas pelayanan, maka memungkinkan
semakin meningkat pula keputusan pembelian yang dilakukan oleh
konsumen. yang perlu diperhatikan Menurut Utami (2017:67),“proses
pengambilan keputusan konsumen dalam bisnis ritel memiliki prinsip
dasar yang relatif berbeda dengan proses pengambilan keputusan
konsumen pada umumnya karena melewati dua tahapan yaitu proses
pengambilan keputusan yang terkait dengan pilihan terhadap ritel dan
keputusan barang dagangan. Sebelum memutuskan membeli suatu barang,
seorang konsumen akan melewati beberapa tahapan dalam keputusan
pembelian”.

D. Kerangka Konseptual
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Dalam penelitian ini terdapat 3 variabel independen diantaranya harga,
lokasi, dan kualitas pelayanan serta 1 variabel dependen yaitu keputusan

pembelian, yang digambarkan dalam pola sebagai berikut:

Harga (X1)

1
|
1) Harga yang sesuai dengan :
manfaat. [
2) Persepsi harga dan :
manfaat. |
3) Harga barang terjangkau. | 1
4) Persaingan harga. :
5) Kesesuaian harga dengan
kualitas
Sumber : Fure (2013:276)

Keputusan Pembelian (YY)

Lokasi (X2)
1. Akses 1) Pengenalan kebutuhan
2. Visibilitas 2) Pencarian informasi
3. Lalu Lintas
4. Tempat Parkir 3) Evaluasi alternatif
5. Ekspansi 4) Keputusan pembelian

Sumber : Tjiptono (2004:44) 5)Perilaku pasca pembelian

Kualitas Pelayanan (X3) Sumber : Kotler (2009:189)

1) Bentuk fisik (tangibles)
2) Keandalan (reliability)
3) Dayatanggap
(Responsive
ness)
4) Jaminan (assurance)
5) Empati (Emphaty)

Sumber :Utami (2017:75)

Keterangan : Gambar2.1
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.......... » Pengaruh Persial Kerangka Konseptual

—engaruh Secara Simultan

E. Hipotesis

Menurut Sugiyono (2016:64), Hipotesis merupakan jawaban sementara
terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian
telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. Berdasarkan kerangka
berfikir yang telah dikemukakan sebelumnya, hipotesis dirumuskan atas dasar
kerangka pikir yang merupakan jawaban sementara atas masalah yang
dirumuskan. Penelitian yang merumuskan hipotesis adaah peneitian yang
menggunakan pendekatan kuantitatif Sehubungan dengan permasalahan yang

dikemukakan, maka penulis merumuskan hipotesis sebagai berikut:

H1 = Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada Zahara Hijab Collection Warujayeng.

H2 = Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Zahara Hijab Collection Warujayeng.

H3 = Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Zahara Hijab Collection Warujayeng.

H4 = Harga, lokasi dan kualitas pelayanan secara bersama-sama berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Zahara Hijab

Collection Warujayeng.
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BAB I111
METODOLOGI PENELITIAN

A. Variabel Penelitian
1. ldentifikasi Variabel Penelitian
Menurut (Sugiyono, 2014:61), “variabelpenelitian adalah suatu atribut atau
sifat atau nilai dari orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu
yang ditetapkan olehpeneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya”. Variabel penelitian terdiri atas dua macam, yaitu variabel
terikat (dependent variable) atau variabel yang tergantung dari variabel lainnya
dan variabel bebas (independent variable) atau variabel yang tidak bergantung
pada variabel lainnya.
a). Variabel Dependen
Menurut (Sugiyono, 2013:39), “variabel dependen adalah variabel
yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel
bebas”. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan
pembelian konsumen yang diberi simbol (Y).
b). Variabel Independen
MenurutSugiyono (2013:39), “variabel independen adalah variabel
yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau
timbulnya variabel dependen”. Variabel bebas pada penelitiaan ini antara
lain yaitu:

1. Harga (X1)



2. Lokasi (X2)

3. Kualitas Pelayanan(X3)

2. Definisi OperasionalVariabel
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Menurut Sugiyono (2012:59), “operasional variabel penlitian adalah

suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, objek atau kegiatan yang

mempunyai variabel tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari

dan ditarik kesimpulannya”. Definisi operasional variabel penelitian ini

adalah :
Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel
Variabel Definisi Operasional Indikator
Penelitian
Keputusan Keputusan pembelian yang dilakukan | 1) Berwujud (tangibles)

Pembelian ()

konsumen terhadap suatu produk
pada Zahara Hijab Collection setelah
dinilai terdapat manfaat yang dapat
memenuhi kebutuhan konsumen.

2) Keandalan (reliability)

3) Ketanggapan (responsiveness)
4) Kepastian (assurance)

5) Empati (Emphaty

Harga (X1) Harga menjadi faktor pertimbangan |1. Harga yang sesuai dengan
bagi pelanggan untuk membeli suatu manfaat.
produk pada Zahara Hijab Collection |2- Persepsi harga dan manfaat.
3. Harga barang terjangkau.
4. Persaingan harga.
5. Kesesuaian harga dengan
kualitasnya.
Lokasi (X2) Lokasi yang strategismenjadi salah | 1. Akses
satu faktor penentu bagi konsumen | 2. Visibilitas
dalam melakukan keputusan | 3. Lalulintas
pembelian pada Zahara Hijab 4. Tempat _Parklr
. 5. Ekspansi
Collection
Kualitas Kualitas Pelayanan yang diberikan | 1) Berwujud (tangibles)
Pelayanan (X3) |oleh Zahara Hijab Collection | 2) Keandalan (reliability)
memberikan  pengaruh  terhadap | 3) Ketanggapan (responsiveness)

tingkat pembelian.

4) Kepastian (assurance)
5) Empati (Emphaty)
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B. Pendekatan Dan Teknik Penelitian
1. Pendekatan Penelitian

Pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
pendekatan kuantitatif. Sugiyono (2016:7) mengemukakan, “Pendekatan
kuantitatif merupakan penelitian yang menggunakan data berupa angka-
angka, dan dianalisis menggunakan statistik”. Sedangkan data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yaitu data yang diperoleh
langsung dari responden.Langkah — langkah metode penelitian ini adalah
sebagai berikut :

1. Menentukan subjek penelitian

2. Menentukan variabel penelitian, yaitu variabel dependen dan

variabel independen

3. Melakukan pengembangan ide / membuat angket

4. Memilih sampel penelitian

5. Mengumpulkan data dengan angket / wawancara

2. Teknik Penelitian

Teknik dalam penelitian ini menggunakan causal research (riset
kausal) yang bertujuan untuk mencari hubungan sebab akibat. Menurut
Istijanto (2009:31),“riset kausal merupakan riset yang memiliki tujuan
utama membuktikan sebab akibat atau hubungan mempengaruhi dan
dipengaruhi dari variabel-variabel yang diteliti”. Variabel yang
mempengaruhi ini disebut variabel independen, sedangkan variabel yang

terpengaruh oleh perubahan variabel independen disebut sebagai variabel



38

dependen. Sedangkan menurut Sugiyono (2016:37),“hubungan kausal
adalah hubungan yang bersifat sebab akibat”. Jadi disini ada variabel
independen (variabel yang mempengaruhi) dan dependen (dipengaruhi).
Tujuan penelitian kausal dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui
seberapa besar harga, lokasi dan kualitas pelayanan dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen di Zahara Hijab Collection Warujayeng
Nganjuk.
C. Tempat Dan Waktu Penelitian
Dalam penelitian ini bertempat diZahara Hijab Collection Warujayeng
Nganjuk adalah seluruh konsumen Zahara Hijab Collection di daerah
Warujayeng.
1.  Tempat Penelitian
Sesuai dengan judul penelitian, tempat penelitian berada di Zahara
Hijab Collection Warujayeng Kabupaten Nganjuk, Jawa Timur, Tahun
2018. Alasan peneliti memilih obyek penelitian di tempat tersebut adalah
karena Zahara Hijab Collection merupakan salah satu pusat grosir dan
ecer yang menyediakan berbagai macam jenis hijab yang banyak
diminati oleh konsumen yang membuat Zahara Hijab selalu ramai
pengunjung.
2. Waktu Penelitian
Waktu yang digunakan dalam penelitian ini berlangsung selama

bulan April sampai dengan bulan Juni 2018.
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D. Populasi Dan Sampel Penelitian
1. Populasi
Menurut Sugiyono (2013:117),“populasi adalah generalisasi yang
terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan olehpeneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarikkesimpulannya”. Sedangkan menurut Arikunto (2013:173),populasi
adalahkeseluruhan dari subjekpenelitian. Jadi yang dimaksud populasi
yaitu individu yang memiliki sifat yang sama walaupun prosentase
kesamaan itu sedikit, atau dengan kata lain seluruh individu yang akan
dijadikan sebagai objekpenelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh konsumen yang pernah berkunjung dan melakukan pembelian di
Zahara Hijab Collection Warujayeng yang jumlahnya tidak terdefinisi
dengan pasti.
2. Sampel
Menurut (Sugiyono, 2012:91),“sampel adalah bagian dari jumlah
dan karateristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”. Apabila populasi
besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada
populasi, maka peneliti dapat menggunakan sample yang diambil dari
populasi itu. Semua yang dipelajari dari sample itu, kesimpulannya akan
diberlakukan untuk populasi. Oleh karena itu, Sampel yang diambil dari
populasi harus benar - benar representatif. Teknik pengambilan sampel
yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik sampling purposive.

