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ABSTRAK

Albert Cuang, 181010047, 2022, Pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat
Beli Pada Toko Sinar Buana, STIE Eka Prasetya, Program Studi Manajemen, Pembimbing
I: Muammar Rinaldi, S.Pd., M.Si., Pembimbing II: Irvan Rolyesh Situmorang, S.E., M.Si.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Harga terhadap Minat Beli pada Toko Sinar
Buana, mengetahui pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana,
mengetahui pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana.
Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. Jenis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dalam bentuk
angka atau bilangan. Sumber data berupa data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh
dari hasil penyebaran kuesioner kepada responden, data sekunder diperoleh dari data dan literatur
yang berkenaan dengan permasalahan yang dibahas. Populasi penelitian yang akan digunakan
dalam penelitian adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian pada toko selama periode
2020 sebanyak 17.346 konsumen. Jumlah tersebut diperoleh dari transaksi selama 2020. Dengan
menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 10%, maka diperoleh jumlah sampel
sebanyak 100 responden. Data dianalisis dengan menggunakan metode analisis regresi linear
berganda. Hasil analisis memberikan persamaan Minat Beli = 19,699 - 0,292 Harga + 0,670
Kualitas Pelayanan + e.

Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa Harga memiliki nilai thiwng (3,832) > taper (1,984)
dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
negatif yang signifikan secara parsial antara Harga terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana.
Hasil analisis menunjukkan Kualitas Pelayanan memiliki nilai thiyng (9,331) > tiane (1,984) dengan
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang
signifikan secara parsial antara Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Harga dan Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana berdasarkan hnilai Fpiwng (50,321) > Fiapel
(3,09) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan antara Harga dan Kualitas Pelayanan secara simultan terhadap Minat Beli pada Toko
Sinar Buana. Hasil penelitian ini didukung oleh nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi
yang diperoleh sebesar 0,499 artinya variabel Minat Beli dapat dijelaskan oleh variabel Harga dan
Kualitas Pelayanan sebesar 49,9% sedangkan sisanya 50,1% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain
yang berasal dari luar model penelitian ini seperti kepercayaan, promosi, kualitas produk dan
berbagai variabel lainnya.

Kata Kunci: Harga, Kualitas Pelayanan, Minat Beli
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ABSTRACT

Albert Cuang, 181010047, 2022, Effect of Price and Service Quality on Purchase Intention at
Sinar Buana Stores, STIE Eka Prasetya, Management Study Program, Supervisor I: Muammar
Rinaldi, S.Pd., M.Sc., Supervisor II: Irvan Rolyesh Situmorang, S.E., M.Sc.

This study aims to determine the effect of Price on Buying Interest at Sinar Buana Stores, to
determine the effect of Service Quality on Buying Interest at Sinar Buana Stores, to determine the
effect of Price and Service Quality on Buying Interest at Sinar Buana Stores.

The research methodology used is descriptive quantitative method. The type of data used in this
study is quantitative data, namely data obtained in the form of numbers or numbers. Sources of
data in the form of primary data and secondary data. Primary data was obtained from the results
of distributing questionnaires to respondents, secondary data was obtained from data and
literature relating to the problems discussed. The research population that will be used in the
study are all consumers who made purchases at stores during the 2020 period as many as 17,346
consumers. This amount was obtained from transactions during 2020. Using the Slovin formula
with an error rate of 10%, the total sample size of 100 respondents was obtained. Data were
analyzed using multiple linear regression analysis method. The results of the analysis give the
equation Buying Interest = 19,699 - 0,292 Price + 0,670 Service Quality + e.

The results of the research analysis show that the price has a value of tcount (3.832) > ttable
(1.984) with a significant level of 0.000 <0.05 so it can be concluded that there is a partially
significant negative effect between Price on Buying Interest at Sinar Buana Stores. The results of
the analysis show that Service Quality has a value of tcount (9.331) > ttable (1.984) with a
significant level of 0.000 <0.05 so it can be concluded that there is a partially significant positive
effect between Service Quality on Buying Interest at Sinar Buana Stores.

The results showed that Price and Service Quality had a positive and significant effect on Buying
Interest at Sinar Buana Stores based on h-value Fcount (50.321) > Ftable (3.09) with a
significance of 0.00 <0.05 so it can be concluded that there is a significant effect between Price
and Quality of Service simultaneously on Buying Interest at Sinar Buana Stores. The results of this
study are supported by the value of R Square (R2) or the coefficient of determination obtained is
0.499, meaning that the Purchase Interest variable can be explained by the Price and Service
Quality variable of 49.9% while the remaining 50.1% is influenced by other factors originating
from outside this research model such as trust, promotion, product quality and various other
variables.

Keywords: Price, Service Quality, Purchase Interest.
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MOTTO

“Kegagalan adalah batu loncatan menuju
kesuksesan”

(Oprah Winfrey)
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PERSEMBAHAN

SKRIPSI ini kupersembahkan
untuk semua orang yang
kusayangi. Untuk ayah, ibu,
saudara-i serta teman-teman
seperjuangan.

Terimakasih atas bantuan, doa dan
motivasi yang telah diberikan.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang Penelitian

Berkembangnya era modernisasi ternyata memberikan pengaruh terhadap
orientasi perkembangan kota-kota metropolitan yang ada di Indonesia dimana
karakter ruang pada tiap-tiap kota metropolitan tersebut dikemas menjadi semakin
modern. Seperti yang dapat dilihat, pada era modernitas saat ini ditandai dengan
banyaknya pembangunan-pembangunan infrastruktur dengan konsep lebih
modern, sampai pada pembangunan pasar dengan konsep yang lebih modern.
Dapat pula dilihat melihat bahwa pasar-pasar modern saat ini secara kasat mata
dapat dipastikan memiliki tingkat pertumbuhan yang cukup tinggi.

Kegiatan sehari-hari dalam masyarakat tidak bisa dipisahkan dari kegiatan
perdagangan atau kegiatan jual beli untuk dapat memenuhi kebutuhan sehari-hari.
Transformasi industri ritel secara signifikan berdampak pada kegiatan operasinya
dimana diperlukan tindakan operasional yang lebih efisien dan optimalisasi
sumber daya yang ada dalam toko. Ekspansi secara besar-besaran dari perusahaan
ritel modern dan perkembangan budaya konsumsi oleh masyarakat mengancam
keberadaan dan keberlangsungan dari usaha ritel berskala kecil. Ditengah kondisi
yang tidak menentu ditemukan bukti bahwa toko ritel berskala kecil mampu
mengambil keuntungan dari keunikan sumberdaya yang dimiliki, kapabilitas dari
pemilik toko, dan implementasi strategi yang sukses yang berguna untuk
keberlangsungan usaha toko kelontong ini, akan tetapi juga tidak menutup

kemungkinan bahwa toko tersebut akan mengalami penurunan dan penutupan.
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Toko Sinar Buana merupakan toko yang beralamat di jalan Bintang No.
15B, Medan. Toko Sinar Buana memasarkan berbagai produk sembako atau juga
biasanya dinamakan sebagai toko kelontong. Dengan perkembangan berbagai
tempat penjualan pada produk yang sejenis seperti Brastagi dan Maju Bersama
yang lengkap akan berbagai produk dan terkadang juga memiliki produk yang
lebih berkualitas membuat banyak konsumen mulai beralih melakukan pembelian
disana. Hal ini tentu saja memberikan dampak terhadap penjualan Toko Sinar

Buana. Berikut ini data penjualan dari Toko Sinar Buana dapat dilihat pada tabel

1.1 di bawah ini:
Tabel 1.1
Data Penjualan Toko Sinar Buana
Tahun Jumlah Konsumen Jumlah Penjualan
2016 25.321 Rp. 1.372.921.000
2017 23.284 Rp. 1.351.447.000
2018 22.173 Rp. 1.290.163.000
2019 20.309 Rp. 1.243.581.000
2020 17.346 Rp. 919.604.000

Sumber: Toko Sinar Buana, 2021

Pada tabel 1.1 di atas, dapat diketahui bahwa berdasarkan observasi yang
dilakukan, penjualan toko semakin tahun semakin mengalami penurunan apalagi
ketika pandemi Covid-19 menyerang menyebabkan toko mengalami banyak
kerugian. Penurunan ini juga dinilai karena minat beli konsumen pada toko
semakin menurun dimana dengan adanya perkembangan pada zaman dan era
menyebabkan perilaku pembelian konsumen menjadi berubah dan konsumen
memperhatikan berbagai faktor sebelum memutuskan tempat pilihannya untuk

melakukan pembelian.
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Pada observasi yang dilakukan, didapatkan bahwa Harga dan Kualitas
Pelayanan menjadi masalah yang menyebabkan penurunan minat beli masyarakat
pada Toko Sinar Buana. Menurut Kurniawan (2018:22), Harga merupakan suatu
nilai tukar yang dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan barang atau jasa
yang mempunyai nilai guna beserta pelayanannya. Menurut Tjiptono dan Chandra
(2019:101), Kualitas Pelayanan adalah perbandingan antara tingkat layanan yang
disampaikan perusahaan dibandingkan ekspektasi konsumen yang diwujudkan
melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen serta ketepatan
penyampaiannya dalam mengimbangi atau melampaui harapan konsumen.

Permasalahannya adalah Harga yang ditetapkan untuk produk-produk
yang ditawarkan oleh Toko Sinar Buana dinilai konsumen masih lebih mahal
sehingga membuat konsumen menjadi enggan melakukan pembelian kembali.
Pada tabel 1.2 dapat dilihat perbandingan harga yang terjadi:

Tabel 1.2
Perbandingan Harga Produk Sejenis

Produk Sinar Buana Deli Baru Toko Sekitar
Beras 5 KG Rp. 60.000 Rp. 57.000 Rp. 59.000
Gula 1 KG Rp. 19.000 Rp. 17.000 Rp. 19.500

Mentega Rp. 24.000 Rp. 25.000 Rp. 23.500

Minyak Curah 1 KG Rp. 27.500 Rp. 28.000 Rp. 26.500

Sumber: Toko Sinar Buana, 2021

Pada tabel 1.2 di atas, terdapat selisin Harga beras dengan merek yang
sejenis dari toko dengan toko lainnya sebesar Rp. 2.000 ataupun terdapat juga
selisih Harga dari berbagai produk lainnya seperti gula, minyak makan, mentega,
ataupun bahan sembako lainnya. Walaupun selisih Harga yang dimiliki dengan

toko lain berkisar antara Rp. 1.000 sampai dengan Rp. 5.000, akan tetapi hal
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tersebut telah membuat konsumen menilai bahwa produk dari toko lebih mahal
dan pada akhirnya mencoba melakukan pembelian juga pada akhirnya kehilangan
minat mereka dan mencari toko lain dengan rekomendasi yang lebih baik.

Terlebih lagi Kualitas Pelayanan yang diberikan oleh Toko Sinar Buana
masih kurang baik karena selain dinilai lambat dalam melayani para konsumen,
Toko Sinar Buana juga dinilai sering tidak memberikan respon kepada pertanyaan
konsumen dan menganggap pertanyaan tersebut tidak ada seperti ketika
konsumen menanyakan mengenai perbedaan kualitas minyak makan ataupun
perbedaan kualitas dari beras yang dibelinya karena terkadang banyaknya merek
yang dimiliki oleh sebuah toko membuat konsumen merasa binggung dalam
memilih produk yang sesuai keinginannya.

Pemilik juga sering mengabaikan konsumen jika pemilik menilai bahwa
konsumen tersebut belum berminat untuk membeli seperti tidak menanyakan
pencarian konsumen atau apa yang konsumen butuhkan dan membantu konsumen
untuk mencari produk yang diinginkannya. Pemilik juga lebih sering mengurus
transaksi pembayaran dibandingkan memberikan respon kepada konsumen yang
menanyakan berbagai hal. Adapun terkadang cara berkomunikasi pemilik juga
dinilai sering menyakitkan seperti “jika kamu merasa mahal, maka jangan beli dan
cari saja yang murah” ataupun perkataan seperti “jika memang tidak cukup uang,
beli yang murah saja dan jangan memaksakan untuk membeli yang berkualitas
kalau memang uang tidak mencukupi.” Beberapa hal tersebut tentu saja membuat
konsumen merasa kecewa dan beralih kepada toko lain yang dapat

memberikannya pelayanan yang lebih baik.
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Berdasarkan uraian latar belakang yang sedang terjadi membuat peneliti

tertarik untuk melakukan penelitian pada perusahaan dengan judul “PENGARUH

HARGA DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP MINAT BELI

MASYARAKAT DI TOKO SINAR BUANA.”

1.2

Identifikasi Masalah

Pada latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka disinyalir

penurunan Minat Beli disebabkan oleh:

1.

