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ABSTRAK

Toko Busana Muslim Al Hakim Purwakarta Jawa Barat merupakan salah
satu toko yang memperjual belikan perlengkapan muslim dan haji. Toko Busana
Muslim Al Hakim merupakan obyek penelitian yang peneliti pilih, peneliti
melakukan penelitian dari segi pengaruh manajemen pemasaran terhadap
keputusan pembelian konsumen. Menurut Kotler, Zeithaml, Bitner and Gremler,
dalam teorinya, konsumen melakukan pembelian dipengaruhi oleh beberapa hal,
salah satunya, dipengaruhi oleh Marketing Mix-7 (producr, price, promotion,

place, people, physical evidance, and process).

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Marketing Mix-7 (product, price,
promotion, place, people, physical evidance and process) berpengaruh terhadap
keputusan pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim Purwakarta Jawa Barat.
Secara simultan (Uji F) mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian
sebesar 0,05837, dan secara parsial (Uji T) yang mempunyai pengaruh terhadap
keputusan pembelian secara dominan yakni variabel process dengan nilai

signifikan 0,02554, dan physical evidance dengan nilai signifikan 0,02224.

Kata kunci: Marketing Mix-7; product, price, promotion, place, people,
physical evidance and process, keputusan pembelian, Toko Busana Muslim Al

Hakim Purwakarta Jawa Barat.
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A. Konsonan Tunggal

Huruf
Arab Nama Huruf Latin Keterangan
‘ Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
< Ba’ b be
) Ta’ t te
< Sa’ § es (titik di atas)
c Jim j je
T Ha’ h ha (titik di bawah)
d Kha’ kh ka dan ha
= Dal d de

vii



Zal

R

Zai

Sin

Syin

Sad

Dad

Za’

‘Ain

Gain

Qaf

Kaf

Lam

Mim

Nin

sy

zet (titik di atas)

er

zet

€S

es dan ye
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ge

ef

qi

ka

el

em

en
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J Wawu W we
=) Ha’ h ha
[ 9
Hamzah apostrof
¢ Y3’ y ye

B. Konsonan Rangkap karena Syaddah Ditulis Rangkap

ditulis

ditulis

muta’addidah

‘iddah

C. Ta’ marbiitah
Semua ta’ marbutah ditulis dengan h, baik berada pada akhir kata
tunggal ataupun berada di tengah penngabungan kata (kata yang diikuti oleh
kata sandang “al”). Ketentuan ini tidak diperlukan bagi kata-kata Arab yang
sudah terserap dalam bahasa Indonesia, seperti sholat, zakat, dan sebagainya

kecuali dikehendaki kata aslinya.

s ditulis illah
9‘-439% de S ditulis karamah al-auliya

S ditulis hikmah




Vokal Pendek dan Penerapannya

o Fathah ditulis a
Kasrah ditulis i
& Damah ditulis u
w2 Fathah ditulis Jfa’ala
S Kasrah ditulis zukira
Ry Damah ditulis yazhabu
Vokal Panjang
1. Fathah + alif -
athah T at ditulis a
Llal> ditulis Jjahiliyyah
2. Fathah + ya’ mati Ll )
proan T ya mat ditulis a
o ditulis tansa
3. Kasrah + ya’mati .
Cs SR LR ditulis 7
oS ditulis karim
4. Damah + wawu mati _— _
ditulis i
PP ditulis furiid




F. Vokal Rangkap

1. Fathah + ya’ mati

2. Fathah + wawu mati

-

Jsd

ditulis
ditulis

ditulis
ditulis

ai

bainakum

au

gaul

G. Vokal Pendek yang Beurutan dalam Satu

Apostrof

Kata Dipisahkan dengan

(..:sﬁ

odsf

ditulis

ditulis

a’antum

u’iddat

H. Kata Sandang Alif + Lam

Bila diikuti huruf Qomariyyah maka ditulis dengan menggunakan

awal “al”, dan apabila diikuti dengan huruf Syamsiyyah maka ditulis sesuai

dengan huruf pertama Syamsiyyah tersebut.
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-

slad!

ditulis

ditulis

al-Qiyas

as-Sama’
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I.  Penulisan Kata-kata dalam Rangkaian Kalimat

Ditulis menurut penulisannya
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Indonesia sebagai mayoritas umat Islam terbesar di dunia,
menjadikan negara berpotensi untuk mengembangkan produk-produk
syariah. Pakar ekonomi Islam, Didin Hafidhuddin mengatakan ada tiga isu
besar di kalangan kaum muslim global saat ini, ekonomi syariah, produk
halal dan pakaian muslim. Ini jadi peluang untuk memajukan usaha kecil
menengah (UKM) untuk membuat produk-produk yang dibutuhkan dan
memasarkannya. Didin yakin pemerintah sudah mencermati ini.*

Purwakarta merupakan salah satunya pemerintahan yang
memperhatikan serta mencermati usaha kecil menengah (UKM). Hal
tersebut bisa dilihat dari hadirnya Bank BJB Syariah (BJBS) di Kabupaten
Purwakarta menjadi kabar gembira bagi para pelaku usaha mikro kecil dan
menengah (UMKM) di daerah tersebut. Pemkab Purwakarta mengajak
BJBS untuk menyosialisasikan program ekonomi syariah ke desa-desa.
Pemimpin Cabang BJBS Braga Judi Ichwan menambahkan, kehadiran

KCP BJBS Purwakarta ditujukan untuk menopang kegiatan pembangunan

! Fuji Pratiwi, “Banyak Potensi, UKM Busana Muslim Patut Di Dukung Pendanaan,”
http://www.republika.co.id/berita/ekonomi/syariah-ekonomi/14/11/17/nf6bto-banyak-potensi-
ukm-busana-muslim-patut-didukung-pendanaan, akses 24 November 2014.



ekonomi. Pihaknya akan memaksimalkan kerja sama dengan Pemkab
Purwakarta dalam menyosialisasikan  perekonomian syariah  di
Purwakarta.?

Toko Al Hakim Perlengkapan Muslim dan Haji yang berada di JI.
Veteran No. 11 Purwakarta merupakan salah satu usaha mikro kecil
menengah (UMKM) dan usaha yang bergerak dan menyediakan bidang
penjualan keperluan ibadah umat muslim.* Hal tersebut menjadikan
penopang perekonomian syariah yang sedang diisukan di era sekarang.
Dalam perjalanan perekonomian syariah terkhusus toko busana muslim
yang sudah begitu banyak berdiri dan banyak menghadapi persaingan.
Keberadan toko busana muslim di sekitar Al Hakim menjadikan pemacu
dalam meningkatkan kinerja manajemen Toko Al Hakim, guna menarik
konsumen agar membeli produk-produk busana muslim di Toko Al
Hakim.