Menurut Sugiyono (2016:85) sampling purposive adalah teknik
penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu.Misalnya akan
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melakukan penelitian tentang kualitas makanan, maka sampel
sumber datanya adalah orang yang ahli makanan, atau penelitian
tentang kondisi politik di suatu daerah, maka sampel sumber datanya
adalah orang yang ahli politik.

Adapun pertimbangan yang dilakukan dalam mengambil sampel
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Konsumen yang pernah berbelanja atau berkunjung di Zahara

Hijab Collection Warujayeng Nganjuk pada bulan April sampai
dengan Juni 2018.

b. Konsumen dengan usia diatas 19 tahun.

Mengingat besarnya populasi konsumen dan jumlahnya tidak
terdefinisi dengan pasti, maka dalam penentuan sampel peneliti
berpedoman pada pendapat Roscoe dalam buku Sugiyono (2016:91) yang
menyatakan bahwa bila dalam penelitian akan melakukan analisis dengan
multivariate (korelasi atau regresi ganda misalnya), maka jumlah anggota
sampel minimal 10 kali dari jumlah variabel yang diteliti. Jumlah dari
variabel dependen dan independen dalam penelitian ini adalah 4, maka
anggota sampel yang digunakan berjumlah 10 x 4 = 40.

E. Instrumen Penelitian Dan Teknik Pengumpulan Data
1. Pengembangan Instrumen

Instrumen atau alat ukur dalam penelitian ini berupa kuesioner yang
berisi butir-butir pertanyaan untuk diberi tanggapan oleh para subyek
penelitian. Penyusunan angket tersebut didasarkan pada konstruksi

teoristik yang telah disusun sebelumnya, kemudian atas dasar teoritik



tersebut dikembangkan dalam indikator-indikator dan

dikembangkan dalam butir-butir pertanyaan atau pernyataan:

Tabel 3.2

Kisi-Kisi Instrumental
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selanjutnya

No

Variabel

Indikator

ltem

Harga (X1)

1)
2)
3)
4)
5)

Harga yang sesuai dengan manfaat.

Persepsi harga dan manfaat.
Harga barang terjangkau.
Persaingan harga.

Kesesuaian harga dengan kualitas

N NN DNDN

Lokasi (X2)

1)
2)
3)
4)
5)

Akses
Visibilitas
Lalu Lintas
Tempat Parkir
Ekspansi

N NN DNDN

Kualitas Pelayanan (X3)

1)
2)
3)
4)

5)

Berwujud (tangibles)
Keandalan (reliability)
Ketanggapan (responsiveness)
Kepastian (assurance)

Empati (Emphaty)

NN DNDNDN

Keputusan Pembelian

(Y)

1)
2)
3)
4)

5)

Pengenalan kebutuhan
Pencarian informasi
Evaluasi alternatif
Keputusan pembelian

Perilaku pasca pembelian

NN DN DNDN

Sumber : Data Diolah 2018

Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini berupa kuesioner,

yang diukur dengan menggunakan metode skala Likert (Likert’s Summated
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Ratings). Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan
persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial.

(Sugiyono, 2016: 93), dengan tingkatan sebagai berikut:

Tabel 3.3
Instrumen Skala Likert
Jawaban Skor
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Netral (N) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Uji Validitas Dan Reliabilitas
a. Uji Validitas
Menurut Sugiyono (2016:121),“Instrumen yang valid berarti alat
ukur yang digunakan untuk mendapatkan data (mengukur itu valid)”.
Valid berarti instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur
panjang dengan teliti. Untuk maksud tersebut diperlukan uji validasi
dan reliabilitas. Validasi menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur
mampu mengukur apa yang ingin diukur.
b. Uji Reliabilitas
Menurut Sugiyono (2015:130), “Uji reliabilitas instrumen dapat
dilakukan secara eksternal maupun internal”. “Instrumen yang reliabel
adalah instrument yang bila digunakan beberapa kali untuk mengukur

objek yang sama, akan menghasilkan data yang sama”, menurut



43

Sugiono (2015:121). Analisis reliabilitas menunjukkan sejauh mana alat
pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan.
3. Langkah-langkah Pengumpulan Data
a. Kuisioner (angket)

Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis
kepada responden untuk dijawabnya. kuisioner merupakan teknik
pengumpulan data yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti variable
yang akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden.
Menurut  Sugiyono  (2016:142), “Kuesioner  dapat  berupa
pertanyaan/pernyataan tertutup atau terbuka, dapat diberikan kepada
responden secara langsung atau dikirim melalui pos atau internet”.
Dalam penelitian ini kuesioner diserahkan secara langsung pada
responden di lokasi penelitian.

b. Studi Pustaka

Pengumpulan data yang diperoleh dari sumber-sumber tertulis
yang mempunyai hubungan dengan masalah yang diteliti, seperti dari
jurnal-jurnal ilmiah, internet dan buku-buku yang relevan dengan
penelitian ini.

c. Observasi

Pengumpulan data yang diperoleh dari tempat penelitian yang

mempunyai hubungan dengan masalah yang diteliti.

F. Teknik Analisis Data
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1. Uji Validitas dan Reliabilitas
a. Validitas
Menurut Ghozali (2013:53),“Uji validitas digunakan untuk
mengukur sah atau tidak suatu kuesioner”. Suatu kuesioner dikatakan
valid jika pertanyaan atau pernyataan pada kuesioner mampu
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut.
Mengukur validitas dapat dilakukan dengan cara melakukan korelasi
antar skor butir pertanyaan dengan total skor konstruk atau variabel.
Dalam penelitian ini pengukuran dilakukan dengan bantuan
komputer yang menggunakan program SPSS wversi 21. Untuk
mengetahui valid tidaknya suatu butir soal maka koefisien korelasi tiap
butir tersebut dikonsultasikan dengan tabel r product moment degan
taraf signifikansi 5%. Dengan ketentuan sebagai berikut :
Apabila r hitung suatu butir > r tabel dinyatakan valid.

Sedangkan jika r hitung < r tabel dinyatakan tidak valid.

Tabel 3.4
Hasil Uji Validitas

Variabel Nomer Item | r hitung r tabel Ket
Harga 1 0,838 0,361 Valid
2 0,431 0,361 Valid

3 0,654 0,361 Valid

4 0,801 0,361 Valid

5 0,616 0,361 Valid

6 0,457 0,361 Valid

7 0,654 0,361 Valid

8 0,740 0,361 Valid

9 0,663 0,361 Valid

10 0,386 0,361 Valid

Lokasi 1 0,368 0,361 Valid
2 0,896 0,361 Valid

3 0,415 0,361 Valid

4 0,748 0,361 Valid




45

5 0,826 0,361 Valid
6 0,596 0,361 Valid
7 0,833 0,361 Valid
8 0,717 0,361 Valid
9 0,813 0,361 Valid
10 0,807 0,361 Valid
Kualitas Pelayanan 1 0,362 0,361 Valid
2 0,630 0,361 Valid
3 0,649 0,361 Valid
4 0,774 0,361 Valid
5 0,643 0,361 Valid
6 0,612 0,361 Valid
7 0,673 0,361 Valid
8 0,702 0,361 Valid
9 0,681 0,361 Valid
10 0,735 0,361 Valid
Keputusan Pembelian 1 0,491 0,361 Valid
2 0,740 0,361 Valid
3 0,620 0,361 Valid
4 0,395 0,361 Valid
5 0,681 0,361 Valid
6 0,854 0,361 Valid
7 0,393 0,361 Valid
8 0,642 0,361 Valid
9 0,832 0,361 Valid
10 0,602 0,361 Valid

Sumber : Data primer diolah SPSS 2018

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai r hitung dari

semua item lebih besar dari pada r tabel. Hal ini berarti semua item

yang ada dalam variabel sudah valid.

