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ABSTRAK 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji pengaruh  bauran pemasaran (produk, harga, promosi, 

pelayanan, lokasi, suasana toko) terhadap citra toko busana muslim Alfath Yogyakarta. Penelitian ini termasuk 

dalam jenis penelitianyang menggunakan data primer yang dilakukan langsung tanpa perantara. 

Berdasarkan tujuannya, penelitian ini juga bersifat kuantitatif yang bersifat deskriptif analitik. 

Teknik sampling yang digunakan adalah purposive random  sampling, sehingga diperoleh 

jumlah sampel sebanyak 100. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan analisis regresi berganda dengan melakukan uji asumsi klasik terlebih dahulu. 

Hasil analisis menunjukkan bahwa hanya 4 variabel  yaitu produk, promosi, pelayanan, 

suasana toko yang berpengaruh signifikan terhadap citra toko busana muslim Alfath Yogyakarta. Adapun 

besarnya adjusted R-squared 0,527 hal ini  menunjukkan 6 variabel yang di teliti hanya 

berpengaruh 53% terhadap citra toko. Dan sisanya sebnayak 47% dipengaruhi oleh variabel yang 

tidak diteliti. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-INDONESIA 

 

Transliterasi kata-kata Arab yang dipakai dalam penyusunan skripsi ini berpedoman pada 

Surat Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan 

Republik Indonesia No. 158/1987 dan 0543b/U/1987. 

A. Konsonan Tunggal 

Huruf 

Arab 
Nama Huruf Latin Keterangan 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan 

 Bā' B Be 

 Tā' T Te 

 Śā' Ś Es titik atas 

 Jim J Je 

 Ḥā' Ḥ ha titik di bawah 

 Khā' Kh kadan ha 

 Dāl D De 

 Źāl Ź Zet titik di atas 

 Rā' R Er 

 Zai Z Zet 

 Sīn S Es 

 Syīn Sy Es dan ye 

 Şād Ṣ Es titik di bawah 
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 Ḍād Ḍ de titik di  bawah 

 Ṭā' Ṭ Te titik di bawah 

 Ẓā' Ẓ zettitik di bawah 

 'Ain …‘… Koma terbalik (di atas) 

 Gayn G Ge 

 Fā' F Ef 

 Qāf Q Qi 

 Kāf K Ka 

 Lām L El 

 Mīm M Em 

 Nūn N En 

 Waw W We 

 Hā' H Ha 

 Hamzah …’… Apostrof 

 Yā Y Ye 

 

B. Konsonan rangkap karena syaddah ditulis rangkap: 

 

 

Ditulis 

Ditulis 

muta‘aqqidīn 

‘iddah 
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C. Tā' marbutah diakhir kata. 

1. Bila dimatikan, ditulis h: 

 

 

Ditulis 

Ditulis 

Hibah 

Jizyah 

(ketentuan ini tidak diperlukan terhadap kata-kata Arab yang sudah terserap ke dalam 

bahasa Indonesia seperti zakat, shalat dan sebagainya, kecuali dikehendaki lafal aslinya). 

2. Bila dihidupkan karena berangkaian dengan kata lain, ditulis t: 

 

 

Ditulis 

Ditulis 

ni'matullāh 

zakātul-fiṭri 

  

D. Vokal Pendek 

____ 

 
__ __ 

 

____ 

 

Fathah 

 

Kasrah 

 

Dammah 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

A 

Ḍaraba 

i 

fahima 

u 

kutiba 

 

E.  Vokal Panjang: 

1 fathah + alif Ditulis Â 

  Ditulis Jāhiliyyah 

2 fathah + alifmaqşūr Ditulis Ā 

  Ditulis yas'ā 

3 kasrah + yamati Ditulis Ī 

  Ditulis Majīd 

4 dammah + waumati Ditulis Ū 

  Ditulis furūḍ 

   

 