Harga yang ditetapkan untuk produk-produk yang ditawarkan oleh Toko
Sinar Buana dinilai konsumen masih lebih mahal sehingga membuat
konsumen menjadi enggan melakukan pembelian kembali. Selain itu
konsumen yang ingin mencoba melakukan pembelian juga pada akhirnya
kehilangan minat mereka dan mencari toko lain dengan rekomendasi yang
lebih baik.

Kualitas Pelayanan yang diberikan oleh Toko Sinar Buana masih kurang
baik karena selain dinilai lambat dalam melayani para konsumen, Toko
Sinar Buana juga dinilai sering tidak memberikan respon kepada
pertanyaan konsumen dan menganggap pertanyaan tersebut tidak ada.
Pemiliki juga sering mengabaikan konsumen jika pemilik menilai bahwa
konsumen tersebut belum berminat untuk membeli.

Minat Beli konsumen pada produk-produk yang ditawarkan oleh Toko
Sinar Buana semakin tahun semakin mengalami penurunan dimana jika

hal tersebut dibiarkan dalam jangka waktu yang cukup lama dapat
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membuat usaha tersebut terdampak besar seperti penutupan ataupun

mengalami kerugian.

1.3  Batasan Masalah

Oleh karena keterbatasan pengetahuan, kemampuan dana dan waktu, maka
penulis membatasi masalah hanya pada ruang lingkup antara variabel Harga (X;)
dan Kualitas Pelayanan (X;) terhadap Minat Beli (Y). Objek penelitian ini adalah

konsumen Toko Sinar Buana.

14  Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan

di atas, dapat dibuat perumusan masalah yaitu:

1. Apakah Harga berpengaruh terhadap Minat Beli masyarakat di Toko Sinar
Buana?

2. Apakah Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap Minat Beli masyarakat
di Toko Sinar Buana?

3. Apakah Harga dan Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap Minat Beli

masyarakat di Toko Sinar Buana?

1.5  Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan penelitian ini adalah:
1. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Harga terhadap Minat Beli

masyarakat di Toko Sinar Buana.

STIE Eka Prasetya



1.6

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap
Minat Beli masyarakat di Toko Sinar Buana.
Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan

terhadap Minat Beli masyarakat di Toko Sinar Buana.

Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan antara lain sebagai

berikut ini yaitu:

1.

Bagi Toko Sinar Buana

Sebagai dasar perbaikan keunggulan dalam bersaing pada produk sejenis
dan sebagai informasi mengenai bagaimana pengaruh Harga dan Kualitas
Pelayanan terhadap Minat Beli masyarakat di Toko Sinar Buana.

Bagi Akademisi

Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa
khususnya Jurusan Manajemen mengenai variabel Harga dan Kualitas

Pelayanan terhadap Minat Beli masyarakat di Toko Sinar Buana.
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BAB I1
TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1  Landasan Teori
2.1.1 Teori Minat Beli
2.1.1.1 Pengertian Minat Beli

Menurut Firmansyah (2018:27), Minat Beli merupakan kegiatan
pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam pemilihan alternatif perilaku
yang sesuai dari dua alternatif perilaku atau lebih dan dianggap sebagai tindakan
yang paling tepat dalam membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses
pengambilan keputusan.

Menurut Rossanty, dkk (2018:14), Minat Beli merupakan kontinum yang
terdiri dari 2 dimensi yaitu dimensi yang menunjukkan adanya keterlibatan dari
konsumen dalam keputusan membeli dan dimensi yang menunjukkan jumlah
informasi yang dibutuhkan konsumen untuk dapat membuat keputusan dengan
mencari informasi dan mempertimbangkan berbagai alternatif.

Menurut Morissan (2016:111), Minat Beli adalah tahap selanjutnya setelah
adanya niat atau keinginan membeli namun Minat Beli tersebut tidak sama
dengan pembelian yang sebenarnya.

Menurut Sawlani (2021:19), Minat Beli adalah salah satu tahap dari
keseluruhan proses mental dan kegiatan fisik lainnya yang terjadi dalam proses
pembelian pada suatu periode dan waktu tertentu serta pemenuhan kebutuhan
tertentu dengan kata lain serangkaian tahapan yang diambil oleh seorang

konsumen.
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Menurut Bancin (2019:22), Minat Beli merupakan suatu tindakan akhir

yang dilakukan konsumen sebagai bentuk jawab atas kebutuhan konsumen

melalui serangkaian proses evaluasi beberapa alternatif yang ada.

Berdasarkan pendapat para ahli yang ada diatas, maka dapat peneliti

simpulkan bahwa Minat Beli adalah sebuah proses pengambilan keputusan yang

diawali dengan pengenalan masalah kemudian mengevaluasinya dan memutuskan

produk yang paling sesuai dengan kebutuhan.

2.1.1.2 Pertimbangan Minat Beli

Menurut Firmansyah (2019:90), semakin penting dan beresiko suatu

produk yang akan dibeli, konsumen semakin mempertimbangkan berbagai merek

dan mencari berbagai informasi yang dibutuhkan yaitu:

1.

Complex Decision Making

Complex decision making bisa terjadi, ketika konsumen melakukan
pembelian produk yang membutuhkan berbagai pertimbangan sehubungan
dengan pentingnya produk dan tingginya resiko bagi individu konsumen.
Pada umumnya, konsumen akan mempertimbangkan berbagai merek dan
mencari berbagai informasi yang dibutuhkan sebelum membeli rumah atau
mobil, konsumen akan mempertimbangkan secara selektif setiap detail
perbedaan dari masing-masing produk. Informasi ini penting bagi
konsumen, supaya tidak terjadi ketidaknyamanan setelah pembelian.
Limited Decision Making

Limited decision making terjadi ketika konsumen melakukan keputusan

untuk membeli suatu produk yang membutuhkan pertimbangan merek dan
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informasi, yang secara kontinyu menarik bagi konsumen atau konsumen
sering mengkonsumsi atau menggunakan produk tersebut. Proses
pembuatan keputusan terbatas ini membutuhkan lebih sedikit informasi
daripada complex decision making.

Brand Loyalty

Brand loyalty menunjukkan sikap loyal terhadap merek tertentu dan
berdampak pada pembelian secara konsisten sepanjang waktu. Konsumen
yang loyal terhadap merek tertentu akan melakukan pembelian merek
tersebut dalam jangka panjang, dan membutuhkan informasi yang relatif
sedikit, karena sudah menjadi kebiasaannya untuk membeli produk dengan
merek tersebut. Loyalitas konsumen terhadap merek tertentu ini
disebabkan oleh rasa puas atau rasa keinginan dan kebutuhan yang
terpenuhi terhadap merek tersebut secara berulang-ulang sehingga menjadi
kebiasaan.

Inertia

Ketika konsumen menggunakkan hirarki low involvement, konsumen
membentuk keyakinan terhadap produk secara pasif dan membuat
keputusan hanya dengan memproses sedikit informasi dan selanjutnya
mengevaluasi merek setelah pembelian.

Impulse Purchasing

Tipe keputusan ini dikenal dengan Minat Beli tiba-tiba, dikatakan
demikian karena konsumen tidak membutuhkan banyak pertimbangan

untuk melakukan pembelian. Proses keputusan dapat dilakukan dengan
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cepat, tanpa harus menunggu pencarian informasi dan penilaian tertentu

untuk memilih produk.

2.1.1.3 Struktur Minat Beli

Menurut Firmansyah (2018:37), struktur keputusan membeli penting

karena sesudah menentukan kebutuhan dan mempunyai keinginan akan produk

tertentu, konsumen diharapkan untuk memunculkan keputusan untuk membeli.

Ada delapan struktur keputusan membeli yang mempengaruhi konsumen yaitu:

1.

Keputusan tentang jenis produk

Dalam setiap pengambilan keputusan mengenai pembelian suatu produk,
harus memperhatikan mana kebutuhan yang penting didahulukan dan
jumlah uang yang dipunyai sesuai dengan pendapatan rumah tangga, juga
menetapkan dan menggunakan berbagai kriteria evaluasi termasuk harga,
merek, kualitas, dan lain-lain pada saat membuat Minat Beli. Penilaian
Kinerja setiap alternatif sebagai dasar dari evaluasi serta mengetahui dan
memahami bagaimana situasi konsumen dalam menentukan pilihan
dengan melihat berbagai aspek yang ada di dalamnya apa saja yang terkait
hingga mempengaruhi tingkat pembelian.

Keputusan tentang karakteristik produk

Konsumen memutuskan untuk membeli produk dengan bentuk tertentu.
Perusahaan harus menggunakan riset pemasaran untuk mengetahui

kesukaan konsumen.
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Keputusan tentang merek

Konsumen memutuskan merek yang akan diambil. Perusahaan harus
mengetahui bagaimana konsumen memilinh sebuah merek. Misalnya,
berdasarkan informasi yang dihimpun.

Keputusan tentang penjualan

Konsumen memutuskan dimana akan membeli, baik di toko, perusahaan,
dan lain-lain. Hal paling mudah yang dapat dilakukan untuk meningkatkan
penjualan dan mendapatkan keuntungan yang signifikan dari bisnis adalah
dengan memperlebar target bisnis.

Keputusan tentang jumlah produk

Konsumen memutuskan jumlah produk yang akan dibeli. Perusahaan
harus mempertimbangkan banyaknya produk tersedia untuk konsumen
sesuai keinginan konsumen yang berbeda-beda. Konsumen dapat
mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan
dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari
satu unit. Dalam hal ini, perusahaan harus mempersiapkan banyak produk
sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli.

Keputusan tentang waktu pembelian

Konsumen memutuskan kapan harus membeli. Perusahaan harus
mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam penentuan
waktu pembelian, yang juga mempengaruhi perusahaan dalam mengatur
waktu produksi, pemesanan, periklanan, dan sebagainya. Konsumen dapat

mengambil keputusan tentang kapan harus melakukan pembelian. Oleh
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karena itu, perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan konsumen dalam penentuan waktu pembelian.
Keputusan tentang cara pembayaran

Konsumen memutuskan mode pembelanjaan yang disukainya, perusahaan
harus mengetahui hal ini yang akan mempengaruhi dalam penawaran
pembayaran (diskon untuk tunai, kemudahan kredit, bunga rendah, dan
lain-lain).

Keputusan tentang pelayanan

Salah satu cara utama suatu pemasar untuk dapat membedakan dengan
perusahaan lain adalah dengan cara konsisten menyampaikan mutu
pelayanan yang tinggi. Setiap pemasar harus sadar bahwa mutu pelayanan

yang luar biasa dapat memberikan keunggulan bersaing.

2.1.1.4 Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli

Menurut Firmansyah (2019:93), terdapat lima faktor yang saling

mempengaruhi dalam Minat Beli yaitu:

1.

Rangsangan Pemasaran (Marketing Stimulation)

Rangsangan pemasaran sepenuhnya dipengaruhi oleh usaha perusahaan
dalam menarik Minat Beli konsumen. Dalam hal ini, perusahaan bisa
melakukan rangsangan kepada konsumen melalui beberapa kegiatan,
seperti  memperkenalkan keunggulan produk yang akan dijual,

memberikan diskon atau potongan harga terhadap produknya tersebut,
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memilih tempat atau lokasi penjualan yang cocok, serta melakukan
berbagai langkah promosi melalui iklan atau promosi lainnya.

Rangsangan Lain (Other Stimulation)

Rangsangan lain yang dapat mempengaruhi pengambilan Minat Beli
terhadap suatu produk, diantaranya adalah situasi ekonomi, perkembangan
teknologi, pengaruh politik, dan pengaruh budaya yang dirasakan oleh
konsumen secara langsung. Jika situasi ekonomi yang tengah dialami
konsumen berbanding lurus dengan ketiga faktor lainnya, bukan mustahil
Minat Beli akan segera diambil. Begitu pula sebaliknya, jika situasi
berbanding terbalik, jangan harap akan muncul Minat Beli dari konsumen.
Karakteristik Pembeli (Buyer Characteristics)

Variabel terpenting dari model perilaku konsumen adalah karakteristik
pembeli itu sendiri. Karakteristik itu meliputi, faktor budaya, faktor sosial,
faktor pribadi, dan faktor psikologis. Faktor budaya ini nantinya akan
melahirkan kelas sosial tertentu dalam pembelian produk, yaitu kelas
sosial golongan atas, kelas sosial golongan menengah, dan kelas sosial
golongan rendah. Sementara itu, faktor sosial yang mempengaruhi
perilaku konsumen meliputi kelompok acuan, keluarga, dan peran serta
status konsumen dalam masyarakat. Faktor pribadi yang mempengaruhi
perilaku konsumen meliputi umur, pekerjaan, kondisi ekonomi, dan gaya
hidup konsumen. Faktor psikologis meliputi motivasi, persepsi,

pembelajaran, dan keyakinan serta sikap konsumen terhadap produk.
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Proses Keputusan Membeli (Buying Decision Process)

Proses keputusan membeli ini didapat setelah konsumen melakukan tahap
pengenalan terhadap suatu produk, pencarian informasi lain, evaluasi
keunggulan dan kelemahan produk, sampai terciptanya Minat Beli dan
keputusan pasca pembelian. Jika semua tahapan ini bernilai positif,
pemakaian terhadap suatu produk akan berlangsung secara kontinyu.
Minat Beli (Buyer Decision)

Variabel terakhir dari model perilaku konsumen adalah Minat Beli. Dalam
hal ini, keputusan pembeli akan menghadirkan suatu keputusan terbaik
menyangkut pilihan produk, pilihan merek, pilihan penyalur, waktu

pembelian, dan jumlah produk yang akan dibeli.