. Reliabilitas

Menurut Sugiyono (2016:130),“Uji reliabilitas instrumen dapat

dilakukan secara eksternal maupun internal. Suatu kuesioner dikatakan

reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah

konsisten atau stabil dari waktu ke waktu”.
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Menurut Triton (2006), jika skala itu dikelompokkan kedalam
lima kelas dengan kisaran yang sama, maka ukuran kemantapan alpha

dapat ditunjukkan sebagai berikut :

1) Nilai alpha Cronbach 0,00 s.d 0.20, berarti kurang reliabel.
2) Nilai alpha Cronbach 0,21 s.d 0.40, berarti agak reliabel.
3) Nilai alpha Cronbach 0,41 s.d 0.60, berarti cukup reliabel.
4) Nilai alpha Cronbach 0,61 s.d 0.80, berarti reliabel.

5) Nilai alpha Cronbach 0,81 s.d 1.00, berarti sangat reliabel.

Uji reliabilitas antara variabel harga, lokasi, kualitas pelayanan

dan keputusan pembelian dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 3.5
Hasil Uji Reliabilitas
No | Variabel N Nilai r alpha | Keterangan
hitun
Item J
1 Harga 10 0,879 Sangat Reliabel
2 Lokasi 10 0,934 Sangat Reliabel
3 Kualitas Pelayanan 10 0,905 Sangat Reliabel
4 Keputusan Pembelian | 10 0,884 Sangat Reliabel

Sumber : Data Primer Diolah SPSS 2018
Dari tabel diatas diketahui bahwa masing-masing variabel (harga,
lokasi, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian) memiliki nilai
alpha hitung (Cronbach’s Alpha) lebih besar dari pada t alpha tabel.

Dengan demikian, hasil uji reliabilitas semua variabel adalah reliabel.
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G. Analisis Data
a. Analisis Deskriptif
Jenis analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
deskriptif. Menurut Sujarweni (2014:32), “analisis deskriptif berusaha
untuk menggambarkan berbagai karakteristik data yang berasal dari suatu
sampel”. Dalam analisis ini dilakukan pembahasan mengenai seberapa
besar pengaruh harga, lokasi, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan

pembelian pada Zahara Hijab Collection Warujayeng.

f
Dimana: P = N 100%
f = frekuensi yang sedang dicari presentasenya.
N = Number of cases (jumlah frekuensi atau banyaknya individu).

P =angka presentase
Untuk menentukan besarnya interval kelas, digunakan rumus

berdasarkan kaidah Sturges dalam Santosa & Hamdani (2007:31) sebagai

berikut:

. Range
Dimana: Cl = p
Cl = interval kelas.

Range = selisih antara data terbesar dan terkecil.
C = banyaknya kelas.

Tabel 3.6
Kriteria Skor Variabel

Rata-Rata Skor Kriteria

1,00-1,80 Sangat Tidak Baik
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1,81-2,60 Tidak Baik
2,61-3,40 Cukup Baik
3,41-4,20 Baik
4,21-5,00 Sangat Baik

b. Analisis Kuantitatif
Menurut Sugiyono (2015:8) menjelaskan pendekatan kuantitatif
sebagai berikut:
Pendekatan kuantitatif adalah metode penelitian yang
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk
meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data
menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat
kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis
yang telah ditetapkan.
c. Uji Analisis Data
Tahap ini dilakukan untuk melihat seberapa besar keakuratan dan
konsistensi dari instrumen yang digunakan dalam penelitian ini. Yaitu:
1. Pengujian Asumsi Klasik
Alat analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier
berganda dan data penelitian yang digunakan adalah data
sekunder, maka untuk memenuhi syarat yang ditentukan dalam
penggunaan model regresi linier berganda perlu dilakukan
pengujian atas beberapa asumsi klasik yang digunakan yaitu : uji
normalitas, multikolinieritas, autokorelasi, heteroskedastisitas,

dan koefisien determinasi yang secara rinci dapat dijelaskan

sebagai berikut :
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Uji Normalitas

Menurut  (Ghozali, 2013:160), “uji  Normalitas
bertujuan untuk mengetahui apakah masing-masing variabel
berdistribusi normal atau tidak”. Uji normalitas digunakan
untuk melakukan pengujian-pengujian terhadap variabel
lainnya dengan asumsi bahwa nilai residual mengikuti
distribusi normal. Model regresi yang baik adalah data
normal atau mendekati normal. Caranya vyaitu dengan
membandingkan distribusi komulatif dari data sesungguhnya

dengan distribusi komulatif dari distribusi normal.

Uji Multikolinieritas

Menurut  Ghozali (2013:105),“uji  multikolinieritas
bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan
adanya korelasi antar variabel bebas (independen)”. Model
regresi yang baik seharusnya tidak terjadi kolerasi dengan
variabel dependen.
Uji Autokorelasi

Autokorelasi muncul akibat observasi yang berurutan
sepanjang waktu berkaitan antara satu sama lain.Uji
autokorelasi bertujuan untuk mengetahui apakah dalam suatu

model regresi linier terdapat korelasi antara pengganggu pada
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periode t dengan kesalahan pada periode t-1 (sebelumnya)
(Ghozali, 2012).
d. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah
dalam model regresi ketidaksamaan variance dari residual
satu pengamatan ke pengamatan yang lain (Ghozali,
2013:139). Jika variance dari residual satu pengamatan ke
pengamatan yang lain tetap, maka disebut sebagai
homoskedastisitas namun  jika  berbeda  disebut
heteroskedastisitas. Menurut Ghozali (2011:139) model
regresi yang baik yaitu yang homoskedastisitas atau tidak
terjadi heteroskedastisitas. Apabila  value> 0,05 tidak
signifikan berarti tidak terjadi heteroskedastisitas yang
artinya model regresi lolos uji heteroskedastisitas. Model
regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau yang
tidak terjadi heteroskedastisitas. Kebanyakan data crossection
mengandung situasi heteroskedastisitas dikarenakan data ini
menghimpun data yang mewakili berbagai ukuran (kecil,

sedang dan besar).

2. Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut  Sugiyono (2015:277),“analisis regresi linier
berganda digunakan oleh peneliti, bila peneliti bermaksud

meramalkan bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel
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dependen (kriterium), bila dua atau lebih variabel independen
sebagai faktor prediktor dimanipulasi (di naikturunkan
nilainya)”.Regresi Linier Berganda adalah hubungan antara
variabel dependen dengan variabel independen yang digunakan
untuk memprediksi atau meramalkan suatu nilaivariabel dependen
berdasarkan independen. Yang mana variabel independen yang
digunakan lebih dari satu atau beranda.

Untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang signifikan
dari beberapa variabel independen terhadap variabel dependen

maka digunakan model regresi linier berganda (multiple

linier regressionmethod), yang dirumuskan sebagai berikut :

Dimana :
Y = Keputusan Pembelian
a = Nilai konstanta
bi,3 = Koefisien Regresi Variabel
Xy =Harga
X, = Lokasi
X3 = Keputusan Pembelian
e = Standart Error
. Uji hipotesis

a.) Uji Signifikan Parameter Individual (Uji t)
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Menurut Ghozali (2005:84), “Uji statistik pada
dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel
independen secara individual dalam menerangkan variasi
variabel dependen”.Langkah — langkah untuk pengujian data
adalah:

1. Menentukan Hipotesis :

Ho : Harga (X;), Lokasi (X,), Kualitas pelayanan (X3)
secara parsial memiliki pengaruh signifikan atau
tidak dengan variabel terikat (dependent).