Keputusan para konsumen dalam menentukan pembeliannya
mempunyai banyak pertimbangan, seperti yang terjadi di era sekarang,
kebanyakan konsumen dalam melakukan pembelian sering mencermati
terlebih dahulu mengenai barang yang akan dibelinya, dengan
berkembangnya teknologi yang semakin cangih, para konsumen akan

sangat mudah mencari informasi mengenai produk yang dibutuhkan, dan

2 Sandy Ferdiana, “BJBS Garap Pasar Syariah Di  Purwakarta,”

http://www.republika.co.id/berita/ekonomi/korporasi/15/01/20/nihi95-bjbs-garap-pasar-syariah-di-
purwakarta, akses 22 Januari 2014.

¥ Wawancara dengan A Zahir, Karyawan Toko Busana Muslim Al Hakim Purwakarta
Jawa Barat, tangga 18 Februari 2015.



produk yang akan dibelinya. Seperti halnya, konsumen mencari informasi
mengenai produk, serta perbandingan harga produk yang diinginkannya.
Fenomena tersebut menjadikan tantangan bagi para manajemen pemasaran
dalam melakukan strategi pemasarannya di dalam sebuah perusahaan.
Banyak faktor yang mempengaruhi para konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian. Kotler dan Armstrong menyatakan bauran
pemasaran (marketing mix)sebagai seperangkat alat pemasaran taktis dan
terkontrol yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon
yang diinginkan pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri atas segala
sesuatu yang dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan
produknya. Kemungkinan-kemungkinan itu dapat dikelompokkan menjadi
empat kelompok variabel yang dikenal dengan “Empat P”: Product,
Price, Promotion, dan Place.” Dari hasil survei tempat penelitian di Toko
Busana Muslim Al Hakim, peneliti melihat Toko Busana Muslim tersebut
sudah menerapakan bauran pemasaran, seperti adanya produk-produk
busana muslim, parfum, buku-buku muslim, kurma, air zam-zam, adanya
strategi harga yang ditawarkan, dan strategi promosi yang dilakukan oleh
Toko Busana Muslim Al Hakim. Akan tetapi dengan seiringnya
perkembangan llmu Sosial, Zeithaml, Bitner and Gremler, menambahkan
tiga bauran pemasaran (marekting mix) yang terdiri dari People, Physical

Evidance, and Process.” Dari variabel bauran pemasaran yang ada

* Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, cet. ke-8, alih bahasa
Damos Sihombing, Jilid 1, (Jakarta, Erlangga, 2001), him. 71-72.



tersebut, peneliti gunakan sebagai alat pemasaran yang akan dijadikan
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Toko
Busana Muslim Al Hakim.

Toko Busana Muslim Al Hakim Perlengkapan Muslim dan Haji
sendiri dalam melakukan stategi pemasarannya, peneliti melihat masih
belum maksimal, seperti halnya fasilitas, tempat duduk yang disediakan
masih terbatas, keberadaan stok barang dagangan yang disimpan ditempat
terjadinya transaksi jual beli, jelas sangat mengganggu konsumen, hal
tersebut akan menjadi salah satu faktor melemahkan strategi pemasaran
yang dilakukan, sehingga akan mempengaruhi keputusan pembelian.
Tetapi, bukan berarti Toko Busana Muslim Al Hakim tidak mempunyai
strategi pemasaran yang jitu, Toko Busana Muslim Al Hakim telah
melakukan strategi dengan cara memberikan penurunan harga, tetap tetap
menjaga kualitas produk, memberikan pelayanan secara optimal terhadap
konsumen, yang betujuan untuk menjaga kesetian pelanggan.® Serta letak
geografis atau berdirinya Toko Al Hakim itu sendiri mempunyai beberapa
keuntungan dari toko busana muslim lainya, yakni Toko Al Hakim berdiri
percis didepan Universitas Pendidikan Indoneisa (UPI) cabang
Purwakarta, berdekatan dengan pusat perbelanjaan Giant, terdapat fasilitas
parkir yang cukup luas, dan juga akses menuju Toko Al Hakim berada di

pinggir jalan sehingga memudahkan akses para konsumen. Keberhasilan

® Valarie A. Zeithmal, dkk, Service Marketing Integrating Customer Focus Across The
Firm, (New York: Andy Winston, 2006), him. 22.

® Wawancara dengan A Zahir, Karyawan Toko Busana Muslim Al Hakim Purwakarta
Jawa Barat, tangga 18 Februari 2015.



Toko Busana Muslim Al Hakim yang dijalankannya ini dilihat dari
perluasan toko dengan memperlebar sayap perusahaannya dengan
membuka cabang di Blambangan RT/RW, 04/02, Kec. Bawang, Kab.
Banjarnegara, Jawa Tengah. Dan tidak hanya itu, Toko Busana Muslim Al
Hakim sendiri mampu bersaing dengan toko-toko busana muslim lainnya
yang telah lama beroperasi dan mempunyai brand yang ternama seperti
toko busana rival yang ada disekitarnya, hingga saat ini Toko Al Hakim

tetap beroperasi.

Dari bauran pemasaran yang dilakukan oleh Toko Al Hakim,
peneliti ingin melakukan penelitian di bidang strategi pemasaran tersebut,
yakni, mengenai bauran pemasaran yang dilakukan oleh Toko Busana
Muslim Al Hakim dan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian
konsumen. Kumpulan dari variabel-variabel bauran pemasaran tersebut
dapat dikendalikan dan digunakan oleh suatu badan usaha untuk mencapai
tujuan pemasaran dalam pasar sasaran.’” Penelitian ini merupakan suatu
replikasi dari penelitian yang telah dilakukan oleh Hendri Suktjo dan
Sumanto Radix A, hanya saja yang berbeda pada penelitian ini terdapat di
waktu dan obyek penelitiannya. Untuk itu, pemabahasan penelitian yang
akan peneliti lakukan mengenai bauran pemasaran terhadap keputusan
pembelian dengan judul “ANALISIS MARKETING MIX-7 (PRODUCT,

PRICE, PROMOTION, PLACE, PEOPLE, PHYSICAL EVIDENCE,

! Dara Adila Sandy, “Bauran Pemasaran (Marketing Mix),”

https://daraadilasandy.wordpress.com/2011/05/28/bauran-pemasaran-marketing-mix/, akses 19
Mei 2014.



AND PROCESS) TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI
TOKO BUSANA MUSLIM AL HAKIM PURWAKARTA JAWA
BARAT.”

Dari latar belakang yang telah peneliti paparkan mengenai bauran
pemasaran. Peneliti ingin meneliti mengenai pengaruh bauran pemasaran
terhadap keputusan konsumen dalam menentukan pembelian, apakah ada
pengaruhnya secara signifikan atau tidak ada pada realita yang peneliti
lakukan.