 



ix 
 

F. Vokal Rangkap: 

1 fathah + yāmati Ditulis Ai 

  Ditulis Bainakum 

2 fathah + waumati Ditulis Au 

  Ditulis Qaul 

 

G. Vokal-vokal pendek yang berurutan dalam satu kata, dipisahkan dengan apostrof. 

 Ditulis a'antum 

 Ditulis u'iddat 

 Ditulis la'insyakartum 

 

H. Kata SandangAlif + Lām 

1. Bila diikuti huruf qamariyah ditulis al- 

 Ditulis Al-Qur'ān 

 Ditulis Al-Qiyās 

  

2. Bila diikuti huruf syamsiyyah, ditulis dengan menggandengkan hurufsyamsiyyah yang 

mengikutinya serta menghilangkan huruf l-nya 

  Ditulis Asy-Syams 

 Ditulis As-Samā' 

   

I. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 

 Ditulis menurut penulisannya 

 Ditulis Ẓawi al-Furūḍ 

  Ditulis Ahl as-Sunnah 
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MOTTO 

  Sekali layar terkembang, pantang biduk surut ke pantai, 

 hidup sekali lakukan yang terbaik,  

“Berusahalah seribu kali, Allah akan melihat kekuatanmu dan tersenyum kepadamu, hingga 

Allah akan memberikan limpahannya yang pasti indah” 

“Berkatalah MAMPU karna itu adalah semangat untuk mencapai tujuanmu” 

“Jangan melihat terlalu jauh dengan anganmu, tetapi lihatlah depanmu dan melangkahlah 

sekuatmu, maka akan kamu liat bagaimana masa depan itu akan hadir di depanmu”   

(penulis) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Pada saat ini persaingan bisnis semakin ketat karena setiap perusahaan 

ingin memberikan pelayanan terbaik pada setiap konsumenya. Perusahaan 

berusaha memenuhi keinginan konsumen yang setiap saat dapat berubah 

seiring dengan perkembangan zaman. Mempertahankan suatu citra adalah 

salah satu tujuan perusahaan dengan selalu memberikan inovasi, evaluasi 

terhadap perusahaan. Dalam hal pembelian maupun layanan konsumen akan 

cenderung kembali lagi berbelanja dan bahkan dapat berbicara tentang 

kebaikan perusahaan kepada orang lain. Salah satu bisnis ritel yang banyak 

bermunculan saat ini adalah bisnis pakaian. 

Pada dasarnya citra adalah pancaran atau reproduksi jati diri bentuk 

orang perorangan atau organisasi. Citra dapat berubah menjadi baik atau 

buruk apabila tidak didukung oleh kemampuan atau keadaan sebenarnya. 

1
Dalam membangun sebuah citra diperlukan berbagai strategi pemasaran. 

Bauran pemasaran yang merupakan strategi yang dijalankan perusahaan, yang 

berkaitan dengan penentu bagaimana perusahaan menyajikan penawaran 

sasaran pasarnya. 

                                                           

1
 Buchari Alma. Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. (Bandung: 

Alfabeta, 2008), hlm. 131. 
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Bauran pemasaran atau marketing mix terdiri dari himpunan variable 

yang dapat dikemndalikan dan digunakan oleh pasar sasarnya. Alat 

pemasaran yang digunakan untuk mencapai tujuan dipasar sasaran meliputi 

price, product, place, promotion.
2
. Dalam bauran pemasaran yang dapat 

mempengaruhi citra antara lain adalah produk, harga promosi dan pelayanan. 

Produk merupakan bagian terpenting dalam suatu took dal hal ini produk 

yang dimaksud adalah barang yang dijual ditoko tersebut. Apabila produk 

yang dimilki toko beragam atau banyak macamya maka itu adalah salah satu 

daya tarik untuk para calon konsumen. Kemudian jika produk yang dijual 

bagus tidak membuat pelanggan kecewa maka citra suatu toko akan menjadi 

baik.  

