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ABSTRAK 

 
YUSUF MEIYANTO: Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Kelompok Referensi Terhadap 

Keputusan Pembelian Jasa Pada Happy Salon Kota Kediri Tahun 2017, Skripsi, Manajemen, FE UNP 

Kediri, 2017. 

 

Kata kunci : harga, kualitas produk, kelompok referensi, dan keputusan pembelian. 

 

Persaingan dalam dunia usaha sangatlah ketat terutama dalam perusahaan jasa, dengan 

demikian pengusaha harus memiliki strategi yang kuat untuk bertahan dan mencapai tujuan yang 

diharapkan. Dengan demikian perusahaan perlu meningkatkan harga, kualitas produk, serta kelompok 

referensi untuk meningkatkan keputusan pembelian 

Adapun permasalahan yang di hadapi dalam usaha salon ini yaitu keputusan pembelian jasa 

yang rendah yang diakibatkan olehharga yang kurang sesuai, kualitas produk yang kurang inovatif, 

dan kelompok referensi yang kurang luas.. 

Variabel dalam penelitian ini adalah harga (X1), kualitas produk (X2), kelompok referensi (X3) 

dan keputusan pembelian (Y). Uji instrumen dengan menggunakan uji validitas dan reliabilitas. 

Metode analisis yang digunakan adalah statistik deskriptif, analisis regresi linier berganda, dengan 

mempertimbangkan syarat uji asumsi klasik yaitu uji normalitas, uji multikolinieritas, uji autokorelasi 

dan uji heteroskedastisitas. Pengujian hipotesis yang digunakan adalah uji statistik secara simultan (uji 

F)  dan uji statistik secara parsial (uji t) dan dengan taraf signifikan α = 5%. Penganalisan data 

menggunakan program SPSS. 

Hasil pengujian menunjukkan variabel harga, kualitas produk, dan kelompok referensi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian jasa di Happy Salon secara parsial maupun 

simultan. 

Berdasarkan simpulan hasil penelitian, maka penulis menyarankan untuk pengusaha jasa Happy 

Salon dalam meningkatkan keputusan pembelian lebih menitik beratkan pada harga, kualitas produk, 

dan kelompok referensi. Dilihat dari kuesioner yang telah diisi oleh pelanggan tersebut diperoleh data 

bahwa keputusan pembelian dapat ditingkatkan melalui harga, kualitas produk, dan kelompok 

referensi. 

 

Kata Kunci  : Harga, Kualitas Produk, Kelompok Referensi, dan Keputusan Pembelian  
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I. LATAR BELAKANG  

Dewasa ini persaingan dalam 

dunia usaha sangatlah ketat utamanya di 

bidang jasa, hal ini ditandai dengan 

banyaknya perusahaan yang berusaha 

untuk meraih pasar sebanyak-

banyaknya dan untuk merebut pasar 

berbagai cara perusahaan dalam 

usahanya meraih pasar terutama dengan 

promosi, inovasi, dan penampilan 

produknya perusahaan harus memiliki 

strategi pemasaran yang tepat agar 

dapat mempengaruhi konsumen dengan 

maksud agar usahanya dapat bertahan 

dan tujuan utama dariperusahaan 

tersebut dapat tercapai. Dengan 

demikian pengusaha harus berusaha 

memiliki keunggulan terhadap apa yang 

dimiliki, dengan melakukan pelayanan 

yang baik dengan cara memberikan 

kualitas yang baik. 

Selain dengan cara tersebut juga 

dapat dilakukan dengan menetapkan 

harga yang terjangkau sesuai dengan 

kualitas yang dirasakan oleh pelanggan. 

Sebab harga merupakan faktor yang 

selalu dipertimbangkan oleh konsumen 

dalam memutuskan pembelian. 

Keputusan pembelian dapat 

ditingkatkan dengan mengelola 

kelompok referensi dengan cara 

menjadikan kelompok referensi dengan 

cara menjadikan kelompok sebagai 

tolak ukur dalam proses penjualan.  

Menurut Winardi (2010:200) 

menyatakan bahwa keputusan 

pembelian konsumen merupakan “titik 

suatu pembelian dari proses evaluasi”. 