B. Pokok Masalah

Dalam bauran pemasaran (marketing mix) terdapat beberapa
variabel-variabel untuk dijadikan alat pemasaran (marketing tools) guna
mencapai target pemasaran dalam suatu bisnis. Alat pemasaran (marketing
tols) diantaranya; produk (product), harga (price), promosi (promotion),
tempat atau saluran distribusi (place), orang (people), proses (process), dan
bukti fisik (physical evidence), dari alat pemasaran (marketing tools)
tersebut peneliti ingin merumuskan masalah dalam penelitian ini, menjadi
beberapa rumusan masalah, diantaranya:

1. Bagaimana pengaruh produk terhadap keputusan pembelian di Toko

Busana Muslim Al Hakim ?



2. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim ?

3. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim ?

4. Bagaimana pengaruh temapat atau saluran distibusi terhadap keputusan
pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim ?

5. Bagaimana pengaruh orang terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim ?

6. Bagaimana pengaruh proses terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim ?

7. Bagaimana pengaruh bukti fisik terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim ?

. Tujuan dan Kegunaan

Markeitng Mix merupakan alat pemasaran dasar manfaat yang

disampaikan pemasar kepada pembeli, variabel-variabel yang ada dalam

markeitng mix digunakan sebagai alat pemasaran (marketing tools) untuk

menarik konsumen dan menjadi pertimbangan keputusan pembelian

konsumen. Maka dari itu, peneliti ingin mengetahui sejauh manakah

pengaruh variabel markeitng mix tersebut. Untuk itu peneliti mempunyai

dua tujun:



1. Tujuan bersifat teoritis:

a.

Mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian di
Toko Busana Muslim Al Hakim.

Mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim.

Mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian di
Toko Al Hakim.

Mengetahui pengaruh temapat atau saluran distibusi terhadap
keputusan pembelian Toko Busana Muslim Al Hakim.

Mengetahui pengaruh orang terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim.

Mengetahui pengaruh proses terhadap keputusan pembelian di
Toko Busana Muslim Al Hakim.

Mengetahui pengaruh bukti fisik terhadap keputusan pembelian di

Toko Busana Muslim Al Hakim.

2. Tujuan bersifat praktis

a.

IImu markeitng mix-7 merupakan pengembangan dari ilmu
markeitng mix-4, dari penambahan 3 variabel ini peneliti ingin
mengetahui  pengaruhnnya terhadap keputusan pembelian
konsumen.

Meneliti fenomena terhadap keputusan pembelian yang dilakukan
oleh para konsumen busana muslim pada era sekarang yang

dilatarbelakangi berdasarkan strategi pemasaran.



3. Kegunaan Penelitian
a. Kegunaan limiah
Penelitian ini diharapkan bisa memberikan Kkontribusi
sebagai referensi bagi para pelaku bisnis yang ingin menjalanakan
bisnisnya dengan menggunakan strategi bauran pemasaran, agar
mengetahui variabel-variabel apa sajakah yang menyebabkan para
konsumen menentukan keputusannya dalam pembelian.
b. Kegunaan Terapan

Penelitian  ini  diharapkan  bisa dijadikan  bahan
pertimbangkan dalam meningkatkan strategi pemasaran yang telah
dijalankan oleh Toko Al Hakim untuk lebih meningkatkan strategi
pemasarannya guna menghadapi persaingan yang semakin ketat.

D. Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan merupakan suatu gambaran umum
penelitian, dengan mencantumkan pembahasna demi pembahasan untuk
dijadikan landasan peneliti guna mengerjakan sebuah penelitian yang
terdiri dari sub-sub bab, yaitu:

Bab | Pendahuluan, merupakan judul yang berisikan sub-sub bab
mengenai latar belakang, poko masalah, tujuan dan kegunaan, dan
sistematika pembahasan. Dari latar belakang berisikan fenomena

mengenai konsumen yang akan mengambil keputusan berbelanja, dan
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berisikan Marketing mix-7 yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian, serta gambaran umum Toko Busana Muslim Al Hakim
Purwakarta Jawa Barat.

Bab Il Landasan Teori, di dalamnya terdapat sub-sub judul yang
terdiri dari; telaah pustaka, landasan teori, serta hipotesisi. Dari sub judul
telaah pustaka membahas mengenai penelitian-penelitian yang sejenis
yang telah dilakukan sebelumnya, dan landasaran teori membahas teori-
teori yang akan dijadikan landasan dalam penelitian ini, seperti,
pemasaran, marketing mix-7, keputusan pembelian dan kerangka
konseptual penelitian, dan sub bab yang terakhir mengenai hipotesis, atau
praduga peneliti yang akan dijadikan penelitian.

Bab 11l Metode Penelitian, di dalamnya berisikan sub-sub bab
terdiri dari; jenis penelitian, populasi dan sampel, teknik pengumpulan
data, sumber data, definisi variabel, teknik skala pengukuran data primer,
dan teknik analisis data. Bab Il ini menjelaskan metode penelitian yang
nantinya akan dijadikan landasan penelitian dari jenis penelitian, populasi
dan pengambilan sampel sampai teknik analisis data.

Bab IV Analisis Data dan Pembahasan, di dalamnya berisikan sub-
sub bab terdiri dari; analisis kualitatif responden, hasil analisis data, hasil
uji instrumen, hasil uji asumsi klasik, hasil analisis regresi berganda linier
berganda, dan pembahasan. Dimana di bab ini, data yang telah di peroleh
oleh peneliti harus diolah dan hasil olahan datanya atau outputnya di

cantumkan serta diberikan pembahasannya.
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Bab V Penutup, pada bab terkahir ini, sub bab berisikan
kesimpulan dan saran. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan
disimpulkan poin-poinnya di bab terkhir ini, dan saran mengenai hasil
penelitian baik ditujukan untuk obyek penelitian atau untuk peneliti

selanjutnya dicantumkan juga pada bab ini.



BAB V

PENUTUP
A. Kesimpulan
Dari hasil penelitian mengenai marketing mix-7 (product, price,
promotion, place, people, physical evidance, and process) yang telah
dilakukan, peneliti menemukan hasil sebagai berikut:

1. Variabel produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di
Toko Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah
dilakukan, peneliti melihat produk yang dijual masih umum, dan terdapat
di Toko Busana Muslim di sekitar Toko Busana Muslim Al Hakim.
Sehingga sebagian para konsumen merasa produk tidak berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

2. Variabel harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan,
peneliti melihat harga yang terdapat di Toko Busana Muslim Al Hakim,
relatif masih standar dengan harga-harga yang ditawarkan dengan toko
rival lainnya. Sehingga dengan hal tersebut, sebagian para konsumen
merasa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

3. Variabel promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di
Toko Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah
dilakukan, peneliti melihat promosi yang dilakukan oleh Toko Busana

Muslim Al Hakim masih kurang, promosi yang dilakukan masih dengan

99
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cara tradisional yakni dengan cara mulut ke mulut. Sehingga dengan hal
tersebut, sebagian para konsumen merasa keputusan pembelian yang
dilakukannya tidak dipengaruhi oleh promosi yang dilakukan oleh Toko
Busana Muslim Al Hakim.