Selain itu harga tidak kalah pentingnya dimana kualitas barang atau 

produk akan sangat menentukkan Citra toko seperti halnya beberapa brand 

dari yang kualitas biasa hingga terbaik. Periklanan atau promosi yang 

dilakukan untuk memberikan pengenalan terhadap para calon pembeli untuk 

dapat membentuk suatu citra baik pada toko.memajang busana dengan 

menggunakan patung manusia yang diberi riasan secara muslim dan tetap 

mengenakan jilbab itu menambah citra baik pada toko tersebut. Selain itu 

mereka juga meletakkan papan nama sebagai daya tarik dimana dalam papan 

nama itu tertulis semboyan yang membuat citra mereka berbeda dipandangan 

para pembeli. 

                                                           

2
 Laksana Fajar, Manajemen Pemasaran, Pendekatan Praktis. (Yogyakarta: 

Graha Ilmu, 2000). Hlm. 17. 
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Suatu pelayanan dalam sebuah toko akan mendapat sorotan dari para 

calon pembeli. Apabila pelayanan yang dilakukan oleh suatu toko itu dikira 

udah praktis dan nyaman maka pembeli akan memberikan citra bahwa toko 

tersebut memiliki citra yang baik dimata masyarakat. Selain dari pada itu ada 

aspek lain yang mempengaruhi citra perusahaan. Bauran ritel adalah menjual 

berbagai produk atau jasa keduanya merupakan keperluan konsumen pribadi, 

tetapi bukan untuk keperluan bisnis dengan memberikan upaya terhadap 

penambahan nilai barang atau jasa.
3
.  

Dalam penelitian ini Bauran ritel diukur dengan variable lokasi dan 

suasana toko karena lokasi yang strategis mudah dijangkau dan mudah untuk 

ditemukan merupakan faktor yang dapat mempengaruhi suatu citra 

toko.menurut Fajar Laksana lokasi atau saluran pemasaran adalah 

serangkaian organisasi yang terkait dalam semua kegiatan yang digunakan 

untuk meyalurkan produk dan status pemiliknya dari produsen ke konsumen
4
. 

Selanjutnya adalah suasana toko merupakan suatu kombinasi dari 

karakteristik toko seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan, 

warna, udara, dan seterusnya. Suatu toko akan mendapat citra baik atau buruk 

dipengaruhi oleh suasana yang terdapat didalam toko tersebut. 

Telah ditemukan beberapa penelitian yang memiliki kajian 

sebagaimana tema ini. Dahmiri  dalam penelitianya yang berjudul “Pengarh 

Bauran Ritel Eceran (Riteiling Mix) Terhadap Citra Departemen Store” 

                                                           

3
 Cristina Widya Utami, Manajemen Ritel:Strategidan Implementasi Operasional 

bisnis Ritel Modern di Indonesia, edisi 2,(Jakarta: Salemba Empat. 2010). Hlm 5. 

4
 Yudi Sutarso, Marketing in Price, (Yogyakarta: Graha Ilmu. 2010). Hlm . 123. 
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menemukan bahwa variabel produk, harga, lokasi, dan promosi dengan 

variabel terikat citra
5
. Desy Amelia Frestiana dalam menyatakan semakin 

baik citra merek dan semakin murah harga yang di tawarkan akan 

meningkatkan keputusan pembelian.
6
Dalam penelitian yang dilakukan oleh 

Bayu Norbiyanto, Suharyono, Srikandi Kumadji. Analisis faktor 

menunjukkan terdapat 21 indikator yang membentuk 5 faktor yaitu faktor 

produk, harga, promosi, fasilitas fisik, dan pelayanan, hasil dari regresi linear 

berganda menunjukkan faktor produk, harga, promosi, fasillitas fisik secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
7
 

Selanjutnya, penelitian yang dilakukan Agus Prio Budiman  Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh positif terhadap citra 

Secara keseluruhan retail mix yang terdiri dari lokasi, pelayanan, produk, 

harga, suasana toko, karyawan, dan promosi secara simultan atau bersama-

sama berpengaruh terhadap citra toko. Selanjutnya, penelitian ini akan 

menggunakan teori citra. Image atau citra didefinisikan sebagai a picture of 

mind, yaitu suatu gambaran yang ada dalam benak seseorang. Citra dapat 

                                                           

5
 Dahmiri,”Pengaruh Bauran Ritel Eceran (Retailing Mix) Terhadap Citra 

Departement Store”. Journal Manajemen Pemasaran. Vol1.2000. 