Keputusan pembelian adalah suatu 

tahapan dalam perilaku konsumen 

sebelum akhirnya konsumen 

memutuskan untuk membeli 

(Taufiqurrahman,2008:9). Ada dua 

faktor yang muncul diantara 

kecenderungan pembelian dan 

keputusan pembelian yaitu faktor 

pertama adalah sikap orang lain dan 

faktor kedua adalah situasi yang tak 

terduga. Sikap orang lain yang 

dimaksud adalah bahwa seseorang akan 

melakukan keputusan pembelian 

apabila ada sikap orang lain mengenai 

suatu produk tertentu. Dalam 

perusahaan jasa, menarik keputusan 

pembelian konsumen merupakan suatu 

hal yang sangat vital. Berbagai cara dan 

inovasi terus ditingkatkan demi menarik 

perhatian dari konsumen. Namun 

demikian, banyak faktor yang 

mempengaruhi seseorang untuk 

melakukan pembelian, misalkan harga 

yang sesuai, kualitas produk yang 

bagus, dan juga adanya pengaruh dari 

orang lain yang pernah menggunakan 

produk tersebut. 
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Dalam hal ini peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian pada 

perusahaan jasa make-up 

pengantin,yaitu Happy Salon dengan 

alasan dan pertimbangan bisnis ini 

begitu menjanjikan dan memiliki 

peluang besar di masa seperti sekarang 

ini dimana pola dan gaya hidup 

masyarakat semakin sibuk dan 

individualis sehingga butuh bantuan 

sebuah perusahaan jasa untuk 

menangani segala kebutuhan dalam 

rangka penyelenggaraan acara seperti 

pernikahan. Berikut ini akan disajikan 

jumlah konsumen yang menggunakan 

jasa rias pengantin pada Happy Salon 

dari 2014 – 2016 : 

Dari tahun ke tahun Happy Salon 

mengalami jumlah penurunan 

konsumen yang menggunakan jasa 

layanan rias pengantin Happy Salon. 

Manajemen Happy Salon harus mencari 

tahu mengapa hal ini bisa terjadi dan 

terus memberikan kepercayaan kepada 

konsumen untuk terus menggunakan 

jasa layanan dari Happy Salon 

Menurut Saladin (2008:95) 

menyatakan bahwa harga adalah 

“sejumlah uang sebagai alat tukar untuk 

memperoleh produk atau jasa atau dapat 

juga dikatakan penentuan nilai suatu 

produk dibenak konsumen”. Harga 

merupakan pengorbanan riil dan materil 

yang diberikan oleh konsumen untuk 

memperoleh atau memiliki produk, 

dengan mempertimbangkan beberapa 

hal, seperti membanding- bandingkan 

harga sebelum menggunakan layanan 

jasa, memilih layanan jasa yang harga 

dasarnya murah, memilih layanan jasa 

yang harganya sebanding dengan 

kualitasnya atau berbagai alasan 

lainnya. Menurut Budiarto dan 

Tjiptono: 1997:87) harga juga 

merupakan nilai pertukaran atas 

manfaat produk ( bagi konsumen 

maupun produsen ) yang umumnya 

dinyatakan dalam satuan moneter. 

Perusahaan jasa sering dikaitkan 

dengan  kualitas produknya , Zeithaml 

(1988:98) mengemukakan kualitas yang 

dirasakan dari suatu produk atau jasa 

erat hubungannya dengan reputasi yang 

diasosiasikan dengan nama brand 

tertentu, berarti memang benar adanya 

jika kualitas yang diterima dari sebuah 

produk atau jasa memang memiliki 

keterkaitan dengan reputasi perusahaan. 

Perusahaan jasa juga semakin 

menyadari peranan konsumen sangat 

penting dalam menentukanmasa depan 

perusahaan mereka, oleh karena itu 

perusahaan jasa seperti wedding and 

event organizer harus mengetahui 

bahwa setiap konsumen memiliki 

pandangan atau persepsi yang berbeda 
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mengenai jasa atau service yang 

ditawarkan. 

