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PENGARUH MEREK, HARGA DAN PELAYANAN TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK DI FARLY SHOP KECAMATAN 

KOTAGAJAH 

ABSTRAK 

Oleh : 

LAILA MAHFUDHOH   

Semakin banyak berdirinya toko ritel mengakibatkan timbulnya 

persaingan antar toko-toko tersebut. dimana peneliti ingin mengetahui bagaimana 

merek, harga dan pelayanan di Farly Shop apakah mendapatkan citra yang bagus 

di mata konsumen dan bisa bersaing dengan toko yang sejenis atau tidak. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis adanya pengaruh 

merek, harga dan pelayanan terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah Dan untuk mengetahui faktor mana yang paling dominan 

dalam mempengaruhi keputusan pembelian produk di Farly Shop Kecamatan 

Kotagajah.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam 

penelitian ini adalah seluruh konsumen di Farly Shop Kotagajah dari bulan Juli 

sampai Desember tahun 2023 yang berjumlah 4687 orang. Adapun penentuan 

sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus Isaac dan Michael dengan 

teknik pengambilan sampel yaitu sampling insidental (secara kebetulan). Jumlah 

sampel dalam penelitian ini sebanyak 95 responden yaitu konsumen yang pernah 

melakukan pembelian produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah. Teknik 

pengumpulan data menggunakan kuesioner yang telah diuji validitas dan 

reliabilitasnya. Dengan analisis regresi linier berganda menggunakan SPSS versi 

20 yang berfungsi untuk membuktikan hipotesis penelitian.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial variabel merek, 

harga dan pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Kemudian melalui uji F bahwa variabel merek, harga dan pelayanan 

secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Nilai R square sebesar 0,522 menunjukkan bahwa sebesar 52,2 % 

variasi keputusan pembelian bisa dijelaskan oleh ketiga variabel independen yang 

digunakan dalam persaman regresi. Sedangkan sisanya 47,8% dijelaskan oleh 

faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.  

 

Kata Kunci : Merek, Harga, Pelayanan dan Keputusan Pembelian 
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MOTTO  

وْا وَكاَنَ بينََْ ذِٰ�َ  �نَ اِذَآ اَنفَْقُوْا لمَْ �سرُْفِوُْا وَلمَْ یقَْترُُْ ِ ��$قوََامًا وَا  
 

“Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka tidak 

berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-

tengah antara yang demikian” 

(QS. Al-Furqon : 67) 
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BAB I  

PENDAHULUAN  

A. Latar Belakang Masalah  

Saat ini, semakin majunya perekonomian menyebabkan pesatnya 

perkembangan bisnis pada bidang komersial. Diwaktu yang sama, banyak 

pelaku usaha yang menggeluti bisnis eceran seperti toko, minimarket, 

supermarket dan lain sebagainya. Hal ini membuat para perusahaan 

melakukan persaingan yang ketat.  

Setiap perusahaan harus berupaya menerapkan startegi yang tepat 

agar bisa mengendalikan pasar. Selain itu, penjual juga harus menyediakan 

produk dengan merek yang bermutu dan unggul serta menawarkannya 

dengan harga yang terjangkau dan memberikan pelayanan yang baik 

terhadap para pembeli. Hal ini dapat memikat hati dan menarik konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian di perusahaan atau toko tersebut.
1
 

Keputusan pembelian merupakan sebuah upaya yang dilakukan 

oleh konsumen guna memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Menurut 

Kotler dan Amstrong, keputusan pembelian adalah tahapan pada proses 

pengambilan keputusan pembelian yang mana konsumen tersebut benar-

benar membeli. Tahapan tersebut dilakukan melalui proses yang terdiri 

                                                           
1
 Selvy Permata Sari, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Merek, Promosi Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Di Pd. Dodol Herma Kota Garut,” Jurnal Mirai 

Management 8, no. 2 (2023): 262. 



2 

 

 

dari mengenali kebutuhan dan keinginan, mencari informasi, melakukan 

evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca membeli.
2
  

Keputusan pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor 

diantaranya yaitu ikatan emosional yang terjalin antara konsumen dengan 

penjual ketika membeli atau mengkonsumsi suatu merek, maka merek 

tersebut memberikan nilai emosional dan konsumen akan melakukan 

pembelian produk pada merek yang paling disukainya.
3
 Selain itu, 

menurut Ma’ruf keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh faktor harga 

dan pelayanan.
4
 Jika sebuah perusahaan atau toko menawarkan harga yang 

lebih terjangkau dan juga memberikan pelayanan yang baik maka hal 

tersebut akan mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen. 

indikator dari keputusan pembelian yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian 

informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca 

pembelian.
5
 

Merek produk harus bernilai, dapat dikenali dengan nama dan 

simbol diingat, serta mempunyai citra yang baik dimata konsumen. 

Menurut Aaker, merek adalah nama dan simbol yang bermaksud untuk 

mengidentifikasi suatu produk dari penjual atau kelompok penjual.
6
 

Definisi tersebut menjelaskan bahwa merek bukan sekedar nama atau 

simbol. Tetapi, merek juga menjadi pembeda antara produk satu dengan 

                                                           
2
 Andrian et.al., Perilaku Konsumen (Jawa Timur: Rena Cipta Mandiri, 2022), 112. 

3
 Andrian, et.al., Perilaku Konsumen,114. 

4
 Hendri Ma’ruf, Pemasaran Ritel (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2006), 113. 

5
 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan (Surabaya: Unitomo Press, 

2019), 75. 
6
 David A. Aaker, Manajemen Ekuitas Merek (Jakarta: Mitra Utama, 2018), 9. 
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produk lainnya dan menjelaskan produk tersebut. Merek mempunyai 

indikator yaitu kesadaran suatu merek, asosiasi merek,  persepsi seseorang 

terhadap kualitas merek dan loyal terhadap suatu merek.
7
  

Merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk. Hal ini 

dibuktikan dengan penelitian yang dilakukan oleh Manab Semarang, Sri 

Hartono dan Burhanudin AY. Hasil penelitian tersebut menunjukkan 

bahwa konsumen akan semakin tertarik apabila merek perusahaan terjaga 

kualitasnya. Selain itu, jika konsumen telah menikmati suatu merek  

produk dari perusahaan yang baik dan dikenal jujur, maka konsumen akan 

merasa aman dalam mengkonsumsi merek tersebut. Hal ini akan membuat 

konsumen memutuskan untuk membeli merek tersebut.
8
 Kebaruan dari 

penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah dengan menambahkan 

variabel harga dan pelayanan sebagai variabel bebas (X). 

Menurut pendapat Philip Kotler dikutip Meithiana, harga adalah 

banyaknya nilai atau uang yang dilimpahkan pada suatu barang atau jasa 

untuk jumlah dari nilai yang ditukar oleh konsumen atas manfaat-manfaat 

yang sudah menjadi faktor penting yang mempengaruhi pilihan pembeli. 

Dalam arti sempit, harga adalah banyaknya uang yang dibebankan atas 

suatu barang atau jasa kepada konsumen.
9
 Indikator dari harga yaitu 

                                                           
7
 Durianto et.al, Strategi Menaklukkan Pasar Melalui Riset Ekuitas dan Perilaku Merek 

(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011), 4. 
8
 Manab Semarang, Sri Hartono, Burhanudin AY, “Pengaruh Harga, Keragaman Produk 

dan Merek Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pada PT. Index Sukoharjo,” Edunomika 03, 

No. 02 (2019): 538. 
9
 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan (Surabaya: Unitomo Press, 

2019), 36. 
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keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya 

saing harga dan kesesuaian harga dengan manfaat.
10

 

Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

dibuktikan dengan penelitian yang dilakukan oleh Abdul Mukti dan Kartin 

Aprianti. Hasil penelitian tersebut menunjukan bahwa semakin tepat 

penenetuan harga maka semakin baik pula tanggapan konsumen terhadap 

perusahaan itu sendiri. Apabila konsumen merasa cocok dengan harga 

yang ditawarkan, maka konsumen cenderung akan melakukan pembelian 

ulang pada produk yang sama.
11

 Kebaruan dari penelitian ini dengan 

penelitian sebelumnya yaitu dengan menambahkan variabel merek sebagai 

variabel bebas (X).  

Pelayanan diperlukan pada saat proses keputusan pembelian 

supaya konsumen mendapatkan informasi yang tepat terkait produk yang 

ingin dibelinya. Menurut Kotler dikutip Meithiana, pelayanan (service) 

adalah suatu kegiatan ataupun manfaat yang ditawarkan oleh satu pihak 

kepada pihak lainnya yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak pula 

menghasilkan kepemilikan apapun. Pelayanan dilakukan oleh penyedia 

produk maupun jasa untuk memenuhi kebutuhan dan permintaan 

konsumen secara keseluruhan.
12

 Indikator dari pelayanan adalah berwujud 

                                                           
10

 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan, 42-43. 
11

 Abdul Mukti dan Kartin Aprianti, “Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Harga Terhadap 

keputusan Pembelian Pada Kedai Kirani Coffee,” Jurnal Bina Manajemen 10, No. 1, no. (2021): 

243. 
12

 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan, 58. 
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(tangibles), keandalan (reliability), ketanggapan (responsive), jaminan dan 

kepastian (assurance), serta empati (emphaty).
13

 

Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

dibuktikan dengan penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Hafidz 

Noor Rois. Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa dengan memberikan 

pelayanan yang baik, ramah dan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumen yang akhirnya membuat konsumen tersebut merasa puas dan 

nyaman, maka semakin tinggi tingkat keputusan yang akan dilakukan oleh 

konsumen tersebut terhadap produk yang ditawarkan oleh toko atau 

perusahaan.
14

 Kebaruan dari penelitian ini dengan penelitian sebelumnya 

yaitu dengan menambahkan variabel merek sebagai variabel bebas (X). 

Alasan peneliti memilih objek penelitian di Toko Farly Shop 

karena peneliti ingin mengetahui bagaimana merek, harga dan pelayanan 

di Farly Shop apakah mendapatkan citra yang bagus di mata konsumen 

dan bisa bersaing dengan toko yang sejenis atau tidak dan apakah 

berpengaruh pada keputusan pembelian oleh konsumen.  Selain itu, 

penjualan di Farly Shop beberapa bulan terakhir di tahun 2023 sedang 

tidak menentu (naik turun). Hal ini membuat toko menjadi tidak terlalu 

ramai. 

 

 

                                                           
13

 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran, 13 ed. (Jakarta: Penerbit Erlangga, 2018), 

52. 
14

 Muhammad Hafidz Noor Rois, Pengaruh Harga, Pelayanan, Promosi dan Lokasi 

Penjual Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Toko Roliz Jaya di Desa Teluk 

Lingga) (Jawa Tengah: UIN Raden Mas Said Surakarta, 2023). 
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Tabel 1.1 

Jumlah Penjualan Produk Jilbab dan Kosmetik Tahun 2023 

 

Bulan Jumlah Penjualan Produk 

Jilbab dan Kosmetik 

Juli 437 pcs 

Agustus  347 pcs 

September  415 pcs 

Oktober 446 pcs 

November 454 pcs 

  Sumber : Daftar Penjualan Produk Farly Shop tahun 2023 

Berdasarkan tabel diatas, penjualan di Farly Shop mengalami naik-

turun. Dapat dilihat penjualan produk jilbab dan kosmetik pada bulan juli 

yaitu 437 pcs kemudian dibulan agustus turun menjadi 347 pcs. 

Selanjutnya dibulan September sampai November mengalami peningkatan 

yakni 415 pcs naik menjadi 446 pcs kemudian 454 pcs. Jika melihat tabel 

diatas, penjualan mengalami penurunan pada bulan Agustus saja. 

Sementara dibulan lainnya mengalami kenaikan.  

Keputusan pembelian ada ditangan konsumen. Berdasarkan 

observasi yang telah dilakukan di farly shop, bahwasanya merek disana 

tidak lengkap dan kurang banyak pilihannya. Beberapa konsumen ingin 

melakukan pembelian di toko tersebut, namun ternyata merek produk yang 

dicari tidak ada di toko tersebut. Maka dari itu, konsumen tersebut tidak 

jadi beli di toko itu. Selain itu, beberapa harga produk di toko tersebut 

selisih dengan toko lain. Pelayanan disana baik dan juga ramah, namun 

ada juga konsumen yang mendapat pelayanan kurang baik. Harga yang 
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terjangkau dan pelayanan yang baik akan menarik konsumen untuk 

melakukan pembelian di sebuah toko/perusahaan.  

Berdasarkan hasil survey, Farly Shop merupakan sebuah toko yang 

menjual produk kebutuhan wanita yang ada di Kecamatan Kotagajah 

tepatnya di Jl. Raya SMANSAGA (antara Gereja dan Klinik 

Mardiwaluyo) Kampung Kotagajah Timur Kecamatan Kotagajah, 

Lampung Tengah. Farly Shop menyediakan berbagai kebutuhan wanita 

seperti pakaian, jilbab, sandal, sepatu, tas, skincare, kosmetik, alat make 

up dan aksesoris. Dalam pemasarannya, selain dilakukan offline di toko, 

farly shop juga melakukan mempromosikan produknya secara online 

melalui media sosial seperti facebook, instagram, dan whatsapp. 

Dengan berbagai macam jenis produk yang disediakan oleh farly 

shop, membuatnya menjadi tempat yang dikunjungi oleh konsumen 

terutama wanita. Konsumen yang berbelanja di farly shop diantaranya 

mulai dari remaja, dewasa hingga orang tua, antara ketiganya tersebut 

seimbang tetapi yang paling sering remaja dan dewasa. Di hari-hari biasa, 

pembeli di farly shop mencapai kisaran 40-60 orang pembeli perhari nya, 

sedangkan pada saat bulan ramadhan sampai menjelang hari raya Idul Fitri 

pembeli di farly shop bisa tembus hingga 150-an orang pembeli perhari 

nya.
15

 

 

                                                           
15

 Wawancara dengan bapak Wahab Pemilik Toko  Farly Shop 03 Desember 2023. 
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Terkait dengan merek, menurut saudara NKA, seorang konsumen 

yang pernah melakukan pembelian di Farly Shop mengatakan bahwa 

merek di toko tersebut kurang menarik dan kurang banyak pilihan 

produknya serta kurang lengkap.
16

 Selain itu, menurut saudara ICN merek 

produk di toko tersebut bukan merek yang  abal-abal dan merek kosmetik 

yang dijual sudah BPOM serta untuk produknya lumayan lengkap juga, 

jadi saudara ICN sering melakukan pembelian merek yang sama di toko 

tersebut.
17

 Pendapat lain dari Saudara INI mengatakan bahwa  merek di 

toko tersebut bagus-bagus sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya.
18

 

Berbicara soal harga, menurut saudara ICN mengatakan bahwa 

harga produk di toko tersebut lumayan terjangkau dibandingkan dengan 

tempat yang lainnya.
19

 Pendapat lain dari saudara NKA mengatakan 

bahwa barang-barang di toko tersebut tidak sesuai dengan harganya yang 

artinya kemahalan, contohnya seperti tas, sepatu atau sandal. Ia juga 

mengatakan beberapa produknya yang terpajang pada rak sudah berdebu.
20

 

Selain itu, pendapat saudara INI mengatakan bahwa harga produk di toko 

tersebut sedikit lebih mahal dibandingkan toko yang lainnya padahal untuk  

produk dan bahannya sama.
21

 

 

                                                           
16

 Wawancara dengan NKA konsumen Farly Shop, 05 Desember 2023. 
17

 Wawancara dengan ICN konsumen Farly Shop, 05 Desember 2023. 
18

 Wawancara dengan INI konsumen Farly Shop, 07 Desember 2023. 
19

 Wawancara dengan ICN konsumen Farly Shop, 05 Desember 2023. 
20

 Wawancara dengan NKA konsumen Farly Shop, 05 Desember 2023. 
21

 Wawancara dengan INI konsumen Farly Shop, 07 Desember 2023. 
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Tekait dengan pelayanan, menurut saudara NKA mengatakan 

bahwa pelayanan di toko tersebut baik, karyawan melayaninya dengan 

ramah dan senyum dibandingkan dengan toko lainnya.
22

 Pendapat lain dari 

saudara ICN yang mengatakan bahwa pelayanan di toko tersebut baik dan 

ramah, karyawan melayani dengan menjelaskan produk-produknya 

sebelum ia melakukan pembelian.
23

 Sementara itu, saudara INI 

mengatakan bahwa pada saat itu karyawan melayaninya dengan tidak 

ramah. Selain itu ia merasa kesal karena pada saat ia sedang belanja 

memilih barang, karyawannya terus-menerus mengikutinya.
24

 

Berdasarkan uraian fenomena diatas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian lebih lanjut tentang pengaruh merek, harga dan 

pelayanan terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop Kecamatan 

Kotagajah.  

B. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan latar belakang diatas, maka didapatkan beberapa 

permasalahan yaitu sebagai berikut:  

1. Penjualan di Farly Shop beberapa bulan terakhir sedang tidak 

menentu (naik-turun) membuat toko tidak terlalu ramai. 

2. Merek di Farly Shop kurang banyak pilihannya serta kurang 

lengkap. 

3. Persepsi harga yang berbeda-beda dari konsumen 

                                                           
22

 Wawancara dengan NKA konsumen Farly Shop, 05 Desember 2023. 
23

 Wawancara dengan ICN konsumen Farly Shop, 05 Desember 2023. 
24

 Wawancara dengan INI konsumen Farly Shop, 07 Desember 2023. 
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4. Harga di Farly Shop tidak sesuai dengan barangnya dan sedikit 

lebih mahal dibandingkan dengan toko lain. 

5. Pelayanan yang kurang ramah dari karyawan kepada pembeli. 

C. Batasan Masalah 

Agar penelitian yang dilakukan ini tidak melebar dan hanya fokus pada 

permasalahan yang akan dibahas dan tujuan yang diharapkan tercapai, 

maka peneliti perlu membuat batasan masalah :  

1. Penelitian ini dilakukan pada konsumen Farly Shop Kecamatan 

Kotagajah 

2. Fokus penelitian ini hanya pada pengaruh merek, harga dan 

pelayanan terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah 

3. Lokasi penelitian ini di Farly Shop Kecamatan Kotagajah 

4. Populasi penelitian ini adalah konsumen farly shop bulan Juli 

sampai Desember tahun 2023 

D. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, terdapat 

beberapa rumusan masalah, diantaranya sebagai berikut :  

1. Apakah ada pengaruh yang signifikan merek terhadap keputusan 

pembelian produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah? 

2. Apakah ada pengaruh yang signifikan harga terhadap keputusan 

pembelian produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah? 
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3. Apakah ada pengaruh yang signifikan pelayanan terhadap 

keputusan pembelian produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah? 

4. Apakah ada pengaruh yang signifikan secara simultan merek, harga 

dan pelayanan terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah? 

E. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan Penelitian  

Sesuai dengan rumusan masalah yang telah di kemukakan, 

maka tujuan penelitian ini diantaranya sebagai berikut :  

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh merek 

terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah. 

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga 

terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah. 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh pelayanan 

terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah. 

d. Untuk mengetahui dan menganalisis secara simultan 

pengaruh merek, harga dan pelayanan terhadap keputusan 

pembelian produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah. 
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2. Manfaat Penelitian  

Adapun Penelitan mengenai Pengaruh Merek, Harga dan 

Pelayan terhadap  Keputusan Pembelian Produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

bagi:  

a. Manfaat Teoritis  

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat digunakan 

sebagai sarana pengembangan wawasan terkait merek, 

harga dan pelayanan terhadap keputusan pembelian. Selain 

itu, penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi 

untuk peneliti selanjutnya terkait kajian pengaruh merek, 

harga dan pelayanan terhadap keputusan pembelian produk.  

b. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat menghasilkan 

informasi yang tentunya bermanfaat bagi pihak Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah dan dijadikan sebagai bahan evaluasi 

toko untuk memperbaiki kinerjanya. Selain itu, penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan informasi kepada para 

konsumen untuk mengetahui faktor – faktor yang 

mempengaruhi keputusan dalam pembelian sebuah produk. 
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F. Penelitian Relevan  

Penelitian mengenai merek, harga dan pelayanan telah dilakukan 

oleh beberapa peneliti sebelumnya. Pada bagian ini, akan diuraikan 

tentang persamaan dan perbedaan penelitian ini dengan penelitian 

terdahulu sehingga dapat diketahui dimana posisi penelitian ini dari 

penelitian terdahulu.  

1. Penelitian dengan judul “Pengaruh Pelayanan Dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Oleh Konsumen Di Arjuna Cell Iring Mulyo 

Metro Timur Kota Metro”, yang dilakukan oleh Saifi Arif, 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Metro.
25

 

Penelitian diatas menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasinya 

adalah seluruh konsumen Arjuna Cell Iring Mulyo bulan 

November 2018 berjumlah 424 orang dengan jumlah sampel 

sebanyak 43 orang. Teknik pengambilan sampel yang digunakan 

ialah random sampling (acak). Hasil penelitian diatas menunjukkan 

bahwa secara parsial dan simultan variabel pelayanan dan harga 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Arjuna 

Cell Iringmulyo Kota Metro. Penelitian ini memiliki kesamaan 

dengan penelitian diatas yaitu membahas pelayanan, harga dan 

keputusan pembelian. Perbedaannya terlihat pada variabel merek 

dan teknik pengambilan sampel yang digunakan yakni insidental 

sampling (kebetulan) serta pada lokasi penelitian.  

                                                           
25

 Saifi Arif, Pengaruh  Pelayanan Dan Harga  Terhadap Keputusan Pembelian Oleh 

Konsumen Di  Arjuna Cell Iring Mulyo Metro Timur Kota Metro (Metro:  IAIN Metro, 2018), 83. 
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2. Peneliatan yang berjudul “Pengaruh Merek, Produk, Harga dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian”, yang dilakukan oleh 

Ricky Hendrawan dan Budhi Satrio, Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi 

Indonesia (STIESIA) Surabaya.
26

 Penelitian diatas menggunakan 

pendekatan kuantitatif. Jumlah sampel yang digunakan pada 

penelitian diatas sebanyak 98 responden dengan menggunakan 

sampling insidental (kebetulan) sebagai teknik pengambilan 

sampel. Hasil dari penelitian diatas menjelaskan bahwa secara 

parsial variabel merek, produk, harga dan promosi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk merek 

Consina di Surabaya. Penelitian ini memiliki kesamaan dengan 

penelitian diatas yaitu membahas merek, harga dan keputusan 

pembelian serta teknik pengambilan sampel yakni sampling 

insidental (kebetulan). Sedangkan perbedaanya terlihat dari 

variabel pelayanan. Objek  penelitian sebelumnya adalah merek 

produk Consina di Surabaya, sedangkan objek penelitian ini adalah 

produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah.  

3. Penelitian yang berjudul “Pengaruh Harga, Keragaman Produk dan 

Merek Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pada PT. Index 

Sukoharjo”, yang dilakukan Manab Semarang, Sri Hartono dan 

Burhanuddin AY, Fakultas Ekonomi, Universitas Islam Batik 

                                                           
26

 Ricky Hendrawan, Budhi Satrio, “Pengaruh Merek, Produk, Harga Dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian,” Jurnal Ilmu dan Riset Manajemen 7, no.12 (2018): 12. 
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Surakarta.
27

 Penelitian diatas menggunakan pendekatan kuantitatif. 

Populasi penelitian diatas adalah pelanggan PT. Index Sukoharjo 

yang berjumlah 524 orang dengan jumlah sampel 85 responden. 

Pengambilan sampel menggunakan sampling insidental 

(kebetulan). Hasil penelitian diatas menunjukkan bahwa secara 

parsial dan simultan harga, keragaman produk dan merek 

berpengaruh signifikan tehadap keputusan pembelian produk pada 

PT. Index Sukoharjo. Keragaman produk merupakan variabel yang 

paling mendominasi keputusan pembelian pada PT. Index 

Sukoharjo. Persamaan penelitian ini dengan penelitian diatas 

adalah pembahasan pada merek, harga dan keputusan pembelian. 

pengambilan sampel yang digunakan juga sama yakni insidental 

sampling (kebetulan). Sedangkan perbedaannya terlihat pada 

variabel pelayanan dan juga lokasi penelitian.  

4. Penelitian yang berjudul “Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Mata Air Swalayan Pulau 

Punjung Kabupaten Dharmasraya”, yang dilakukan oleh Zuamma 

Ul Khanisa, mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN 

Batusangkar.
28

 Penelitian diatas menggunakan pendekatan 

kuantitatif. Populasi penelitan diatas adalah seluruh konsumen 

                                                           
27

 Manab Semarang, Sri Hartono, Burhanudin AY, “Pengaruh Harga, Keragaman Produk 

dan Merek Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pada PT. Index Sukoharjo,” Edunomika 03, 

no. 02 (2019): 537. 
28

 Zuamma Ul Khanisa, Skripsi Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Mata Air Swalayan Pulau Punjung Kabupaten Dharmasraya 

(Sumatera Barat: IAIN Batusangkar, 2021), 77. 
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Mata Air Swalayan Pulau Punjung dengan jumlah sampel 

sebanyak 97 responden. Teknik pengambilan sampel yang 

digunakan adalah simple random sampling (acak). Hasil penelitian 

diatas menjelaskan bahwa secara parsial dan simultan variabel 

kualitas pelayanan dan harga berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di Mata Air Swalayan Pulau Punjung. Persamaan 

penelitian ini dengan penelitian diatas adalah pembahasan pada 

harga dan keputusan pembelian. Sedangkan perbedaannya terlihat 

pada variabel pelayanan dan merek serta lokasi penelitian. Selain 

itu, teknik pengambilan sampel yang digunakan pada penelitian ini 

berbeda dengan penelitian diatas yakni insidental sampling 

(kebetulan).  

5. Penelitian dengan judul “Pengaruh Harga, Pelayanan, Promosi Dan 

Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen 

Toko Roliz Jaya Di Desa Teluk Lingga), yang dilakukan oleh 

Muhammad Hafidz Noor Rois, mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam, UIN Raden Mas Said Surakarta.
29

 Penelitian diatas 

menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi pada penelitian 

diatas adalah seluruh konsumen toko Roliz Jaya yang jumlahnya 

tidak diketahui secara jelas dengan jumlah sampel sebanyak 100 

responden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 

purposive sampling. Hasil penelitian diatas menjelaskan bahwa 

                                                           
29

 Muhammad Hafidz Noor Rois, Skripsi Pengaruh Harga, Pelayanan, Promosi Dan 

Lokasi Penjual Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Toko Roliz Jaya di Desa 

Teluk Lingga) (Jawa Tengah: UIN Raden Mas Said Surakarta, 2023), 84. 
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secara parsial harga, pelayanan dan lokasi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada konsumen Roliz Jaya. 

Sedangkan untuk promosi tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada konsumen Roliz Jaya. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian diatas adalah 

pembahasan pada harga, pelayanan dan keputusan pembelian. 

sedangkan perbedaannya terlihat pada variabel merek dan lokasi 

penelitian. Selain itu, teknik pengambilan sampel yang digunakan 

juga berbeda yakni insidental sampling (kebetulan).  



 

BAB II  

LANDASAN TEORI  

A. Keputusan Pembelian  

1. Pengertian Keputusan Pembelian  

Pengambilan keputusan pada hakikatnya adalah proses 

menentukan solusi dari sejumlah pilihan yang tersedia. Sebelum 

memutuskan untuk membeli, konsumen melakukan pemilihan 

alternatif yaitu membeli atau tidak. Keputusan yang hendak dipilih 

harus didukung karena menjadi faktor yang membuat seorang 

konsumen memiliki keyakinan bahwa keputusan yang hendak 

diambil tersebut adalah keputusan yang tepat.
1
  

Menurut Kotler, keputusan pembelian adalah proses 

penyesuaian masalah yang terdiri dari mengenali kebutuhan dan 

keinginana, pencarian informasi, penilaian sumber-sumber seleksi 

terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian, perilaku pasca 

pembelian.  Menurut Schiffman dan Kanuk, keputusan pembelian 

merupakan pilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan 

pembelian. Dengan kata lain, seseorang dapat membuat keputusan 

jika terdapat beberapa pilihan alternatif.
2
 

 

                                                           
1
 Edwin Zusrony, Perilaku Konsumen Di Era Modern (Semarang: Yayasan Prima Agus 

Teknik, 2021), 35. 
2
 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan, 70. 
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Menurut Tjiptono, keputusan pembelian adalah suatu 

proses dimana konsumen mengenali masalahnya, mencari 

informasi terkait produk atau merek tertentu dan mengevaluasi 

seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat 

menyelesaikan masalahnya kemudian menuju pada keputusan 

pembelian. Keputusan pembelian adalah tahap selanjutnya setelah 

adanya niat atau keinginan untuk membeli, namun keputusan 

pembelian tidak sama dengan pembelian yang sebenarnya.
3
  

Dari penjelasan diatas, keputusan pembelian adalah sebuah 

proses pengambilan keputusan yang dilakukan oleh konsumen 

yang diawali dengan mengenali masalahnya kemudian 

mengevaluasinya dan memutuskan untuk membeli produk yang 

paling sesuai dengan kebutuhannya. Keputusan pembelian 

merupakan sebuah tindakan dimana konsumen benar-benar 

melakukan pembelian terhadap produk atau jasa. 

2. Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian  

Menurut Tjiptono dalam buku perilaku konsumen, faktor – 

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yaitu 

ikatan emosional yang terjalin antara konsumen dengan penjual 

setelah konsumen menggunakan produk dari perusahaan yang 

produk tersebut memiliki nilai tambah.  

 

                                                           
3
 Andrian, et.al., Perilaku Konsumen, 112. 
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1) Nilai emosional  

Nilai emosional berasal dari perasaan atau emosi 

positif yang muncul dari menggunakan produk. apabila 

konsumen merasakan perasaan positif ketika membeli atau 

mengkonsumsi suatu merek, maka merek tersebut 

memberikan nilai emosional. Intinya, nilai emosional 

berkaitan dengan perasaan, yaitu perasaan positif apa yang 

akan dialami konsumen ketika membeli produk. konsumen 

akan melakukan pembelian merek produk jika konsumen 

tersebut menyukai merek produk tersebut.
4
  

2) Harga   

Salah satu faktor utama dalam membeli barang 

adalah harga.  Harga yang terjangkau bukan berarti harga 

yang terlalu murah. Jika harga terlalu murah sampai 

dibawah standar, kemungkinan konsumen jadi ragu 

mengenai kualitas produknya. Tetapi, jika harga terlalu 

mahal, kemungkinan juga konsumen akan mencari tempat 

lain yang menawarkan harga yang lebih terjangkau. 

Penetapan harga yang sesuai dengan merek atau jenis 

barang serta kualitasnya dapat bersaing dengan toko lainnya 

dan memperoleh keuntungan yang lebih besar.
5
 

 

                                                           
4
 Andrian et.al., Perilaku Konsumen,113. 

5
 Hendri Ma’ruf, Pemasaran Ritel, 113. 
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3) Pelayanan   

Pelayanan adalah suatu kegiatan yang dilakukan 

oleh pihak toko atau pramuniaga untuk melayani konsumen 

dengan baik agar kebutuhan dan keinginan konsumen 

ketika berbelanja dapat terpenui serta membuat konsumen 

merasa puas dan  nyaman.
6
  

3. Indikator Keputusan Pembelian 

Menurut pendapat Kotler dalam buku pemasaran dan 

kepuasan pelanggan, terdapat lima indikator untuk mengukur 

keputusan pembelian, yaitu :
7
 

1) Pengenalan Kebutuhan  

Pelaksanaan pembelian dimulai pada saat konsumen 

mengenali kebutuhan atau masalahnya.  

2) Pencarian Informasi  

Konsumen yang sadar dengan kebutuhan atau 

masalahnya akan mencari informasi yang sebanyak-

banyaknya terkait kebutuhannya 

3) Evaluasi Alternatif  

Evaluasi keputusan dilakukan konsumen untuk 

membentuk penilaian pada sebuah produk secara 

sadar dan rasional.  

 

                                                           
6
 Hendri Ma’ruf, 113. 

7
 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan, 75. 
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4) Keputusan Pembelian  

Konsumen memiliki niat dan melakukan pembelian 

dengan membeli merek yang paling disukainya.  

5) Perilaku Pasca Pembelian  

Perilaku konsumen setelah melakukan pembelian 

atas produk atau jasa berupa kepuasan dan tindakan 

pasca pembelian. 

B. Merek  

1. Pengertian Merek  

Menurut Aaker, merek adalah nama atau simbol yang unik 

yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang atau jasa dari 

penjual atau kelompok penjual tertentu.
8
 Menurut Knapp 

mengatakan bahwa merek bukan sekedar nama besar (jika merek 

sudah terkenal), merek adalah cara hidup, didalamnya memiliki 

keinginan, janji dan komitmen yang harus dipenuhi oleh 

perusahaan.
9
 Merek dapat meyakinkan konsumen bahwa akan 

mendapatkan kualitas barang yang sama pada saat melakukan 

pembelian ulang dimasa yang akan datang.  