2.1.1.6 Indikator Minat Beli

Menurut Firmansyah (2018:27), dengan demikian seorang konsumen

dalam melakukan keputusan membeli terdapat beberapa pengukuran yaitu:

1.

Pengenalan Masalah (Problem Recognition)

Proses pembelian oleh konsumen diawali sejak pembeli mengenali
kebutuhan atau masalah. Kebutuhan tersebut dapat ditimbulkan oleh
rangsangan internal atau eksternal.

Pencari Informasi (Informasi Search)

Setelah konsumen yang terangsang kebutuhannya, konsumen akan
terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Orang lebih peka

terhadap informasi produk.
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3. Evaluasi Alternatif (Alternative Evaluation)
Setelah melakukan pencarian informasi sebanyak mungkin tentang banyak
hal, selanjutnya konsumen harus melakukan penilaian tentang beberapa
alternatif yang ada dan menentukan langkah selanjutnya.

4. Minat Beli (Purchase Decision)
Setelah tahap-tahap dilakukan, sekarang saatnya bagi pembeli untuk
menentukan pengambilan keputusan apakah jadi membeli atau tidak.

5. Perilaku Pasca Pembelian (Post-Purchase Behavior)
Pemasar harus memperhatikan konsumen setelah melakukan pembelian
produk. Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami
beberapa tingkat kepuasan atau tidak ada kepuasan. Ada kemungkinan

bahwa pembeli memiliki ketidakpuasan setelah membeli.

2.1.2 Teori Tentang Harga
2.1.2.1 Pengertian Harga

Menurut Tjiptono dan Diana (2020:256), Harga merupakan unsur bauran
pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat.

Menurut Sisca, dkk (2021:95), Harga merupakan suatu nilai yang dibuat
untuk memperoleh nilai suatu barang atau jasa.

Menurut Dharmawati (2017:294), Harga merupakan unsur bauran
pemasaran yang fleksiberl artinya dapat diubah-ubah sesuai dengan kebutuhan.

Menurut Firmansyah (2019:184), Harga adalah unsur dari bauran
pemasaran yang dapat menghasilkan kekayaan dari hasil pertukaran barang atau

jasa.
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Menurut Kurniawan (2018:22), Harga merupakan suatu nilai tukar yang
dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan barang atau jasa yang mempunyai
nilai guna beserta pelayanannya.

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
Harga adalah unsur dari bauran pemasaran yang memberikan pemasukan kepada
pihak penjual dimana biasanya Harga ini dinyatakan dalam bentuk angka nominal

yang dibayarkan pembeli kepada penjual.

2.1.2.2 Metode Penetapan harga
Menurut Ramdhani, dkk. (2020:38), secara umum metode penetapan harga
terdiri dari 3 macam pendekatan yaitu:
1. Penetapan harga berdasarkan biaya
a. Penetapan harga biaya plus
Di dalam metode ini, harga jual per unit ditentukan dengan
menghitung jumlah seluruh biaya per unit ditambah jumlah tertentu
untuk menutupi laba uang dikehendaki pada unit tersebut.
b. Penetapan harga mark up
Metode ini, harga jual per unit ditentukan dengan menghitung harga
pokok pembelian per unit ditambah jumlah tertentu.
c. Penetapan harga break even point
Metode ini berdasarkan keseimbangan antara jumlah total biaya

keseluruhan dengan jumlah total penerimaan keseluruhan.
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Penetapan harga berdasarkan harga pesaing

Penetapan harga dilakukan dengan menentukan harga pesaing sebagai
referensi, di mana dalam pelaksanaannya lebih cocok untuk produk yang
standar dengan kondisi pasar oligopoli. Untuk menarik dan meraih para
konsumen, perusahaan biasanya menggunakan strategi harga. Penerapan
strategi harga jual juga bisa digunakan untuk mensiasati para pesaingnya.
Penetapan harga berdasarkan permintaan

Proses penetapan harga yang didasari persepsi konsumen terhadap nilai
yang diterima, sensitivitas harga dan persepsi kualitas. Untuk mengetahui
nilai dari harga terhadap kualitas, maka analisis sensitivitas harga
merupakan salah satu bentuk yang dapat digunakan. Pada analisa ini
konsumen diminta untuk memberikan pernyataan dimana konsumen
merasa harga murah, terlalu murah, terasa mahal, dan terlalu mahal serta

dikaitkan dengan kualitas yang diterima.

2.1.2.3 Manfaat Penetapan Harga

Menurut Tjiptono dan Diana (2016:219), secara garis besar peranan harga

adalah sebagai berikut:

1.

Harga yang dipilih berpengaruh langsung terhadap tingkat permintaan dan
menentukan tingkat aktivitas. Harga yang terlampau mahal atau
sebaliknya terlalu murah berpotensi menghambat pengembangan produk.

Oleh sebab itu, pengukuran sensitivitas harga amat penting dilakukan.
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Harga jual secara langsung menentukan keuntungan operasi.

Harga yang ditetapkan oleh perusahaan mempengaruhi persepsi umum
terhadap produk atau merek dan berkontribusi pada posisi merek dalam
evoked set konsumen potensial. Konsumen acapkali menjadikan harga
sebagai indikator kualitas, khususnya dalam pasar produk konsumen.
Harga merupakan alat atau bahan langsung untuk melakukan
perbandingan antara produk atau merek yang saling bersaing.

Strategi penetapan harga harus selaras dengan komponen bauran
pemasaran lainnya. Harga harus dapat menutup biaya pengembangan,
promosi, dan distribusi produk.

Akselerasi perkembangan teknologi dan semakin singkatnya siklus hidup
produk menuntut penetapan harga yang akurat sejak awal.

Proliferasi merek dan produk yang seringkali tanpa dibarengi diferensiasi
memadai berimplikasi pada pentingnya positioning harga yang tepat.
Peraturan pemerintah, etika, dan pertimbangan sosial membatasi otonomi
dan fleksibilitas perusahaan dalam menetapkan harga.

Berkurangnya daya beli di sejumlah kawasan berdampak pada semakin
tingginya sensitivitas harga, yang pada gilirannya memperkuat peranan

harga sebagai instrumen pendorong penjualan dan pangsa pasar.

2.1.2.4 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penetapan Harga

Menurut Supriatna, dkk. (2019:56), dalam kenyataannya, tingkat harga

yang terjadi dipengaruhi oleh beberapa dimensi yaitu:
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Keadaan perekonomian

Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku
dipasaran.

Penawaran dan pemintaan

Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli pada tingkat
harga tertentu. Sedangkan penawaran merupakan Kkebalikan dari
pemintaan, yaitu suatu jumlah yang ditawarkan oleh penjual pada suatu
tingkat harga tertentu.

Elastisitas permintaan

Dimensi lain yang mempengaruhi penentuan harga adalah sifat permintaan
pasar.

Persaingan

Harga jual beberapa barang sering dipengaruhi oleh keadaaan persaigan
yang ada.

Biaya

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

Tujuan perusahaan

Penetepan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan-tujuan yang
akan dicapai.

Pengawasan pemerintah

Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor penting dalam penentuan

harga.
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2.1.2.5 Indikator Harga

Menurut Anjelika dan Sinaga (2022:2240), indikator Harga adalah sebagai

berikut ini:

1.

Daya beli konsumen

Yaitu kemampuan konsumen membeli banyaknya jumlah barang yang
diminta pada suatu pasar tertentu, pada tingkat pendapatan tertentu dan
dalam periode.

Kesediaan konsumen untuk membeli

Yaitu konsumen bersedia untuk melakukan pembelian pada produk yang
ditawarkan oleh perusahaan.

Posisi produk dalam gaya hidup konsumen

Yaitu pentingnya posisi produk dalam memenuhi segala kebutuhan
konsumen saat menjalankan kegiatan kesehariannya.

Manfaat produk bagi konsumen

Yaitu manfaat yang diberikan oleh produk yang ditawarkan oleh

perusahaan terhadap kebutuhan dan kehidupan konsumen.

2.1.3 Teori Tentang Kualitas Pelayanan

2.1.3.1 Pengertian Kualitas Pelayanan

Menurut Tjiptono dan Chandra (2019:101), Kualitas Pelayanan adalah

perbandingan antara tingkat layanan yang disampaikan perusahaan dibandingkan

ekspektasi konsumen yang diwujudkan melalui pemenuhan kebutuhan dan

keinginan konsumen serta ketepatan penyampaiannya dalam mengimbangi atau

melampaui harapan konsumen.
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Menurut Mutiawati, dkk (2019:7), Kualitas Pelayanan adalah kemampuan
pemberi layanan dalam melayani pengguna barang atau jasa tersebut.

Menurut Ismainar (2015:130), Kualitas Pelayanan merupakan suatu
bentuk penilaian konsumen terhadap tingkat pelayanan yang diterima dengan
tingkat pelayanan yang diharapkan.

Menurut Sudarso (2016:57), Kualitas Pelayanan merupakan hasil
perbandingan antara harapan pelanggan dengan kinerja aktual pelayanan dan juga
salah satu elemen terpenting yang menjadi pertimbangan bagi pelanggan dalam
melakukan pembelian suatu produk.

Menurut Santoso (2019:46), Kualitas Pelayanan adalah bagaimana
tanggapan konsumen terhadap jasa yang di konsumsi atau dirasakannya.

Berdasarkan pada pendapat dari beberapa para ahli diatas, maka dapat
disimpulkan bahwa Kualitas Pelayanan merupakan suatu bentuk penilaian
konsumen terhadap tingkat pelayanan yang diterima dengan tingkat pelayanan
yang diharapkan dimana jika pelayanan yang diterima sesuai harapan, maka hal

tersebut akan menciptakan sebuah kepuasan dalam diri konsumen.

2.1.3.2 Manfaat Kualitas Pelayanan
Menurut Tjiptono dan Chandra (2016:119), mengemukakan beberapa

manfaat yang didapatkan apabila sebuah perusahaan dapat memaksimalkan
kualitas pelayanan diantaranya :
1. Bagi pelanggan

a. Memuaskan pelanggan karena kebutuhan terpenuhi.
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Meningkatkan loyalitas pelanggan karena merasa dihargai dan
mendapatkan layanan yang baik.

Meningkatkan penjualan produk dan jasa perusahaan karena dipercaya
sebagai mitra bisnis.

Meningkatkan pendapatan perusahaan karena merasa menemukan

perusahaan yang profesional.

2. Bagi karyawan

a. Lebih percaya diri karena puasnya pelanggan.

b. Terciptanya kepuasan pribadi karena meningkatnya loyalitas
pelanggan.

c. Menambah ketenangan bekerja karena meningkatkannya penjualan
produk dan jasa perusahaan.

d. Memupuk semangat untuk meniti Kkarir karena meningkatnya
pendapatan perusahaan.

3. Bagi perusahaan

a. Meningkatkan citra perusahaan karena pelanggan merasa puas.

b. Kelangsungan usaha perusahaan terjamin karena loyalitas pelanggan
meningkat.

c. Mendorong masyarakat untuk berhubungan dengan perusahaan karena
adanya peningkatan penjualan produk dan jasa perusahaan.

d. Mendorong kemungkinan ekspansi dan meningkatkan laba perusahaan

karena pendapatan perusahaan meningkat.
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2.1.3.3 Alternatif Kualitas Pelayanan

Menurut Amin (2016:169), upaya memenuhi kebutuhan pelanggan dengan

cara memberikan berbagai alternatif sehingga pelanggan memperoleh kemudahan

dalam mendapatkan barang atau jasa layanan yaitu terbagi menjadi:

1.

Akses

Artinya: pelanggan mendapatkan kemudahan untuk memperoleh layanan
terutama berkaitan dengan kedekatan lokasi dan cara mendapatkan jasa
layanan.

Pilihan

Artinya: pihak penyedia layanan dapat memberikan berbagai alternatif
pilihan baik menyangkut waktu, biaya maupun cara memperoleh layanan
sehingga pelanggan dapat memilih alternatif yang sesuai dengan
keinginannya.

Informasi

Artinya: pihak penyedia layanan selalu menyediakan informasi baik
melalui media elektronik maupun media lainnya sehingga pelanggan
memiliki kepastian mengenai cara da kualifikasi produk layanan yang
akan didapatkan.