Ha :Harga (X;), Lokasi (X,), Kualitas pelayanan (X3)
secara parsial berrpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

2.Menganalisis data penelitian yang telah diolah dengan

Kriteria pengujian yaitu :

a. Jika signifikansi t < 0,05 maka Ho ditolak dan
hipotesis alternatif diterima. Hal ini berarti ada
pengaruh yang signifikan anatara variabel bebas (X)
terhadap variabel terikat ().

b. Jika signifikansi t > 0,05 maka Ho ditolak dan
hipotesis alternatif ditolak. Hal ini berarti ada pengaruh
yang signifikan anatara variabel bebas (X) terhadap
variabel terikat (Y).

3. Uji Regresi Simultan (Uji F)
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Menurut Ghozali (2013:98), mengemukakan uji F
sebagai berikut:
Uji F digunakan untuk mengetahui ada tidaknya
pengaruh signifikan secara bersama-sama (simultan)

variabel independent terhadap variabel dependent dengan
derajat kepercayaan 0,05.

Untuk melakukan uji ini, peneliti menggunakan
progam SPSS versi 21. Langkah-langkah yang dilakukan
antara lain:

a) Merumuskan hipotesis Ho dan Ha

Ho: Harga (X1), Lokasi (X2), Kualitas pelayanan
secara parsial tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.

Ha: Harga (X1), Lokasi (X2), Kualitas pelayanan
(X3) secara parsial berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.

b) Menentukan tingkat signifikansi yang besar (o =

0,05)

c) Pengambilan keputusan:

(1) Jika signifikansi F < 0,05 maka Ho ditolak dan
hipotesis alternatif diterima. Hal ini berarti,
secara simultan ada pengaruh yang signifikan
antara variabel bebas (X) terhadap variabel

terikat ().
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(2) Jika signifikansi F> 0,05 maka Ho diterima dan
hipotesis alternatif ditolak. Hal ini berarti,
secara simultan tidak ada pengaruh yang
signifikan antara variabel bebas (X) terhadap

variabel terikat ().
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BAB IV

HASILPENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Penelitian

1.

Gambaran Umum Objek Penelitian

a.

Sejarah Singkat

Zahara Hijab Collection pada awalnya didirikan oleh sepasang
suami istri yang bernama Yudi Busro dan Faigotul Himah , sebelum
memutuskan untuk membuka bisnis pada bidang fashion hijab.
Pasangan suami istri ini pada awalnya membuka bisnis pakan ternak
namun gagal, yang kedua kalinya yaitu toko accecories namun sepi
peminat. Pada akhirnya tahun 2011 mereka memutuskan untuk
membuka bisnis Hijab dan kebutuhan muslim. Zahara Hijab
Collection merupakan ritel grosir dan eceranterbesar di wilayah
Tanjunganom, karena menyediakan berbagai jenis perlengkapan
muslim antara lain aneka Model Jilbab Import, Perlengkapan Haji,
Oleh-oleh Haji, Mahar Uang/Mahar Mukena, Kotak Seserahan
Pernikahan, dll. Zahara Hijab Collection berlokasi di Utara Pertigaan
Pule JI. A. Yani Tanjunganom, Warujayeng Kabupaten
Nganjuk.Dengan Slogan “Harga Murah Tampil Mewah”, Zahara
Hijab Collection berusaha menampilkan keunggulan pada produk-

produknya.
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b. Visi Misi Zahara Hijab Collection
1) Visi
a. Menjadi penjual jilbab terbaik dan memberikan pelayanan
terbaik- bagi konsumen
2) Misi
b. Menjual produk dengan kualitas terbaik dengan harga yang -
terjangkau
c. Memberikan pelayanan terbaik
d. Menyediakan model hijab sesuai dengan trend masa Kini
e. Mendorong kaum hawa untuk berjilbab
B. Gambaran Umum Subyek Penelitian
Harga, Lokasi, Kualitas Pelayanan dan Pengaruhnya Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Zahara Hijab Collection Warujayeng Kabupaten Nganjuk.
Dalam penelitian ini identitas responden telah diidentifikasi berdasarkan
faktor-faktor demografi yang meliputi : jenis kelamin, dan usia responden.
Dari 40 kuesioner yang disebarkan kepada 40 responden, maka diperoleh
gambaran dari responden sebagai berikut:

a. Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.1
Jenis Kelamin Responden
No. | Jenis Kelamin Frekuensi Presentase ( % )
1. Laki-laki 10 25,0
2. Perempuan 30 75,0
Total 40 100

Sumber : Data primer diolah 2018
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Dari hasil Tabel 4.1 diatas dapat diketahui jumlah responden laki-laki dari
40 responden sebesar 25%, sedangkan responden perempuan sebesar 75%.

b. Data Responden Berdasarkan Usia

Tabel 4.2
Tingkat Usia Responden
No. | Usia Frekuensi Prosentase (% )
1. < 19 tahun 9 22,5
2. 20-30 tahun 17 42,5
3. > 30 tahun 14 35,0
Total 40 100

Sumber: Data Primer yang diolah, 2018

Dari hasil tabel 4.2 diatas dapat menunjukkan dari total 40 responden,
responden berusia < 19 tahun sebanyak 22,5% dari jumlah responden.
Responden yang berusia antara 20-30 tahun sebanyak 42,5% responden.
Responden > 30 tahun sebanyak 35,0% dari keseluruhan responden.

C. Deskripsi Data Variabel
1. Deskripsi Variabel Terikat
a. Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian adalah proses ketika konsumen melakukan
pembelian terhadap suatu produk maupun jasa. Indikator variabel ini
adalah pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian serta perilaku pasca pembelian. Distribusi
frekuensi jawaban kuesioner variabel keputusan pembelian dapat

dilihat pada tabel 4.3 di bawah ini :
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Tabel 4.3
Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian

Tanggapan Responden

No.| Butir STS TS R S SS Total
F % | F % F % F % F % Resp. | (%) | Mean
1 Yy, 1 25 (8] 20 [3] 75 |16 | 40 [12]| 30 40 [100| 388
2 Y, 4 10 |4| 10 |13] 325 [16| 40 [ 3] 75 40 |[100| 343
3 Y3 1 25 6] 15 [11) 275 | 19| 475 [ 3 | 75 40 [ 100 | 320
4 o 2 5 |4] 10 [4] 10 |13 ] 3257 | 175 40 | 100 | 4,00
5 Yis 0 0|3 75| 7| 175|112 30 | 8] 20 40 [ 100 | 365
6 Yie 4 10 | 5| 125 | 0 0 [23 | 575] 8] 20 40 | 100 | 3,55
7 Y7 2 5 3] 75 |0 0 25| 625 ] 10| 25 40 | 100 | 418
8 Yig 1 25| 1| 25 [ 3| 75 | 25| 625 |10 25 40 | 100 | 375
9 Yo 3 75/ 0] 0 4| 10 | 20| 50 | 13| 325 40 | 100 | 3,53
10 | Y 2 5 12| 5 6] 15 [11 | 275 |9 | 225 40 [100| 340
Keputusan Pembelian 3,65
Tanggapan respoden pada tabel 4.3 menunjukkan bahwa sebagian besar
responden memberikan tanggapan setuju terhadap pernyataan -
pernyataan mengenai keputusan pembelian. Jika dilihat dari rata-rata
jawaban responden sebesar 3,65 masuk dalam kategori baik, hal ini
menunjukkan bahwa keputusan pembelian pada Zahara Hijab Collection
Warujayeng baik, sehingga indikator-indikator keputusan pembelian
konsumen sudah sesuai.
2. Deskripsi Variabel Bebas

a. Harga
Harga adalah segala bentuk biaya yang dikorbankan oleh
konsumen untuk memperoleh manfaat suatu barang atau jasa.
Indikator pada variabel ini adalah harga yang sesuai dengan manfaat,

persepsi harga dan rmanfaat, harga terjangkau, persaingan harga serta




59

kesesuaian harga dengan manfaat. Distribusi frekuensi hasil jawaban
kuesioner variabel harga dapat dilihat pada tabel 4.4 di bawah ini:

Tabel 4.4
Distribusi Frekuensi Variabel Harga

Tanggapan Responden

STS TS R S SsS Total
No. | Butir | F % F % F % F % F % Resp. | (%) Mean
1 | X |2 5 |10 25 [10| 25 [16| 40 | 2 5 40 | 100 3,35
2 | X4, 3] 75 | 8] 20 |14] 35 [15[ 375 |0 0 40 | 100 3,90
3 [ Xz |2 5 6| 15 | 9 | 225 |17 | 425 | 6 | 15 40 | 100 3,48
4 | Xy |O] O 70175 |13 325 [20| 50 | 0O 0 40 | 100 3,45
5 | Xis |0 O 8| 20 |19 | 475 |2 5 |11 ] 275 40 | 100 3,25
6 | X6 [ 0] O 71 175 |5 | 125 | 8 20 |20 | 50 40 | 100 3,85
7 | X7 | 7| 17513 75 | 16| 40 | 5| 125 | 9| 225 | 40 | 100 3,63
8 | Xus |5 | 1253 | 75 | 8 20 | 4 10 [20 | 50 40 | 100 3,15
9 | Xy |2 5 8| 20 | 6 15 | 22| 55 | 2 5 40 | 100 3,30
10 [ Xy | 1] 25 |6 15 [13 | 325 | 8 20 |12 | 30 40 | 100 3,78
Harga 3,51
Tanggapan respoden pada tabel 4.4 menunjukkan bahwa sebagian
besar responden memberikan tanggapan setuju terhadap pernyataan -
pernyataan mengenai harga. Jika dilihat dari rata-rata jawaban
responden sebesar 3,51 masuk dalam kategori baik, hal ini
menunjukkan bahwa harga padaZahara Hijab Collection sudah baik
dan perlu dipertahankan agar kepercayaan konsumen terhadap harga
pada Zahara Hijab Collection semakin meningkat. Dengan demikian,
keputusan pembelian juga akan semakin meningkat.
b. Lokasi

Lokasi adalah komponen utama fisik dari sebuah usaha yang
dilakukan perusahaan dalam melakukan penempatan lokasi usaha.

Indikator-indkator lokasi yaitu meliputi akses, visibilitas, lalu lintas,
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tempat parkir serta ekspansi. Distribusi frekuensi hasil jawaban
kuesioner variabel lokasi dapat dilihat pada tabel 4.5 di bawah ini:

Tabel 4.5
Distribusi Frekuensi Variabel Lokasi

Tanggapan Responden

STS TS R S SS Total
No. | Butir | F % F % F % F % F % Resp. | (%) | Mean
1 | X1 | O 0 2 5 3| 75 |17 | 425 |18 | 45 40 100 | 3,83
2 | X |2 5 |5 125 4| 10 [17 | 425 | 12| 30 40 100 | 3,58
3 | X3 |2 5 1] 25 |3] 75 | 25| 625 | 9 | 225 40 100 | 2,95
4 | X4 | O 0 |3| 75 |6 15 [ 25| 625 | 6 15 40 100 | 3,88
5 | Xu5 |0 0 |4 10 | 8] 20 16| 40 | 12| 30 40 100 | 3,65
6 | X6 | 4| 10 | 5] 125 | 6| 15 5] 125 |20 50 40 100 | 4,25
7 | X7 10 0 3] 73 | 9] 225 |12 30 | 16| 40 40 100 | 4,13
8 | X | 5] 125 | 2 5 3| 75 | 3| 75 |27 | 675 40 100 | 3,75
9 | X9 | O 0 | 4] 10 | 5] 125 |20 50 | 11| 275 40 100 | 3,63
10 | Xo00 | O 0 1] 25 | 7] 175 12| 30 |20 50 40 100 | 3,60
Lokasi 3,72
Tanggapan respoden pada tabel 4.5 menunjukkan bahwa sebagian
besar responden memberikan tanggapan setuju dan sangat setuju
terhadap pernyataan - pernyataan mengenai lokasi. Sehingga dapat
diketahui bahwa lokasi pada Zahara Hijab Collection sudah baik dan
perlu dipertahankan agar konsumen tetap percaya untuk kembali
membeli. Jika dilihat dari rata-rata jawaban responden sebesar 3,72
masuk dalam kategori baik, hal ini menunjukkan bahwa lokasi pada
Zahara Hijab Collection sudah baik dan perlu dipertahankan agar
keputusan pembelian kosumen semakin meningkat.
c. Kualitas Pelayanan

Kualitas pelayanan adalah keunggulan atau keistimewaan dari
sebuah penyampaian layanan terhadap pelanggan. Indikator-indikator

kualitas pelayanan yaitu meliputi pengenalan kebutuhan, pencarian
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informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca
pembelian. Distribusi frekuensi hasil jawaban kuesioner variabel
kualitas pelayanan dapat dilihat pada tabel 4.6 di bawah ini:

Tabel 4.6

Disribusi Frekuensi Variabel Kualitas Pelayanan

Tanggapan Responden
STS TS R S SS Total

No. | Butir | F |% | F % F % F % F % Resp. | (%) | Mean
1 X31 |0]| 0|12 30 7 17,5 16 40 5 12,5 40 100 | 3,55
2 X32 [|0]|0]|O0 0 5 12,5 25 62,5 10 25 40 100 | 3,25
3 X33 (0|0 |0 0 0 0 28 70 12 30 40 100 | 3,90
4 X34 0] 0|5 12,5 12 30 23 37,5 0 0 40 100 | 3,20
5 X35 (0|0 | 4 10 13 32,5 22 55 1 2,5 40 100 3,55
6 X36 | 0|0 |5 125 | 15 375 | 12 30 8 20 40 100 | 3,53
7 X37 (10| 0| 0 0 5 12,5 25| 62,5 10 25 40 100 3,30
8 X38 | 0] 0| 3 7,5 6 15 19 475 | 11 27,5 40 100 | 3,88
9 X39 | 0] 0] 5| 125 3 75 | 12 30 20 50 40 100 | 3,15
10 | X310 0| 0| 2 5 8 20 7 175 | 23 57,5 40 100 3,63

Kualitas Pelayanan 3,49

Tanggapan respoden pada tabel 4.6 menunjukkan bahwa sebagian
besar responden memberikan tanggapan setuju terhadap pernyataan-
pernyataan mengenai kualitas pelayanan. Sehingga dapat diketahui
bahwa kualitas pelayanan pada Zahara Hijab Collection sudah baik
dan perlu untuk dipertahankan dan ditingkatkan. Jika dilihat dari rata-
rata jawaban responden sebesar 3,49 masuk dalam kategori baik, hal
ini menunjukkan bahwa kulitas pelayanan yang dilakukan Zahara
Hijab Collection sudah baik dan perlu dipertahankan agar konsumen

yang membeli semakin semakin meningkat.
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D. Hasil dan Interprestasi
1. Pengujian Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
1) Analisis Grafik
Berikut hasil dari uji grafik histogram dan grafik normal
probability plot dengan dasar pengambilan keputusan. Grafik
histogram dan grafik normal probability plot dapat dilihat pada

gambar 4.1 dan gambar 4.2 berikut:

Histogram
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Mean = 3.75E-16
124 Std. Dev. = 0.961
M=40

g

[ ™
/

Frequency

| - 'Y

o T T T
-3 -2 -1 o 1 2 3

Regression Standardized Residual

Gambar 4.1
Hasil Uji Normalitas Grafik Histogram

Berdasarkan gambar 4.1 dapat dilihat bahwa data telah berdistribusi
normal. Hal ini di tunjukkan gambar tersebut sudah memenuhi
dasar kepuasan konsumen, bahwa data berada pada puncak tepat di

tengah-tengah titik nol membagi 2 sama besar dann tidak
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melenceng ke kanan maupun ke Kiri, maka model regresi memenubhi

asumsi normalitas.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
1.0

0.8
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Gambar 4.2
Uji Normalitas Grafik normal probability plot

Kedua grafik ini menunjukkan bahwa model regresi layak
dipakai karena asumsi normalitas (Ghozali, 2016:156).
b. Uji Multikolinearitas
Menurut Santoso (2001), untuk menilai ada tidaknya multikolinieritas
dilihat dari nilai toleran > 0,10 dan VIF < 10. Berikut hasil uji

Multikolinearitas yang ditunjukkan pada Tabel 4.7 berikut ini:



Tabel 4.7

Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients®
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Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Std.