Merek produk harus bernilai, dapat dikenali dengan simbol 

dan nama yang mudah untuk diingat serta mempunyai citra yang 

baik di mata konsumen. Merek adalah simbol dan indikator 

kualitas suatu produk. merek yang telah melekat di telinga 

                                                           
8
 David A. Aaker, Manajemen Ekuitas Merek, 9. 

9
 M. Anang Firmansyah, Pemasaran Produk dan Merek (Planning & Strategi) (Jawa 

Timur: CV. Penerbit Qiara Media, 2019), 33. 
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konsumen sudah menjadi image atau status suatu produk. oleh 

karena itu, tidak mengherankan jika merek sering dijadikan 

kualifikasi penilaian sebuah produk.
10

  

Dari penjelasan diatas, dapat disimpulkan bahwa merek 

merupakan sebuah petunjuk berupa nama suatu produk yang 

mengidentifikasi produk agar produk tersebut dapat dikenali oleh 

konsumen dan dijadikan sebagai pembeda antara produk satu 

dengan produk lainnya. Selain berfungsi sebagai identitas, merek 

juga berfungsi lebih penting dari itu yaitu mendatangkan nilai dan 

kualitas bagi konsumen, lebih dari manfaat secara fungsional tetapi 

juga manfaat secara emosional, ekspresi dan sosial. 

2. Indikator Merek  

Menurut Aaker dikutip oleh Durianto dkk, indikator merek 

diantaranya adalah sebagai berikut :
11

 

a. Kesadaran suatu merek  

Kesadaran pada merek yaitu dimana seorang konsumen 

mampu untuk mengenali atau mengingat sebuah merek pada 

ingatan mereka dan terlintas dalam pikirannya tanpa bantuan dari 

luar. 

 

 

                                                           
10

 Ekawati Rahayu Ningsih, Perilaku Konsumen Pengembangan Konsep dan Praktek 

Dalam Pemasaran (Yogyakarta: IDEA Press Yogyakarta, 2021),158. 
11

 Durianto et.al, Strategi Menaklukkan Pasar Melalui Riset Ekuitas dan Perilaku Merek 

(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011), 4. 
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b. Asosiasi merek  

Asosiasi merek menggambarkan pencitraan suatu merek 

terhadap kesan tertentu yang muncul di benak seorang konsumen 

yang berkaitan dengan gaya hidup, manfaat, harga, atribut produk 

dan lain-lain. 

c. Persepsi seseorang terhadap kualitas merek 

Persepsi kualitas diartikan sebagai persepsi pelanggan 

terhadap seluruh kualitas atau keunggulan sebuah produk yang 

berhubungan dengan maksud yang diharapkan konsumen 

d. Loyal terhadap suatu merek 

Loyalitas merek merupakan bentuk sikap positif dan 

komitmen konsumen terhadap suatu merek diatas merek lainnya.  

C. Harga  

1. Pengertian Harga  

Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur 

dengan sejumlah uang yang dikeluarkan oleh pembeli untuk 

mendapatkan barang. Menurut pendapat Philip Kotler dalam buku 

Pemasaran dan Kepuasan Pelanggan bahwa harga adalah 

banyaknya nilai atau uang yang dilimpahkan atas suatu barang atau 

jasa untuk jumlah dari nilai yang ditukar oleh konsumen atas 

manfaat-manfaat yang sudah menjadi faktor penting yang 

mempengaruhi pilihan pembeli.
12

 

                                                           
12

 Meithiana Indrasari, 36. 
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Menurut Swastha, harga adala sejumlah uang yang 

diperlukan konsumen untuk memperoleh kombinasi dari produk 

dan pelayanannya. Menurut Ginting, harga adalah sejumlah uang 

yang harus dikeluarkan oleh konsumen untuk mendapatkan sebuah 

produk.  Dalam definisi sempit, harga (price) adalah banyaknya 

uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa.
13

 

Bagi konsumen harga dijadikan sebagai ukuran pada saat 

konsumen menghadapi kesusahan dalam menilai kualitas produk 

yang ditawarkan guna mencukupi kebutuhan dan keinginannya. 

Jika konsumen mengharapkan produk atau jasa yang kualitas dan 

mutunya baik, maka pastinya harga dari produk atau jasa tersebut 

mahal. Sebaliknya, jika yang diharapkan konsumen adalah produk 

dengan kualitas yang biasa-biasa saja atau tidak begitu baik maka 

harganya pun tidak begitu mahal.
14

 

Dari beberapa pengertian harga yang telah diuraikan diatas, 

dapat diambil definisi harga adalah banyaknya jumlah nilai yang 

dikeluarkan oleh konsumen atas manfaat-manfaat untuk 

mempunyai dan menggunakan produk atau jasa tersebut. Harga 

dijadikan sebagai pertimbangan oleh konsumen dalam membeli 

sebuah produk. Besarnya harga memperlihatkan tinggi rendanya 

dari mutu dan kualitas barang ataupun jasa.  

 

                                                           
13

 Meithiana Indrasari, 39. 
14

 Meithiana Indrasari, 37. 
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2. Indikator Harga  

Menurut Kotler dalam buku pemasaran dan kepuasan 

pelanggan, indikator harga adalah sebagai berikut :
15

 

a. Keterjangkauan Harga 

Harga yang dapat dijangkau untuk semua kalangan 

konsumen setara dengan target segmen pasar yang 

dipilih. 

b. Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk  

Kualitas produk menunjukkan tingginya harga yang 

nantinya ditawarkan pada konsumen. 

c. Daya Saing Harga  

Apakah harga yang ditawarkan lebih tinggi atau lebih 

rendah dari para pesaing. 

d. Kesesuaian Harga dengan Manfaat 

Konsumen akan puas jika mereka memperoleh manfaat 

sesudah menggunakan apa yang ditawarkan setara 

dengan harga yang dikeluarkan. 

 

 

 

 

  

                                                           
15

 Meithiana Indrasari, 42-43. 



27 

 

 

D. Pelayanan  

1. Pengertian Pelayanan 

Secara umum pelayanan (customer service) adalah suatu 

aktivitas yang tujuannya untuk memberikan kepuasaan pada 

pelanggan. Pelayanan adalah sebuah upaya yang dilakukan untuk 

memenuhi keperluan orang lain. Pada dasarnya sifat pelayanan 

yaitu intangible (tidak teraba) dan berakhir bukan pada sebuah 

kepemilikkan.
16

  

Menurut Kotler, pelayanan adalah sebuah tindakan atau 

kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain 

yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan 

kepemilikan apapun. Menurut R.A Supriyono, pelayanan adalah 

aktivitas yang dilaksanakan oleh organisasi yang berhubungan 

dengan kebutuhan pihak konsumen dan dapat memunculkan kesan 

pada konsumen. Apabila organisasi/ perusahaan menyediakan 

pelayanan yang baik, maka konsumen akan merasa puas. Dengan 

kata lain, pelayanan merupakan sesuatu yang begitu penting untuk 

menarik konsumen supaya menggunakan barang atau jasa yang 

ditawarkan.
17

  

 

 

                                                           
16

 Meithiana Indrasari, 57. 
17

 Meithiana Indrasari, 57-58. 



28 

 

 

Dari beberapa pengertian diatas, dapat diketahui bahwa 

pelayanan merupakan kegiatan yang disediakan oleh sebuah 

perusahaan/penyedia produk atau jasa dalam rangka memenuhi 

kebutuhan konsumen. Pelayanan dapat memunculkan kepuasan 

pada konsumen dan keinginan untuk terus berhubungan dengan 

penyedia layanan. 

2. Indikator Pelayanan  

Menurut Kotler dan Keller terdapat lima indikator yang 

diperhatikan dalam pelayanan, yaitu sebagai berikut :
18

 

a. Berwujud (tangibles)  

Berwujud berkaitan dengan daya tarik dari sarana dan 

prasarana fisik yang diadakan oleh perusahaan, serta 

penampilan dari para karyawan perusahaan.   

b. Keandalan (reliability)  

Keandalan berkaitan dengan keahlian perusahaan dalam 

memberi pelayanan yang tepat dan terpercaya. Kinerja 

yang dilakukan harus sama dengan harapan pelanggan 

seperti ketepatan waktu, memberikan pelayanan yang 

sama kepada semua konsumen tanpa kesalahan. 

 

 

  

                                                           
18

 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran, 52. 
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c. Ketanggapan (responsive) 

Ketanggapan berarti memberikan pelayanan kepada 

pelanggan secara cepat dan juga tepat dengan 

menyampaikan informasi yang jelas dan dapat 

dipahami.  

d. Jaminan dan kepastian (assurance) 

Jaminan berkaitan dengan perbuatan karyawan yang 

bisa membuat pelanggan percaya dan merasa aman atas 

perusahaan. Karyawan juga harus selalu bersikap sopan 

dan memiliki pengetahuan serta keterampilan yang 

diperlukan dalam menyelesaikan permasalahan setiap 

pelanggan. 

e. Empati (empathy)  

Sebuah perusahaan harus bisa mengerti dan memahami 

permasalahan pelanggannya. Selain itu, perusahaan juga 

harus memberikan perhatian yang sifatnya pribadi dan 

tulus kepada pelanggan dan memenuhi keinginannya.  

E. Keterkaitan Antar Variabel 

1. Pengaruh Merek Dengan Keputusan Pembelian 

Merek adalah  nama atau simbol yang unik yang 

dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang atau jasa dari penjual 

atau kelompok penjual tertentu. Dengan indikator dari merek 

adalah kesadaran merek, asosiasi merek, persepsi seseorang 
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terhadap kualitas merek dan loyal terhadap suatu merek.
19

 

Indikator ini telah dibuktikan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Manab Semarang, Sri Hartono dan Burhanudin AY taun 2019 

yang menunjukkan bahwa merek berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk di PT. Index Sukoharjo.
20

 

2. Pengaruh Harga Dengan Keputusan Pembelian  

Harga adalah banyaknya nilai atau uang yang dilimpahkan 

atas suatu barang atau jasa untuk jumlah dari nilai yang ditukar 

oleh konsumen atas manfaat-manfaat yang sudah menjadi faktor 

penting yang mempengarui pilihan pembeli. Dengan indikator 

keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, 

daya saing harga dan kesesuaian harga dengan manfaat.
21

 Indikator 

ini telah dibuktikan dengan penelitian yang dilakukan oleh Abdul 

Mukti dan Kartin Aprianti tahun 2021 yang menunjukkan bahwa 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada kedai kirani coffee.
22

 

 

 

 

 

                                                           
19

 Durianto et.al, Strategi Menaklukkan Pasar Melalui Riset Ekuitas dan Perilaku Merek. 
20

 Manab Semarang, Sri Hartono, Burhanudin AY, “Pengaruh Harga, Keragaman Produk 

dan Merek Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pada PT. Index Sukoharjo.” 
21

 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan. 
22

 Abdul Mukti dan Kartin Aprianti, “Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Harga Terhadap 

keputusan Pembelian Pada Kedai Kirani Coffee,” Jurnal Bina Manajemen 10, No. 1, no. 

(September 2021): 243. 
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3. Pengaruh Pelayanan Dengan Keputusan Pembelian 

Pelayanan adalah pelayanan adalah sebuah tindakan atau 

kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain 

yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan 

kepemilikan apapun. Dengan indikator berwujud, keandalan, 

ketanggapan, jaminan dan kepastian serta empati. Indikator ini 

telah dibuktikan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Muhammad Hafidz Noor Rois tahun 2023 yang menunjukkan 

bahwa pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada Toko Roliz Jaya Teluk Lingga.
23

 

F. Kerangka Konseptual Penelitian 

Berdasarkan landasan teori pada penelitian ini, maka dibuat 

kerangka pemikiran sebagai berikut bahwa Merek (X1), Harga (X2) dan 

Pelayanan (X3) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

                                                           
23

 Muhammad Hafidz Noor Rois, Pengaruh Harga, Pelayanan, Promosi dan Lokasi 

Penjual Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Toko Roliz Jaya di Desa Teluk 

Lingga). 
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Gambar 2.1 

Kerangka Pemikiran  

 

 

 

  

 

 

 

 

Keterangan :  

 : Pengaruh secara parsial  

 : Pengaruh secara simultan 

 

G. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan 

masalah pada penelitian yang dinyatakan oleh peneliti yang diuraikan 

dengan landasan teori yang kebenarannya masih perlu untuk di uji.
24

  

Berdasarkan rumusan masalah yang ada, maka hipotetis dalam 

penelitian ini sebagai berikut :  

 

 

 

 

                                                           
24

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Cetakan ke 3 (Bandung: Alfabeta, 2022), 99. 
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1. Pengaruh Merek Terhadap Keputusan Pembelian   

Merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian, hal ini 

dibuktikan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ricky 

Hendrawan dan Budhi Satrio.
25

 Hasil penelitiannya menunjukkan 

bahwa merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk merek Consina di Surabaya. Hal 

tersebut dapat terjadi karena semakin baik merek bagi konsumen, 

maka semakin besar pula keputusan pembelian yang dilakukan 

konsumen terhadap merek Consina. Selain itu, konsumen yang 

mempunyai citra positif pada suatu merek, dapat lebih 

memungkinan untuk melaksanakan pembelian.  

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Manab Semarang, Sri 

Hartono dan Burhanudin AY juga menunjukkan bahwa merek 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk di 

PT. Index Sukoharjo.
26

 Hal tersebut dapat terjadi karena semakin 

bagus kualitas dari merek dan terkenalnya merek produk tersebut 

maka semakin besar pula keputusan pembelian produk yang 

dilakukan oleh konsumen pada PT. Index Sukoharjo. 

H1 : Merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah 

 

                                                           
25

 Ricky Hendrawan, Budhi Satrio, “Pengaruh Merek, Produk, Harga dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian." :12 
26

 Manab Semarang, Sri Hartono, Burhanudin AY, "Pengaruh Harga, Keragaman Produk 

dan Merek Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pada PT. Index Sukoharjo." :538.  
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2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Hal ini 

dibuktikan dengan penelitian yang dilakukan oleh Zuamma Ul 

Khanisa.
27

 Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa harga 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada Mata Air 

Swalayan Pulau Punjung. Hal tersebut berarti semakin terjangkau 

harga yang ditentukan oleh sebuah perusahaan dan harganya 

sebanding dengan manfaat beserta kualitas produknya, maka hal ini 

dapat menaikkan keputusan pembelian yang dilakukan konsumen 

terhadap suatu produk.  

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Ricky Hendrawan dan 

Budhi Satrio juga menjelaskan bahwa harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk merek 

Consina di Surabaya.
28

 Hal ini menunjukkan bahwa penetapan 

harga oleh perusahaan akan berpengaruh terhadap perilaku 

konsumen untuk membeli. Semakin sesuai harga yang ditawarkan 

perusahaan consina dengan kualitas produknya, maka semakin 

tinggi juga keputusan pembelian dari konsumen untuk membeli 

produk tersebut. 

H2 : Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah 

                                                           
27

 Zuamma Ul Khanisa, Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Mata Air Swalayan Pulau Punjung Kabupaten Dharmasraya,78. 
28

 Ricky Hendrawan, Budhi Satrio, “Pengaruh Merek, Produk, Harga dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian.", 13. 
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3. Pengaruh Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian  

Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal 

ini dibuktikan dengan penelitian yang dilakukan oleh Muhammad 

Hafidz Noor Rois.
29

 Hasil penelitiannya menjelaskan bahwa 

pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dengan memberikan pelayanan yang baik, ramah dan 

respon yang cepat kepada konsumen dapat membuat konsumen 

merasa senang dan akhirnya konsumen melakukan pembelian di 

tempat tersebut.  

Hasil penelitian lain yang dilakukan oleh Saifi Arif  juga 

menjelaskan bahwa pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian oleh konsumen di Arjuna Cell Iring Mulyo 

Metro Timur Kota Metro.
30

 Hal ini menunjukkan bahwa semakin 

baik pelayanan yang diberikan kepada konsumen maka konsumen 

akan merasa puas dan akhirnya memutuskan untuk melakukan 

pembelian di toko tersebut.  

H3 : Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah 

 

                                                           
29

 Muhammad Hafidz Noor Rois, Pengaruh Harga, Pelayanan, Promosi dan Lokasi 

Penjual Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Toko Roliz Jaya di Desa Teluk 

Lingga), 83. 
30

 Saifi Arif, Pengaruh Pelayanan dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Oleh 

Konsumen di Arjuna Cell Iring Mulyo Metro Timur Kota Metro, 77. 
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4. Pengaruh Merek, Harga dan Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian.  

Merek, harga dan pelayanan secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. hal ini dibuktikan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Sofyan dan Hermawati. 

Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa secara simultan produk, 

pelayanan, harga dan merek berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian.
31

 Hasil ini memperlihatkan bahwa semakin 

bagus produk, semakin baik pelayanan yang diberikan kepada 

konsumen dan sesuainya harga yang ditentukan dengan daya beli 

konsumen serta semakin terkenalnya merek maka keputusan 

pembelian oleh konsumen akan semakin meningkat.  

Hasil dari penelitian lain yang dilakukan oleh Selvi Permata 

Sari juga menjelaskan bahwa secara simultan Kualitas Produk, 

Harga, Merek, Promosi dan Kualitas Pelayanan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Di 

Pd. Dodol Herma Kota Garut.
32

 Hal ini menunjukkan bahwa 

semakin bagus dan baik kualitas produk dan terkenalnya sebuah 

merek produk tersebut serta harga yang sesuai dengan kualitasnya 

dan promosi yang dilakukan serta memberikan pelayanan yang 

                                                           
31

 Sofyan dan Hermawati, “Pengaruh Produk, Pelayanan, Harga dan Merek Terhadap 

Keputusan Pembelian Pizza Hut Di Kota Bengkulu,” Creative Research Management Journal 4, 

no.2 (2021):77-78. 
32

 Selvy Permata Sari, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Merek, Promosi Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Di Pd. Dodol Herma Kota Garut,” Jurnal Mirai 

Management 8, no. 2 (2023): 267. 
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baik kepada konsumen dapat memuaskan konsumen sehingga 

keputusan pembelian akan meningkat.  

H4 : Merek, harga dan pelayanan secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di 

Farly Shop Kecamatan Kotagajah. 



 

BAB III 

METODE PENELITIAN  

A. Rancangan Penelitian  

Pendekatan yang digunakan pada penelitian ini adalah pendekatan 

kuantitatif kausal atau sebab akibat. Penelitian kuantitatif kausal menguji 

hipotesis yang ditetapkan dan untuk mencari pengaruh antara variabel 

bebas dengan variabel terikat. Teknik pengambilan sampel dilakukan 

secara insidental (kebetulan). Pengumpulan data menggunakan instrumen 

penelitian dan analisis data bersifat kuantitatif/statistik yang tujuannya 

untuk menguji hipotesis yang sudah ditetapkan. 
1
  

B. Definisi Operasional Variabel  

1. Variabel Penelitian  

Variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari 

orang, obyek, kegiatan yang memiliki variasi tertentu yang ditentukan 

oleh peneliti untuk dipelajari kemudian ditarik kesimpulannya. 

Variabel pada penelitian dibedakan menjadi dua macam, yaitu :
2
 

1) Variabel Bebas (Independen Variable) 

Variabel bebas pada penelitian ini adalah merek, harga 

dan pelayanan 

 

 

                                                           
1
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 

2019), 7. 
2
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, 57. 
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2) Variabel Terikat (Dependen Variable)  

Variabel terikat pada penelitian ini adalah keputusan 

pembelian. 

2. Definisi Operasional Variabel  

Definisi operasional pada sebuah penelitian penjelasan dari 

masing-masing variabel yang digunakan dalam penelitian terhadap 

indikator-indikator yang membentuknya. 

Tabel 3.1 

Definisi Operasional Variabel   

 

No Definisi Variabel  Indikator  Pengukuran 

1. Merek (X1) 

merek merupakan sebuah 

petunjuk berupa nama suatu 

produk yang mengidentifikasi 

produk agar produk tersebut 

dapat dikenali oleh konsumen 

dan dijadikan sebagai pembeda 

antara produk satu dengan 

produk lainnya. (David Aaker) 

− Kesadaran 

Suatu Merek 

− Asosiasi Merek  

− Persespsi 

seseorang 

terhadap 

kualitas merek 

− Loyal terhadap 

suatu merek 

Skala Likert  

2. Harga (X2) 

Harga adalah banyaknya jumlah 

nilai yang dikeluarkan oleh 

konsumen atas manfaat-manfaat 

untuk mempunyai dan 

menggunakan produk atau jasa 

tersebut. (Philip Kotler) 

− Keterjangkauan 

harga  

− Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas produk  

− Daya saing 

harga  

− Kesesuaian 

harga dengan 

manfaat 

Skala Likert  

3. Pelayanan (X3) 

Pelayanan adalah kegiatan yang 

disediakan oleh sebuah 

− Berwujud 

(Tangibles) 

− Kehandalan 

Skala Likert 
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perusahaan/penyedia produk 

atau jasa dalam rangka 

memenuhi kebutuhan konsumen. 

(Philip Kotler) 

(Reliability) 

− Ketanggapan 

(Responsivess) 

− Jaminan dan 

kepastian 

(Assurance)  

− Empati 

(emphaty)  

4. Keputusan Pembelian (Y) 

Keputusan pembelian adalah 

perbuatan yang dilakukan oleh 

konsumen untuk membeli atau 

tidak membeli terhadap suatu 

produk. (Philip Kotler) 

− Pengenalan 

masalah  

− Pencarian 

informasi  

− Evaluasi 

alternatif  

− Keputusan 

pembelian  

− Perilaku pasca 

pembelian 

Skala Likert 

 

C. Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel  

1. Populasi Penelitian  

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari 

obyek/subyek yang memiliki kuantitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya.
3
  

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen di 

Farly Shop Kecamatan Kotagajah dari bulan Juli sampai Desember 

tahun 2023 yang berjumlah 4687 orang. 

 

 

                                                           
3
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, 130. 
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2. Sampel  

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi tersebut. Adapun pada penelitian ini 

respondennya adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian di 

Farly Shop Kotagajah. Dalam menentukan jumlah sampel, digunakan 

rumus Isaac dan Michael, dengan rumus sebagai berikut:
4
   

S = 
λ� .  � .  � .  �

�� ��	
�� λ� .  � .  �
 

Keterangan : 

S = Jumlah sampel  

λ2
 = Chi Kuadrat yang harganya tergantung derajat kebebasan dan 

tingkat kesalahan. Untuk derajat kebebasan 1 dan kesalahan 

5% harga Chi Kuadrat = 3,841. Dalam perhitungan Chi 

Kuadrat 3,841 tidak dikuadratkan 

d = Perbedaan antara rata – rata populasi dengan rata – rata 

sampel (sampling error 10% = 0,1) 

N =  Jumlah Populasi 

P = Peluang benar 0,5 

Q = Peluang salah 0,5 

 

 

                                                           
4
 Sugiyono, 145. 
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Berdasarkan rumus diatas, maka perhitungan jumlah sampel yang 

akan digunakan pada penelitian ini, adalah sebagai berikut : 

  =
λ2 .  N .  P .  Q

�2 �N − 1� +  λ2 .  P .  Q
 

        S   =  3,841 x 4687 x 0,5 x 0,5 

         0,12 �4687 – 1� + 3,841 x 0,5 x 0,5 

      S = 4500, 69175 

   47.82025 

    S = 94,11685  

Berdasarkan hasil perhitungan diatas menggunakan rumus 

Isaac dan Michael, maka didapatkan jumlah sampel sebanyak 

94,11685. Dikarenakan subjek bukan bilangan pecahan maka 

dibulatkan menjadi 95 Responden. 

3. Teknik Pengambilan Sampel  

Teknik pengambilan sampel yang digunakan pada penelitian 

ini adalah nonprobability sampling, yaitu teknik pengambilan sampel 

yang tidak memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur anggota 

populasi. Adapun teknik penentuan sampel yang digunakan adalah 

sampling insidental yaitu penentuan sampel berdasarkan kebetulan, 

artinya siapa saja yang kebetulan bertemu dengan peneliti dapat 

dijadikan sampel, jika orang tersebut cocok sebagai sumber data.
5
 

 

                                                           
5
 Sugiyono, 134. 
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D. Teknik Pengumpulan Data  

1. Kuesioner (Angket)  

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 

dengan memberikan sekumpulan pertanyaan/pernyataan tertulis untuk 

dijawab oleh responden. Kuesioner digunakan untuk mengumpulkan 

data tentang merek, harga, pelayanan dan keputusan pembelian dari 

responden yang nantinya data tersebut diolah menggunakan metode 

kuanitatif.
6
  

Dalam penelitian ini bentuk kuesioner yang digunakan adalah 

pernyataan/pertanyaan tertutup, yaitu peneliti menyediakan alternatif 

jawaban kepada responden, responden memilih salah satu dari 

jawaban alternatif tersebut yang dianggapnya sesuai.  

Angket diberikan kepada konsumen Farly Shop. Daftar 

pertanyaan diberikan dan dijawab dengan memberikan tanda ceklis 

(√) pada alternatif jawaban yang dianggap sesuai oleh responden.  

2. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah mencari data terkait sesuatu atau variabel 

yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, agenda dan 

lain sebagainya. Dokumentasi pada penelitian ini mengenai profil 

Farly Shop.
7
 

 

 

                                                           
6
 Sugiyono, 219. 

7
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, 329. 
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E. Instrumen Penelitian 

Instrumen penelitian merupakan sebuah alat yang diperlukan untuk 

mengukur seuatu fenomena (alam atau sosial) yang diamati.
8
 Penelitian ini 

menggunakan kuesioner sebagai alat ukurnya dengan skala likert.  

Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, persepsi 

seseorang/sekelompok orang mengenai sebuah fenomena sosial. Dengan 

skala likert, variabel yang akan diukur diuraikan menjadi indikator 

variabel. Kemudian indikator tersebut menjadi titik tolak guna menyusun 

item-item instrumen berbentuk pertanyaan atau pernyataan.
9
  

Instrumen pernyataan ini akan menghasilkan jumlah skor dari 

setiap anggota sampel yang diwakili oleh nilai skor dibawah ini : 

Tabel 3.2 

Skala Likert 

 

Positif Skor Negatif Skor 

Sangat Setuju (SS) 5 Sangat Setuju (SS) 1 

Setuju (S) 4 Setuju (S) 2 

Ragu – ragu (R) 3 Ragu – ragu (R) 3 

Tidak Setuju (TS) 2 Tidak Setuju (TS) 4 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 Sangat Tidak Setuju (STS) 5 

 

 

 

 

                                                           
8
 Sugiyono, 166. 

9
 Sugiyono, 152-153. 



45 

   

 

1. Rancangan kisi-kisi penelitian  

Kisi-kisi kuesioner tentang pengaruh merek, harga dan 

pelayanan terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah. 

Tabel 3.3 

Kisi-Kisi dalam penelitian 

 

No Variabel Indikator  No Item  

1. Merek (X1) 

(David Aaker) 

1. Kesadaran merek 1 , 2 

2. Asosiasi merek  3 , 4 

3. Persepsi seseorsng terhadap 

kualitas merek 

5 , 6 

4. Loyal terhadap suatu merek 7 , 8 

2.  Harga (X2) 

(Philip Kotler) 

1. Keterjangkauan harga  1 , 2 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas 

produk 

3 , 4 

3. Daya saing harga 5 , 6 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat 7 , 8 

3. Pelayanan (X3) 

(Philip Kotler) 

1. Berwujud (Tangibles) 1 , 2 

2. Kehandalan (Reliability) 3 , 4 

3. Ketanggapan (Responsivess) 5 , 6 

4. Jaminan dan kepastian (Assurance) 7 , 8 

5. Empati (emphaty) 9 , 10 

4. Keputusan 

Pembelian (Y) 

(Philip Kotler) 

1. Pengenalan masalah  1 , 2 

2. Pencarian informasi  3 , 4 

3. Evaluasi alternatif  5 , 6 

4. Keputusan pembelian  7 , 8 

5. Perilaku pasca pembelian 9 , 10 
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2. Pengujian Instrumen 

a. Uji Validitas 

Uji validitas dipergunakan untuk menguji apakah 

pernyataan/pertanyaan kuesioner yang telah dibuat itu valid 

atau tidak. Untuk menguji validitas dari kuesioner ini, 

product moment dari Karl Pearson, yaitu :  

 

 

Keterangan :  

rxy  : koefisien validitas skor pertanyaan 

X : skor butir soal tertentu untuk setiap responden 

Y : skor total (seluruh soal) untuk setiap responden 

n : banyaknya responden data x dan y 

Item instrumen dikatakan valid apabila nilai rhitung > 

rtabel dengan tingkat taraf signifikan 5% (0,05). Dan jika 

rhitung < rtabel, maka pernyataan item instrument dikatakan 

tidak valid.
10

  

Pengujian validitas didasarkan pada hasil uji coba 

kuesioner yang telah disebarkan kepada 30 responden 

diluar penelitian dan data diolah menggunakan program 

SPSS 20. Rtabel dalam uji coba kuesioner penelitian ini yaitu 

                                                           
10

 Maman Abdurahman, et al., Dasar-Dasar Metode Stastika Untuk Penelitian (Bandung: 

Penerbit CV. Pustaka Setia, 2011), 54. 

peneliti menggunakan SPSS versi 20 dengan teknik korelasi 
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0,361 yang diperoleh dari degree of freedom (df) = n-2 = 

28, pada derajat signifikansi 0,05. Maka diperoleh Rtabel 

sebesar 0,361 (lampiran 5 hal.28) 

Berdasarkan pada data yang telah diperoleh dan 

telah diuji dengan SPSS 20, maka diperoleh hasil uji 

validitas sebagai berikut (lampiran 4 hal. 21-25):  

Tabel 3.4  

Hasil Uji Validitas Merek (X1) 

 

No. Nama Item 

Pearson 

Correlation 

(rhitung) 

rtabel Keterangan 

1 P1 0,633 0,361 Valid 

2 P2 0,844 0,361 Valid 

3 P3 0,667 0,361 Valid 

4 P4 0,695 0,361 Valid 

5 P5 0,744 0,361 Valid 

6 P6 0,640 0,361 Valid 

7 P7 0,776 0,361 Valid 

8 P8 0,654 0,361 Valid 

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 20, Maret 2024 

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa 

seluruh item pernyataan variabel merek dinyatakan valid 

karena seluruh item pernyataan memperoleh nilai rhitung  

yang lebih besar dari rtabel, sebesar 0,361.  
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Tabel 3.5  

Hasil Uji Validitas Harga (X2) 

 

No. Nama Item 

Pearson 

Correlation 

(rhitung) 

rtabel Keterangan 

1 P1 0,864 0,361 Valid 

2 P2 0,838 0,361 Valid 

3 P3 0,862 0,361 Valid 

4 P4 0,689 0,361 Valid 

5 P5 0,373 0,361 Valid 

6 P6 0,710 0,361 Valid 

7 P7 0,742 0,361 Valid 

8 P8 0,694 0,361 Valid 

   Sumber : data primer yang dioleh SPSS 20, Maret 2023  

Berdasarkan tabel diatas, dapat diliat bahwa seluruh 

item pernyataan variabel harga dinyatakan valid karena 

seluruh item pernyataan memperoleh nilai rhitung  yang lebih 

besar dari rtabel, sebesar 0,361. 

Tabel 3.6 

Hasil Uji Validitas Pelayanan (X3) 

 

No. Nama Item 

Pearson 

Correlation 

(rhitung) 

rtabel Keterangan 

1 P1 0,742 0,361 Valid 

2 P2 0,763 0,361 Valid 

3 P3 0,676 0,361 Valid 

4 P4 0,640 0,361 Valid 

5 P5 0,710 0,361 Valid 

6 P6 0,172 0,361 Tidak Valid 

7 P7 0,752 0,361 Valid 

8 P8 0,710 0,361 Valid 

9 P9 0,752 0,361 Valid 

10 P10 0,593 0,361 Valid 

   Sumber : Data primer yang diolah SPSS 20, Maret 2024 
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Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa 

terdapat 1 item pernyataan yang tidak valid yaitu item di 

nomer 6. Dan untuk 9 item pernyataan lainnya pada 

variabel pelayanan dinyatakan valid karena item pernyataan 

tersebut memperoleh nilai rhitung  yang lebih besar dari rtabel, 

sebesar 0,361. 