Perbaikan

Artinya: pihak penyedia layanan selalu berupaya melakukan perbaikan
baik menyangkut cara maupun produk layanan sehingga dalam jangka

panjang dapat mengikat pemenuhan kebutuhan pelanggan.
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5. Keterwakilan
Artinya: pihak penyedia layanan harus mampu menyediakan layanan
menjangkau kebutuhan semua lapisan masyarakat sehingga melalui

prinsip ini pelayanan dapat diberikan secara adil dan merata.

2.1.3.4 Faktor Yang Mendukung Kualitas Pelayanan
Menurut Tjiptono dan Chandra (2016:124), ada beberapa kategori yang

mendukung kualitas pelayanan diantaranya :

1. Informasi
Informasi yang dimaksud seperti jalan/arah menuju tempat produsen,
jadwal penyampaian produk, harga dan instruksi cara menggunakan
produk.

2. Konsultasi
Konsultasi yang dimaksud seperti pemberian saran, auditing, konseling
pribadi dan konsultasi teknis.

3. Order taking
Meliputi aplikasi, jasa langganan, jasa berbasis kualifikasi, reservasi
tempat duduk, meja dan ruangan.

4. Hospitality
Yang dimaksud dengan hospitality seperti sambutan, makanan, toilet,
perlengkapan kamar mandi, fasilitas menunggu, transportasi dan jasa

keamanan.
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Caretaking

Terdiri dari perhatian dan perlindungan atas barang milik pelanggan yang
mereka bawa.

Expectations

Meliputi permintaan khusus sebelum penyampaian produk, menangani
komplain, pujian, saran dan penyelesaian masalah.

Billing

Meliputi laporan rekening periodik, faktur untuk transaksi individual,
laporan verbal mengenai jumlah rekening dan lainnya.

Pembayaran

Dalam bentuk pembayaran swalayan oleh pelanggan , pelanggan
berinteraksi dengan personil perusahaan yang menerima pembayaran;

pengurangan otomatis atas rekening pelanggan serta verifikasi.

2.1.3.5 Indikator Kualitas Pelayanan

Menurut Tjiptono dan Chandra (2019:99), dimensi Kualitas yang paling

sering dijadikan acuan adalah:

1.

Reliabilitas

Yaitu kemampuan melayani yang dijanjikan dengan segera, akurat, dan
memuaskan.

Responsivitas

Yaitu kesediaan membantu dan memberikan layanan dengan tanggap.
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3. Jaminan

Mencakup hal seperti pengetahuan, kompetensi, kesopanan, dan sifat

dapat dipercaya yang dimiliki para karyawan dan bebas dari bahaya fisik,

risiko atau keragu-raguan.

4. Empati

Kemudahan dalam menjalin hubungan, komunikasi yang efektif, perhatian

personal, dan pemahaman atas kebutuhan individual para pelanggan.

5. Bukti fisik

Fasilitas fisik, perlengkapan, karyawan, dan saranan komunikasi.

2.2 Penelitian Terdahulu

Menurut Tohardi (2019:318), ketika seorang peneliti mempersiapkan

penelitiannya, maka keberadaan hasil penelitian yang relevan sangatlah berguna

bagi seorang peneliti. Dalam penelitian ini, peneliti mereferensi beberapa tinjauan

penelitian terdahulu yang dapat mendukung penelitian ini seperti:

Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

No| Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
1| Asrizal Efendy Pengaruh Harga dan | Independen Hasil  menunjukkan
Nasution dan Kualitas  Pelayanan | X;=Harga secara parsial
Muhammad Terhadap Minat Beli | X,=Kualitas maupun simultan
Taufik Lesmana Konsumen (Studi | Pelayanan Harga dan Kualitas
(2018) Kasus Pada Alfamart Pelayanan
di Kota Medan) Dependen berpengaruh  positif
Jurnal Prosiding Y=Minat Beli dan signifikan

Seminar Nasional
Vokasi Indonesia,

ISSN : 2654-6493

Medan

Vol.1, No.1, 2018.

terhadap Minat Beli.
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2| Nur Ashri Sakina, | Pengaruh Harga dan | Independen Hasil menunjukkan
Fitria Permata Cita | Pelayanan Terhadap | X;=Harga secara parsial
dan Fahlia (2019) | Minat Belanja | X,=Pelayanan maupun simultan
Konsumen di Harga dan Pelayanan
Jurnal Tambora, Alfamart (Studi | Dependen berpengaruh  positif
Vol.3, No.2, 2019. | Kasus di Kecamatan | Y=Minat Belanja| dan signifikan
ISSN : 2527-9870 | Alas Desa Baru) terhadap Minat
Belanja.
Nusa Tenggara
Barat
3| Agustinus Yanuar | Pengaruh ~ Promosi | Independen Hasil menunjukkan
Budhi Heriyanto dan Harga Terhadap | X;=Promosi secara parsial
(2020) Minat Beli Pada | X,=Harga maupun simultan
Alfamart dan promosi dan Harga
Jurnal Manajemen | Indomaret Dependen berpengaruh  positif
dan Bisnis, Y=Minat Beli dan signifikan
Vol.13, No.1, terhadap Minat Beli.
2020. ISSN :
1978-2241
Medan
4| Natannael Prajogi | Pengaruh  Kualitas | Independen Hasil  menunjukkan
(2020) Produk dan Harga | X;=Kualitas secara parsial
Terhadap Minat Beli | Produk maupun simultan
Jurnal Pendidikan | Produk Private Label | X;=Harga kualitas produk dan
Tata Niaga, Vol.8, | Indomaret (Studi di Harga berpengaruh
No.3, 2020. ISSN : | Indomaret  Cabang | Dependen positif dan signifikan
2337-6078 Cerme) Y=Minat Beli terhadap Minat Beli.
Surabaya
5| Tri Almunawaroh | Pengaruh Independen Hasil menunjukkan
dan Muhammad Kelengkapan barang | X;=Kelengkapan | secara parsial
Ngasifudin (2018) | dan Harga Terhadap | Barang maupun simultan
Minat Belanja di | X,=Harga kelengkapan produk
Jurnal Manajemen | Pasar Tradisional dan Harga
dan Akutansi, Cibeunying Dependen berpengaruh  positif
Vol.16, No.1, Y;=Minat Beli dan signifikan
2018. ISSN : terhadap Minat Beli.
2685-7324
Bandung
2.3  Kerangka Konseptual

Berikut kerangka konseptual yang akan digunakan dalam penelitian yaitu

sebagai berikut:
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Harga (X,) &
“ Hs Minat Beli (Y)
1IN
Kualitas Pelayanan (X,) /
Gambar 2.1

Kerangka Konseptual

2.4  Hipotesis Penelitian

Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis

penelitian sebagai berikut ini:

Hy;:  Terdapat pengaruh Harga terhadap Minat Beli masyarakat di Toko Sinar

Buana.

H,:  Terdapat pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli masyarakat di

Toko Sinar Buana.

Hs:  Terdapat pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli

masyarakat di Toko Sinar Buana.

BAB Il
METODE PENELITIAN
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3.1  Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Lokasi Penelitian
Lokasi dilakukannya penelitian adalah Toko Sinar Buana yang beralamat

di jalan Bintang No. 15 B, Medan.

3.1.2 Waktu Penelitian
Waktu dilaksanakannya penelitian dimulai dari bulan Maret 2022 sampai

dengan Mei 2022.

3.2 Jenis dan Sumber Data
3.2.1 Jenis Data

Menurut Yusuf dan Daris (2019:7), jenis data didefinisikan sebagai
pengelompokkan data berdasarkan Kriteria tertentu seperti berdasarkan sumbernya
dan berdasarkan teknik pengumpulan datanya. Jenis data akan sangat menentukan
teknik analisis data (pengolahan data) yang akan digunakan.

Menurut Wahyudi (2017:12) data kuantiatif artinya kuantitas sehingga
data kuantiatif mengutamakan banyaknya data (n). Data kuantitatif merupakan
data-data berupa angka. Karakteristiknya adalah data selalu dalam numerik.
Dengan demikian, maka jenis data yang akan digunakan dalam penelitian ini

adalah data kuantitatif.
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3.2.2 Sumber Data
Menurut Sholihin (2020:26) terdapat dua sumber data yaitu sebagai

berikut ini:

1. Data Primer
Sumber data primer merujuk pada asal data yang dikumpulkan oleh
peneliti secara langsung untuk penelitiannya. Pengumpulan data primer
dapat dilakukan dengan beberapa cara seprti wawancara, observasi, survei,
eksperimen maupun pengukuran langsung terhadap objek penelitian.

2. Data Sekunder
Data sekunder adalah sumber tidak langsung yang dikumpulkan peneliti
seperti menggunakan data yang telah dikumpulkan, digabungkan dan
diinterpretasikan oleh pihak lain yang meliputi basis data, artikel tinjauan

literatur, dan lain sebagainya.

3.3  Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi Penelitian

Menurut Arifin (2017:7), populasi merupakan keseluruhan subjek atau
totalitas subjek penelitian yang dapat berupa orang, benda atau suatu yang dapat
diperoleh dan atau dapat memberikan informasi penelitian. Populasi penelitian
yang akan digunakan dalam penelitian adalah seluruh konsumen yang melakukan
pembelian pada toko selama periode 2020 sebanyak 17.346 konsumen. Jumlah

tersebut diperoleh dari transaksi selama 2020.
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3.3.2 Sampel Penelitian

Menurut Jaya (2019:10), sampel adalah bagian dari sejumlah karakteristik
yang dimiliki oleh populasi yang digunakan untuk penelitian. Dikarenakan jumlah
populasi yang digunakan adalah sebanyak 17.346 konsumen maka jumlah
populasi akan diperkecil dengan teknik sampel slovin dengan tingkat kepercayaan

90% dan tingkat error 10% dimana rumus slovin yang digunakan adalah :

N
n=
1+N (e?)
Keterangan:

n = Jumlah Sampel
N = Ukuran Populasi
e = Toleransi Kesalahan (10%)

_ 17.346
1+17.346 (10%32)

_ 17.346
1+17.346 (0,01)

_ 17.346
1+173,46

_17.346
174,46

=99 (100)

Berdasarkan data dari jumlah populasi diatas yang berjumlah 17.346
konsumen dan dilakukan pengecilan jumlah sampel dengan rumus slovin dengan
penggunaan tingkat toleransi kesalahan sebesar 10% maka dengan demikian dapat
diketahui bahwa jumlah dari sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini
adalah sebanyak 99 konsumen sehingga peneliti membulatkan jumlah konsumen

sebagai 100 konsumen.
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Teknik pengambilan sampel adalah dengan menggunakan accidental

sampling dimana konsumen yang ditemui terlebih dahulu secara kebetulan akan

dijadikan sebagai sampel.

3.4

Definisi Operasional Variabel Penelitian

Menurut Mustafa, dkk (2020:33), definisi operasional adalah suatu definisi

yang diberikan kepada suatu variabel dengan cara memberikan arti atau

menspesifikasikan kegiatan,

ataupun memberikan suatu operasional

yang

diperlukan untuk mengukur variabel tersebut. Berikut ini adalah beberapa definisi

operasional variabel penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini:

Tabel 3.1

Definisi Operasional Variabel Penelitian

Variabel Definisi Operasional Indikator Pengukuran
Harga Harga merupakan unsur | 1. Daya beli konsumen Skala Likert
(Xy) bauran  pemasaran yang | 2. Kesediaan konsumen

bersifat fleksibel, artinya membeli
dapat diubah dengan cepat. 3. Posisi produk dalam
gaya hidup konsumen
4. Manfaat produk bagi
konsumen
Tjiptono dan Diana Anjelika dan Sinaga
(2020:256) (2022:2240)

Kualitas Kualitas Pelayanan adalah | 1. Reliabilitas Skala Likert

Pelayanan | perbandingan antara tingkat | 2. Responsivitas
(Xy) layanan yang disampaikan | 3. Jaminan

perusahaan  dibandingkan | 4. Empati
ekspektasi pelanggan yang | 5. Bukti fisik

diwujudkan melalui
pemenuhan kebutuhan dan
keinginan pelanggan serta
ketepatan penyampaiannya
dalam mengimbangi atau
melampaui harapan.

Tjiptono dan Chandra
(2019:101)

Tjiptono dan Chandra
(2019:99)
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Variabel Definisi Operasional Indikator Pengukuran

Keputusan | Keputusan Pembelian | 1. Pengenalan masalah Skala Likert
Pembelian | merupakan kegiatan | 2. Pencari informasi
) pemecahan masalah yang | 3. Evaluasi alternatif
dilakukan individu dalam | 4. Keputusan pembelian
pemilihan alternatif perilaku | 5. Perilaku pasca

yang sesuai dari dua pembelian
alternatif perilaku atau lebih.