. Variabel tempat tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di
Toko Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah
dilakukan, peneliti melihat kondisi di dalam Toko Busana Muslim Al
Hakim kurang cukup luas, keberadaan barang dan stok barang dagangan
masih kurang tertata rapih. Sehingga sebagian para konsumen merasa
tempat Toko Busana Muslim Al Hakim tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.

. Variabel orang tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim. Dikarenakan orang atau karyawan Toko
Busana Muslim yang ada di sekita Toko Busana Muslim Al Hakim lebih
bersikap ramah, menggunakan baju seragam dan berpenambilan rapih
menjadikan perbandingan bagi para konsumen. Sehingga keputusan
pembelian yang dilakukan oleh konsumen di Toko Busana Muslim Al
Hakim tidak dipengaruhi oleh orang atau karyawan.

. Variabel bukti fisik berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan,
peneliti melihat bukti fisik Toko Busana Muslim Al Hakim terdapat bukti

fisik berupa fasilitas parkir yang cukup luas.
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Sehingga keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen
dipengaruhi oleh bukti fisik parkiran yang cukup luas.

7. Variabel proses berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko
Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan,
peneliti melihat prosesi transaksi yang terjadi di Toko Busana Muslim Al
Hakim cukup berjalan dengan baik, seperti halnya, kecepatan pelayanan
di kasir, pendampingan karyawan terhadap konsumen dalam memilih
produk, hal tersebut bisa menjadikan keputusan pembelian konsumen di
Toko Busnan Muslim Al Hakim.

B. Saran
Dari hasil penelitian yang telah peneliti lakukan, penelitian ini
memiliki ketidak pengaruhan sebagian variabel marketing mix-7 terhadap
keputusan pembelian, variabel yang memiliki ketidakpengaruhan tersebut
yang nantinya bisa menjadi saran untuk Toko Busana Muslim Al Hakim,
yakni:

1. Produk yang ditawarkan lebih dilengkapi kembali, seperti busana muslim
remaja baik untuk laki-laiki ataupun untuk wanita.
2. Harga, mengenai informasi adanya pemotongan harga jika membeli

dengan jumlah tertentu, pihak Toko Busana Muslim Al Hakim
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seharusnya mempublikasikan pemotongan harga tersebut ke konsumen,
mulai dengan cara menyebar brosur, atapun sekedar penulisan didinding.
. Promosi, mengenai promosi yang dilakukan oleh pihak Toko Busana
Muslim Al Hakim masih rendah. Oleh karennya, Toko Busana Muslim
Al Hakim perlu meningkatkan promosinya diberbagai media, baik cetak
maupun radio.

. Tempat Toko Busana Muslim Al Hakim sudah cukup luas, akan tetapi,
belum adanya tempat gudang membuat stok persediaan barang dagangan
di simpan ditempat yang mengganggu kenyamanan konsumen
berbelanja. Seharusnya, stok persediaan barang dagangan diletakan
ditempat khusus atau tempat penyimpanan gudang.

. Orang (karyawan), sikap karyawan Toko Busana Muslim Al Hakim perlu
ditingkatkan kembali, dan juga pakaian yang digunakan oleh karyawan
sebaiknya berseragaman dan rapih, hal ini akan mempengaruhi daya tarik

para konsumen.
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TERJEMAH
Surah dan
No. | BAB Him. Kaidah Terjemah
Figih
1 I 15 Kaidah “Pada dasarnya semua bentuk muamalh
Fiqgih (bisnis) boleh dilakukan, kecuali ada
dalil yang mengharamkannya”.
2 I 22 QS. Al- | “Hai anak Adam, pakailah pakaianmu
A’raaf: 31 | yang indah di setiap (memasuki)
mesjid, makan dan minumlah, dan
janganlah berlebih-lebihan”.
3 I 25 QS. An- | “Hai orang-orang yang beriman,
Nisa: 29 | janganlah kami saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil,
kecuali dengan jalan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama-suka di
antara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah
adalah Maha Penyayang kepadamu”.
4 I 28 QS. An- | “Sesungguhnya yang mengada-adakan
Nahl: 105 | kebohongan, hanyalah orang-orang
yang tidak beriman kepada ayat-ayat
Allah, dan mereka itulah orang-orang
pendusta”.
5 I 31 QS. Al- | “Sesungguhnya Allah menyukai orang-
Bagarah: | orang yang bertaubat dan menyukai
222 orang-orang yang mensucikan diri”,
6 I 34 QS. Al- | “Sesungguhnya Kami telah menjadikan
Kahfi: 7 |apa yang di bumi sebagai perhiasan
baginya, agar Kami menguji mereka
siapakah di antara mereka yang terbaik
perbuatannya”.
7 I 37 QS. Al- | “Dan janganlah kamu membuat
A’raaf: 56 | kerusakan di muka bumi, sesudah
(Allah) memperbaikinya dan berdo'alah
kepada-Nya dengan rasa takut (tidak
akan diterima) dan harapan (akan
dikabulkan).  Sesungguhnya rahmat
Allah amat dekat kepada orang-orang
yang berbuat baik”.
8 I 38 QS. Al- | "Kamu sungguh-sungguh akan diuji
Imran: 186 | terhadap hartamu dan dirimu. Dan

(juga) kamu sungguh-sungguh akan
mendengar dari orang-orang Yyang




diberi kitab sebelum kamu dan dari
orang-orang yang mempersekutukan
Allah, gangguan yang banyak yang
menyakitkan hati. Jika kamu bersabar
dan bertakwa, maka sesungguhnya yang
demikian itu termasuk urusan yang
patut diutamakan'".

10

43

QS. As-
Syura: 38

“Dan  (bagi) orang-orang  Yyang
menerima (mematuhi) seruan Tuhannya
dan mendirikan shalat, sedang urusan
mereka (diputuskan) dengan
musyawarat antara mereka; dan mereka
menafkahkan sebagian dari rezki yang
Kami berikan kepada mereka”.




LAMPIRAN
KUESIONER
ANALISIS MARKETING MIX-7
(PRODUCT, PRICE, PROMOTION, PLACE, PEOPLE, PHYSICAL
EVIDENCE, AND PROCESS) TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI
TOKO BUSANA MUSLIM AL HAKIM PURWAKARTA JAWA BARAT

Assalamu’alaikum Wr. Wh.

Sehubungan dengan penelitian yang akan saya lakukan, guna penyusunan
skripsi di Universitas Negeri Sunan Kalijaga Yogayakrta, saya memohon
kesediaan Bapak/lbu/Sodara/i untuk bersedia mengisi angket (pertanyaan) untuk
dijadikan data yang akan peneliti gunakan nantinya.