Model B Error Beta T Sig. Tolerance VIF

1 (Constant) 21.586 9.066 2.381 .004
HARGA 471 139 497 3.384 .002 .955 1.047
LOKASI 104 .120 .128 .871 .001 .952 1.050
KUALITAS
PELAYANA -.157 181 -.130 -.864 .000 911 1.097
N

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber : Output spss versi 21

Berdasarkan tabel 4.7 dapat dilihat bahwa variabel harga, lokasi, dan

kualitas pelayanan memiliki nilai Tolerance sebesar 0,955; 0,952; 0,911

yang lebih besar dari 0,10 dan VIF sebesar 1.047; 1,050; 1097 yang lebih

kecil dari 10. dengan demikian dalam model ini tidak ada masalah

multikolinieritas.

c. Uji Autokorelasi

Berikut hasil uji Multikolinearitas ditunjukkan pada Tabel 4.8 di bawah

ini:
Tabel 4.8
Hasil Uji Autokorelasi
Model Summary®
Model R R Adjusted R Std. Error of the Durbin-
Square Square Estimate Watson
1 .854% 729 711 1.474 1.718

a. Predictors: (Constant), KUALITAS PELAYANAN, HARGA, LOKASI

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber : Output SPSS 21

Menurut Ghozali (2011:108) dengan melihat Durbin Watson dengan

ketentuan dU< d < 4 — du jika nilai d terletak antara du dan 4-du berarti
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bebas dari autokorelasi. Berdasarkan tabel di atas nilai DW sebesar
1,718, nilai dL sebesar 1,338 dan dUsebesar 1,659. Nilai dari 4 — dU =4 —
1,659 = 2,341 atau dapat dilihat pada Tabel 4.9 yang menunjukkan
dU<DW < 4 — dU atau 1,659 < 1,718< 2,341, sehingga model regresi
tersebut bebas dari masalah autokorelasi.
Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan hasil pengolahan data, maka hasil scatterplot dapat

dilihat pada gambar berikut:

Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Regression Studentized Residual
[=]
1
o)
o
o

2

-3 -2 K] 0 1 2
Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4.3
Grafik Scatterplot

Dari grafik scatterplot yang ada pada gambar di atas dapat dilihat
bahwa titik-titik menyebar secara acak, serta tersebar baik di atas maupun
dibawah angka nol pada sumbu Y. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak

terjadi heteroskedastisitas pada model regresi, (Ghozali, 2016:153).
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Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui

pengaruh antara variabel independen terhadap variabel dependen, adapun

hasil uji regresi linier berganda adalah sebagai berikut :

Tabel 4.9
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta T Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 21.586 9.066 2.381 .004
HARGA A71 139 497 3.384 .002 .955 1.047
LOKASI .104 120 .128 871 .001 .952 1.050
KUALITAS
PELAYANAN -.157 181 -.130 -.864 .000 911 1.097

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber : Output SPSS 21

Sumber : data diolah 2018

Berdasarkan tabel 4.9 menunjukkan bahwa persamaan regresi linear berganda

yang diperoleh dari hasil uji analisis yaitu sebagai berikut :

Y =21,586 +0,471X1 + 0,104X2 + 0,157X3 + e

Persamaan regresi tersebut mempunyai makna sebagai berikut :

a. Konstanta = 21,586

Jika variabel harga (X1), lokasi (X2), dan kualitas pelayanan (X3) = 0,

maka keputusan pembelian (Y) sebesar 21,586.

b. Koefisien X1 =0,471

Setiap penambahan 1 satuan harga (X1) dengan asumsi lokasi (X2) dan

keputusan pembelian (X3) tetap dan tidak berubah, maka akan

meningkatkan keputusan pembelian (Y) sebesar 0,471.

c. Koefisien X2 =0,104
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Setiap penambahan 1 satuan lokasi(X2) dengan asumsi harga (X1) dan
kualitas pelayanan (X3) tetap dan tidak berubah, maka akan meningkatkan
keputusan pembelian () sebesar 0,104.

Koefisien X3 = 0,157

Setiap penambahan 1 satuan keputusan pembelian (X3) dengan asumsi
harga (X1) dan lokasi (X2) tetap dan tidak berubah, maka akan
meningkatkan keputusan pembelian (Y) sebesar 0,157.

Variabel dengan pengaruh paling dominan yaitu variabel Harga.

3. Pengujian Hipotesis

a. Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Pengujian secara parsial menggunakan uji t dimaksudkan untuk
mengetahui seberapa jauh pengaruh harga (X1) lokasi (X2) dan kualitas
pelayanan (X3) secara individual terhadap keputusan pembelian (Y).
Berikut hasil uji t yang nilainya akan dibandingkan dengan signifikansi
0,05 atau 5%. Hasil uji t (parsial) dapat di lihat pada tabel 4.11 di bawah
ini:

Tabel 4.10
Hasil Uji t (Parsial)
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Std.
Model B Error Beta T Sig. Tolerance VIE
1 (Constant) 21.586 9.066 2.381 .004
HARGA 471 139 497 3.384 .002 955 1.047
LOKASI 104 120 128 871 .001 952 1.050
KUALITAS
PEL AYANAN -.157 181 -.130 -.864 .000 911 1.097

a.

Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber : Output SPSS 21
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1) Pengujian hipotesis 1

HO : b1l = Harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Ha : b1l = Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil perhitungan di atas diperoleh nilai signifikan
variabel Harga adalah 0,002 < 0,05 maka HO ditolak dan Ha diterima.

Hal ini berarti Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

2) Pengujian hipotesis 2

3)

HO : b2 = Lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Ha : b2 = Lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil perhitungan di atas diperoleh nilai signifikan
variabel harga adalah 0,001 < 0,05 maka HO ditolak dan Ha diterima.
Hal ini berarti lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Pengujian hipotesis 3
HO : b3 = kualitas pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan

pembelian.

Ha : b3 = kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan

pembelian.

Berdasarkan hasil perhitungan di atas diperoleh nilai signifikan
variabel kualitas pelayanan adalah 0,000 < 0,05 maka HO ditolak dan
Ha diterima. Hal ini berarti kualitas pelayanan berpengaruh terhadap

keputusan pembelian.
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Hasil dari pengujian uji F yang nilainya akan dibandingkan dengan

signifikansi 0,05 atau 5%.

Hasil uji F (Simultan) dapat dilihat pada tabel 4.11 berikut ini :

Tabel 4.11
Hasil Uji F (Simultan)
ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares Df Square F Sig.
1 Regression 268.244 3 89.415 41.157 .000°
Residual 99.936 36 2.173
Total 368.180 39

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
b. Predictors: (Constant), KUALITAS PELAYANAN, HARGA, LOKASI

Sumber: data diolah 2018

Berdasarkan hasil

perhitungan di

atas diperoleh nilai

signifikan adalah 0,000 < 0,05 maka HO ditolak dan Ha diterima. Hal

tersebut berarti Harga, lokasi, dan kualitas pelayanan secara simultan

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

4. Koefisien Determinasi

Hasil koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel 4.12berikut ini:

Tabel 4.12

Koefisien Determinasi

Model Summary®

Model R R Adjusted R Std. Error of the Durbin-
Square Square Estimate Watson
1 .854% .729 711 1.474 1.718

a. Predictors: (Constant), KUALITAS PELAYANAN, HARGA, LOKASI
b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber : Output SPSS 21

Berdasarkan tabel 4.10 diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar

0,711. Dengan demikian menunjukkan bahwa keputusan pembelian
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dapatdijelaskan oleh Harga, lokasi, dan kualitas pelayanan sebesar 71,1%
dan sisanya sebesar 29,9% dijelaskan variabel lain yang tidak diteliti
dalam penelitian ini.
E. Pembahasan
1. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Dapat dilihat dari hasil perhitungan uji t pada tabel 4.11
menunjukkan bahwa nilai signifikan 0,04 < 0,05, sehingga hipotesis H,
diterima. Dengan demikian harga secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian dengan nilai mean sebesar 3,51.
Sedangkan menurut Kotler (2012:509), “metode penentuan harga
dapat didekati dengan menseleksi harga akhir dengan menambahkan
faktor-faktor diantaranya psychological pricing di mana konsumen
menggunakan harga sebagai indikator kualitas dan kebijaksanaan harga
perusahaan (company pricing policies) dengan tujuan memberikan kuota
harga kepada tenaga penjualan untuk diberikan kepada konsumen dan
untuk profitabilitas perusahaan”.
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Saikoo Muhammad, Hari,
Bulan (2016) harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Oleh karena itu harga menjadi salah satu
pertimbangan penting bagi konsumen dalam melakukan proses keputusan

pembelian.
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Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian

Dapat dilihat dari hasil perhitungan uji t pada tabel 4.11
menunjukkan bahwa nilai signifikan 0,02< 0,05, sehingga hipotesis H,
diterima. Dengan demikianlokasi secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian dengan nilai mean sebesar 3,72.