6
 Fristiana Dessy Amelia,” Pengaruh Citra Merek dan Harga terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Ramai Swalayan Peteorangnan semarang”.E-journal-S1.Undip.ac.id 

7
 Bayu Norbiyanto, Suharyono, Srikandi Kumadji  berjudul “Pengaruh Bauran 

Penjualan (Retail Mix) Terhadap Keputusan Pembelian (survey pada konsumen Griya 

Batik MX Mall Malang).2010. E-journal-S1.Undip.ac.id 
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berubah menjadi buruk atau negatif. Apabila kemudian ternyata tidak 

didukung oleh kemampuan atau keadaan sebenarnya.
8
 

Definisi lainya mengatakan, citra adalah  suatu yang abstrakdan tidak 

dapat diukur dalam ukuran  nominal tertentu. Citra mempunyai wujud yang 

dapat dirasakan dari hasil penilaian  baik atau buruk, seperti tanggapan yang 

positif atau negatif yang khususnya datang dari publik. Citra adalah pancaran  

atau  reproduksi jati diri bentuk orang-perorang atau organisasi. Bagi 

perusahaan citra juga dapat diartikan sebagai presepsi masyarakat terhadap 

jatidiri perusahaan. Presepsi seorang terhadap perusahaan didasari atas apa 

yang mereka ketahui atau mereka kira tentang perusahaan yang 

bersangkutan.
9
 

Citra perusahaan yang baik merupakan keungulan bersaing yang 

mempenaruhi kepuasan konsumen. Oleh karena itu perusahaan harus 

mensurvei konsumen untuk mengetahui citra yang tertanam dipikiran masing-

masing konsumen. Citra perusahaan adalah keinginan untuk mencapai citra 

yang baik pada publiksasaran berawal dari pengertian yang tepat mengenai 

citra sebuah stimulus adanya pengelolaan upaya yang perlu dilaksanakan. 

Menurut Alma citra adalah sebagai kesan yang diperoleh sesuai dengan 

                                                           

8
 Nini Nur Fauziyah,”Penaruh Citra Bank Syariah dan Kepuasan Nasabah 

Terhdapa Loyalitas Nasabah(studi kasus pada Kantor kas bank mandiri syariah caban 

yogyakarta)”, skripsi Proram Studi Keuangan islam, Fakultas Syariah dan Hukum 

(2005).hlm 28 
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penetahuan dan pengalaman seseorang tentangg sesuatu.
10

 Dari penelitian 

diatas maka menurut penulis penilitian ini masih layak untuk dilakukan 

karena memiliki variabel yang berbeda dari penelitian sebelumnya. Untuk itu 

penulis merumuska judul sebagai berikut “ANALISIS PENGARUH 

BAURAN PEMASARAN DAN BAURAN RITEL TERHADAP CITRA 

TOKO (STUDI KASUS PADA TOKO RITEL BUSANA MUSLIM AL-

FATH). 