Firmansyah (2018:27) Firmansyah (2019:93)

3.5  Teknik Pengumpulan Data

Menurut Kadarudin (2021:196), teknik pengumpulan data terbagi menjadi
beberapa teknik yaitu:
1. Kuesioner

Merupakan sebuah teknik yang dilakukan dengan cara memberikan

beberapa pertanyaan tertulis kepada subjek penelitian terkait dengan topik

yang akan diteliti.
2. Studi Dokumentasi

Merupakan pengumpulan data yang berwujud tertulis ataupun gambar
3. Studi Pustaka

Merupakan cara penelitian dengan melihat bahan-bahan berupa hasil arsip,

buku ataupun sumber yang telah dipublikasikan.

Menurut Yuliawati, dkk (2019:16), skala Likert adalah suatu skala
psikometrik yang umum digunakan dalam angket dan merupakan skala yang
paling banyak digunakan dalam riset berupa survei. Skala Likert meletakkan
respon dalam suatu kontinum. Berikut ini contoh skala Likert dengan 5 pilihan

sebagai berikut:

34
STIE Eka Prasetya




Tabel 3.2

Skala Likert
No. Pilihan Skala Nilai
1. Setuju Sekali 5
2. Setuju 4
3. Ragu-Ragu 3
4, Tidak Setuju 2
5 Sangat Tidak Setuju 1

Sumber: Yuliawati, dkk, 2019.

3.6 Teknik Analisis Data
3.6.1 Uji Validitas

Menurut Fathoroni, dkk (2020:236), uji validitas digunakan untuk
menunjukkan sejauh mana alat ukur yang digunakan dalam suatu mengukur apa
yang diukur. Teknik pengujian yang digunakan untuk uji validitas adalah
menggunakan korelasi Bivariate Pearson diuji dari dua arah dengan signifikansi
0,05. Keputusan uji validitas item responden berdasarkan pada nilai rniwng > ftabel
dengan df = N-2 dan taraf signifikan sebesar 5%, maka item pernyataan tersebut

dikatakan valid.

3.6.2 Uji Reliabilitas

Menurut Ferichani (2017:77), uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui
konsistensi atau kepercayaan hasil ukur yang mengandung kecermatan
pengukuran. Uji reliabilitas merupakan data untuk mengukur suatu kuesioner
dimana suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang

terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu.
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Menurut Marzuki, dkk (2020:67), umumnya uji reliabilitas digunakan
untuk mengukur kehandalan kuesioner atau hasil wawancara yang ditujukan
untuk memastikan apakah kuesioner atau daftar pertanyaan wawancara dapat
diandalkan untuk dapat menjelaskan penelitian yang sedang dilakukan. Untuk
mengetahui hasil uji reliabilitas biasanya dilakukan dengan menginterpretasikan
nilai Cronbach’s Alpha dimana apabila nilai Cronbach’s Alpha < 0,6 maka dapat
disimpulkan bahwa data pada penelitian belum dapat diandalkan untuk

menjelaskan hasil penelitian.

3.6.3 Uji Asumsi Klasik

Menurut Hutahayan (2019:149), dalam normalitas probability plot, setiap
nilai data yang diamati dipasang dengan nilai yang diharapkan. Pengambilan
keputusannya adalah jika titik-titik nilai data terletak kurang lebih dalam satu

garus lurus, sehingga dapat disimpulkan bahwa data terdistribusi normal.

3.6.3.1 Uji Normalitas

Menurut Marsam (2020:129), uji normalitas bisa dilakukan dengan dua
cara yaitu dengan grafik histogram dan normal probability plot of regression.
Berikut ini dasar pengambilan keputusannya jika data menyebar di sekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka grafik histogramnya dan normal
probability plot of regression menunjukkan pola distribusi normal, maka model
regresi memenuhi asumsi normalitas. Jika data menyebar jauh garis diagonal

dan/atau tidak mengikuti arah garis diagonal maka grafik histogram normal
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probability plot of regression tidak menunjukkan pola distribusi normal, maka
model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.

Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:137), untuk uji normalitas dengan
analisis grafik, sering menjadikan peneliti bingung untuk menentukan keputusan
apakah data terdistribusi normal atau tidak. Untuk menghindari adanya kesalahan
persepsi dari hasil membaca grafik, maka selain melakukan uji analisis grafik juga
diperlukan menambah uji statistik untuk uji normalitas. Uji statistik normalitas
residual dapat dilakukan dengan uji statistik non parametik Kolmogoriv Smirnov
(K-S) dengan ketentuan:

1. Jika nilai sig > 0,1 maka data residual terdistribusi normal.

2. Jika nilai sig < 0,1 maka data residual tidak terdistribusi normal.

3.6.3.2 Uji Multikolinieritas

Menurut Ansofino, dkk (2016:94), uji multikolinieritas adalah uji untuk
melihat ada atau tidaknya korelasi yang tinggi antara variabel-variabel bebas
dalam suatu model regresi linear berganda. Jika ada korelasi yang tinggi diantara
variabel-variabel bebas terhadap variabel terikatnya menjadi terganggu.

Menurut Priyatno (2018:134), metode uji multikolinieritas yang umum
digunakan yaitu dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor
(VIF) pada model regresi dimana nilai VIF kurang dari 10 dan mempunyai angka
Tolerance lebih dari 0,1.

Menurut Ghodang (2020:47), uji multikolinieritas digunakan untuk

melihat hubungan antarvariabel independennya sehingga pada uji regresi linier
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sederhana tidak menggunakan uji multikolinieritas karena uji regresi sederhana
hanya memiliki satu variabel independen. Dasar pengambilan keputusan pada uji
mulitkolinieritas yaitu tidak terjadi multikolinieritas apabila nilai tolerance lebih
besar dari 0,1 dan nilai VIF (Variance Inflation Factor) lebih kecil dari 10.
Terjadi multikolinieritas apabila nilai tolerance lebih kecil dari 0,1 dan nilai VIF

(Variance Inflation Factor) lebih besar atau sama dengan 10.

3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ansofino, dkk (2016:94), uji heteroskedastisitas adalah uji untuk
melihat apakah terdapat ketidaksamaan varians dari residual satu ke pengamatan
yang lain. Model regresi yang memenuhi persyaratan adalah dimana terdapat
kesamaan varians dari residual satu pengamtan ke pengamatan lain tetap atau
disebut homoskedastisitas. Menurut Priyatno (2018:136), heteroskedastisitas
adalah keadaan dimana dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari
residual pada satu pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi
yang baik adalah tidak terjadi heteroskedastisitas. Terdapat berbagai macam
pengujian untuk heteroskedastisitas yaitu dengan pengujian Scatterplots dimana
dilakukan dengan cara melihat titik-titik pola pada grafik menyebar secara acak
dan tidak berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah tidak terjadi masalah

heteroskedastisitas.

3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda
Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:140), berdasarkan jumlah variabel

bebasnya, maka regresi dibedakan menjadi dua yaitu regresi linear sederhana dan
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regresi linear berganda. Untuk regresi linear sederhana hanya terdiri dari satu
variabel bebas dan satu variabel terikat, sedangkan untuk regresi linier berganda
terdiri dari 2 atau lebih variabel bebas dan satu variabel terikat. Untuk persamaan

regresi linier pada umumnya dirumuskan sebagai berikut:

Y=a+bXi+bX,+¢e

Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian (dependent variabel)
X1 = Harga (independent variabel)

X = Kualitas Pelayanan (independent variabel)
a = Konstanta

b1, b, = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (10%)

3.6.5 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Menurut Jaya (2020:100), uji t adalah pengujian yang dilakukan untuk
mengetahui hubungan variabel bebas terhadap variabel terikat secara parsial.
Taraf signifikan adalah 5%. Bentuk pengujian yang digunakan adalah sebagai
berikut:

Ho Diterima apabila : tiapel > thitung

Ho Diterima apabila : thiwng > tiabel

3.6.6 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

Menurut Priyatno (2018:119), uji F atau uji koefisien regresi digunakan
untuk mengetahui apakah secara simultan variabel independen berpengaruh
signifikan terhadap variabel dependen. Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah

secara simultan variabel bebas berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel
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terikat. Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 10%. Dalam penelitian ini
nilai Friwng akan dibandingkan dengan nilai Fepel, pada tingkat signifikan (o) =
10%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :

Ho Diterima apabila : Fhitung < Frapel

Ho Diterima apabila : Fniwng > Frapel

3.6.7 Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Herlina (2019:140), analisis determinasi atau disebut juga R
Square yang disimbolkan dengan R digunakan untuk mengetahui besaran
pengaruh variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel
dependen (Y) dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti
pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin
lemah. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1,
maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen semakin kuat.

Dengan demikian, jika nilai koefisien determinasi bernilai 0, maka hal ini
menunjukkan tidak ada persentase sumbangan pengaruh yang diberikan oleh
variabel independen terhadap variabel dependen. Namun jika koefisien
determinasi bernilai 1 maka terdapat sumbangan pengaruh yang diberikan variabel

independen terhadap variabel dependen adalah sempurna.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
4.1  Gambaran Umum Penelitian
4.1.1 Sejarah Singkat Toko Sinar Buana
Toko Sinar Buana merupakan toko yang beralamat di jalan Bintang No.
15B, Medan. Toko Sinar Buana memasarkan berbagai produk sembako atau juga
biasanya dinamakan sebagai toko kelontong. Toko Sinar Buana didirikan mulai
dari tahun 2003 sampai dengan saat ini yang bermula dari melihat pentingnya
kebutuhan masyarakat dan juga diperlukan setiap hari oleh seluruh kalangan tanpa
memandang batas umur, jenis kelamin, ras, agama dan berbagai status lainnya.
Oleh sebab itu, melihat bagusnya kesempatan ini membuat Toko Sinar Buana

mulai membuka usaha tersebut.

4.2  Hasil Penelitian
4.2.1 Karakteristik Responden

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit analisis/observasi
yang diteliti yang mencakup karakteristik atau profil reponden yang diperoleh dari
hasil pengolahan data kuesioner. Hasil pengumpulan data yang dilakukan pada
konsumen dari perusahaan yang dijadikan sebagai responden diperoleh
karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, informasi, dan frekuensi
pembelian.

Berikut ini karakteristik responden akan dijelaskan pada tabel 4.1 di

bawah ini diantaranya:
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Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin

Jumlah Responden

Persentase (%)

Laki-laki 27 27%
Perempuan 73 73%
Total 100 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.1 di atas, dapat dilihat bahwa responden laki-laki
yang melakukan pembelian pada produk adalah sebanyak 27 orang atau 27% dari
total responden sedangkan responden wanita yang melakukan pembelian pada
produk adalah sebanyak 73 orang atau 73% dari total responden. Dengan
demikian dapat diketahui bahwa dominan konsumen yang melakukan pembelian
pada perusahaan adalah perempuan karena biasanya pembelian bahan kebutuhan
pokok merupakan tugas dari seorang wanita untuk menyediakan masakan bagi
keluarganya.

Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Informasi

Informasi Jumlah Responden Persentase (%)
Rekomendasi 31 31%
Pencarian Sendiri 69 69%
Total 100 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.2 di atas, dapat dilihat bahwa responden yang
memperoleh informasi dari rekomendasi adalah sebanyak 31 orang atau 31% dari
total responden dan responden yang memperoleh informasi dari pencarian sendiri
adalah sebanyak 69 orang atau 69% dari total responden. Dengan demikian
dominan responden yang melakukan pembelian pada produk adalah responden
yang memperoleh informasi dari pencarian sendiri karena biasanya konsumen

yang membeli kebutuhan pokok melakukan pencarian sendiri ke berbagai tempat.
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Tabel 4.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian

Frekuensi Pembelian Jumlah Responden Persentase (%)
Sekali sebulan 20 20%
Dua kali sampai 3 kali sebulan 19 19%
Lebih dari 3 kali sebulan 24 24%
Setiap hari 37 37%
Total 100 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.3 di atas, dapat dilihat bahwa responden yang
membeli sekali sebulan adalah sebanyak 20 orang atau 20% dari total responden.
Responden yang membeli dua kali sampai 3 kali sebulan sebanyak 19 orang atau
19% dari total responden sedangkan responden yang telah membeli lebih dari 3
kali sebulan sebanyak 24 orang atau 24% dari total responden dan responden yang
membeli setiap hari adalah sebanyak 37 orang atau 37%. Dengan demikian,
dominan responden yang membeli pada produk adalah konsumen yang membeli
setiap hari karena kebutuhan pokok diperlukan setiap hari agar dapat bertahan

hidup.

4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas
4.2.2.1 Uji Validitas

Menurut Herlina (2019:58), untuk menentukan apakah suatu kuesioner
item layak digunakan atau tidak adalah dengan melakukan uji signifikansi
koefisien korelasi pada taraf signifikansi 0,05 (5%) yang artinya suatu item
dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total item. Sedangkan
menurut Priyatno (2018:21), pengujian signifikansi dilakukan dengan kriteria

menggunakan rype pada tingkat signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi.
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1. Jika nilai positif dan ryiwng > rtanel, item dapat dinyatakan valid
2. Jika nilai rhitung < raber, item dinyatakan tidak valid.