Menurut Utami (2012:89), “Lokasi merupakan struktur fisik dari
sebuah usaha yang merupakan komponen utama yang terlihat dalam
membentuk kesan sebuah usaha yang dilakukan perusahaan dalam
melakukan penempatan usahanya dan kegiatan dalam menyediakan
saluran pelayanan yang dibutuhkan oleh konsumen”.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Nita Diah Indahsari (2017)
lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli. Hal ini
membuktikan bahwa semakin strategis lokasi toko maka akan semakin
meningkatkan minat pengunjung dalam melakukan keputusan pembelian.
Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Dapat dilihat dari hasil perhitungan uji t pada tabel 4.11
menunjukkan bahwa nilai signifikan 0,01 < 0,05, sehingga hipotesis H,
diterima. Dengan demikian kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai mean sebesar 3,49.

Menurut Utami (2017:368), “Kualitas dapat dipandang secara luas
sebagai keunggulan atau keistimewaan dan dapat didefinisikan sebagai
penyampaian layanan yang relatif istimewa atau superior terhadap

harapan pelanggan”. Serta pelayanan didefinisikan juga sebagai aktivitas,
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manfaat, kepuasan dari sesuatu yang ditawarkan dalam penjualan Utami
(2017:106).

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Miftakul Janah (2017)
kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Pelayanan yang baik dapat menimbulkan kesan positif dalam
benak konsumen yang berpotensi memantapkan keyakinan para
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.

Pengaruh Harga, Lokasi, Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan
Pembelian

Berdasarkan tabel 4.12, diperoleh nilai signifikan Uji F sebesar
0,000 yang artinya lebih kecil dari tingkat signifikansi yaitu 0,05. Hg
ditolak dan H, diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa secara
simultan harga, lokasi dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Dengan nilai koefisien determinasi
(Adjusted R Square) sebesar 0,711 yang berarti bahwa 71,1% keputusan
pembeliandapat dijelaskan oleh ketiga variabel independen yaitu harga,

lokasi dan kualitas pelayanan.
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BAB V

KESIMPULAN, IMPLIKASI DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan pada hasil penelitian dan pembahasan mengenai

pengaruh harga, lokasi serta kualitas pelayanan terhadap keputusan

pembelian, maka bisa diambil beberapa kesimpulan:

1.

Berdasarkan hasil uji regresi berganda secara parsial, hasil uji t
menunjukan bahwa variabel harga (X;) pada Zahara Hijab Collection
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian(Y).

Berdasarkan hasil uji regresi linier berganda secara parsial, hasi uji t
menunjukan bahwa lokasi (X,) pada Zahara Hijab Collection
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ().
Berdasarkan hasil uji regresi linier berganda secara parsial, hasil uji t
menunjukan bahwa kualitas pelayanan (X3;) pada Zahara Hijab
Collectionberpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).
Variabel harga, lokasi, kualitas pelayanan secara bersama-sama
(simultan) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
Zahara Hijab Collection Warujayeng.

Variabel harga merupakan variabel dominan yang mempengaruhi

keputusan pembelian pada Zahara Hijab Collection Warujayeng.
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Implikasi

Implikasi dalampenelitian ini mencakup dua hal yakni implikasi teoritis

dan praktis

1) Implikasi Teoritis

a)

b)

d)

Harga

Harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian
yang dilakukan oleh Saikoo Muhammad, Hari, Bulan (2016) harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Lokasi

Lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang
dilakukan oleh Nita Diah Indahsari (2017) lokasi berpengaruh
secara positif dan signifikan.
Kualitas Pelayanan

Kualitas pelayanan berpegaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sesua dengan penelitian
yang dilakukan oleh Miftakul Janah (2017) bahwa kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Keputusan Pembelian

Harga, lokasi, kualitas pelayanan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sesuai dengan

penelitian yang dilakukan oleh Anis Salis Syahbi (2014)harga,
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lokasi, dan pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.
2. Implikasi Praktis

a. Memberikan masukan dan pertimbangan pada Zahara Hijab
Collection dalam membangun strategi pemasaran yang lebih tepat
agar dapat memenangkan persaingan.

b. Sebagai bahan inrformasi dalam mengetahui seberapa besar
pengaruh variabel harga, lokasi dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian pada Zahara Hijab Colletion.

C. Saran
Berdasarkan dari hasil kesimpulan di atas. Maka saran dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut :
1. Bagi Perusahaan

a) Semakin baiknya strategi harga maka akan semakin tinggi
keputusan pembelian, perlu adanya peningkatan strategi harga
seperti memberikan harga diskon pada waktu-waktu tertentu, agar
konsumen lebih tertarik untuk membeli.

b) Semakin baiknya strategi lokasi maka akan semakin tinggi
keputusan pembelian, perlu adanya penentuan lokasi yang strategis
seperti lokasi yang dekat dengan pusat keramaian, mudah
dijangkau dengan kendaraan serta kawasan parkir yang luas.

¢) Semakin baiknya strategi kualitas pelayanan maka akan semakin

tinggi keputusan pembelian, perlu adanya peningkatan kualitas
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pelayanan seperti meningkatkan kinerja sumber daya manusia,
memberikan pelatihan-pelatihan serta memberikan penghargaan
(reward) kepada pegawai yang berprestasi.
Bagi Peneliti Selanjutnya
Peneliti hendaknya menambah variabel yang akan diteliti,
memperluas sampel peneltian, serta mencari sumber lain seperti buku
dan jurnal untuk menguatkan hasil penelitian. Diharapkan peneliti
selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini, untuk mengetahui

variabel lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
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Lampiran 1

Kuesioner Penelitian

HARGA, LOKASI, KUALITAS PELAYANAN DAN PENGARUHNYA
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA ZAHARA HIJAB

COLLECTION WARUJAYENG KABUPATEN NGANJUK

A. ldentitasResponden

Nama SRR

Jenis Kelamin: Laki-laki I:I Perempuan I:I
Usia :< 19 Tahun Erahun |:|
: >30 Tahun I:l

B. Petunjuk Pengisian
Berilah tanda check ( \/ ) pada jawaban yang paling sesuai

menurut pendapat Anda. Dengan criteria penelitian, berikut :

PenilaianHasilKuesioner

Jawaban Skor Kode
SangatTidakSetuju 1 STS
TidakSetuju 2 TS
Netral 3 N
Setuju 4 S
SangatSetuju 5 SS

C. Pernyataan-Pernyataan

No PERNYATAAN TANGGAPAN

Menurut Saya : STS| TS| N | S |SS

A. | Harga yang sesuai dengan manfaat

1. Harga yang ditetapkan Zahara Hijab
Collection sesuaidengankualitasproduk.

2. Harga produk pada Zahara Hijab
Collection terjangkau

B | Persepsi harga dan manfaat
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1. Harga yang ditawarkan Zahara Hijab
Collectioncocok untuk segala kalangan