 

B. Rumusan Masalah 

Untuk melihat bagaimana persepsi konsumen dan pengaruh bauran 

pemasaran terhadap citra pada toko ritel busana muslim Al-fath Yogyakarta 

maka dapat di rumuskan.  rumusan masalah yang diungkapkan dalam 

penelitian ini sebagai berikut: 

1. Apakah produk berpengaruh terhadap citra toko Al-fath? 

2. Apakah harga berpengaruh terhadap citra toko Al-fath? 

3. Apakah pelayanan berpengaruh terhadap citra toko Al-fath? 

4. Apakah promosi berpengaruh terhadap citra toko Al-fath? 

5. Apakah lokasi berpengaruh terhadap citra toko Al-fath? 

6. Apakah suasana toko berpengaruh terhadap citra toko Al-fath? 

 

 

                                                           

10
 Buchari Alma. Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. (Bandung: 

Alfabeta. 2008). 
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C. Tujuan Penelitian dan Kegunaan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang di uraikan, maka tujuan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut 

1. Untuk menganalisis pengaruh produk terhadap citra toko Al-fath 

2. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap citra toko Al-fath 

3. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap citra toko Al-fath 

4. Untuk menganalisi pengaruh pelayanan terhadap citra toko Al-fath 

5. Untuk menganalisis pengaruh lokasi terhadap citra toko Al-fath 

6. Untuk menganalisis pengaruh suasana toko terhadap citra toko Al-fath 

Berdasarkan tujuan penelitian yang telah diuraikan diatas, diharapkan 

penelitian ini dapat bermanfaat bagi : 

1. Manfaat Teoritis 

a. Bagi akademisi 

Untuk menambah ilmu pengetahuan bagi orang banyak khususnya 

bagi mahasiswa lainya yang akan mengadakan penelitian lanjutan. 

b. Bagi penulis 

Merupakan tambahan pengetahuan dan wawasan dalam penerapan 

ilmu ekonmi, khususnya dalam bidang pemasaran. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi konsumen  

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan 

pertimbanngan bagi konsumen dalam berbelanja. 
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b. Bagi perusahaan 

Sebagai bahan masukan dan pertimbangan bagi perusahaan untuk 

menyusun strategi pemasaran sehingga perusahaan dapat 

menentukan langkah-langkah yang akan diambil dalam menghadapi 

persaingan yang ketat dalam industri retail market. 

 

D. Sistematika Pembahasan 

Penyusunan skripsi ini akan disajikan secara sistematis, dengan 

menggunakan lima bab pembahasan yang di dalamnya  terdiri dari sub sub 

bab sebagai perincianya. Adapun sistematika pembahasannya adalah sebagai 

berikut: 

Bab I: 

Bab ini memuat latar belakang masalah, rumusan masalah,tujuan dan 

kegunaan penelitian, serta sistematika pembahasan mulai dari bab I sampai 

bab V 

Bab II: 

Bab ini membahas mengenai telaah pustaka yang membahas 

mengenai penelitian sebelumnya dengan membuat perbedaan-perbedaan 

antara penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian sebelumnya, mulai 

dari judul, variabel-variabel, serta hasilnya. Selain itu membahas landasan 

teori yang terdiri dari pengertian pemasaran secara umum, manajemen 

pemasaran, bauran pemasaran, manajemen penjualan ritel, dan citra 

perusahaan dan pemasaran secara prespektif islam. Yang terakhir mambahas 
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hipotesis yang berkaitan dengan variabel yang akan diteliti, yaitu produk, 

harga, pelayanan, promosi, lokasi, suasana toko. 

Bab III: 

Bab ini memuat penjelasan mengenai metode penelitian yang berisi 

mulaimodel penelitian, populasi dan sampel penelitian, sumber data, definisi 

operasional variabel, instrumen penelitian, pengujian instrumen penelitian 

sampai teknik analisis. 

Bab VI: 

Bab ini memuat tentang hasil analisis dari penolahan data, baik 

analisis data secara deskriptif maupun analisi data berdasarkan hasil 

pengujian hipotesis yang telah dilakukan. 