Tabel 3.7 

Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 

  

No. Nama Item 

Pearson 

Correlation 

(rhitung) 

rtabel Keterangan 

1 P1 0,755 0,361 Valid 

2 P2 0,473 0,361 Valid 

3 P3 0,420 0,361 Valid 

4 P4 0,521 0,361 Valid 

5 P5 0,211 0,361 Tidak Valid 

6 P6 0,774 0,361 Valid 

7 P7 0,572 0,361 Valid 

8 P8 0,750 0,361 Valid 

9 P9 0,754 0,361 Valid 

10 P10 0,843 0,361 Valid 

   Sumber : Data primer yang diolah, Maret 2024 

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa 

terdapat 1 item pernyataan yang tidak valid yaitu item di 

nomer 5. Dan untuk 9 item pernyataan lainnya pada 

variabel keputusan pembelian dinyatakan valid karena item 

pernyataan tersebut memperoleh nilai rhitung yang lebih 

besar dari rtabel, sebesar 0,361. 
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b. Uji Reliabilitas 

Suatu instrument yang reliabel adalah instrument 

yang apabila digunakan untuk mengukur obyek yang sama 

akan menghasilkan data yang sama.
11

 Pengujian reliabilitas 

pada penelitian ini menggunakan SPSS versi 20 dengan uji 

statistik Cronbach Alpa, yaitu:  

 

 

Keterangan :  

r11  : reliabilitas  

k  : banyaknya item pertanyaan yang diuji 

∑σi 
2 

: jumlah skor tiap-tiap item 

σi 
2 

 : varians total 

Suatu variabel dikatakan reliabel apabila nilai 

cronbach alpa rhitung  > 0,6.
12

 

Berdasarkan data yang diperoleh dan telah di uji, 

maka didapatkan hasil uji reliabilitas sebagai berikut 

(lampiran 4 hal. 26-27):  

 

 

 

 

                                                           
11

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, 193. 
12

 Sofiyan Siregar, Statistik Parameter Untuk Penelitian Kuantitatif (Jakarta: PT. Bumi 

Aksara, 2014), 90. 
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Tabel 3.8 

Hasil Uji Reliabilitas 

 

No. Variabel 
Cronbach 

Alpa 
Standar Status 

1 Merek 0,841 0,6 Reliabel 

2 Harga  0,837 0,6 Reliabel 

3 Pelayanan 0,745 0,6 Reliabel 

4 Keputusan 

Pembelian  

0,744 0,6 Reliabel 

  Sumber : Data primer yang diolah, Maret 2024 

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa variabel 

merek, harga, pelayanan dan keputusan pembelian mendapatkan 

nilai cronbach alpa yang lebih besar dari 0,6. Sehingga dapat 

dikatakan bahwa item pernyataan kuesioner dinyatakan reliabel. 

F. Teknik Analisis Data  

1. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Linearitas  

Tujuan dari uji linearitas adalah untuk melihat apakah dua 

atau lebih variabel bebas memiliki hubungan yang linear atau tidak 

secara signifikan terhadap variabel terikat. Pengambilan keputusan 

pada uji linearitas berdasarkan pada jika nilai probabilitas > 0,05, 

maka hubungan antara variabel X dengan Y adalah linear.
13

 

 

 

 

                                                           
13

 Cruisietta Kaylana S dan Sri Yanthy Y, “Pengaruh Green Marketing dan Brand Image 

Terhadap Keputusan Pembelian Produk The Body Shop Indonesia,” Jurnal Ilmiah M-Progress 10, 

no.1 (2020): 4. 
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2) Uji Normalitas  

Uji normalitas dipergunakan untuk melihat apakah nilai 

residual berdistribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik 

yaitu mempunyai nilai residual yang berdistribusi normal. Uji 

normalitas bukan dilakukan pada masing-masing variabel tetapi 

pada nilai residualnya. Sering terjadi kesalahan yang jamak yaitu 

bahwa uji normalitas dilakukan pada masing-masing variabel. Hal 

ini tidak dilarang tetapi model regresi memerlukan normalitas pada 

nilai residualnya bukan pada masing-masing variabel penelitian. 

Pada penelitian ini, uji normalitas dilakukan dengan uji 

Kolmogorov- Smirnov. Dengan asumsi normal jika nilai sig > 

0,05.
14

 

3) Uji Heteroskedastisitas 

Heterokedastisitas merupakan ketidaksamaan variansi dan 

residual pada setiap pengamatan. Model regresi yang baik ialah 

tidak terjadi heterokedastisitas. Uji heterokedastisitas pada 

penelitian ini menggunakan uji Scatter Plot dan uji glejser. Scatter 

Plot dilakukan dengan melihat titik-titik yang menyebar, jika titik 

titik menyebar secara acak dan tidak membentuk pola tertentu 

artinya tidak terjadi heterokedastisitas.
15

 Sedangkan pada uji 

glejser model regresi dinyatakan tidak terjadi heteroskedastisitas 

apabila nilai signifikansi lebih besar dari 0,05.  

                                                           
14

 Nikolaus Duli, Metodologi Penelitian Kuantitatif : Beberapa Konsep Dasar untuk 

Penulisan Skripsi & Analisis Data dengan SPSS (Yogyakarta: Deepublish, 2019), 114-115. 
15

 Duwi Priyatno, 108. 
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4) Uji Multikolinearitas  

Multikolinearitas adalah hubungan yang sempurna atau 

hampir sempurna antarvariabel bebas dalam suatu model regresi. 

Model regresi yang baik adalah tidak terjadi hubungan atau 

korelasi antarvariabel bebas. Apabila nilai Variance Inflation 

Factors (VIF) kurang dari 10 dan nilai tolerance lebih dari 0,1  

maka tidak terjadi multikolinearitas. Dan sebaliknya, apabila nilai 

VIF lebih dari 10 maka terjadi multikolinearitas antarvariabel 

bebas tersebut.
16

 

5) Uji Autokorelasi  

Tujuan uji autokorelasi adalah untuk mengetahui ada 

tidaknya korelasi yang terjadi diantara anggota atau data yang 

letaknya berderetan. Model regresi yang baik adalah regresi yang 

bebas dari autokorelasi. Untuk membuktikan ada tidaknya 

autokorelasi dilakukan dengan uji Durbin Watson (DW) yang 

memiliki ketentuan apabila dU < dw < 4 – dU, artinya tidak ada 

autokorelasi positif atau negatif dengan keputusan tidak ditolak 

(diterima).
17

 

 

 

                                                           
16

 Duwi Priyatno, 99. 
17

 Singgih Santoso, Panduan Lengkap SPSS Versi 20 (Jakarta: PT Elex Media 

Komputindo, 2012), 241. 
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2. Uji Regresi Linier Berganda    

Regresi berganda dilakukan untuk meramalkan atau 

memprediksi kekuatan nilai pengaruh dua variabel bebas atau lebih 

terhadap satu variabel terikat dan untuk mengetahui keterlibatan 

secara simultan dari variabel bebas terhadap nilai variabel terikat. 

Dengan persamaan dibawah ini :
18

 

 

Y = Keputusan pembelian  

X1 = Merek  

X2 = Harga  

X3 = Pelayanan  

a = Konstanta 

b = Koefisien regresi 

e = Standar eror 

3. Pengujian Hipotesis  

1) Uji Parsial (uji t) 

Uji t adalah pengujian terhadap koefisien regresi secara 

parsial. Uji ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel 

bebas terhadap variabel terikat secara parsial . Rumus uji t adalah 

sebagai berikut :  

 

                                                           
18

 Maman Abdurahman, et al., Dasar-Dasar Metode Stastika Untuk Penelitian, 223. 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 
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Keterangan : 

T = Nilai t hitung 

R = Koefisien korelasi parsial 

r
2
 = Koefisien determinasi 

N = jumlah sampel 

Selanjutnya nilai t hitung dibandingkan dengan nilai t table 

dengan tingkat kesalahan 5% (0,05). Kriteria yang digunakan 

adalah sebagai berikut :  

1. Jika thitung > ttabel atau nilai sig < α, maka ada 

pengaruh signifikan antara variabel X terhadap Y.  

2. Jika thitung < ttabel atau nilai sig > α, maka tidak ada 

pengaruh signifikan antara variabel X terhadap Y.
19

 

2) Uji Simultan (uji F) 

Uji F menjelaskan apakah seluruh variabel bebas pada 

model regresi secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel 

terikat. Menurut Sugiyono uji F dirumuskan sebagai berikut:   

 

Keterangan : 

F = Nilai F hitung 

R
2
 = Koefisien korelasi  

K = Jumlah variabel bebas 

N = Jumlah sampel 

                                                           
19

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, 250. 
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Selanjutnya nilai F hitung dibandingkan dengan nilai F 

tabel dengan tingkat kesalahan 5% (0,05). Kriteria yang digunakan 

adalah sebagai berikut:   

1. Jika Fhitung > Ftabel atau sig < α, maka ada pengaruh 

signifikan secara simultan variabel X terhadap Y. 

2. Jika Fhitung < Ftabel, atau sig > α, maka tidak ada 

pengaruh signifikan secara simultan variabel X 

terhadap Y.
20

 

3) Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Uji koefisien determinasi dilakukan untuk melihat sejauh mana 

kemampun model dalam menunjukkan variasi variabel dependen. Nilai 

R square digunakan untuk melihat seberapa besar variabel independen 

mempengaruhi variabel dependen. Besarnya koefisien determinasi 

dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut :
21

 

 

 

Keterangan :  

Kd = Koefisien determinasi 

r
2 

  = Koefisien korelasi 

 

                                                           
20

 Sugiyono, 257. 
21

 Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program SPSS, kedelapan (Semarang: 

Badan Penerbit Universitas Diponegoro, 2016), 95. 

Kd = r
2
 x 100% 



 

BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

A. Deskripsi Lokasi Penelitian 

1. Sejarah Singkat Berdirinya Farly Shop Kecamatan Kotagajah 

Farly Shop merupakan salah satu toko yang menjual berbagai 

kebutuhan wanita seperti fashion, kosmetik dan aksesoris yang 

lokasinya berada di Jalan Raya SMA N 1 Kotagajah (antara Gereja dan 

Klinik Mardiwaluyo Kotagajah) Kampung Kotagajah Timur Kecamatan 

Kotagajah Lampung Tengah. Awal berdirinya farly shop pada tahun 

2013, yang pada saat itu belum memiliki tempat jualan/toko dan 

melakukan penjualan produk fashion secara online dengan sistem pre-

order.  

Seiring dengan berjalannya waktu pada tahun 2015, farly shop 

membuka toko yang tidak terlalu besar di pasar kotagajah selama dua 

tahun yang pada saat itu produknya belum banyak dan hanya fashion 

saja. Selanjutnya di tahun 2017, farly shop membuka toko di luar pasar 

kotagajah yang juga belum terlalu besar. Akan tetapi, toko sebelumnya 

yang berada di pasar masih tetap berjalan. Namun, seiring berjalannya 

waktu toko yang di pasar mengalami penurunan (minus).
1
  

Pada tahun 2018 sampai dengan saat ini, farly shop semakin 

berkembang dan tokonya juga bertambah luas. Selain itu, produk yang 

tersedia di toko juga semakin bervariasi. Di farly shop terdapat fashion 

                                                           
1
 Wawancara dengan bapak Wahab, Pemilik Usaha Toko Farly Shop, 02 April 2024. 
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seperti baju, celana, jilbab, tas, sandal dan sepatu serta kosmetik dan 

aksesoris wanita. Farly shop memperkerjakan 3 orang karyawan untuk 

melayani kebutuhan konsumen.  

Farly shop dalam penjualan produknya juga melakukan promosi di 

beberapa media sosial seperti WhatsApp, Instagram, dan Facebook 

untuk mengenalkan berbagai macam merek produk yang dijualnya 

kepada para konsumen. Selain itu, Farly shop juga menawarkan harga 

yang kompetitif atau harga yang dapat bersaing dengan toko lainnya 

yang sejenis. Dan selalu berusaha memberikan pelayanan yang baik 

kepada para konsumen agar konsumen yang berbelanja merasa aman 

dan nyaman.  

2. Visi dan Misi Farly Shop Kecamatan Kotagajah  

1) Visi  

Farly Shop memiliki visi yaitu “mengutamakan kejujuran 

kepada konsumen” 

2) Misi  

Untuk mewujudkan visi diatas, maka Farly Shop  memiliki 

misi yaitu sebagai berikut :  

a. Tidak menjual barang yang cacat  

b. Menyampaikan kekurangan yang ada di produknya. Contohnya 

seperti jika kancing baju ada yang hilang maka hal tersebut di 

sampaikan kepada konsumen.
2
  

                                                           
2
 Wawancara dengan bapak Wahab, Pemilik Usaha Toko Farly Shop, 02 April 2024. 
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3. Produk Di Farly Shop Kecamatan Kotagajah 

Farly Shop menjual berbagai jenis kebutuan wanita mulai dari 

fashion seperti baju, celana, jilbab, sandal, sepatu dan tas dengan 

pilihan dan model yang beragam. Selain itu, tersedia juga kosmetik 

dengan pilihan yang bervariasi dari berbagai macam merek dan juga 

menjual aksesoris wanita. Produk – produk di farly shop ditawarkan 

dengan harga yang terjangkau.  

Gambar 4.1  

Struktur Kepegawaian Farly Shop Kecamatan Kotagajah 
 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi Karyawan Farly Shop 

Berdasarkan gambar diatas, Farly Shop memiliki 3 orang karyawan 

yang terbagi menjadi shift, yaitu pagi dan siang.  Jam Operasional di 

Farly Shop buka pukul 08.00 sampe dengan 21.00 WIB.  

 

Pemilik Toko   

Fathul Wahhab 

Kasir  

Jelita 

Yesi 

 

Pramuniaga 

Indah 



60 

   

 

B. Karakteristik Responden  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis 

pengaruh merek, harga dan pelayanan terhadap keputusan pembelian 

produk di Farly Shop Kotagajah. Responden dalam penelitian ini 

berjumlah 95 responden, yaitu konsumen yang pernah melakukan 

pembelian produk di Farly Shop Kotagajah.    

1. Responden Menurut Jenis Kelamin  

Tabel 4.1  

Responden Menurut Jenis Kelamin  

Jenis Kelamin 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

Laki – Laki 1 1.1 1.1 1.1 

Perempuan 94 98.9 98.9 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024  

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa responden 

dengan jenis kelamin laki-laki berjumlah 1 orang (1,1%) dan 

responden dengan jenis kelamin perempuan berjumlah 94 orang 

(98,9%). Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas yang menjadi 

responden dalam penelitian ini berjenis kelamin perempuan (98,9%). 
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2. Responden Menurut Rentang Usia  

Tabel 4.2  

Responden Menurut Rentang Usia  

 

Usia 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

11-20 tahun 58 61.1 61.1 61.1 

21-30 tahun 30 31.6 31.6 92.6 

31-40 tahun 4 4.2 4.2 96.8 

41-50 tahun 3 3.2 3.2 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024 

 

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa responden yang 

berusia antara 11-20 tahun berjumlah 58 orang (61,1%), responden 

yang berusia antara 21-30 tahun berjumlah 30 orang (31,6%), 

responden yang berusia antara 31-40 tahun berjumlah 4 orang (4,2%) 

dan responden yang berusia antara 41-50 tahun berjumlah 3 orang 

(3,2%). Hal ini menunjukkan bahwa yang menjadi responden dalam 

penelitian ini berusia antara 11-20 tahun berjumlah 58 orang (61,1%). 

C. Hasil Analisis Data  

1. Uji Asumsi Klasik  

1) Uji Linearitas 

Uji linearitas dilakukan untuk melihat apakah dua atau 

lebih variabel bebas memiliki hubungan yang linear atau tidak 

secara signifikan terhadap variabel terikat. 
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Tabel 4.3  

Hasil Uji Linearitas X dan Y 

 

Variabel Nilai sig (deviation from linearity) Keterangan 

Merek (X1) 0,091 Linier  

Harga (X2) 0,443 Linier 

Pelayanan (X3) 0,396 Linier 

   Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024 

  

Berdasarkan tabel diatas, hasil uji linearitas dari masing-

masing variabel. Merek memperoleh nilai signifikansi Deviation 

from linearity sebesar 0,091. Harga memperoleh nilai signifikansi 

Deviation from linearity sebesar 0,443. Pelayanan memperoleh 

nilai signifikansi Deviation from linearity sebesar 0,396 pada 

(lampiran 4 hal.14-16). Masing-masing nilai signifikansi tersebut 

lebih besar dari 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa ketiga 

variabel bebas yaitu merek, harga dan pelayanan dengan keputusan 

pembelian memiliki hubungan yang linier.   

2) Uji Normalitas 

Uji Normalitas dilakukan untuk melihat apakah nilai 

residual dari regresi tersebut berdistribusi secara normal. Model 

regresi yang baik adalah model yang memiliki nilai residual yang 

berdistribusi secara normal. Uji normalitas menggunakan uji 

Kolmogorov- Smirnov. Untuk lulus asumsi normalitas dengan uji 

Kolmogorov nilai signifikansi harus lebih besar dari 0,05.  