2. Harga pada Zahara Hijab Collection
lebih murah dibandingkan toko lainnya.

C | Harga barang terjangkau

1. Harga yang ditawarkan Zahara Hijab
Collection sesuai dengan daya beli
masyarakat

2. Harga produk pada Zahara Hijab
Collection terjangkau untuk kalangan
pelajar/mahasiswa.

D | Persaingan harga

1. Harga yang ditetapkan Zahara Hijab
Collectiontergolong bersaing.

2. Harga pada Zahara Hijab Collection
lebih murah dibandingkan harga pasaran

E | Kesesuaian harga dengan kualitas

1. Harga yang ditawarkan Zahara Hijab
Collection sesuai dengan desain produk
yang dimiliki.

2. Hargayang ditetapkan Zahara Hijab
Collection sesuaidengan dengan kualitas
merek.

No PERNYATAAN TANGGAPAN

Menurut Saya: STS| TS| N[ S [5SS

A | Akses

1. Lokasi Zahara Hijab Collection berada
dikawasan yang mudahdijangkau

2. LokasiZahara Hijab Collection strategis

B | Visibilitas

1. Lokasi Zahara Hijab Collection berada
dekat dengan kawasan padat penduduk

2. Lokasi Zahara Hijab Collection mudah
dilihat/ditemukan

C | Lalu Lintas

1. Lokasi Zahara Hijab Collectionmudah
dijangkau dengan fasilitas umum

2. Zahara Hijab Collection dekat dengan
kawasan sekolah

D | Tempat Parkir

1. Zahara Hijab Collection memiliki
tempat parkir yang luas

2. Tempat parkir yang disediakan oleh
Zahara Hijab Collection memiliki
penjagaan security

E | Ekspansi
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1. Zahara Hijab Collection mengekspansi
bisnisnya menggunakan media sosial

2. Zahara Hijab Collection mengekspansi
luas toko nya

N PERNYATAAN TANGGAPAN
0 | Menurut Saya ST| T |N|S|S
S |S S
A | Berwujud
1. Zahara Hijab Collection
ditunjangolehfasilitasberupacermindanmanekin
2. Pelayanan pada Zahara Hijab Collection
memakai seragam
B | Keandalan
1. Kualitas Pelayanan yang diberikan Zahara
Hijab Collection cepat dan tanggap
2. Pegawai toko Zahara Hijab Collection
mengetahui kelebihan masing-masing produk
C | Ketanggapan
1. Zahara Hijab
Collectionmembantudanmemberikanpelayanan
yang cepat(responsif)
dantepatkepadapelanggan,
denganpenyampaianinformasi yang jelas
2. Pegawai Zahara Hijab Collection selalu sigap
untuk membantu konsumen
D | Kepastian
1. Zahara Hijab Collectionmemberikanjaminan
pelayananyangakuratdanterpercayasesuaiharap
anpelanggan
1. Pegawai Zahara Hijab Collection memberikan
kepastian meengenai  keunggulan sebuah
produk
E | Empati
1. Setiap kali datang pelanggan selalu
menyambut dengan ramah
2. Pegawai memberikan solusi ketika konsumen
kesulitan mencari produk yang sesuai
No PERNYATAAN TANGGAPAN
Menurut Saya STS| TS| N[ S ]SS
A | Pengenalan kebutuhan

1. Zahara Hijab Collection memberikan |
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informasi  mengenai  produk  yang
ditawarkan

2. Memberikan solusi pilihan mengenai
produk yang dibutuhkan

Pencarian Informasi

1. Zahara Hijab Collection memberikan
Kemudahan dalam mengakses informasi
melalui internet

2. Zahara Hijab Collection memberikan
kejelasan informasi mengenai kelebihan
suatu produk

Evaluasi Alternatif

1. Zahara Hijab Collection memberikan
pilihan alternatif produklainnya.

2. Zahara Hijab Collection memberikan
alternatif pilihan bagi konsumen dalam
memilih hijab yang di inginkan

Keputusan Pembelian

1. Kualitas produk Zahara Hijab Collection
bagus

2. Adanya kebutuhan produk yang terdapat
di Zahara Hijab Collection yang sesuai
dengan keinginan

Perilaku pasca pembelian

1. MerekomendasikanZahara Hijab
Collection kepada orang lain

2. Saya melakukan pembelian berulang
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Lampiran 2

Harga (X1)

X1.5

X1.10

X1.9

X1.8

X1.7

X1.6

X1.4

X1.3

X1.2

NO|[ X1.1

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

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33

35

36
37
38
39
40




86

Lokasi (X2)

X2.5

X2.10

X2.9

X2.8

X2.7

X2.6

X2.4

X2.3

X2.2

NO| X2.1

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
39
40
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Kualitas Pelayanan (X3)

X3.10

X3.9

X3.8

X3.7

X3.6

X3.5

X3.4

X3.3

X3.2

NO| X3.1

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
39
40
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Kualitas Pelayanan (X3)

X3.10

X3.9

X3.8

X3.7

X3.6

X3.5

X3.4

X3.3

X3.2

NO| X3.1

10
11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22

23

24
25

26

27

28
29
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Lampiran 3
Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
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Regression Standardized Predicted Value
b
Model Summary
Std.
Adjusted Error of
R R the Durbin-
Model R Square Square Estimate | Watson
1 .509% ,259 ,198 5,432 1,563

a. Predictors: (Constant), KUALITAS PELAYANAN, HARGA, LOKASI

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
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Lampiran 4
Model Summary®
Model R R Adjusted R Std. Error of the Durbin-
Square Square Estimate Watson
1 .854% 729 711 1.474 1.718

a. Predictors: (Constant), KUALITAS PELAYANAN, HARGA, LOKASI

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber : Output SPSS 21

Coefficientsa

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta T Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 21.586 9.066 2.381 .004
HARGA 471 139 497 3.384 .002 .955 1.047
LOKASI .104 120 .128 .871 .001 .952 1.050
KUALITAS
PELAYANAN -.157 181 -.130 -.864 .000 911 1.097

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber : Output SPSS 21

Descriptive Statistics

Std.

N Minimum | Maximum Mean Deviation

HARGA
40 20 46 35,13 6,390

LOKASI 40 20 50 37,23 7,437
KUALITAS
PELAYANAN 40 27 43 34,93 5,025
KEPUTUSAN
PEMBELIAN 40 20 47 36,55 6,064
Valid N
(listwise) 40




91

PERSETUJUAN VAN BAU |
?[.
—-—————-—4
i
KEpIR'
BERITA ACARA
KEMAJUAN PEMBIMBINGAN
PENULISAN KARYA TULIS ILMIAH
1. NAMA MAHASISWA : NOVITA  ANGGRAINI
NPM : gKoomMi  / MANAJEMEN
Fal/Jur/Prodi © EkoNOMi  / MANAJEMEN
Alamat Rumah " Ds. Demangan » kec. Tanjunganom , Nganjuk .
Alamat email : g E
Mg Teip bl \ 082331602744
2. DOSEN PEMBIMBING I S fma Nuzandl  Hakmah, M. m.
Alamat Rumah  Paud Fkhodyah Ds.Blabar ¥ andar
Alamat email " Emahakwmah@unp ¥e dii . ac. d
No. Telp. / HP. " 085646 631 927
3. DOSEN PEMBIMBING II :_Epy Dowo §
Alamat Rumah D _Meseroto Gare O T)MMR WE 01y
Alamat email D eA ddio. ¢ @avaid . Covn
No. Telp / HP. 3 O&\7—§9d_0144—
4, JUDUL KTI

Harga. Lokasi , kuatitas  Pelayanan dan Pengarunnya
Tethadap kepurusan Pembelan  Pada  2chara  Hijab
Collcchoﬁ waryayeng .

Catatan :
1. Periode Bimbingan (Sesuai SK Rektor)
2. Jadwal Bimbingan

Hari Pukul Tempat / Ruang

Pembimbing I

Pembimbing 11

3. Kemajuan Bimbingan
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ZAHARA HIJAB COLLECTION

Utara Pertigaan Pule JI. A. Yani Tanjunganom Warujayeng
Tanjunganom 64483

Hal : Balasan

Kepada Yth :

Ketua LPPM Universitas Nusantara PGI Kediri
Bapak Erwin Putera Permana, M.Pd

Di tempat.

Dengan hormat,

Yang bertanda tangan dibawabh ini :

NAMA : ZUHDI BARIK

JABATAN : Pemilik Zahara Hijab Collection

Menerangkan bahwa,

NAMA : NOVITA ANGGRAINI
NPM :14.1.02.02.0272
FAK - PRODI . FE-Manajemen
UNIVERSITAS : UN PGRI Kediri

Telah kami setujui untuk mengadakan penelitian di Zahara i'lijab Collection dengan
permasalahan dan judul :

Harga, Lokasi, Kualitas Pelayanan dan Pengaruhnya Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Zahara Hijab Collection Warujayeng

Demikian surat ini kami sampaikan. dan atas kerjasamanya kami mengucapkan
terima kasih

Nganjuk, 18 Juli 2018

Harmat kami,
cn\hk Zahara Hijab Collection

Zuhdi| Barik
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