Bab V: 

Bab ini merupakan kesimpulan mengenai penjelasan modus dari profil 

responden, hasil uji F dan uji t, serta saran bagi pemilik toko busana muslim 

Alfath dan peneliti berikutnya. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka 

kesimpulan yang dapat diambil adalah: 

1. Hasil Uji F menunjukkan bahwa variabel produk, harga, lokasi, 

promosi, pelayanan, suasana toko secara bersama sama berpengaruh 

positif signifikan terhadap citra / image toko busana muslim Alfath 

Yogyakarta. 

2. Hasil uji – t menunjukkan bahwa: 

a. Produk berpengaruh positif signifikan antara produk terhadap citra 

toko busana muslim Alfath. Barang atau produk mempunyai 

kualitas yang bagus dan layak, sehingga brand toko busana 

muslim alfath menjadi sangat baik di mata konsumen. 

b. Harga tidak berpengaruh positif signifikan antara harga terhadap 

citra toko busana muslim Alfath 

Harga tidak mempengaruhi konsumen dalam menilai brand Alfath. 

karena konsumen Alfath sendiri menilai harga tidak jadi masalah 

apabila ia mendapat barang dengan kualitas bagus.  

c. Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap citra toko busana 

muslim Alfath 
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Promosi yang dilakukan oleh pihak alfath tidak begitu banyak 

hanya beberapa saja yang dapat dijumpai, semisal poster atau 

baliho yang berada disepanjang jalan, Alfath sendiri banyak 

dikenal melalui mulut kemulut dr para konsumennya sendiri. 

Sehingga para konsumen lebih mengenal Alfath bukan melalui 

iklan melalui media masa atau elektronik melainkan lebih kepada 

turun temurun atau mulut kemulut. 

d. Pelayanan terdapat bengaruh yang signifikan antara pelayanan 

terhadap citra toko busana muslim Alfath 

Pelayanan yang dilakukan Toko busana Muslim Alfath sendiri 

sudah sangat memuaskan konsumen, ketika mereka diperhatikan, 

melayani dengan cekatan, dan ketika konsumen merasa sangat 

puas ketika keluar dari toko tersebut maka dari situlah konsumen 

akan menilai toko tersebut melalui pelayanan yang sangat 

dipertimbangkan untuk sebuah citra perusahaan. 

e. Lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap citra toko busana 

muslim Alfath.  

Lokasi toko Alfath sendiri tidak mendapat penilaiaan terhadap 

citra toko Alfath karena letak toko Alfath sendiri sudah berada di 

lokasi yang strategis.  
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f. Suasana toko terdapat pengaruh signifikan antara suasana toko 

terhadap citra toko busana muslim Alfath. 

suasana toko Alfath yang sangat membuat nyaman para 

pengunjung juga kelengkapan fasilitas sangat menguntungkan bagi 

pengunjung juga toko busana muslim Alfath sendiri. Pada 

realitanya para pengunjung sangat menyukai berbelanja di  Alfath 

tanpa harus takut kepanasan atau terlambat untuk melakukan 

sholat. Sebab itulah toko Alfath menjadi baik citranya di mata 

konsumen. 

B. Saran 

1. Bagi pemilik toko Busana Muslim Alfath 

a. Produk 

Pada penelitian ini, terbukti bahwa produk mempunyai pengaruh 

yang signifikan tehadap citra toko di mata konsumen. Hampir semua 

konsumen atau pelanggan puas dengan produk yang ditawarkan begitu 

juga kualitas produk yang dimiliki. Jika produk yang ditawarkan sesuai 

dengan selera dan kebutuhan. Maka variabel lain seperti harga, 

pelayanan, lokasi dll bisa jadi akan di abaikan. Oleh karena itu pihak 

toko busana muslim alfath harus selalu memperhatikan strategi dalam 

hal produk. Harus semakin banyak variasi model. Memberikan kualitas 

bahan yang baik, desain yang menarik, dapat memberikan produk 

sesuai tren dan tepat sasaran. 
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b. Harga 