Purwakarta,......... [ ... eveeeennene |

Saeful Bahri
Peneliti

Ketentuan pengisian angket (pertanyaan) akan di jelaskan sebagai berikut:

Silahkan anda isi dan jawab beberapa pertanyaan pengantar dibawah ini
dengan memberi tanda (X).

Nama

No Handphone

Daftar pertanyaan untuk profil responden.

1. Jenis kelamin
a. Laki-laki
b. Perempuan
2. Usia
a. Kurang dari 20 tahun
b. 21-30 tahun



c. 31-40 tahun
d. Lebih dari 41 tahun

. Pendidikan

a. SLTP

b. SLTA

c. Diploma

d. Sarjana

Dari mana anda mengetahui Al Hakim ?
a. Teman

b. Saudara

c. Media, iklan, sebutkan......

d. Lain-laian, sebutkan....

. Pekerjaan

a. PNS

b. Wiraswasta

c. Pedagang

d. Pelajar/Mahasiswa

Berapa penghasilan anda per bulan

a. Kurang dari Rp. 500.000

b. Rp. 500.000-1.000.000

c. Lebih dari Rp. 1.000.000

Dalam jangka waktu tiga bulan, berapa kali anda melakukan pembelian
produk di Al Hakim ?

a. 1Kali

b. 2 Kali

c. 3Kali

d. 4Kkali

e. Lebih dari 4 kali, sebutkan............

. Jenis produk apa yang biasa anda beli ?
a. Busana muslim

b. Peralatan dan perlengkapan ibadah haji



c. Kerudung

d. Lain-lain, sebutkan...........
9. Kapan anda membeli produk ?

a. Setiap ada model baru

b. Baru mendapat uang saku

c. Lain-lain, sebutkan...........



ANGKET

Berilah jawaban pertanyaan berikut sesuai dengan realita yang anda hadapi

di Al Hakim dengan cara memberi tanda ) pada kolom yang tersedia.

Keterangan:

SS : Sanagt Setuju (5)
S > Setuju 4)
N - Netral (3)
TS  :Tidak Setuju (2)

STS : Sangat Tidak Setuju 1)

A. Variabel Indpendne; Markeitn Mix-7
1. Pertanyaan faktor produk

No Pertanyaan Jawaban
SS | S| N | TS| STS

1. | Al Hakim menawarkan produk
ibadah haji.
2. | Produk yang ditawarkan di Al

Hakim mempunyai kualitas

produk yang baik.

3. | Al Hakim selalu menawarkan

produk baru.

4. | Al Hakim menawarkan produk

perlengkapan umat muslim.

VI



Pertanyaan faktor harga

No Pertanyaan Jawaban
SS | S|N | TS| STS
1. | Harga produk relatif murah
dibanding toko busana muslim
lain di sekitar Al Hakim.
2. | Mendapat potongan harga jika
membeli dalam jumlah banyak.
3. | Terdapat potongan harga pada
waktu tertentu, seperti bulan
Ramadhan.
4. | Harga produk di Al Hakim
relatif terjangkau bagi kalangan
mahasiswa dan umum.
Pertanyaan faktor promosi
No Pertanyaan Jawaban
SS |S|N|TS | STS
1. | Pengiklanan yang dilakukan Al

Hakim cukup menarik.

Brosur yang disebar sangat
membantu konsumen dalam
mengetahui produk apa saja

yang tersedia di Al Hakim.

Hubungan karyawan Al Hakim
dengan konsumen terjalin

dengan baik.

Promosi yang dilakukan Al
Hakim sesuai dengan

kenyataan.

VII




Pertanyaan faktor tempat

No Pertanyaan Jawaban
SS | S|N | TS| STS
1. | Lokasi Al Hakim cukup
strategis.
2. | Lokasi Al Hakim yang ada di
tengah kota mudah di jangkau
dengan transportasi.
3. | Lokasi Al Hakim berdekatan
dengan toko-toko busan lain,
sehingga konsumen mudah
untuk memandingkan produk-
produk yang diinginkan.
4. | Toko Al Hakim tempatnya
nyaman sehingga bisa leluasa
dalam memilih produk.
Pertanyaan faktor orang
No Pertanyaan Jawaban
SS | S|N | TS| STS
1. | Sikap karyawan Al Hakim

ramah terhadap konsumen.

2. | Penampilan karyawan Al
Hakim rapih.

3. | Pelayanan karyawan Al Hakim
terhadap konsumen baik.

4. | Karyawan Al Hakim bekerja

secara optimal.

VIl




Pertanyaan faktor bukti fisik

Al Hakim relatif cepat.

No Pertanyaan Jawaban
SS |[S |N|TS |STS
1. | Fasilitas parkir di Al Hakim
memadai.
2. | Lingkungan Al Hakim sangat
nyaman.
3. | Prodak busana Al Hakim tertata
dengan rapih.
4. | Penempatan plang nama Toko
Al Hakim mudah untuk dilihat.
Pertanyaan faktor proses
No Pertanyaan Jawaban
SS | S|N | TS| STS
1. | Prosesi pelayanan pada kasir di

2. | Prosesi karyawan Al Hakim
dalam melayanai konsumen
sangat cekatan atau sigap.

3. | Prosesi pemilihan produk di Al
Hakim relatif nyaman.

4. | Pengawasan karyawan terhadap

konsumen pada saat memilih

produk ketat.




B. Variabel dependen; Keputusan pembelian

No Pertanyaan Jawaban
SS |S [N |TS |STS

1. | Al Hakim menyediakan
produk-produk yang memang
menjadi kebutuhan pokok

konsumen.

2. | Konsumen melakukan
pembelian di Al Hakim, karena
harga yang ditawarkan sangat

terjangkau.

3. | Pelayanan yang baik di Al
Hakim, menjadi keputusan

konsumen untuk membeli.

4. | Saya melakukan pembelian di
Al Hakim lebih dari satu kali.