Selain harga dan kualitas 

produk, kelompok referensi juga dapat 

mempengaruhi keputusan konsumen 

untuk menggunakan jasa wedding and 

event organizer. Menurut Suwarman 

(2004:250) kelompok referensi 

(reference group) adalah seseorang 

individu atau sekelompok orang yang 

secara nyata mempengaruhi perilaku 

seseorang. Kelompok referensi 

digunakan oleh seseorang sebagai dasar 

untuk perbandingan atau referensi 

dalam membentuk respon efektif dan 

kognitif dan perilaku.  

Atas dasar latar belakang masalah 

tersebut, peneliti tertarik melakukan 

penelitian dengan judul “PENGARUH 

HARGA, KUALITAS PRODUK, 

DAN KELOMPOK REFERENSI 

TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN JASA PADA HAPPY 

SALON  KOTA KEDIRI” 

 

II. METODE 

1. Variabel Penelitian 

a. Identifikasi Variabel Penelitian 

Menurut Sugiyono (2014:12) 

variabel penelitian adalah “suatu atribut 

atau sifat atau nilai dari orang, obyek 

atau kegiatan yang mempunyai variasi 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya”. Penelitian ini 

mempunyai dua variabel yaitu variabel 

bebas (independent variabel) dan 

variabel terikat (dependent variable).  

b. Definisi Operasional Variabel 

Menurut Sugiyono (2014:28) 

definisi operasional adalah penentuan 

construct sehingga menjadi variabel 

yang dapat diukur.  

2. Pendekatan dan Teknik 

Penelitian 

Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuntitatif, sehingga analisis 

data dilakukan secara statistik.  

Berdasarkan tujuan penelitian 

yang telah ditetapkan, maka teknik yang 

digunakan adalah survey.  

3. Tempat dan Waktu Penelitian 

Tempat yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah  Happy Salon yang 

berada di Jl. Singosari, Kavling 3, 

Dandangan, Kec. Kota Kediri, Jawa 

Timur.  

Waktu penelitian ini dilakukan 

selama 4 bulan, terhitung daribulan 

September – Februari 2017.  

4. Populasi dan Sampel 

Menurut Sugiyono (2014:80), 

populasi adalah wilayah generalisasi 

yang terdiri atas obyek/subjek yang 

mempunyai kualitas dan karateristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
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untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Adapun yang menjadi 

populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh pelanggan Happy Salon . 

Menurut Sugiono (2014;94) 

sampel adalah “bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi”. Metode pengambilan sampel 

dalam penelitian ini dilakukan  dengan 

cara insidental sampling. Dari jumlah 

populasi 120 orang dan setelah 

dilakukan perhitungan sampel, maka 

jumlah sampel pada penelitian ini 

adalah sebanyak 55 responden.  

5. Instrumen Penelitian dan Teknik 

Pengumpulan Data 

a. Instrumen Penelitian 

Menurut Sugiyono (2014:102) 

instrumen penelitian adalah suatu alat 

yang digunakan untuk mengukur 

fenomena alam maupun sosial yang 

diamati. Instrumen yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah kuesioner.  

b. Validitas dan Reliabilitas 

Uji Validitas 

Menurut Sugiyono (2014:455) uji 

validitas merupakan “suatu ukuran yang 

menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan 

atau kelebihan suatu instrumen”. 

Berdasarkan penelitian  diketahui 

bahwa nilai r hitung lebih besar dari 

nilai r tabel. Hal ini menunjukkan 

bahwa keseluruhan item pernyataan 

dalam variabel sudah valid. 

 

Uji Reliabilitas 

Menurut Sugiyono (2014:458) uji 

reliabilitas adalah “bila suatu instrumen 

cukup dapat dipercaya untuk digunakan 

sebagai alat pengumpul data karena 

instrumen tersebut sudah baik”.  