Untuk Nilai ripe dapat dilihat pada tabel r dengan df = n-2 pada tingkat
signifikansi 5% dimana (n) adalah jumlah sampel sebanyak 30 maka akan
didapatkan nilai batas minimal korelasi adalah sebesar 0.361. Berikut ini hasil uji
validitas untuk variabel penelitian dapat dilihat pada tabel di bawah :

Tabel 4.5
Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X,)

No Pernyataan Mhitung label Keterangan

Toko Sinar Buana menawarkan harga 0,871 0361 valid
produk yang murah.

Konsumen menilai harga produk Toko

Sinar Buana terjangkau daya beli mereka. 0,803 0.361 Valid

Konsumen bersedia untuk membeli .
3 produk Toko Sinar Buana. 0,835 0.361 Valid

Harga yang ditawarkan oleh Toko Sinar

4 | Buana membuat konsumen bersedia 0,837 0.361 Valid
membelinya.
5 Konsumen membutuhkan produk Toko 0,872 0.361 valid

Sinar Buana untuk kesehariannya.

Dengan adanya produk Toko Sinar Buana
6 | dapat membuat konsumen menjalani 0,867 0.361 Valid
kehidupannya.

Produk Toko Sinar Buana menawarkan

! banyak manfaat untuk konsumen.

0,654 0.361 Valid

Manfaat yang diterima sesuai dengan

8 harga yang dibayarkan konsumen. 0,777 0.361 Valid

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.5 di atas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas
untuk variabel Harga menunjukkan semua nilai rhiwung lebih besar dari nilai repel
0.361. Nilai tertinggi adalah 0.872 dengan pernyataan Konsumen membutuhkan
produk Toko Sinar Buana untuk kesehariannya dan nilai terendah adalah 0.654

dengan pernyataan Produk Toko Sinar Buana menawarkan banyak manfaat untuk
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konsumen sehingga diperoleh hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner

adalah valid.
Tabel 4.6
Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Pelayanan (X,)

No Pernyataan Mitung ltabel Keterangan

1 Toko Smar Buana dapat dengan handal 0,834 0.361 valid
melayani konsumennya.

9 Toko Sl_nar Buana dapat memberikan 0,829 0.361 valid
informasi yang membantu

3 Toko Sinar Buana dapat menanggapi 0,730 0.361 valid
konsumen dengan cepat.

4 Kons_u_mfen menilai Toko Slngr Buana 0,801 0.361 valid
memiliki daya tanggap yang baik.

Konsumen yakin dengan produk yang .
> ditawarkan oleh Toko Sinar Buana. 0,841 0.361 Valid
6 Toko Sinar Byanq melayani konsumen 0,826 0.361 valid

dengan penuh jaminan.

7 Toko Sinar Buana dapat mglayam 0,790 0.361 valid
konsumennya dengan sepenuh hati.

Konsumen merasa senang dengan
8 | pelayanan yang diberikan oleh Toko 0,836 0.361 Valid

Sinar Buana.

9 Toko Sinar Buana memiliki prod_uk yang 0,826 0361 valid
lengkap dan tersusun dengan rapi.

Toko Sinar Buana menyediakan banyak
10 | fasilitas untuk konsumen seperti tempat 0,821 0.361 Valid

duduk.

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.6 di atas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas
untuk variabel Kualitas Pelayanan menunjukkan semua nilai rmiwng lebih besar dari
nilai rype 0.361. Nilai tertinggi adalah 0.841 dengan pernyataan Konsumen yakin
dengan produk yang ditawarkan oleh Toko Sinar Buana dan nilai terendah adalah
0.790 dengan pernyataan Toko Sinar Buana dapat melayani konsumennya dengan
sepenuh hati sehingga diperoleh hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner

adalah valid.
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Tabel 4.7
Hasil Uji Validitas Variabel Minat Beli ()

No Pernyataan Mitung ltabel Keterangan
1 Proqu se_mbako merupakan keperluan 0,646 0.361 valid
sehari-hari konsumen.
9 Dengan adanya produk semba}ko dapat 0,556 0.361 valid
membuat konsumen bertahan hidup.
Konsumen mencari informasi terhadap
3 |tempat pembelian sembako yang 0,772 0.361 Valid
berkualitas.
4 Konsumen mencari informasi dari 0,491 0.361 valid
tetangga ataupun temannya.
5 Konsum_en melakukan evaluasi terhadap 0,608 0.361 valid
berbagai toko sembako yang ada.
Konsumen mengevaluasi Toko Sinar
6 | Buana atas produk-produk yang 0,513 0.361 Valid
dijualnya.
Konsumen memutuskan untuk
7 | melakukan pembelian produk pada Toko 0,763 0.361 Valid
Sinar Buana.
Konsumen akan membeli secara rutin .
8 terhadap Toko Sinar Buana. 0,651 0.361 Valid
9 Konsumen ‘Merasa  puas dengan 0,569 0.361 Valid
pelayanan dari Toko Sinar Buana.
Konsumen akan tetap setia membeli .
10 produk dari Toko Sinar Buana. 0.610 0.361 Valid

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.7 di atas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas
untuk variabel Minat Beli menunjukkan semua nilai ryiwng lebih besar dari nilai
raver 0.361. Nilai tertinggi adalah 0.772 dengan pernyataan Konsumen mencari
informasi terhadap tempat pembelian sembako yang berkualitas.0.491 dengan
pernyataan Konsumen mencari informasi dari tetangga ataupun temannya

sehingga diperoleh hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.

4.2.2.2 Uji Reliabilitas
Menurut Priyatno (2018:25), “Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui

kehandalan atau konsistensi alat ukur yang biasanya menggunakan kuesioner”.
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Maksudnya, apakah alat ukur tersebut akan mendapatkan pengukuran yang tetap
konsisten jika pengukuran diulang kembali. Metode yang sering digunakan dalam
penelitian untuk mengukur skala rentangan adalah Cronbach Alpha.

Menurut Herlina (2019:60), secara umum pengambilan keputusan untuk
uji reliabilitas dapat menggunakan kategori sebagai berikut :
1. Cronbach’s alpha < 0,6 = reliabilitas buruk.
2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima.
3. Cronbach’s alpha > 0,8 = reliabilitas baik.

Hasill uji reliabilitas variabel Harga dapat dilihat pada tabel di bawah ini
sebagai berikut:

Tabel 4.8
Uji Reliabilitas Variabel
Reliability Statistics

Variabel Nilai Cronbach's Alpha Jumiah Keterangan
Pernyataan
Harga 0,922 8 Reliabilitas Baik
Kualitas Pelayanan 0,943 10 Reliabilitas Baik
Minat Beli 0,814 10 Reliabilitas Baik

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)
Berdasarkan Tabel 4.8 di atas, maka dapat dinyatakan bahwa dari butir
item untuk seluruh variabel berada di atas 0.8 sehingga reliabilitas variabel ini

dapat dikategorikan baik.

4.2.3 Uji Asumsi Klasik
4.2.3.1 Uji Normalitas
Uji normalitas residual digunakan untuk menguji apakah nilai residual

yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi

47
STIE Eka Prasetya



yang baik adalah memiliki residual yang terdistribusi secara normal. Menurut
Priyatno (2018:130), uji normalitas dengan statistik dapat menggunakan metode
One Kolmogorov Smirnov, kriteria pengujiannya adalah:
1. Jika nilai signifikansi > 0,05, maka data berdistribusi normal.
2. Jika nilai signifikansi < 0,05, maka data tidak berdistribusi normal.

Hasil pengujian statistik One Sample Kolmogorv-Smirnov dapat dilihat
pada tabel di bawah ini :

Tabel 4.9

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 100
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation 3.16006681
Most Extreme Differences Absolute .062
Positive .043
Negative -.062
Kolmogorov-Smirnov Z .621
Asymp. Sig. (2-tailed) .836

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.9 di atas, dapat dilihat bahwa hasil pengujian normalitas
Kolmogorov-smirnov membuktikan bahwa nilai tingkat signifikan yang dihasilkan
lebih besar dari 0,05 yaitu sebesar 0,836 maka dapat disimpulkan bahwa

pengujian statistik normalitas tergolong berdistribusi normal.

4.2.3.2 Uji Multikolinieritas
Menurut Priyatno (2018:134), “Multikolinieritas adalah keadaan pada

model regresi ditemukan adanya korelasi yang sempurna atau mendekati
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sempurna antarvariabel independen dimana model regresi yang baik seharusnya
tidak terjadi korelasi yang sempurna atau medekati sempurna diantara variabel
bebas.”

Menurut Priyatno (2018:134), “Metode uji multikolinieritas yang umum
digunakan yaitu dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor
(VIF) pada model regresi dimana nilai VIF kurang dari 10 dan mempunyai angka
Tolerance lebih dari 0,1”.

Hasil untuk pengujian multikolinieritas dapat dilihat pada tabel sebagai

berikut ini:
Tabel 4.10
Hasil Pengujian Multikolinieritas
Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF

1 (Constant)

Harga 1.000 1.000

Kualitas Pelayanan 1.000 1.000

a. Dependent Variabel : Minat Beli
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.10 di atas dapat dilihat bahwa nilai korelasi untuk variabel
Harga dan Kualitas Pelayanan mempunyai nilai tolerance (1,000) > 0,10 dan nilai
VIF (1,000) < 10 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Harga dan Kualitas

Pelayanan tidak terdapat adanya gejala multikolinieritas.

4.2.3.3 Uji Heteroskedastisitas
Menurut Priyatno (2018:136), “Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana

dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada satu
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pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi yang baik adalah
tidak terjadi heteroskedastisitas.”

Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu dengan pengujian
Scatterplots dimana dilakukan dengan cara melihat titik-titik pola pada grafik
menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah
tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.

Hasil pengujian menggunakan metode grafik scatterplot dapat dilihat pada

gambar 4.3 di bawah ini :

Scatterplot
Dependent Variable: Minat_Beli
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Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Gambar 4.1
Grafik Scatterplot

Pada Gambar 4.1 di atas, dapat dilihat bahwa titik-titik grafik Scatterplot
menyebar secara acak (random) serta tersebar di atas maupun di bawah angka 0
pada sumbu Y tanpa membentuk suatu pola tertentu. Hal ini dapat disimpulkan

bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.
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4.2.4 Teknik Analisis Data
4.2.4.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Priyatno (2018:107), “Analisis regresi berganda adalah analisis
untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial atau
simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel
dependen.” Tujuan digunakan analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan
terhadap Minat Beli konsumen pada Toko Sinar Buana Medan yang dapat
dihitung dengan bantuan perangkat lunak Statistical Package for The Social

Science (SPSS):

Y=a+bXi+bX,+¢e

Keterangan :

Y = Minat Beli (dependent variabel)

X1 = Harga (independent variabel)

X = Kualitas Pelayanan (independent variabel)
a = Konstanta

by, b, = Koefisien regresi
e = Persentase kesalahan (5%)

Hasil untuk pengujian analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada

tabel sebagai berikut ini:

Tabel 4.11
Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda
Model Unstandardized Coefficients
B Std. Error
1 (Constant) 19.699 3.142
Harga -.292 .076
Kualitas Pelayanan .670 072

Dependent Variabel : Minat Beli
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)
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Pada Tabel 4.13 di atas, diketahui pada Unstandardized Coefficeints

bagian B diperoleh persamaan regresi linier berganda yaitu dengan rumus berikut

Minat Beli = 19,699 - 0,292 Harga + 0,670 Kualitas Pelayanan + e

Berdasarkan persamaan yang telah diperoleh di atas, maka dapat diuraikan

sebagai berikut :

1.

Konstanta (o) = 19,699 menunjukkan nilai konstanta, jika nilai variabel
bebas (X;) yaitu Harga dan variabel (X;) yaitu Kualitas Pelayanan bernilai
0 maka Minat Beli adalah tetap sebesar 19,699.

Koefisien Xj(b;) = 0,292 menunjukkan bahwa variabel Harga (Xi)
berpengaruh negatif terhadap Minat Beli sebesar 0,292. Artinya setiap
peningkatan Harga (X;) sebesar 1 satuan, maka Minat Beli akan
meningkat sebesar 29,2%.

Koefisien X;(b,) = 0,670 menunjukkan bahwa variabel Kualitas Pelayanan
(X2) berpengaruh positif terhadap Minat Beli sebesar 0,670. Artinya setiap
peningkatan Kualitas Pelayanan (X;) sebesar 1 satuan, maka Minat Beli

akan meningkat sebesar 67%.