 

 

 



63 

   

 

Tabel 4.4 

Hasil Uji Normalitas Kolmogorov- Smirnov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 95 

Normal Parameters
a,b

 
Mean 0E-7 

Std. Deviation 2.29896627 

Most Extreme Differences 

Absolute .071 

Positive .049 

Negative -.071 

Kolmogorov-Smirnov Z .688 

Asymp. Sig. (2-tailed) .730 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa nilai 

signifikansi Asymp. Sig. (2-tailed) lebih besar dari 0,05 yakni 0,730 

> 0,05 yang berarti nilai residual pada model regresi berdistribusi 

normal. 

3) Uji Heteroskedastisitas  

Uji Heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah 

pada suatu model regresi terdapat persamaan atau perbedaan 

varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain. Model 

regresi yang baik adalah tidak terjadi heteroskedastisitas.  
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Gambar 4.2 

Hasil Uji Heteroskedastisitas  

 

 

Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024 

Berdasarkan gambar diatas, dapat dilihat bahwa titik-titik 

pada gambar  tidak membentuk pola tertentu dan menyebar secara 

acak diatas serta dibawah angka 0 pada sumbu Y. Jadi dapat 

disimpulkan bahwa pada model regresi ini tidak terjadi gejala 

heteroskedastisitas. Selanjutnya juga dilakukan dengan uji glejser, 

model regresi dinyatakan tidak terjadi heteroskedastisitas apabila 

nilai signifikansi lebih besar dari 0,05. 
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Tabel 4.5 

Hasil Uji Glejser Heteroskedastisitas 
 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 3.074 1.648  1.865 .065 

Merek -.039 .061 -.100 -.647 .519 

Harga -.043 .072 -.090 -.591 .556 

Pelayanan .038 .047 .110 .807 .422 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024 

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa variabel 

merek memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,519, harga 

memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,556 dan pelayanan 

memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,422. Nilai signifikansi 

ketiga variabel bebas tersebut lebih besar dari 0,05. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala heteroskedastisitas pada 

model regresi ini. 

4) Uji Multikolinearitas  

Uji multikolinearitas dilakukan untuk menguji apakah 

terdapat korelasi atau hubungan antar variabel bebas pada model 

regresi. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi 

multikolinearitas. 
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Tabel 4.6 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 

Variabel  Collinearity Statistics 

Tolerance VIF  

Merek (X1) 0,452 2,212 

Harga (X2) 0,461 2,168 

Pelayanan (X3) 0,577 1,733 

Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024 

Berdasarkan tabel diatas pada (lampiran 4 hal.17), dapat 

dilihat bahwa :  

1) nilai VIF dari merek sebesar 2,212 < 10 dan nilai 

tolerance sebesar 0,452 > 0,1 sehingga variabel merek 

dinyatakan tidak terjadi gejala multikolinearitas. 

2) Nilai VIF dari harga sebesar 2,168 < 10 dan nilai 

tolerance sebesar 0.461 > 0,1 sehingga variabel harga 

dinyatakan tidak terjadi gejala multikolinearitas. 

3) Nilai VIF dari pelayanan sebesar 1,733 < 10 dan nilai 

tolerance sebesar 0,577 > 0,1 sehingga variabel 

pelayanan dinyatakan tidak terjadi gejala 

multikolinearitas. 

5) Uji Autokorelasi  

Uji Autokorelasi dilakukan untuk mengetahui apakah pada 

model regresi terdapat korelasi yang terjadi antara pengganggu 

kesalahan pada periode t dengan kesalahan pengganggu pada 

periode t-1 (sebelumnya).  
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Tabel 4.7  

Hasil Uji Autokorelasi 

  

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .723
a
 .522 .507 2.337 2.192 

a. Predictors: (Constant), Pelayanan, Harga, Merek 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024 

Berdasarkan tabel diatas, diperoleh nilai durbin watson 

sebesar 2,192, nilai dU = 1,7316 dan nilai dL = 1.6015. Model 

regresi yang baik yaitu terbebas dari gejala autokorelasi. Dengan 

rumus dU < dw < 4 – dU yang berarti 1,7316 < 2,192 < 2,2684 

sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi pada 

model regresi. (Nilai dU dan dL dapat dilihat dilampiran 8 halaman 

31). 

2. Uji Regresi Linier Berganda  

Analisis regresi linier berganda dilakukan untuk memprediksi 

kekuatan nilai pengaruh dua atau lebih variabel bebas (X) terhadap 

satu variabel terikat  (Y). persamaan regresi yang digunakan yaitu : 

 

 

 

 

 

 

 

 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 
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Tabel 4.8  

Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 7.601 2.886  2.634 .010 

Merek .215 .107 .217 2.014 .047 

Harga .394 .127 .332 3.109 .003 

Pelayanan .241 .082 .281 2.950 .004 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024 

 

 

Berdasarkan tabel diatas, maka di peroleh persamaan regresi linier 

berganda sebagai berikut :  

Y = 7,601 + 0,215 X1 + 0,394 X2 + 0,241 X3  

Dari persamaan diatas, maka dapat diinterpretasikan sebagai berikut :  

a. Diperoleh nilai konstanta sebesar 7,601. Nilai ini merupakan 

keadaan pada saat variabel keputusan pembelian belum 

dipengaruhi oleh variabel bebas yaitu merek, harga dan 

pelayanan. Jika ketiga variabel bebas tidak ada atau bernilai 

nol, maka besarnya keputusan pembelian yang terjadi adalah 

sebesar 7,601 atau variabel terikat tidak mengalami 

perubahan. 
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b. Diperoleh nilai koefisien regresi dari merek sebesar 0,215. 

Nilai ini menunjukkan bahwa merek memiliki pengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian, yang artinya setiap 

kenaikan satu satuan variabel merek akan berdampak pada 

keputusan pembelian sebesar 0,215. 

c. Diperoleh nilai koefisien regresi dari harga sebesar 0,394. 

Nilai ini menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian, yang artinya setiap 

kenaikan satu satuan variabel harga akan berdampak pada 

keputusan pembelian sebesar 0,394. 

d. Diperoleh nilai koefisien regresi dari pelayanan sebesar 

0,241. Nilai ini menunjukkan bahwa pelayanan memiliki 

pengaruh positif terhadap keputusan pembelian, yang artinya 

setiap kenaikan satu satuan variabel pelayanan akan 

berdampak pada keputusan pembelian sebesar 0,241. 
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Tabel 4.9  

Hasil Regresi Linier Berganda  

 

Correlations 

 Keputusan 

Pembelian 

Merek Harga Pelayanan 

Pearson 

Correlation 

Keputusan Pembelian 1.000 .620 .651 .610 

Merek .620 1.000 .702 .605 

Harga .651 .702 1.000 .595 

Pelayanan .610 .605 .595 1.000 

Sig. (1-

tailed) 

Keputusan Pembelian . .000 .000 .000 

Merek .000 . .000 .000 

Harga .000 .000 . .000 

Pelayanan .000 .000 .000 . 

N 

Keputusan Pembelian 95 95 95 95 

Merek 95 95 95 95 

Harga 95 95 95 95 

Pelayanan 95 95 95 95 

Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, Juni 2024 

 Berdasarkan tabel diatas, dapat dilakukan perhitungan Sumbangan Efektif 

(SE) dan Sumbangan Relatif (SR). Perhitungan SE dilakukan untuk mengetahui 

berapa besar pengaruh masing-masing variabel X terhadap Y.  Penjumlahan atas 

semua SE variabel X adalah sama dengan jumlah nilai R Square. Sumbangan 

Efektif dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut :
3
 

  

 

  

 

 

 

                                                           
3
 Sutrisno Hadi, Metodologi Research (Yogyakarta: Andi Offset, 2004). 39. 

SE(X)% = Betax x Koefisien Korelasi x 100 
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Sumbangan Relatif (SR) merupakan suatu ukuran yang menunjukkan 

besarnya sumbangan variabel X terhadap jumlah kuadrat regresinya.  Jumlah SR 

dari semua variabel X adalah 100% atau sama dengan 1. Rumus SR adalah 

sebagai berikut :
4
 

 

 

Tabel 4.10 

Hasil Perhitungan SE dan SR 

 

Variabel 
Koefisien 

Regresi (Beta) 

Koefisien 

Korelasi  
R Square SE SR 

X1 0,217 0,620 

52,2% 

13,45 26 

X2 0,332 0,651 21,61 41 

X3 0,281 0,610 17,14 33 

   Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, Juni 2024 

Penjelasan atas hasil perhitungan pada tabel diatas adalah 

sebagai berikut:  

SEX1% = 0,217 x 0,620 x 100 = 13,45% 

SEX2% = 0,332 x 0,651 x 100 = 21,61% 

SEX3% = 0,281 x 0,610 x 100 = 17,14% 

SR(X1) = (13,45/52,2) x 100 = 25,7662 atau dibulatkan menjadi 26% 

SR(X2) = (21,61/52,2) x 100 = 41,3984 atau dibulatkan menjadi 41% 

SR(X3) = (17,14/52,2) x 100 = 32,8352 atau dibulatkan menjadi 33% 

 

                                                           
4
 Sutrisno Hadi. 37. 

SR(X)% = Sumbangan Efektif(X)% 

R Square 
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Dari hasil perhitungan diatas dapat disimpulkan bahwa 

Sumbangan Efektif (SE) merek sebesar 13,45% terhadap keputusan 

pembelian dengan memperhatikan variabel bebas lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. Sumbangan Efektif (SE) harga sebesar 

21,61% terhadap keputusan pembelian dengan memperhatikan 

variabel bebas lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Sumbangan 

Efektif (SE) pelayanan sebesar 17,14% terhadap keputusan pembelian 

dengan memperhatikan variabel bebas lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini.  

Sumbangan Relatif (SR) merek sebesar 26% terhadap 

keputusan pembelian dengan tanpa memperhatikan variabel lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. Sumbangan Relatif (SR) harga 

sebesar 41% terhadap keputusan pembelian dengan tanpa 

memperhatikan variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Sumbangan Relatif (SR) pelayanan sebesar 33% terhadap keputusan 

pembelian dengan tanpa memperhatikan variabel lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. 
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3. Pengujian Hipotesis  

1) Uji t (Parsial)  

Uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing – 

masing variabel bebas terhadap variabel terikat secara parsial. Uji t 

dilakukan dengan membandingkan nilai thitung dengan ttabel dengan 

tingkat kesalahan 5% = 0,05/2 = 0,025. Dengan derajat kebebasan 

(df) = n-k-1 atau 95-3-1 = 91 (n adalah jumlah sampel dan k 

adalah jumlah variabel bebas). Maka diperoleh ttabel 1,98638. 

Tabel t dapat dilihat pada lampiran 6 halaman 29. 

Tabel 4.11 

Hasil Uji t  

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 7.601 2.886  2.634 .010 

Merek .215 .107 .217 2.014 .047 

Harga .394 .127 .332 3.109 .003 

Pelayanan .241 .082 .281 2.950 .004 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024  

Berdasarkan tabel diatas, maka hasil dari uji t adalah sebagai 

berikut :  

1. Diperoleh nilai ttabel sebesar 1,98638. Dari hasil uji t, merek 

memperoleh nilai thitung sebesar 2,014. Nilai ini lebih besar dari  

ttabel yakni 1,98638 atau (2,014 > 1,98638) dan oleh nilai 

signifikansi sebesar 0,047 lebih kecil dari 0,05 atau (0,047 < 
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0,05), maka H1 diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa ada 

pengaruh yang signifikan merek terhadap keputusan pembelian 

produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah.  

2. Diperoleh nilai ttabel sebesar 1,98638. Dari hasil uji t, harga 

memperoleh nilai thitung sebesar 3,109, Nilai ini lebih besar dari  

ttabel yakni 1,98638 atau (3,109 > 1,98638) dan nilai 

signifikansi sebesar 0,003 lebih kecil dari 0,05 atau (0,003 < 

0,05), maka H2 diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa ada 

pengaruh yang signifikan harga terhadap keputusan pembelian 

produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah. 

3. Diperoleh nilai ttabel sebesar 1,98638. Dari hasil uji t, pelayanan 

memperoleh nilai thitung sebesar 2,950, Nilai ini lebih besar dari  

ttabel yakni 1,98638 atau (2,950 > 1,98638) dan nilai 

signifikansi sebesar 0,004 lebih kecil dari 0,05 atau (0,004 < 

0,05), maka H3 diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa ada 

pengaruh yang signifikan  pelayanan terhadap keputusan 

pembelian produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah. 

2) Uji F (Simultan)  

Uji F dilakukan untuk mengetahui pengaruh secara 

keseluruhan (simultan) variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Uji F dilakukan dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel. 

Dengan tingkat kesalahan 5% (0,05) nilai Ftabel dapat dihitung 

dengan df 1 (jumlah variabel-1) atau 4-1 = 3 dan df 3 (n-k-1) atau 
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95-3-1 = 91 (n adalah jumlah sampel dan k adalah jumlah variabel 

bebas). Maka diperoleh nilai Ftabel sebesar 2,70. Tabel F dapat 

dilihat pada lampiran 7 halaman 30.  

Tabel 4.12 

Hasil Uji F  

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 543.145 3 181.048 33.162 .000
b
 

Residual 496.813 91 5.459   

Total 1039.958 94    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Pelayanan, Harga, Merek 

Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024 

Berdasarkan tabel diatas, dimiliki nilai Ftabel sebesar 2,70. 

diperoleh nilai Fhitung sebesar 33,162 dan Ftabel sebesar 2,70. Nilai 

Fhitung > dari Ftabel atau (33,162 > 2,70) dan nilai signifikansi 

sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 atau (0,000 < 0,05), maka H4 

diterima. Yang berarti variabel bebas secara simultan atau 

bersama-sama berpengaruh terhadap variabel terikat. Dapat 

disimpulkan bahwa merek, harga dan pelayanan secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah.  
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3) Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Uji koefisien determinasi (R
2
) dilakukan untuk mengetahui 

seberapa besar kemampuan variabel bebas (merek, harga dan 

pelayanan) menjelaskan variabel terikat (keputusan pembelian). 

Tabel 4.13 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 

Model Summary 

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

Estimate 

1 .723
a
 .522 .507 2.337 

a. Predictors: (Constant), Pelayanan, Harga, Merek 

 Sumber : Data Primer diolah SPSS 20, April 2024 

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai R 

Square 0,522 atau 52,2 %. Besarnya nilai R Square menunjukkan 

bahwa variabel bebas yaitu merek, harga dan pelayanan mampu 

menjelaskan variabel terikat yaitu keputusan pembelian sebesar 

52,2 % yang artinya merek, harga dan pelayanan mempengaruhi 

keputusan pembelian sebesar 52,2%. Sedangkan sisanya 47,8% 

keputusan pembelian dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. 
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D. Pembahasan  

1. Pengaruh Merek Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di 

Farly Shop Kecamatan Kotagajah 

Variabel merek dengan hasil thitung sebesar 2,014 lebih besar dari 

ttabel 1,98638 dan nilai signifikansi 0,047, dimana nilai signifikansi 

lebih kecil dari 0,05 yang artinya merek berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Maka dari itu H1 diterima. Dapat 

disimpulkan bahwa merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah. 

Menurut Aaker, merek adalah nama atau simbol yang unik yang 

dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang atau jasa dari penjual 

atau kelompok penjual tertentu.
5
 Merek dapat meyakinkan konsumen 

bahwa akan mendapatkan kualitas barang yang sama pada saat 

melakukan pembelian ulang dimasa yang akan datang. Apabila 

konsumen merasakan perasaan positif ketika membeli atau 

mengkonsumsi suatu merek, hal ini dapat mendorong konsumen untuk 

membeli ulang merek tersebut. konsumen akan melakukan pembelian 

merek produk jika konsumen tersebut menyukai merek produk 

tersebut.
6
  

Hasil penelitian ini didukung dengan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh Manab Semarang, Sri Hartono dan Burhanudin AY 

yang menyatakan bahwa merek berpengaruh positif dan signifikan 

                                                           
5
 David A. Aaker, Manajemen Ekuitas Merek., 9. 

6
 Andrian, et.al., Perilaku Konsumen., 113. 
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terhadap keputusan pembelian produk di PT. Index Sukoharjo. Hal ini 

dikarenakan semakin bagus kualitas dari merek dan terkenalnya merek 

produk tersebut maka semakin besar pula keputusan pembelian 

produk yang dilakukan oleh konsumen pada PT. Index Sukoharjo.
7
 

2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di 

Farly Shop Kecamatan Kotagajah 

Variabel harga dengan hasil thitung sebesar 3,109 lebih besar dari 

ttabel 1,98638 dan nilai signifikansi 0,003, dimana nilai signifikansi 

lebih kecil dari α (0,05) yang artinya harga secara statistik 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka dari itu 

H2 diterima. Dapat disimpulkan bahwa harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop Kecamatan 

Kotagajah. 