Wassalamu alaikum Wr. Wb.
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LAMPIRAN

TABEL R
Tingkat signifikansi untuk uji satu arah
Df = (N-2) 005 | 0025 | 001 [ 0005 | 0.0005
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001

59 0.2126 0.2521 0.2972 0.3274 0.4110
60 0.2108 0.2500 0.2948 0.3248 0.4079
61 0.2091 0.2480 0.2925 0.3223 0.4048
62 0.2075 0.2461 0.2902 0.3198 0.4018
63 0.2058 0.2441 0.2880 0.3173 0.3988
64 0.2042 0.2423 0.2858 0.3150 0.3959
65 0.2027 0.2404 0.2837 0.3126 0.3931
66 0.2012 0.2387 0.2816 0.3104 0.3903
67 0.1997 0.2369 0.2796 0.3081 0.3876
68 0.1982 0.2352 0.2776 0.3060 0.3850
69 0.1968 0.2335 0.2756 0.3038 0.3823
70 0.1954 0.2319 0.2737 0.3017 0.3798
71 0.1940 0.2303 0.2718 0.2997 0.3773
72 0.1927 0.2287 0.2700 0.2977 0.3748
73 0.1914 0.2272 0.2682 0.2957 0.3724
74 0.1901 0.2257 0.2664 0.2938 0.3701
75 0.1888 0.2242 0.2647 0.2919 0.3678
76 0.1876 0.2227 0.2630 0.2900 0.3655
77 0.1864 0.2213 0.2613 0.2882 0.3633
78 0.1852 0.2199 0.2597 0.2864 0.3611
79 0.1841 0.2185 0.2581 0.2847 0.3589
80 0.1829 0.2172 0.2565 0.2830 0.3568
81 0.1818 0.2159 0.2550 0.2813 0.3547
82 0.1807 0.2146 0.2535 0.2796 0.3527
83 0.1796 0.2133 0.2520 0.2780 0.3507
84 0.1786 0.2120 0.2505 0.2764 0.3487
85 0.1775 0.2108 0.2491 0.2748 0.3468
86 0.1765 0.2096 0.2477 0.2732 0.3449
87 0.1755 0.2084 0.2463 0.2717 0.3430
88 0.1735 0.2060 0.2435 0.2687 0.3393
90 0.1726 0.2050 0.2442 0.2673 0.3375
91 0.1716 0.2039 0.2409 0.2659 0.3358
92 0.1707 0.2028 0.2396 0.2645 0.3341
93 0.1698 0.2017 0.2384 0.2631 0.3323
94 0.1689 0.2006 0.2371 0.2617 0.3307
95 0.1680 0.1996 0.2359 0.2604 0.3290
96 0.1671 0.1986 0.2347 0.2591 0.3274
97 0.1663 0.1975 0.2335 0.2578 0.3258
98 0.1654 0.1966 0.2324 0.2565 0.3242
99 0.1646 1.1956 0.2312 0.2552 0.3226
100 0.1638 0.1946 0.2301 0.2540 0.3211

XX




LAMPIRAN
TABEL F

Titik Persentase Distribusi F untuk probabilitas = 0,05

df untuk df untuk pembilang (N1)
penyebut
(N2) 1 2 3 4 5 6 7
91 3.95 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11
92 3.94 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11
93 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11
94 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11
95 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11
96 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11
97 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11
98 3.94 3.09 2.70 2.46 281 2.19 2.10
99 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10
100 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10
101 3.94 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10
102 3.93 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10
103 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10
104 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10
105 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10

XXI




LAMPIRAN
TABEL T
Titik Persentae Distribusi t (df = 81-100)

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002
81 0.67753 | 1.29209 | 1.66388 | 1.98969 | 2.37327 | 2.63790 | 3.19392
82 0.67749 | 1.29196 | 1.66365 | 1.98932 | 2.37269 | 2.63712 | 3.19262
83 0.67746 | 1.29183 | 1.66342 | 1.98896 | 2.37212 | 2.63637 | 3.19135
84 0.67742 | 1.29171 | 1.66320 | 1.98861 | 2.37156 | 2.63563 | 3.19011
85 0.67739 | 1.29159 | 1.66298 | 1.98827 | 2.37102 | 2.63491 | 3.18890
86 0.67735 | 1.29147 | 1.66277 | 1.98793 | 2.37049 | 2.63421 | 3.18772
87 0.67732 | 1.29136 | 1.66256 | 1.98761 | 2.36998 | 2.63353 | 3.18657
88 0.67729 | 1.29125 | 1.66235 | 1.98729 | 2.36947 | 2.62286 | 3.18544
89 0.67726 | 1.29114 | 1.66216 | 1.98698 | 2.36898 | 2.63220 | 3.18434
90 0.67723 | 1.29103 | 1.66196 | 1.98667 | 2.36850 | 2.63157 | 3.18327
91 0.67720 | 1.29092 | 1.66177 | 1.98638 | 2.36803 | 2.63094 | 3.18222
92 0.67717 | 1.29082 | 1.66159 | 1.98609 | 2.36757 | 2.63033 | 3.18119
93 0.67714 | 1.29072 | 1.66140 | 1.98580 | 2.36712 | 2.62973 | 3.18019
94 0.67711 | 1.29062 | 1.66123 | 1.98552 | 2.36667 | 2.62915 | 3.18921
95 0.67708 | 1.29053 | 1.66105 | 1.98525 | 2.36624 | 2.62858 | 3.18825
96 0.67705 | 1.29043 | 1.66088 | 1.98498 | 2.36582 | 2.62802 | 3.18731
97 0.67703 | 1.29034 | 1.66071 | 1.98472 | 2.36541 | 2.62747 | 3.18639
98 0.67700 | 1.29025 | 1.66055 [ 1.98447 | 2.36500 | 2.62693 | 3.18549
99 0.67698 | 1.29016 | 1.66039 | 1.98422 | 2.36461 | 2.62641 | 3.18460
100 0.67695 | 1.29007 | 1.66023 | 1.98397 | 2.36422 | 2.62589 | 3.18374

XXII




. Jenis Kelamin

LAMPIRAN
ANALISIS RESPONDEN

JenisKelamin

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Laki-Laki 24 24,0 24,0 24,0
Perempuan 76 76,0 76,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
JenisKelamin
50
G0=
iy
=
@
3
o 40
w
20
o T T
Laki-Laki Perempuan

JenisKelamin
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B. Usia

XXIV

Usia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid kurang dari 20 28 28,0 28,0 28,0
tahun
21-30 tahun 45 45,0 45,0 73,0
31-40 tahun 22 22,0 22,0 95,0
lebih dari 41 5 5,0 5,0 100,0
tahun
Total 100 100,0 100,0
Usia
507
40
3 304
=
L]
3
o
[ 1]
w
20
107
0 T T T T
kurang dari 20 tahun 21-30 tahun 31-40 tahun lebih dari 41 tahun
Usia




C. Pendidikan

XXV

Pendidikan
Valid Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid SLTP 7 7,0 7,0 7,0
SLTA 58 58,0 58,0 65,0
Diploma 20 20,0 20,0 85,0
Sarjana 15 15,0 15,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Pendidikan
50
507
40
>
e
S
gSD-
s
20
1077
o T T 1
SLTP SLTA Diploma Sarjana
Pendidikan




D.