4.2.4.2 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Menurut Priyatno (2018:121), “Uji t atau uji koefisien regresi secara

parsial digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen

berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen”. Dalam hal

ini, untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen berpengaruh
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secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Pengujiannya
menggunakan tingkat signifikansi 0,05 dan uji 2 sisi. Bentuk pengujiannya :
Ho: b1 =b,=0: Artinya Harga ; Kualitas Pelayanan secara parsial tidak
berpengaruh terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana
Medan.
Ha: by =by#0: Artinya Harga ; Kualitas Pelayanan secara parsial
berpengaruh terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana
Medan.
Dalam penelitian ini nilai thiwung akan dibandingkan dengan nilai tiane, pada
tingkat signifikan (o) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah :
Ho Diterima apabila : tiapel > thitung
Ho Diterima apabila : thiwng > trabel
Penentuan dalam menentukan nilai tape, maka diperlukan adanya derajat
bebas, dengan rumus: df =n -k =100 -3 =97
Keterangan :
n = Jumlah Sampel Penelitian

k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat

Dengan diketahuinya df adalah 89 dan diperoleh nilai tipe tersebut yaitu
sebesar 1,984. Sedangkan nilai thiwng akan diperolen dengan menggunakan
bantuan program SPSS, kemudian akan dibandingkan dengan nilai type pada
tingkat a = 5%. Hasil pengujian menggunakantniung dapat dilihat pada tabel di

bawah ini :
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Tabel 4.12
Hasil Pengujian Parsial (Uji-t)

Model t Sig.

1 (Constant) 6.270 .000
Harga -3.832 .000
Kualitas Pelayanan 9.331 .000

a. Dependent Variable: Minat Beli
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan pada Tabel 4.14 hasil pengujian secara parsial di atas, maka
dapat dapat dilihat beberapa uraian temuan di bawah ini diantaranya adalah
sebagai berikut ini:

1. Pada variabel Harga (X1) terlihat bahwa nilai thiung (3,832) > tianel (1,984)
dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh negatif yang signifikan secara parsial antara Harga
terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana.

2. Pada variabel Kualitas Pelayanan (Xy) terlihat bahwa nilai thiwng (9,331) >
trael (1,984) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara
parsial antara Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli pada Toko Sinar

Buana.

4.2.4.3 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

Menurut Priyatno (2018:119), “Uji F atau uji koefisien regresi digunakan
untuk mengetahui apakah secara simultan variabel independen berpengaruh
signifikan terhadap variabel dependen”. Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah
secara simultan variabel independen berpengaruh signifikan atau tidak terhadap

54
STIE Eka Prasetya




variabel dependen. Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 5%. Bentuk
pengujiannya adalah sebagai berikut:
Ho: b1 =b,=0: Artinya Harga dan Kualitas Pelayanan secara simultan
tidak berpengaruh terhadap Minat Beli pada Toko Sinar
Buana Medan.
Ha: by =by#0: Artinya Harga dan Kualitas Pelayanan secara simultan
berpengaruh terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana
Medan.
Dalam penelitian ini nilai Friwng akan dibandingkan dengan nilai Fape, pada
tingkat signifikan (a) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :
Ho Diterima apabila : Fhitung < Frapel
Ho Diterima apabila : Fniwng > Frapel
Penentuan dalam menentukan nilai Fpe, maka diperlukan adanya derajat
bebas dengan rumus: df (pembilang) =k -1=3-1=2
df (penyebut) =n -k =100-3 =97
Keterangan :
n = Jumlah Sampel Penelitian
k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat
Dengan diketahuinya df (pembilang) adalah 2 dan df (penyebut) adalah
97, maka dapat diperolah nilai Fipe adalah 3,09. Sedangkan nilai Fpiwng akan
diperolen dengan menggunakan program SPSS, kemudian akan dibandingkan
dengan nilai Feape pada tingkat o = 5%. Hasil uji Fiwng dapat dilihat pada tabel

sebagai berikut:
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Tabel 4.13
Hasil Pengujian Serempak (Uji-F)

ANOVA®
Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regressio 1025.744 2 512.872 | 50.321 .000°%
n
Residual 988.616 97 10.192
Total 2014.360 99
a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga
b. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.15 di atas, dapat dilihat bahwa nilai Fhiwng (50,321) > Frapel
(3,09) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh yang signifikan antara Harga dan Kualitas Pelayanan secara simultan

terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana.

4.2.4.4 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Herlina (2019:140), “Analisis determinasi atau disebut juga R
Square yang disimbolkan dengan R® digunakan untuk mengetahui besaran
pengaruh variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel
dependen (Y) dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti
pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin
lemah. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1,
maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen semakin kuat”.
Hasil pengujian menggunakan koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel di

bawah :
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Tabel 4.14
Uji Koefisien Determinan (R?)

Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the
Estimate
| 1 714 509 499 3.192

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

b. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.16 hasil pengujian koefisien determinan di atas, dapat
dilihat Nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar
0,499 artinya variabel Minat Beli dapat dijelaskan oleh variabel Harga dan
Kualitas Pelayanan sebesar 49,9% sedangkan sisanya 50,1% dipengaruhi oleh
faktor-faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini seperti kepercayaan,

promosi, kualitas produk dan berbagai variabel lainnya.

4.3  Pembahasan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dalam
pembahasan ini peneliti akan membahas mengenai pengaruh Harga dan Kualitas

Pelayanan terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana.

4.3.1 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan
uji-t, diketahui bahwa nilai thiwng (3,832) > tranel (1,984) dengan tingkat signifikan
0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh negatif yang

signifikan secara parsial antara Harga terhadap Minat Beli pada Toko Sinar
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Buana. Harga yang ditetapkan untuk produk-produk yang ditawarkan oleh Toko
Sinar Buana dinilai konsumen masih lebih mahal sehingga membuat konsumen
menjadi enggan melakukan pembelian kembali. Selain itu konsumen yang ingin
mencoba melakukan pembelian juga pada akhirnya kehilangan minat mereka dan
mencari toko lain dengan rekomendasi yang lebih baik

Hasil penelitian yang dilakukan sejalan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Heriyanto (2020) dengan judul Pengaruh Promosi dan Harga
Terhadap Minat Beli Pada Alfamart dan Indomaret dimana secara parsial maupun
simultan promosi dan Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat
Beli.

Berdasarkan pada uraian yang telah tertera di atas, maka dengan demikian
dapat diketahui bahwa harga memiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen
dimana dengan semakin meningkatnya penetapan harga suatu produk dapat

membuat minat beli konsumen semakin menurun.

4.3.2 Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan
uji-t, diketahui bahwa nilai thitung (9,331) > tuaper (1,984) dengan tingkat signifikan
0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang
signifikan secara parsial antara Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli pada Toko
Sinar Buana. Kualitas Pelayanan yang diberikan oleh Toko Sinar Buana masih
kurang baik karena selain dinilai lambat dalam melayani para konsumen, Toko

Sinar Buana juga dinilai sering tidak memberikan respon kepada pertanyaan
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konsumen dan menganggap pertanyaan tersebut tidak ada. Pemilik juga sering
mengabaikan konsumen jika pemilik menilai bahwa konsumen tersebut belum
berminat untuk membeli

Hasil penelitian yang dilakukan sejalan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Sakina, dkk (2019) dengan judul Pengaruh Harga dan Pelayanan
Terhadap Minat Belanja Konsumen di Alfamart (Studi Kasus di Kecamatan Alas
Desa Baru) dimana secara parsial maupun simultan Harga dan Pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Belanja.

Berdasarkan pada uraian yang telah tertera di atas, maka dengan demikian
dapat diketahui bahwa harga memiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen
dimana dengan semakin meningkatnya penetapan harga suatu produk dapat

membuat minat beli konsumen semakin menurun.

4.3.3 Pengaruh Harga Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan dengan
menggunakan uji-F, diketahui bahwa nilai Fpiwng (50,321) > Franel (3,09) dengan
signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan antara Harga dan Kualitas Pelayanan secara simultan terhadap
Minat Beli pada Toko Sinar Buana. Nilai R Square (R?) atau koefisien
determinasi yang diperoleh sebesar 0,499 artinya variabel Minat Beli dapat
dijelaskan oleh variabel Harga dan Kualitas Pelayanan sebesar 49,9% sedangkan
sisanya 50,1% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar model

penelitian ini seperti kepercayaan, promosi, kualitas produk dan berbagai variabel

59
STIE Eka Prasetya



lainnya. Minat Beli konsumen pada produk-produk yang ditawarkan oleh Toko
Sinar Buana semakin tahun semakin mengalami penurunan dimana jika hal
tersebut dibiarkan dalam jangka waktu yang cukup lama dapat membuat usaha
tersebut terdampak besar seperti penutupan ataupun mengalami kerugian.

Hasil penelitian yang dilakukan sejalan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Nasution dan Lesmana (2018) dengan judul Pengaruh Harga dan
Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen (Studi Kasus Pada Alfamart
di Kota Medan) dimana secara parsial maupun simultan Harga dan Kualitas
Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli.

Berdasarkan pada uraian yang telah tertera di atas, maka dengan demikian
dapat diketahui bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh terhadap minat beli
dimana semakin meningkatnya kualitas pelayanan membuat minat beli semakin
mengalami peningkatan, sedangkan harga memiliki pengaruh terhadap minat beli
konsumen dimana dengan semakin meningkatnya penetapan harga suatu produk

dapat membuat minat beli konsumen semakin menurun.
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KESIMPULAN, IMPLIKASI MABI\/IA\/EJ\E/RIAL DAN SARAN AKADEMIS

51 Kesimpulan
Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat

beberapa kesimpulan sebagai berikut ini :

1. Hasil yang diperoleh dari analisis regresi linier berganda yaitu jika nilai
Harga (X;) dan Kualitas Pelayanan (X;) tidak bernilai, maka Minat Beli
adalah sebesar konstanta. Setiap peningkatan Harga (X;) sebesar satu
satuan, Minat Beli akan menurun sebesar b;. Setiap peningkatan Kualitas
Pelayanan (X;) sebesar satu satuan, Minat Beli akan meningkat sebesar b..

2. Hasil Uji-t menunjukkan bahwa Harga secara parsial memiliki pengaruh
negatif dan signifikan terhadap Minat Beli pada Toko Sinar Buana Medan.

3. Hasil Uji-t menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan secara parsial
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli pada Toko
Sinar Buana Medan.

4. Hasil Uji-F menunjukkan bahwa Harga dan Kualitas Pelayanan secara
simultan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli
pada Toko Sinar Buana Medan.

5. Untuk koefisien determinasi didapatkan bahwa Harga dan Kualitas
Pelayanan dapat menjelaskan keterkaitannya dengan Minat Beli pada

Toko Sinar Buana Medan.
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5.2  Implikasi Manajerial

Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil
implikasi yang dapat diberikan kepada perusahaan sebagai berikut :
1. Toko Sinar Buana Medan Medan harus mempertahankan Kualitas

Pelayanan terhadap Minat Beli:

a. Memberikan lebih banyak informasi yang membantu para
konsumennya karena informasi tersebut dapat dimanfaatkan oleh para
konsumen untuk memudahkan aktivitasnnya.

b. Memberikan daya tanggap yang lebih baik kepada konsumen dimana
konsumen jangan dibiarkan menunggu terlalu lama dan Kketika
konsumen memiliki pertanyaan kepada toko, toko disarankan agar
dapat langsung memberikan respon kepada mereka.

2. Harga pada Toko Sinar Buana Medan Medan perlu diperhatikan, sehingga
perusahaan harus memperhatikan:

a. Harga yang ditetapkan disarankan agar tidak terlalu tinggi karena
berhubung produk yang dibeli adalah keperluan sehari-hari sehingga
jika konsumen merasa harga terjangkau, tidak menutup kemungkinan
konsumen akan kembali membeli setiap hari.

b. Harga yang ditawarkan harus seimbang dengan manfaat yang
diberikan oleh produk yang dibeli oleh konsumen karena jika produk
kurang memiliki banyak manfaat akan tetapi memiliki harga yang
tinggi, tentu saja membuat konsumen menjadi enggan untuk membeli

produk tersebut.
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5.3
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Saran Akademis

Saran-saran yang dapat diberikan kepada akademis adalah :

Menambah Variabel Penelitian

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian
ini, disarankan untuk dapat meneruskan penelitian ini dengan mencari
variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi Minat Beli pada Toko
Sinar Buana Medan Medan selain variabel Harga dan Kualitas Pelayanan
Perluasan Cakupan Geografis

Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang
beragam karena pembagian angket hanya diambil dari beberapa konsumen
saja. Selanjutnya diharapkan penelitian berikut mampu memperluas
cakupan wilayahnya misalnya seluruh toko kelontong.