Harga adalah banyaknya nilai atau uang yang dilimpahkan atas 

suatu barang atau jasa untuk jumlah dari nilai yang ditukar oleh 

konsumen atas manfaat-manfaat yang sudah menjadi faktor penting 

yang mempengarui pilihan pembeli.
8
 Salah satu faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen adalah harga. Ketika 

berbelanja konsumen melihat harga sebuah produk. Penetapan harga 

yang sesuai dengan merek dan kualitas produknya membuat 

konsumen tertarik dan akhirnya melakukan pembelian terhadap 

produk tersebut. sehingga keputusan pembelian akan bertambah.    

                                                           
7
 Manab Semarang, Sri Hartono, Burhanudin AY,"Pengaruh Harga, Keragaman Produk 

dan Merek Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pada PT. Index Sukoharjo" : 538. 
8
 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan, 36. 
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Hasil penelitan ini didukung dengan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh Zuamma Ul Khanisa yang menyatakan bahwa harga 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Mata Air 

Swalayan Pulau Punjung. Hal ini menunjukkan bahwa semakin 

terjangkau harga yang ditetapkan dan semakin sesuai harga dengan 

manfaat dan kualitas produk, maka semakin meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen pada suatu produk.
9
 

3. Pengaruh Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di 

Farly Shop Kecamatan Kotagajah  

Variabel pelayanan dengan hasil thitung sebesar 2,950 lebih besar 

dari ttabel 1,98638 dan nilai signifikansi 0,004, dimana nilai signifikansi 

lebih kecil dari α (0,05) yang artinya pelayanan secara statistik 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka dari itu 

H3 diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa  pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah.  

Menurut Kotler, pelayanan adalah sebuah tindakan atau kegiatan 

yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada 

dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan 

apapun. Menurut RA Supriyono dikutip oleh Meithiana Indrasari, 

dengan adanya pelayanan yang baik yang diterima konsumen maka 

konsumen merasa puas dan nyaman, hal ini membuat konsumen 

                                                           
9
 Zuamma Ul Khanisa, Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Mata Air Swalayan Pulau Punjung Kabupaten Dharmasraya., 78. 
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tertarik dan melakukan keputusan pembelian ditempat belanja 

tersebut.
10

 Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik pelayanan yang 

diberikan akan membuat konsumen merasa puas dan dihargai sehingga 

keputusan pembelian oleh konsumen akan meningkat. Karena ketika 

berbelanja, konsumen memperhatikan pelayanan yang diberikan. 

Hasil penelitian ini didukung dengan penelitian terdahulu yang 

dilakukan Muhammad Hafidz Noor Rois yang menyatakan bahwa 

pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Toko Roliz Jaya. Hal ini menunjukkan semakin baik 

pelayanan yang diberikan oleh perusahaan atau toko dan sesuai dengan 

kebutuhan serta keinginan konsumen yang akhirnya konsumen 

tersebut merasa puas dan nyaman, maka semakin tinggi keputusan 

pembelian oleh konsumen terhadap produk.
11

  

4. Pengaruh Merek, Harga Dan Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Di Farly Shop Kecamatan Kotagajah.  

Berdasarkan hasil uji F diperoleh nilai Fhitung sebesar 33,162 

lebih besar dari Ftabel 2,70 dan nilai signifikansi 0,000, dimana nilai 

signifikansi lebih kecil dari α (0,05) yang artinya variabel bebas secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat. Maka dari 

itu H4 diterima. Dapat disimpulkan bahwa  merek, harga dan 

                                                           
10

 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan, 57. 
11

 Muhammad Hafidz Noor Rois, Pengaruh Harga, Pelayanan, Promosi dan Lokasi 

Penjual Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Toko Roliz Jaya di Desa Teluk 

Lingga). 
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pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah. 

Dari hasil penelitian diatas dapat diketahui bahwa semakin baik 

dan bagus merek produk yang dijual Farly Shop dan terjaga 

kualitasnya serta merek yang dikenal banyak orang, selain itu 

ditawarkan dengan harga yang terjangkau dan sesuai dengan 

kualitasnya serta memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen 

maka keputusan pembelian oleh konsumen akan meningkat.  

Hasil penelitian ini sama dengan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh Sofyan dan Hermawati yang menyatakan bahwa secara 

simultan produk, pelayanan, harga dan merek berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian Pizza Hut Di Kota Bengkulu. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin bagus produk, semakin baik pelayanan 

yang diberikan kepada konsumen dan sesuainya harga dengan daya 

beli konsumen serta semakin terkenalnya merek maka akan 

meningkatkan keputusan pembelian oleh konsumen.
12

   

 

  

                                                           
12

 Sofyan dan Hermawati, “Pengaruh Produk, Pelayanan, Harga dan Merek Terhadap 

Keputusan Pembelian Pizza Hut Di Kota Bengkulu. : 77-78.  



 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan dari penelitian “Pengaruh 

Merek, Harga Dan Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian”, maka 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut : 

1. Pengaruh merek terhadap keputusan pembelian memperoleh 

nilai thitung > ttabel sebesar (2,014 > 1,98638) dan nilai 

signifikansi (0,047 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa merek 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk 

di Farly Shop Kecamatan Kotagajah.  

2. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian memperoleh 

nilai thitung > ttabel sebesar (3,109 > 1,98638) dan nilai 

signifikansi (0,003 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa harga 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk 

di Farly Shop Kecamatan Kotagajah.  

3. Pengaruh pelayanan terhadap keputusan pembelian 

memperoleh nilai thitung > ttabel sebesar (2,950 > 1,98638) dan 

nilai signifikansi (0,004 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa 

pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk di Farly Shop Kecamatan Kotagajah. 
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4. Pengaruh merek, harga dan pelayanan terhadap keputusan 

pembelian memperoleh nilai Fhitung > Ftabel sebesar (33,162 > 

2,70) dan nilai signifikansi (0,000 < 0,05). Hal ini 

menunjukkan bahwa variabel merek, harga dan pelayanan 

secara simultan (bersama-sama) berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk di Farly Shop 

Kecamatan Kotagajah.  

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian diatas adapun saran yang dapat 

diberikan adalah : 

1. Kepada pemilik toko Farly Shop diharapkan agar menambah 

koleksi merek produknya dan memperhatikan kesesuaian 

kualitas produk dengan harga yang diberikan kepada konsumen 

serta mempertahankan dan meningkatkan pelayanan kepada 

konsumen. 

2. Kepada peneliti selanjutnya, diharapkan untuk menambahkan 

variabel yang diteliti yaitu tidak hanya merek, harga dan 

pelayanan terhadap keputusan pembelian. 
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ALAT PENGUMPUL DATA (APD) 

 

PENGARUH MEREK, HARGA DAN PELAYANAN TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK DI FARLY SHOP KECAMATAN 

KOTAGAJAH  

 

A. PENGANTAR  

Perkenalkan saya: Laila Mahfudhoh, NPM. 2003011053, 

mahasiswi Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

IAIN Metro, sedang melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Merek, 

Harga dan Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di Farly 

Shop Kecamatan Kotagajah”. Berkaitan dengan hal tersebut, kiranya 

saudara dapat menjawab pertanyaan angket di bawah ini sesuai dengan 

kondisi dan keadaan yang sebenarnya yang saudara alami. Jawaban yang 

saudara berikan tidak berpengaruh terhadap nama baik saudara, dan 

berguna untuk menganalisis pengaruh merek, harga dan pelayanan 

terhadap keputusan pembelian produk oleh konsumen. 

B. IDENTITAS RESPONDEN  

Nama   :  

Alamat  : 

Usia   : 

Jenis Kelamin :  

C. PETUNJUK PENGISIAN  

Berilah jawaban pada pernyataan berikut ini sesuai pendapat 

saudara/i, dengan cara memberi tanda (√) pada kolom yang tersedia 

dengan keterangan sebagai berikut :  

STS : Sangat tidak setuju (1)    

TS : Tidak setuju (2)  

RR : Ragu - Ragu (3) 

S     : Setuju (4)  

SS  : Sangat setuju (5) 
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1. Merek  

No Pernyataan 
Pilihan Jawaban 

SS S RR TS STS 

 Kesadaran Suatu Merek 

1. Merek produk yang dijual di toko farly shop 

mudah untuk di ingat. 

     

2. Merek produk di toko farly shop kurang 

lengkap dan kurang banyak pilihannya. 

     

 Asosiasi Merek 

3. Merek produk yang dijual di toko farly shop 

mengikuti perkembangan zaman. 

     

4.  Merek produk di toko farly shop memiliki 

reputasi yang baik dimata konsumen. 

     

 Persepsi Seseorang Terhadap Kualitas Merek 

5. Merek produk yang dijual di toko farly shop 

memiliki kualitas yang baik. 

     

6. Saya kurang tertarik dengan merek produk 

yang di jual di farly shop. 

     

 Loyal Terhadap Suatu Merek 

7. Saya menyukai merek produk yang ada di 

farly shop 

     

8. Saya akan membeli lagi merek produk yang 

ada di farly shop. 

     

 

2. Harga  

No Pernyataan 
Pilihan Jawaban 

SS S RR TS STS 

 Keterjangkauan Harga 

1. Harga barang/produk di farly shop cukup 

terjangkau. 
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2. Harga barang/produk di farly shop tidak 

memberatkan konsumen. 

     

 

 Kesesuaian Harga Dengan Kualitas Produk 

3. Harga barang/produk di farly shop sesuai 

dengan kualitasnya. 

     

4. Kualitas barang/produk di farly shop dapat 

memuaskan konsumen. 

     

 Daya Saing Harga  

5. Harga barang/produk di farly shop dapat 

bersaing dengan harga di toko lain. 

     

6. Harga barang/produk di farly shop lebih 

mahal dibandingkan dengan toko lain. 

     

 Kesesuaian Harga Dengan Manfaat  

7. Harga barang/produk di farly shop sesuai 

dengan manfaat yang dirasakan 

     

8. Harga barang/produk di farly shop dapat 

memuaskan kebutuhan konsumen 

     

 

3. Pelayanan  

No Pernyataan 
Pilihan Jawaban 

SS S RR TS STS 

 Berwujud (tangibles) 

1. Toko farly shop sangat bersih dan rapi       

2. Karyawan farly shop berpenampilan rapi 

dan menarik  

     

 Keandalan (reliability) 

3. Karyawan farly shop kurang maksimal 

dalam melayani konsumen. 

     

4. Karyawan farly shop memiliki pengetahuan 

untuk menjawab pertanyaan pembeli 
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 Ketanggapan (responsive) 

5. Karyawan farly shop melayani konsumen 

dengan cepat  

     

 Jaminan/Kepastian (assurance) 

6. Karyawan membuat konsumen merasa aman 

dan nyaman saat melakukan transaksi 

     

7. Karyawan farly shop memberikan informasi 

secara jelas  

     

 Empati (empathy)  

8. Karyawan farly shop memberikan perhatian 

yang baik kepada konsumen  

     

9. Karyawan farly shop mengutamakan 

kepentingan konsumen 

     

 

4. Keputusan Pembelian  

No Pernyataan 
Pilihan Jawaban 

SS S RR TS STS 

 Pengenalan Kebutuhan  

1. Farly shop menyediakan produk yang saya 

butuhkan. 

     

2. Saya membeli produk di farly shop karena 

kebutuhan 

     

 Pencarian Informasi 

3. Sebelum membeli sebuah produk, saya 

mencari informasi tempat belanja 

     

4. Saya membeli produk di farly shop setelah 

mendapatkan informasi dari teman/keluarga. 

     

 Evaluasi Alternatif 

5. Farly shop menjadi pilihan alternatif tempat 

yang saya pilih 
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 Keputusan Pembelian  

6. Saya memutuskan membeli produk di farly 

shop setelah mengevaluasi beberapa 

alternatif tempat belanja lainnya. 

     

7. Menurut saya membeli produk di farly shop 

merupakan keputusan yang tepat. 

     

 Perilaku Pasca Pembelian  

8. Saya merasa puas setelah membeli produk di 

farly shop. 

     

9. Saya akan melakukan pembelian ulang 

produk di farly shop 

     

 

 

 Metro, 20 Maret 2024  

Mengetahui,  

Pembimbing Skripsi  

 

 

Yudhistira Ardana, M.E.K 

NIP. 198906022020121011 

Laila Mahfudhoh  

NPM. 2003011053 

 

  

 

Peneliti 
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Lampiran 2 Hasil Kuesioner 95 Responden  

Nomor  

Responden  
X1  X2 X3 Y 

1 34 32 39 37 

2 35 34 43 42 

3 33 33 39 36 

4 29 31 36 35 

5 35 39 44 45 

6 36 33 44 43 

7 30 32 36 35 

8 28 30 36 36 

9 29 33 40 40 

10 30 32 35 31 

11 30 31 34 31 

12 30 31 37 33 

13 37 35 45 38 

14 32 36 40 45 

15 28 29 36 30 

16 31 31 36 32 

17 27 32 36 37 

18 29 31 35 35 

19 33 34 44 37 

20 33 31 37 36 

21 31 29 34 29 

22 31 32 35 37 

23 35 35 35 39 

24 32 32 36 36 

25 31 33 39 34 

26 33 32 39 39 

27 30 32 36 36 

28 32 30 36 36 

29 32 32 39 36 

30 27 30 31 31 

31 35 33 39 37 

32 25 33 30 33 

33 28 34 32 34 

34 27 30 31 35 

35 33 35 42 42 

36 35 32 35 39 

37 28 31 31 31 
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38 32 29 41 37 

39 27 29 34 34 

40 32 31 37 34 

41 30 29 44 37 

42 30 30 36 35 

43 28 33 32 35 

44 32 32 36 36 

45 40 36 33 36 

46 29 32 37 37 

47 30 32 36 36 

48 32 31 38 35 

49 29 31 36 34 

50 29 28 37 36 

51 32 32 39 35 

52 26 34 33 33 

53 29 31 35 36 

54 28 29 37 32 

55 30 31 38 37 

56 29 26 35 35 

57 30 31 36 35 

58 34 32 35 37 

59 28 33 39 32 

60 30 30 35 30 

61 30 30 37 36 

62 30 30 34 37 

63 30 32 35 31 

64 32 31 37 36 

65 32 26 29 34 

66 29 31 36 35 

67 36 35 44 40 

68 29 31 34 36 

69 30 28 35 36 

70 33 31 36 32 

71 34 33 36 38 

72 30 33 41 38 

73 28 31 35 32 

74 31 31 36 36 

75 30 31 34 36 

76 31 31 36 31 

77 34 32 34 38 

78 32 31 35 33 
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79 31 30 35 36 

80 30 32 34 36 

81 38 39 44 41 

82 39 39 43 40 

83 29 31 35 36 

84 38 39 44 41 

85 37 37 41 41 

86 30 31 35 32 

87 37 38 44 39 

88 33 31 36 32 

89 25 28 44 30 

90 25 30 34 36 

91 38 39 44 41 

92 34 35 45 39 

93 24 27 28 33 

94 38 39 44 41 

95 27 28 34 32 

Total  2964 3038 3519 3403 

Sumber : Penyebaran Kuesioner Pada Tanggal 28 Maret – 08 April 2024 
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Lampiran 3 Hasil Uji Coba Kuesioner Pada 30 Responden 

No 

Responden  
X1 X2 X3 Y 

1 28 30 39 38 

2 29 31 39 38 

3 30 31 38 38 

4 29 31 40 38 

5 34 33 41 38 

6 30 31 37 39 

7 37 39 45 47 

8 33 31 40 36 

9 35 32 42 43 

10 30 31 38 35 

11 34 32 38 42 

12 27 28 37 35 

13 38 39 48 47 

14 30 29 39 32 

15 25 30 36 38 

16 30 31 38 37 

17 30 30 38 34 

18 29 31 37 38 

19 28 24 43 33 

20 30 32 38 38 

21 31 32 40 38 

22 28 31 38 35 

23 27 30 35 34 

24 30 32 39 33 

25 29 30 37 37 

26 32 30 36 38 

27 30 30 36 38 

28 27 29 37 37 

29 32 32 39 39 

30 29 31 39 39 

Sumber : Uji Coba Kuesioner Pada Tanggal 15 - 18 Maret 2024  
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Lampiran 4 

OUTPUT OLAH DATA SPSS 20 

 
Case Processing Summary 

 Cases 

Included Excluded Total 

N Percent N Percent N Percent 

Keputusan Pembelian  * 
Merek 

95 100.0% 0 0.0% 95 100.0% 

Keputusan Pembelian  * 
Harga 

95 100.0% 0 0.0% 95 100.0% 

Keputusan Pembelian  * 
Pelayanan 

95 100.0% 0 0.0% 95 100.0% 

 

Report 

Keputusan Pembelian 

Merek Mean N Std. Deviation 

24 33.00 1 . 