Informasi Toko Busana Muslim Al Hakim

Asallnformasi

Valid Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid Teman 47 47,0 47,0 47,0
Sodara 34 34,0 34,0 81,0
Media 7 7,0 7,0 88,0
Lain-lain 12 12,0 12,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Asallnformasi
50
40
3 30
s
s

1
7

T
Teman

T
Sodara

T
Media

Asallnformasi

XXVI
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E. Pekerjaan

Pekerjaan
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid PNS 9 9,0 9,1 9,1
Wiraswasta 36 36,0 36,4 45,5
Pedagang 9 9,0 9,1 54,5
Pelajar 39 39,0 39,4 93,9
Lain-lain 6 6,0 6,1 100,0
Total 99 99,0 100,0
Missing System 1 1,0
Total 100 100,0
Pekerjaan
40
30
)
=
1
g 20
w
10
0 T T T T T
PNS Wiraswasta Pedagang Pelajar Lain-lain
Pekerjaan
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F. Penghasilan

Peng_;hasilan

T
Kurang dari Rp. 500.000

1
Rp. 500.000-Rp. 1 000 000
Penghasilan

XXVIII

T
Lebih cari Rp. 1.000.000

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Kurang dari Rp. 18 18,0 18,0 18,0
500.000
Rp. 500.000-Rp. 26 26,0 26,0 44,0
1.000.000
Lebih dari Rp. 56 56,0 56,0 100,0
1.000.000
Total 100 100,0 100,0
Penghasilan
[
50
401
=
£
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o 30
fr




G. Frekuensi Pembelian

FrekuensiPembelian

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 kali 35 35,0 35,0 35,0
2 kali 31 31,0 31,0 66,0
3 kali 20 20,0 20,0 86,0
4 kali 5 5,0 5,0 91,0
Lebih 9 9,0 9,0 100,0
dari 4
kali
Total 100 100,0 100,0
FrekuensiPembelian
40
30+
)
=
@
=]
g 20
i
1077
0 T T T T T
1 kali 2 kali 3 kali 4 kali Lebih dari 4 kali

FrekuensiPembelian

XXIX




H. Jenis Produk Yang Dibeli

ProdukYangDibeli

perlengkapan ibdah haji

ProdukYangDibeli

XXX

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Busana muslim 16 16,0 16,0 16,0
Peralatan dan 6 6,0 6,0 22,0
perlengkapan
ibdah haji
Kerudung 55 55,0 55,0 77,0
Lain-lain 23 23,0 23,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
ProdukYangDibeli
G0
50
40
-
£
L]
3
g 30
w
20
107
v} T T T T
Busana muslim Peralatan dan Kerudung Lain-lain




Kapan Melakukan Pembelian

KapanMelakukanPembelian

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Setiap ada model 10 10,0 10,0 10,0
Baru mendapat 47 47,0 47,0 57,0
uang saku
Lain-lain 43 43,0 43,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
KapanMelakukanPembelian
501
401
T 30+
=
@
3
o
a
w

)
3

T
Setiap ada model baru

T
Baru mendapat uang saku
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LAMPIRAN
HASIL UJI VALIDITAS

A. PRODUK
Correlations
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 Produk
X1.1 Pearson 1 232" 334" 466" 678"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,020 ,001 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X1.2 Pearson 232" 1 471 447 726"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,020 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X1.3 Pearson ,334™ 4717 1 3017 769"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,002 ,000
N 100 100 100 100 100
X1.4 Pearson 466" 447 ;301" 1 736"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,002 ,000
N 100 100 100 100 100
Prod Pearson 678" 726" 769" 736" 1
uk Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100

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

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

XXX




B. HARGA

Correlations

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 Harga
X2.1 Pearson 1 3117 169 329" 658"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,002 ,094 ,001 ,000
N 100 100 100 100 100
X2.2  Pearson 3117 1 566" ,140 807"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,166 ,000
N 100 100 100 100 100
X2.3 Pearson 169 566" 1 114 715
Correlation
Sig. (2-tailed) ,094 ,000 261 ,000
N 100 100 100 100 100
X2.4 Pearson 329" ,140 114 1 498"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,001 ,166 261 ,000
N 100 100 100 100 100
Harg Pearson 658" 807" 715" 498" 1
a Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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C. PROMOSI

Correlations

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 Promosi
X3.1  Pearson 1 4427 304 4357 ;738"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,002 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X3.2  Pearson 442" 1 396" 414 764"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X33  Pearson ,304™ ;396" 1 ,619™ 749™
Correlation
Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X3.4  Pearson 435" 414" 6197 1 780"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
Promos Pearson 738" 764" 749 780" 1
i Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100

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

XXXIV




D. TEMPAT

Correlations

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 Tempat
X4.1  Pearson 1 547" ,354™ 221" ;7137
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,027 ,000
N 100 100 100 100 100
X4.2  Pearson 547" 1 257" 342" 684"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,010 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X4.3  Pearson 354" 257" 1 ,306™ 748
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,010 ,002 ,000
N 100 100 100 100 100
X4.4  Pearson 221" 342" ,306™ 1 672"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,027 ,000 ,002 ,000
N 100 100 100 100 100
Tempat Pearson 713 684 748™ 6727 1
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100

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

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

XXXV




E. ORANG

Correlations

X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 Orang

X5.1 Pearson 1 732" 7397 ,409™ 860"

Correlation

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

N 100 100 100 100 100
X5.2  Pearson 732" 1 ;700" 537" 888"

Correlation

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

N 100 100 100 100 100
X5.3 Pearson 7397 ,700™ 1 489" 872"

Correlation

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

N 100 100 100 100 100
X5.4 Pearson 409 537" 489" 1 727"

Correlation

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

N 100 100 100 100 100
Oran Pearson 860" ,888™ 872" 727 1
g Correlation

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

N 100 100 100 100 100

XXXVI




F. BUKTI FISIK

Correlations

X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 | Bukti fisik

X6.1  Pearson Correlation 1 ,606™ 479" 352" 769"

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

N 100 100 100 100 100

X6.2  Pearson Correlation ,606™ 1 576" 408" 835"

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

N 100 100 100 100 100

X6.3  Pearson Correlation 479 576" 1 544" 829"

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

N 100 100 100 100 100

X6.4  Pearson Correlation 352" 406" 544" 1 716"

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

N 100 100 100 100 100

Bukti  Pearson Correlation 769" 835" 829" 716" 1
fisik  sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000

N 100 100 100 100 100

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

XXXVII




G. PROSES

Correlations

X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 Proses
X7.1  Pearson 1 597" 170 ,380™ 7307
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,092 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X7.2  Pearson 597" 1 346" 370" 776"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X7.3  Pearson 170 346" 1 339 660"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,092 ,000 ,001 ,000
N 100 100 100 100 100
X7.4  Pearson 380" 3707 339” 1 730"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,000
N 100 100 100 100 100
Proses Pearson 7307 776" 660" 730 1
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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H. KEPUTUSAN PEMBELIAN