Menambah Jumlah Responden

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini
hanya mengambil 100 orang responden sebagai sampel. Dengan demikian,
untuk penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah

responden sehingga lebih dapat mewakili keadaan yang sebenarnya.
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PENGARUH HARGA DAN KUALITAS PELAYANAN
TERHADAP MINAT BELI MASYARAKAT
DI TOKO SINAR BUANA

Responden yang terhomat,

Saya mohon kesediaan Anda untuk menjawab pertanyaan maupun pernyataan
pada lembar kuesioner penelitian ini. Informasi yang Anda berikan adalah sebagai
data penelitian dalam rangka penyusunan Skripsi. Atas waktu dan kesediaan Anda
dalam mengisi kuesioner, saya mengucapkan banyak terima kasih.

I. IDENTITAS RESPONDEN

Jenis Kelamin: ( ) Laki-Laki
( ) Perempuan

Informasi: ) Rekomendasi

) Pencarian Sendiri

—~

Frekuensi Pembelian: ) Sekali Sebulan
) Dua Kali sampai Tiga Kali Sebulan
) Lebih Dari Tiga Kali Sebulan

) Setiap Hari

—~ NS~

Il. Petunjuk dalam pengisian kuesioner:

Berilah tanda silang (X) pada salah satu alternatif jawaban pada kolom yang
tersedia untuk jawaban yang paling tepat menurus persepsi Anda. Keterangan
mengenai skor penilaian adalah:

SS = Sangat Setuju = Skor 5
S = Setuju = Skor 4
RR  =Ragu-Ragu = Skor 3
TS = Tidak Setuju = Skor 2
STS = Sangat Tidak Setuju = Skor 1

STIE Eka Prasetya



Variabel X; (Harga)

No. |

Pernyataan

|SS|S|RR]| TS| STS

Daya Beli Konsumen

1 Toko Sinar Buana menawarkan harga produk
yang murah.
2 Konsumen menilai harga produk Toko Sinar

Buana terjangkau daya beli mereka.

Kesediaan Konsumen Membeli

3 Konsumen bersedia untuk membeli produk
Toko Sinar Buana.

4 Harga yang ditawarkan oleh Toko Sinar Buana
membuat konsumen bersedia membelinya.

Posisi Produk Dalam Gaya Hidup Konsumen

5 Konsumen membutuhkan produk Toko Sinar
Buana untuk kesehariannya.

6 Dengan adanya produk Toko Sinar Buana

dapat membuat  konsumen  menjalani
kehidupannya.

Manfaat Produk Bagi Konsumen

7 Produk Toko Sinar Buana menawarkan banyak
manfaat untuk konsumen.
8 Manfaat yang diterima sesuai dengan harga

yang dibayarkan konsumen.

Variabel X, (Kualitas Pelayanan)

No. | Pernyataan |SS|S|RR]| TS| STS

Reliabilitas

1 Toko Sinar Buana dapat dengan handal
melayani konsumennya.

2 Toko Sinar Buana dapat memberikan
informasi yang membantu

Responsivitas

3 Toko Sinar Buana dapat menanggapi
konsumen dengan cepat.

4 Konsumen menilai Toko Sinar Buana
memiliki daya tanggap yang baik.

Jaminan

5 Konsumen vyakin dengan produk yang
ditawarkan oleh Toko Sinar Buana.

6 Toko Sinar Buana melayani konsumen dengan
penuh jaminan.

Empati

7 Toko Sinar Buana dapat  melayani
konsumennya dengan sepenuh hati.

8 Konsumen merasa senang dengan pelayanan
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yang diberikan oleh Toko Sinar Buana.

No. | Pernyataan |SS|S|RR]| TS| STS
Bukti Fisik
9 Toko Sinar Buana memiliki produk yang
lengkap dan tersusun dengan rapi.
10 | Toko Sinar Buana menyediakan banyak
fasilitas untuk konsumen seperti tempat duduk.

Variabel Y (Minat Beli)

No. |

Pernyataan

|SS|S|RR| TS | STS

Pencarian Masalah

1 Produk sembako merupakan keperluan sehari-
hari konsumen.
2 Dengan adanya produk sembako dapat

membuat konsumen bertahan hidup.

Pencari Informasi

3 Konsumen mencari informasi terhadap tempat
pembelian sembako yang berkualitas.
4 Konsumen mencari informasi dari tetangga

ataupun temannya.

Evaluasi Alternatif

5 Konsumen melakukan evaluasi terhadap
berbagai toko sembako yang ada.
6 Konsumen mengevaluasi Toko Sinar Buana

atas produk-produk yang dijualnya.

Keputusan Pembelian

7 Konsumen memutuskan untuk melakukan
pembelian produk pada Toko Sinar Buana.
8 Konsumen akan membeli secara rutin terhadap

Toko Sinar Buana.

Perilaku Pasca Pembelian

9 Konsumen merasa puas dengan pelayanan dari
Toko Sinar Buana.
10 Konsumen akan tetap setia membeli produk

dari Toko Sinar Buana.
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TOTAL

37

13
38
38

14
37

36

45

43

14
38
39
33
40
28

15
33
34
42

37

14
32

34
37

13
36

42

33

15
32

Kualitas Pelayanan

P10

P9

P8

P7

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No

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

22
23
24
25
26
27

28
29
30
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TOTAL

13
25
32

13
25
26
32

14
37

30
29

13
32

21

28

13
25
21

46

25
31

47

26
31

44

20
47

25

13
14

Minat Beli

P5

P10

P9

P8

P7

P6

P4

P3

P2

P1

No

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

22
23
24
25
26
27

28
29
30
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Lampiran 3 : Hasil Analisis Data Validitas Harga (X1)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 |TOTAL
P1 Pearson 1].6617|.7767 | .7427"| 806" | .7097"| 4247 | 572 | 8717
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .019( .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 661" 1[.6897[.8607[.7497| .686 | .279| .455 | .803"
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000 .000| .000| .000| .000| .136| .011 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 776 | .689 1|.6777|.7177 [ .636 | 4147|597 | .835
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .000 .000| .000| .000| .023| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 74271 .860° | .677 1(.7377| 626 | 369" |.527 | .837
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .000| .000 .000| .000| .045| .003 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 806 |.7497 | 717 | 737 1|.7577| 4897 | 4687 | 872"
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .000| .000( .000 .000| .006| .009 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 7097 | .686" | .636 |.626 |.757 1|.4957[.750" | .867
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .000| .000| .000| .000 .005| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 4247 279| .4147| 369 [.4897 [ .495" 1].6047| 654"
Correlation
Sig. (2-tailed) | .019| .136| .023| .045| .006| .005 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson 5727 4557 | 5977 [ 52777 4687 | .7507" | .604" 1| 7777
Correlation
Sig. (2-tailed) | .001| .011| .000| .003| .009| .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 871 (.8037|.835 | .837 | .872 [ .867 | .654 | .777 1
Correlation
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 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Lampiran 4 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Harga (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's N of
Alpha Items

922 8
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Lampiran 5 : Hasil Analisis Data Validitas Kualitas Pelayanan (X;)

Correlations
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 | TOTAL

— — — — — — — — —
E= = £ E= T3 E= = e = =

P1 Pearson 1| .584™| .702™| 5557 | .6717| .6707 | .635~ | .6917" | 577" | .700 834

Correlation

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

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 584" 1| .4377| 686~ | .7007 | .8327 | 5727 | .645 | .686" | 579" | .829™

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 016 .000| .000| .000| .001| .000| .000| .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 7027 | 437 1| .4397| 5477 | 3867 | .644™ | 5937 | 5957 | .617" | .730™

Correlation

Sig. (2-tailed) .000| .016 .015| .002| .035| .000| .001| .001| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 5557 | 6867 | .439" 1] .666" | .7577 | .449"| 7267 | .660" | .588" | .801"

Correlation

Sig. (2-tailed) .001| .000| .015 .000| .000| .013| .000| .000| .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 6717 | 7007 | 5477 | 666 1] .6517 | .6817 | 5807 | .626 | .676" | .841"

Correlation

Sig. (2-tailed) .000| .000| .002| .000 .000| .000| .001| .000| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 6707 | 8327 3867 .757| .651 1| 5037 .6017 | .6247 | 692 | .826™

Correlation

Sig. (2-tailed) .000| .000| .035] .000| .000 .005| .000| .000| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 635 | 5727 | 6447 | .4497| 6817 | .503™ 1] .680" | .6027 | .652" | .790™

Correlation

Sig. (2-tailed) 000| .001| .000| .013| .000| .005 .000| .000| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson 6917 | 6457 | 5937 [ .726™ | 5807 | .6017 | .680™ 1| .7267 | 572" .836™

Correlation

Sig. (2-tailed) .000| .000] .001| .000| .001]| .000| .000 .000| .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P9 Pearson 5777 | 6867 | 5957 | .6607 | .626 | .6247 | .6027 | .726™ 1] .6367 | .826™

Correlation

Sig. (2-tailed) .001| .000] .001| .000| .000| .000| .000| .000 .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P10 Pearson 7007 | 5797 | 6177 | 5887 | .6767 | .6927 | .6527 | 5727 | .636™ 1 .821™

Correlation

Sig. (2-tailed) .000| .001] .000| .001| .000| .000| .000| .001| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 8347 | 8297 | .730™ | .8017 | .841™ | .826™ | .790™ | .836™ | .826™ | .821™ 1

Correlation

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

Lampiran 6 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Kualitas Pelayanan (X3)

Reliability Statistics

Cronbach's N of

Alpha Items
943 10
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Lampiran 7 : Hasil Analisis Data Validitas Minat Beli (Y)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7_| P8 P9 P10_| TOTAL |
P1 Pearson 1| .419"| .351| .390"| .207| .275]| .4757| .401"| .075| .381°| .646™

Correlation

Sig. (2-tailed) 021 .057| .033| .273| .141| .008| .028| .693| .038 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 419 1| .273| .076| .158| .266| .268| .5237| .198| .235| .556°

Correlation

Sig. (2-tailed) .021 45| 689 .404| .155| .152| .003| .293]| .212 .001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 351 .273 1| .280| .524™ | .4397| 5027 | 5397 | .297| .324| .722™

Correlation

Sig. (2-tailed) 057 | .145 134 .003| .015| .005| .002| .110| .081 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 3907 .076| .280 1| 178 .297| .137| -.064| .279| .465 | .4917

Correlation

Sig. (2-tailed) 033 .689| .134 347| .112| .471| .738| .135| .010 .006

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 207 | 158 5247 | 178 1| 196 5507 | .211| .372"| .326| .608™

Correlation

Sig. (2-tailed) 273 404| .003| .347 300| .002| .262| .043| .079 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 275 266 439"| .297| .196 1| .205] .238| .295| .068| .513"

Correlation

Sig. (2-tailed) 41| 55| .015| .112] .300 278 .205| .113| .723 .004

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 4757 | 268 5027 | .137] 5507 | .205 1] 5847 | 396" | .4707 | .763"

Correlation

Sig. (2-tailed) 008 | .152| .005| .471| .002| .278 .001| .030| .009 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson 4017 | 5237 | 5397 | -.064| .211| .238] .584 1| 3757 .184| .6517

Correlation

Sig. (2-tailed) .028| .003| .002| .738| .262| .205| .001 041] .329 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P9 Pearson 075 198 .297| .279| .372°| .295| .396" | .375 1 .a71| 5697

Correlation

Sig. (2-tailed) 693 .293| .110| .135| .043| .113| .030| .041 .366 .001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P10 Pearson 3817 .235| .324| 4657 | .326| .068| .4707| .184| .171 1| .6107

Correlation

Sig. (2-tailed) 038 .212| .081| .010| .079| .723| .009| .329| .366 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 6467 | 5567 | 7227 | 4917 | .608™ | 5137 | .7637 | .6517 | 569 | .610™ 1

Correlation

Sig. (2-tailed) .000| .001| .000| .006| .000| .004] .000| .000| .001| .000

N 30 30 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).

Lampiran 8 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Minat Beli (YY)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of
ltems

814

10
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Lampiran 9 : Tabulasi Angket Responden
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Lampiran 10 : Hasil Output Penelitian

Model Summary®

Model Std. Error of the
R R Square | Adjusted R Square Estimate
1 714° .509 499 3.192
a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga
b. Dependent Variable: Minat Beli
ANOVA”
Model Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
1 Regression 1025.744 2 512.872| 50.321 .000%
Residual 088.616 97 10.192
Total 2014.360 99
a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga
b. Dependent Variable: Minat Beli
Coefficients®
Model Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
B Error Beta t | Sig.| Tolerance | VIF

1 (Constant) | 19.699|  3.142 6.270(.000

Harga -.292 .076 -273 -1.000 1.000( 1.000

3.832
Kualitas .670 072 .66419.3311.000 1.000( 1.000
Pelayanan

a. Dependent Variable: Minat Beli

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 100
Normal Parameters®” Mean .0000000
Std. Deviation 3.16006681
Most Extreme Differences Absolute .062
Positive .043
Negative -.062
Kolmogorov-Smirnov Z 621
Asymp. Sig. (2-tailed) .836

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.
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Regression Studentized Residual

Scatterplot
Dependent Variable: Minat_Beli
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