25 33.00 3 3.000 

26 33.00 1 . 

27 33.80 5 2.387 

28 32.75 8 2.053 

29 35.91 11 1.578 

30 34.63 19 2.477 

31 33.57 7 2.992 

32 36.08 12 3.029 

33 36.29 7 3.592 

34 37.80 5 .837 

35 40.40 5 3.130 

36 41.50 2 2.121 

37 39.33 3 1.528 

38 41.00 4 .000 

39 40.00 1 . 

40 36.00 1 . 

Total 35.82 95 3.326 
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ANOVA Table 

 Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

Keputusan 

Pembelian * 

Merek 

Between 

Groups 

(Combined) 551.102 16 34.444 5.496 .000 

Linearity 400.133 1 400.133 63.844 .000 

Deviation from Linearity 150.969 15 10.065 1.606 .091 

Within Groups 488.856 78 6.267   

Total 1039.958 94    

 

Measures of Association 

 R R Squared Eta Eta Squared 

Keputusan Pembelian * 

Merek 
.620 .385 .728 .530 

 

Report 

Keputusan Pembelian 

Harga Mean N Std. Deviation 

26 34.50 2 .707 

27 33.00 1 . 

28 33.50 4 3.000 

29 33.17 6 3.430 

30 34.80 10 2.348 

31 34.04 25 1.947 

32 36.06 18 2.155 

33 36.60 10 3.340 

34 36.50 4 4.041 

35 39.60 5 1.517 

36 40.50 2 6.364 

37 41.00 1 . 

38 39.00 1 . 

39 41.50 6 1.761 

Total 35.82 95 3.326 
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ANOVA Table 

 Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

Keputusan 

Pembelian * 

Harga 

Between 

Groups 

(Combined) 519.520 13 39.963 6.220 .000 

Linearity 441.262 1 441.262 68.677 .000 

Deviation from Linearity 78.259 12 6.522 1.015 .443 

Within Groups 520.438 81 6.425   

Total 1039.958 94    

 

Measures of Association 

 R R Squared Eta Eta Squared 

Keputusan Pembelian * 

Harga 
.651 .424 .707 .500 

 

Report 

Keputusan Pembelian 

Pelayanan Mean N Std. Deviation 

28 33.00 1 . 

29 34.00 1 . 

30 33.00 1 . 

31 32.33 3 2.309 

32 34.50 2 .707 

33 34.50 2 2.121 

34 34.50 10 2.915 

35 34.69 16 2.845 

36 34.65 20 2.134 

37 35.00 8 1.773 

38 36.00 2 1.414 

39 35.75 8 2.121 

40 42.50 2 3.536 

41 38.67 3 2.082 

42 42.00 1 . 

43 41.00 2 1.414 

44 39.55 11 3.934 

45 38.50 2 .707 

Total 35.82 95 3.326 
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ANOVA Table 

 Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

Keputusan 

Pembelian * 

Pelayanan 

Between 

Groups 

(Combined) 505.910 17 29.759 4.291 .000 

Linearity 386.925 1 386.925 55.788 .000 

Deviation from Linearity 118.985 16 7.437 1.072 .396 

Within Groups 534.048 77 6.936   

Total 1039.958 94    

 

Measures of Association 

 R R Squared Eta Eta Squared 

Keputusan Pembelian * 

Pelayanan 
.610 .372 .697 .486 

 

Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

Keputusan Pembelian 35.82 3.326 95 

Merek 31.20 3.354 95 

Harga 31.98 2.802 95 

Pelayanan 37.04 3.889 95 

 

Correlations 

 Keputusan 

Pembelian 

Merek Harga Pelayanan 

Pearson 

Correlation 

Keputusan Pembelian 1.000 .620 .651 .610 

Merek .620 1.000 .702 .605 

Harga .651 .702 1.000 .595 

Pelayanan .610 .605 .595 1.000 

Sig. (1-tailed) 

Keputusan Pembelian . .000 .000 .000 

Merek .000 . .000 .000 

Harga .000 .000 . .000 

Pelayanan .000 .000 .000 . 

N 

Keputusan Pembelian 95 95 95 95 

Merek 95 95 95 95 

Harga 95 95 95 95 

Pelayanan 95 95 95 95 
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Variables Entered/Removed
a
 

Model Variables 

Entered 

Variables 

Removed 

Method 

1 
Pelayanan, 

Harga, Merek
b
 

. Enter 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. All requested variables entered. 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

Durbin-Watson 

1 .723
a
 .522 .507 2.337 2.192 

a. Predictors: (Constant), Pelayanan, Harga, Merek 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 543.145 3 181.048 33.162 .000
b
 

Residual 496.813 91 5.459   

Total 1039.958 94    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Pelayanan, Harga, Merek 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) 7.601 2.886  2.634 .010   

Merek .215 .107 .217 2.014 .047 .452 2.212 

Harga .394 .127 .332 3.109 .003 .461 2.168 

Pelayanan .241 .082 .281 2.950 .004 .577 1.733 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Collinearity Diagnostics
a
 

Model Dimension Eigenvalue Condition Index Variance Proportions 

(Constant) Merek Harga Pelayanan 

1 

1 3.987 1.000 .00 .00 .00 .00 

2 .006 25.894 .78 .19 .00 .11 

3 .005 29.673 .00 .33 .05 .88 

4 .003 39.910 .22 .48 .95 .01 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Residuals Statistics
a
 

 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 30.14 41.72 35.82 2.404 95 

Std. Predicted Value -2.365 2.455 .000 1.000 95 

Standard Error of Predicted 

Value 
.257 1.064 .445 .180 95 

Adjusted Predicted Value 29.90 41.85 35.82 2.423 95 

Residual -4.873 6.712 .000 2.299 95 

Std. Residual -2.086 2.873 .000 .984 95 

Stud. Residual -2.209 2.940 .000 1.009 95 

Deleted Residual -5.798 7.032 -.003 2.423 95 

Stud. Deleted Residual -2.258 3.074 -.001 1.020 95 

Mahal. Distance .148 18.521 2.968 3.568 95 

Cook's Distance .000 .320 .014 .036 95 

Centered Leverage Value .002 .197 .032 .038 95 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 95 

Normal 

Parameters
a,b

 

Mean 0E-7 

Std. Deviation 2.29896627 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .071 

Positive .049 

Negative -.071 

Kolmogorov-Smirnov Z .688 

Asymp. Sig. (2-tailed) .730 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 3.074 1.648  1.865 .065 

Merek -.039 .061 -.100 -.647 .519 

Harga -.043 .072 -.090 -.591 .556 

Pelayanan .038 .047 .110 .807 .422 

a. Dependent Variable: Abs_RES 
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UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS KUESIONER 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 TOTAL 

P1 

Pearson 

Correlation 
1 .450

*
 .454

*
 .358 .349 .252 .377

*
 .459

*
 .633

**
 

Sig. (2-tailed)  .013 .012 .052 .059 .179 .040 .011 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P2 

Pearson 

Correlation 
.450

*
 1 .543

**
 .512

**
 .537

**
 .517

**
 .491

**
 .441

*
 .844

**
 

Sig. (2-tailed) .013  .002 .004 .002 .003 .006 .015 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P3 

Pearson 

Correlation 
.454

*
 .543

**
 1 .317 .433

*
 .313 .360 .285 .667

**
 

Sig. (2-tailed) .012 .002  .088 .017 .092 .051 .127 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P4 

Pearson 

Correlation 
.358 .512

**
 .317 1 .733

**
 .198 .669

**
 .392

*
 .695

**
 

Sig. (2-tailed) .052 .004 .088  .000 .293 .000 .032 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P5 

Pearson 

Correlation 
.349 .537

**
 .433

*
 .733

**
 1 .241 .623

**
 .493

**
 .744

**
 

Sig. (2-tailed) .059 .002 .017 .000  .200 .000 .006 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P6 

Pearson 

Correlation 
.252 .517

**
 .313 .198 .241 1 .600

**
 .297 .640

**
 

Sig. (2-tailed) .179 .003 .092 .293 .200  .000 .111 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P7 

Pearson 

Correlation 
.377

*
 .491

**
 .360 .669

**
 .623

**
 .600

**
 1 .478

**
 .776

**
 

Sig. (2-tailed) .040 .006 .051 .000 .000 .000  .008 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P8 

Pearson 

Correlation 
.459

*
 .441

*
 .285 .392

*
 .493

**
 .297 .478

**
 1 .654

**
 

Sig. (2-tailed) .011 .015 .127 .032 .006 .111 .008  .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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TOT

AL 

Pearson 

Correlation 
.633

**
 .844

**
 .667

**
 .695

**
 .744

**
 .640

**
 .776

**
 .654

**
 1 

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

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 TOTAL 

P1 

Pearson 

Correlation 
1 .856

**
 .856

**
 .568

**
 .261 .525

**
 .484

**
 .398

*
 .864

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .001 .163 .003 .007 .029 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P2 

Pearson 

Correlation 
.856

**
 1 .686

**
 .379

*
 .261 .612

**
 .484

**
 .398

*
 .838

**
 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .039 .163 .000 .007 .029 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P3 

Pearson 

Correlation 
.856

**
 .686

**
 1 .673

**
 .011 .512

**
 .792

**
 .669

**
 .862

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .955 .004 .000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P4 

Pearson 

Correlation 
.568

**
 .379

*
 .673

**
 1 .357 .230 .609

**
 .509

**
 .689

**
 

Sig. (2-tailed) .001 .039 .000  .053 .222 .000 .004 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P5 

Pearson 

Correlation 
.261 .261 .011 .357 1 .005 .043 .205 .373

*
 

Sig. (2-tailed) .163 .163 .955 .053  .977 .820 .276 .042 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P6 

Pearson 

Correlation 
.525

**
 .612

**
 .512

**
 .230 .005 1 .405

*
 .343 .710

**
 

Sig. (2-tailed) .003 .000 .004 .222 .977  .026 .064 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P7 

Pearson 

Correlation 
.484

**
 .484

**
 .792

**
 .609

**
 .043 .405

*
 1 .867

**
 .742

**
 

Sig. (2-tailed) .007 .007 .000 .000 .820 .026  .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P8 
Pearson 

Correlation 
.398

*
 .398

*
 .669

**
 .509

**
 .205 .343 .867

**
 1 .694

**
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Sig. (2-tailed) .029 .029 .000 .004 .276 .064 .000  .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

TOTA

L 

Pearson 

Correlation 
.864

**
 .838

**
 .862

**
 .689

**
 .373

*
 .710

**
 .742

**
 .694

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .042 .000 .000 .000  

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 TOTA

L 

P1 

Pearson 

Correlation 
1 .702

**
 .412

*
 .310 .575

**
 .018 .449

*
 .575

**
 .449

*
 .401

*
 .742

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .024 .096 .001 .925 .013 .001 .013 .028 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P2 

Pearson 

Correlation 
.702

**
 1 .287 .441

*
 .763

**
 -.190 .695

**
 .763

**
 .695

**
 .571

**
 .763

**
 

Sig. (2-tailed) .000  .124 .015 .000 .314 .000 .000 .000 .001 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P3 

Pearson 

Correlation 
.412

*
 .287 1 .358 .206 .280 .262 .206 .262 -.016 .676

**
 

Sig. (2-tailed) .024 .124  .052 .274 .134 .162 .274 .162 .933 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P4 

Pearson 

Correlation 
.310 .441

*
 .358 1 .449

*
 -.241 .635

**
 .673

**
 .635

**
 .512

**
 .640

**
 

Sig. (2-tailed) .096 .015 .052  .013 .199 .000 .000 .000 .004 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P5 

Pearson 

Correlation 
.575

**
 .763

**
 .206 .449

*
 1 -.234 .732

**
 .750

**
 .732

**
 .581

**
 .710

**
 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .274 .013  .214 .000 .000 .000 .001 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P6 

Pearson 

Correlation 
.018 -.190 .280 -.241 -.234 1 -.274 -.351 -.274 -.176 .172 

Sig. (2-tailed) .925 .314 .134 .199 .214  .143 .057 .143 .351 .363 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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P7 

Pearson 

Correlation 
.449

*
 .695

**
 .262 .635

**
 .732

**
 -.274 1 .732

**
 

1.000
*

*
 

.822
**
 .752

**
 

Sig. (2-tailed) .013 .000 .162 .000 .000 .143  .000 .000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P8 

Pearson 

Correlation 
.575

**
 .763

**
 .206 .673

**
 .750

**
 -.351 .732

**
 1 .732

**
 .581

**
 .710

**
 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .274 .000 .000 .057 .000  .000 .001 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P9 

Pearson 

Correlation 
.449

*
 .695

**
 .262 .635

**
 .732

**
 -.274 

1.000
*

*
 

.732
**
 1 .822

**
 .752

**
 

Sig. (2-tailed) .013 .000 .162 .000 .000 .143 .000 .000  .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P10 

Pearson 

Correlation 
.401

*
 .571

**
 -.016 .512

**
 .581

**
 -.176 .822

**
 .581

**
 .822

**
 1 .593

**
 

Sig. (2-tailed) .028 .001 .933 .004 .001 .351 .000 .001 .000  .001 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

TOT

AL 

Pearson 

Correlation 
.742

**
 .763

**
 .676

**
 .640

**
 .710

**
 .172 .752

**
 .710

**
 .752

**
 .593

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .363 .000 .000 .000 .001  

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 TOTA

L 

P1 

Pearson 

Correlation 
1 .472

**
 .073 .053 .247 .594

**
 .493

**
 .705

**
 .537

**
 .793

**
 .755

**
 

Sig. (2-tailed)  .009 .700 .783 .189 .001 .006 .000 .002 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P2 

Pearson 

Correlation 
.472

**
 1 .457

*
 .091 -.134 .011 .340 .345 .354 .360 .473

**
 

Sig. (2-tailed) .009  .011 .632 .479 .953 .066 .062 .055 .051 .008 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P3 

Pearson 

Correlation 
.073 .457

*
 1 .591

**
 -.443

*
 .055 .375

*
 .026 .095 .087 .420

*
 

Sig. (2-tailed) .700 .011  .001 .014 .775 .041 .892 .619 .649 .021 
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N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P4 

Pearson 

Correlation 
.053 .091 .591

**
 1 -.206 .523

**
 .168 .075 .184 .146 .521

**
 

Sig. (2-tailed) .783 .632 .001  .275 .003 .375 .695 .331 .441 .003 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P5 

Pearson 

Correlation 
.247 -.134 -.443

*
 -.206 1 .323 -.289 .084 .331 .221 .211 

Sig. (2-tailed) .189 .479 .014 .275  .082 .121 .658 .074 .240 .263 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P6 

Pearson 

Correlation 
.594

**
 .011 .055 .523

**
 .323 1 .367

*
 .524

**
 .529

**
 .590

**
 .774

**
 

Sig. (2-tailed) .001 .953 .775 .003 .082  .046 .003 .003 .001 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P7 

Pearson 

Correlation 
.493

**
 .340 .375

*
 .168 -.289 .367

*
 1 .517

**
 .166 .507

**
 .572

**
 

Sig. (2-tailed) .006 .066 .041 .375 .121 .046  .003 .380 .004 .001 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P8 

Pearson 

Correlation 
.705

**
 .345 .026 .075 .084 .524

**
 .517

**
 1 .763

**
 .900

**
 .750

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .062 .892 .695 .658 .003 .003  .000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P9 

Pearson 

Correlation 
.537

**
 .354 .095 .184 .331 .529

**
 .166 .763

**
 1 .820

**
 .754

**
 

Sig. (2-tailed) .002 .055 .619 .331 .074 .003 .380 .000  .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P10 

Pearson 

Correlation 
.793

**
 .360 .087 .146 .221 .590

**
 .507

**
 .900

**
 .820

**
 1 .843

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .051 .649 .441 .240 .001 .004 .000 .000  .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

TOT

AL 

Pearson 

Correlation 
.755

**
 .473

**
 .420

*
 .521

**
 .211 .774

**
 .572

**
 .750

**
 .754

**
 .843

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .008 .021 .003 .263 .000 .001 .000 .000 .000  

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 31.6 

Excluded
a
 65 68.4 

Total 95 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.841 8 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 31.6 

Excluded
a
 65 68.4 

Total 95 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.837 8 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 31.6 

Excluded
a
 65 68.4 

Total 95 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 
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Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.745 10 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 31.6 

Excluded
a
 65 68.4 

Total 95 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.744 10 
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Lampiran 5 Tabel r  
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Lampiran 6 Tabel t  
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Lampiran 7 Tabel F  
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Lampiran 8 Tabel dw (Durbin – Watson)  
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Lampiran 9 Foto Dokumentasi Penyebaran Kuesioner 
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