Correlations

Keputusan

Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 pembelian

Y1.1  Pearson 1 439" 207" 318" 688"
Correlation

Sig. (2-tailed) ,000 ,038 ,001 ,000

N 100 100 100 100 100

Y1.2  Pearson 439 1 346™ 401" 736"
Correlation

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

N 100 100 100 100 100

Y1.3  Pearson 207" ,346™ 1 311 680"
Correlation

Sig. (2-tailed) ,038 ,000 ,002 ,000

N 100 100 100 100 100

Y1.4  Pearson 318" 401" 3117 1 728"
Correlation

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

N 100 100 100 100 100

Keputu Pearson 688" 736" 680" 728" 1
san Correlation

pembel  Sjg. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
ian N 100 100 100 100 100

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

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

A. PRODUK
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,698 4
Item-Total Statistics
Scale Mean if | Scale Variance if | Corrected Item- | Cronbach's Alpha
Item Deleted Item Deleted | Total Correlation | if Item Deleted
X1.1 12,8800 1,844 ,443 ,657
X1.2 13,0600 1,774 517 ,616
X1.3 13,4100 1,456 479 ,651
X1.4 12,8200 1,725 ,520 ,612
B. HARGA
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,608 4
Item-Total Statistics
Scale Mean if | Scale Variance if | Corrected Item- | Cronbach's Alpha
Item Deleted Item Deleted | Total Correlation | if Item Deleted
X2.1 12,4900 2,333 ,360 ,559
X2.2 12,7600 1,720 ,522 420
X2.3 12,6900 2,176 442 497
X2.4 12,3400 2,873 ,251 ,623
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C. PROMOSI

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
,743 4
Item-Total Statistics
Scale Mean if | Scale Variance if | Corrected Item- | Cronbach's Alpha
Item Deleted Item Deleted Total Correlation if Item Deleted
X3.1 11,6800 2,381 ,488 716
X3.2 11,6200 2,299 ,528 ,693
X3.3 11,4900 2,454 ,536 ,685
X3.4 11,4700 2,595 ,632 ,649
D. TEMPAT
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,643 4
Item-Total Statistics
Scale Mean if | Scale Variance if | Corrected Item- | Cronbach's Alpha
Item Deleted Item Deleted | Total Correlation | if Item Deleted
X4.1 11,9700 2,716 ,481 ,538
X4.2 11,9000 3,020 ,501 ,552
X4.3 12,7200 2,244 ,409 ,608
X4.4 12,4300 2,712 ,375 ,609
E. ORANG
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,857 4
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Item-Total Statistics

Scale Mean if | Scale Variance if | Corrected Item- | Cronbach's Alpha

Item Deleted Item Deleted | Total Correlation | if Item Deleted
X5.1 11,6800 2,705 ,740 ,802
X5.2 11,7300 2,603 ,786 ,782
X5.3 11,7600 2,709 , 765 ,7192
X5.4 11,9900 3,081 ,530 ,887

F. BUKTI FISIK

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
7197 4
Item-Total Statistics
Scale Mean if | Scale Variance if | Corrected Item- | Cronbach's Alpha
Item Deleted Item Deleted | Total Correlation | if Item Deleted
X6.1 11,9300 2,167 ,592 , 755
X6.2 12,1800 1,866 ,664 ,718
X6.3 12,1500 1,947 ,668 716
X6.4 11,9800 2,303 ,519 ,788
G. PROSES

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
,690 4
Item-Total Statistics
Scale Mean if | Scale Variance if | Corrected Item- | Cronbach's Alpha
Item Deleted Item Deleted | Total Correlation | if Item Deleted
X7.1 12,2100 2,329 ,489 ,615
X7.2 12,2400 2,346 ,597 ,557
X7.3 12,5200 2,454 ,356 , 704
X7.4 12,2300 2,300 479 ,621
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. KEPUTUSAN PEMBELIAN

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
,658 4
Item-Total Statistics
Scale Mean if | Scale Variance if | Corrected Item- | Cronbach's Alpha
Item Deleted Item Deleted | Total Correlation | if Item Deleted
Y11 12,4000 1,879 413 ,609
Y12 12,3800 1,935 ,547 ,537
Y1.3 12,5500 1,846 371 ,642
Y14 12,2000 1,758 457 ,578
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HASIL UJI ASUMSI KLASIK

A. Uji Multikolinearitas

Coefficients®

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
(Constant) | 5,357 1,941 2,760 ,007

Produk ,223 114 ,215 [ 1,962 ,053 ,628 1,593
Harga ,090 ,096 ,099 | ,934 ,353 ,669 1,495
Promosi ,011 ,091 ,013| 124 ,901 ,671 1,490
Tempat -,075 ,095 -,090 | -,795 428 ,586 1,705
Orang -,074 ,082 -,093 | -,905 ,368 712 1,404
Bukti fisik ,251 ,113 2711 2,224 ,029 ,506 1,976
Proses ,240 ,094 ,272 | 2,554 ,012 ,664 1,506

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian
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B. Uji Asumsi Heteroskedastistas

Coefficients?

Unstandardized Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) -,490 1,186 -,413 ,680
PRODUK 173 ,069 ,309 2,489 ,015
HARGA -,023 ,059 -,046 -,386 ,701
PROMOSI -,033 ,056 -,072 -,601 ,550
TEMPAT ,036 ,058 ,080 ,620 ,537
ORANG -,002 ,050 -,005 -,043 ,965
BUKTI ,048 ,069 ,096 ,697 487
FISIK
PROSES -,113 ,057 -,238 -1,974 ,051

a. Dependent Variable: RES2
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C. Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan pembelian
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Observed Cum Prob
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 100
Normal Parameters®® Mean ,0000000
Std. Deviation 1,43153607
Most Extreme Differences Absolute ,067
Positive ,048
Negative -,067
Kolmogorov-Smirnov Z ,666
Asymp. Sig. (2-tailed) 7167

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.
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HASIL ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA

A. Koefisien Determinasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model | R R Square Square Estimate
1 ,55 ,308 ,255 1,48500
5a

a. Predictors: (Constant), Proses, Harga, Orang, Promosi, Tempat,
Produk, Bukti fisik

b. Dependent Variable: Keputusan pembelian

B. Uji Simultan (Uji F)

ANOVAP

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 90,110 7 12,873 5,837 ,000%

Residual 202,880 92 2,205

Total 292,990 99
a. Predictors: (Constant), Proses, Harga, Orang, Promosi, Tempat, Produk, Bukti fisik
b. Dependent Variable: Keputusan pembelian

C. Uji Parsial (Uji T)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Sig.

Model B Std. Error Beta t
(Constant) 5,357 1,941 2,760 ,007
Produk ,223 114 ,215 1,962 ,053
Harga ,090 ,096 ,099 ,934 ,353
Promosi ,011 ,091 ,013 ,124 ,901
Tempat -,075 ,095 -,090 -,795 ,428
Orang -,074 ,082 -,093 -,905 ,368
Bukti fisik ,251 ,113 271 2,224 ,029
Proses ,240 ,094 272 2,554 ,012
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