Berdasarkan Penelitian diketahui bahwa 

nilai cronbach alpha dari variabel harga 

(X1), kualitas produk (X2), kelompok 

referensi (X3), dan keputusan 

pembelian (Y) lebih besar dari 0,60, 

sehingga dapat dikatakan bahwa 

keseluruhan item telah reliabel yang 

berarti bahwa kuesioner sudah dapat 

digunakan dalam penelitian. 

c. Sumber dan Langkah 

Pengumpulan Data 

Jenis data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data primer. Dalam 

penelitian ini, metode pengumpulan 

data yang digunakan meliputi 

wawancara, Kuisioner, dan Observasi :  

d. Teknik Analisis Data 

Adapun tahap-tahap analisis data 

yang digunakan adalah sebagai berikut: 

Statistik Deskriptif 

Teknik ini digunakan untuk 

mendeskripsikan harga, kualitas produk, 

dan kelompok referensi terhadap 

keputusan pembelian di Happy Salon 
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Kediri. Untuk mempermudah penentuan 

klasifikasi kondisi tiap-tiap variable 

maka ditentukan perhitungan panjang 

kelas interval. 

Regresi Linier Berganda 

Teknik analisis yang digunakan 

adalah model regresi linier berganda 

yaitu untuk melihat pengaruh dari 

variabel-variabel independent (X) 

terhadap variabel dependent (Y).  

Uji Asumsi Klasik 

Menurut Ghozali (2010:123) 

Pengujian asumsi klasik ini bertujuan 

untuk mengetahui dan menguji 

kelayakan atas model regresi yang 

digunakan dalam penelitian ini. 

Mengingat alat analisis yang digunakan 

adalah analisis regresi linier berganda 

dan data yang digunakan adalah data 

primer, maka untuk memenuhi syarat 

yang ditentukan, perlu dilakukan 

pengujian beberapa asumsi klasik yang 

digunakan yaitu uji autokorelasi, uji 

heterokedastisitas, uji 

multikoliniearitas, dan uji normalitas.  

Koefisien Determinasi 

Ghozali (2010:82), 

mengemukakan bahwa Koefisien 

Determinasi (R²) pada intinya megukur 

seberapa jauh kemampuan model dalam 

menerangkan variasi variabel dependen. 

Nilai koefisien determinasi adalah 

antara nol dan satu. Nilai R
2 

yang kecil 

berarti kemampuan variabel-variabel 

indepeden dalam menjelaskan variasi 

variabel dependen amat terbatas. 

Dalam penelitian ini koefisien 

determinasi menunjukkan pengaruh 

semua variabel independen (harga, 

kualitas produk, dan kelompok 

referensi) terhadap nilai variabel 

dependen (keputusan pembelian).  

Uji Hipotesis 

Pengujian terhadap hipotesis 

dilakukan dengan cara sebagai berikut: 

a) Uji t (Parsial) 

Uji t (Parsial) digunakan untuk 

menguji signifikansi pengaruh harga 

(X1), kualitas produk (X2), kelompok 

referensi (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y).  

b) Uji F (Simultan) 

Uji F digunakan untuk menguji 

signifikansi pengaruh harga (X1), 

kualitas poroduk (X2), kelompok 

referensi (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y) secara simultan atau 

bersama-sama.  

III. HASIL DAN KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil penelitian dan 

analisis yang telah dilakukan, maka 

dapat disimpulkan bahwa: 

1. Ada pengaruh yang signifikan 

antara harga terhadap keputusan 

pembelian Jasa pada Happy Salon 

Kota Kediri Tahun 2017 secara 
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parsial. Artinya bahwa kesesuaian 

harga mempengaruhi keputusan  

pembelian jasa yanga ada di Happy 

Salon. 

2. Ada pengaruh yang signifikan 

antara kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian Jasa pada 

Happy Salon Kota Kediri Tahun 

2017 secara parsial. Artinya produk 

yang inovatif mempengaruhi 

keputusan pembelian jadda di 

Happy Salon   

3. Ada pengaruh yang signifikan 

antara kelompok referensi terhadap 

keputusan pembelian Jasa pada 

Happy Salon Kota Kediri Tahun 

2017 secara parsial. Artinya 

kelompok referensi yang luas 

mempengaruhi keputusan 

pembelian jasa di Happy Salon.  

4. Ada pengaruh signifikan antara 

harga, kualitas produk, dan 

kelompok referensi, terhadap 

keputusan pembelian Jasa pada 

Happy Salon Kota Kediri Tahun 

2017 secara simultan. Atinya harga 

yang sesuai, kualitas produk yang 

inovatif, dan kelompok reverensi 

yang luas mempengarui pembelian 

jasa di Happy Salon. 
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