Pada penelitian ini terbukti, bahwa harga tidah berpengaruh 

signifikan terhadap citra toko busana muslim Alfath. konsumen atau 

pelanggan toko busana muslim alfath sendiri sekarang ini lebih tidak 

menghiraukan harga di toko busana muslim alfath tersebut. Untuk 

harga sendiri pelanggan lebih menomor duakan karena yang mereka 

lihat adalah produk dari toko busana muslim alfath tersebut. Ketika 

produk yang mereka beli akan tetapi kualitas produk dengan harga 

yang tertera seimbangg maka itu tidak berpengaruh pendapatan 

pelanggan terhadap citra baik buruknya toko busana muslim alfath ini 

sendiri. 

c. Promosi 

Pada penelitian ini variabel promosi tidak terdapat pengaruh 

yang signifikan terhadap citra toko busana muslim alfath, pada realita 

yang di temui di lapangan toko busana muslim alfath sendiri tidak 

terlalu banyak membuat iklan atau promosi itu sendiri, hanya pada 

momentum seperti hari raya lebaran misalkan atau moment yang lain 

yang mereka jadikan saat yang tepat untuk membuat baliho atau 

brosur, ikalan di radio sebagai sarana promosi, akan tetapi pelanggan 

alfath sendiri kebanyakan mereka tau dari mulut kemulut atau ketika 

mereka berkunjung kamalioboro dan menyempatkan untuk sekedar 

belanja disana. Oleh karena itu, mungkin sebagai pengelola toko 
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busana alfath sendiri harus lebih memperhatikan segi promosi yang 

dilakukan lebih memprluas media yang digunakan. 

d. Pelayanan 

 Pada penelitian ini variabel pelayanan berpengaruh signifikan 

terhadap citra toko busana muslim alfath. Dimana suatu pelayanan 

sangat penting terhadap perusahaan yang bergerak di bidang penjualan 

baju. Aspek pelayana menjadi penialaian utama ketika pelanggan akan 

memasuki sebuah toko. Pelayanan yang baik, ramah, sigap, akan 

mendapat penilaian yang baik atau positif di mata pelaanggan itu juaga 

akan mempengaruhi citra toko busana muslim alfath itu sendiri. Oleh 

karena itu pelayanan yang ada di toko busana muslim alfath sudah 

memuaskan di mata pelanggan dimana pelanggan dilayani dengan 

sigap, cekatan, dan sangat ramah. 

e. Lokasi 

Pada penelitian ini variabel lokasi tidak berepengaruh signifikan 

terhadap citra toko busana muslim alfath. lokasi yang memang sudah 

sangat strategis dengan terletak di pusat kota menjadikan toko busana 

muslim alfath ini sangat mudah untuk di temui atau di kunjungi. 

Dalam hal ini lokasi tidak begitu mendapat penilaian di mata 

pelanggan khususnya pelanggan toko busana muslim alfath. 
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f. suasana toko 

Pada penelitian ini variabel suasana toko atau yang sering di 

sebut atmosfer toko mempunyai pengaruh signifikan terhadap citra 

toko  busana muslim alfath. suasana yang tercipta di dalam toko itu 

sangat berpengaruh terhadap citra atau penilaian yang akan di berikan 

oleh pelanggan terhadap toko busana muslim alfath. suhu ruangan 

yangn sangat nyaman juga pencahayaan yang membuat mereka 

nyaman dan tidak keluar dari tema mereka yang mengusung khasanah 

muslim alfath dengan memberi warna hijau pada setiap bangunan di 

padu dengan warna putih. Oleh karena itu toko busana muslim 

alfathharus mempertahankan suasana yang sudah sangat nyaman itu 

agar citra toko busana muslim alfath menjadi baik. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

faktor-faktor lain yang berpengaruh terhadap citra atau image 

konsumen terhadap suatu perusahaan masih cukup banyak. Diharapkan 

peneliti selanjutnya dapat menambahkan faktor lain yang mempengaruhi 

citra perusahaan seperti fasilitas toko dll. Selain itu diharapkan dapat 

menambah jumlah responden, sehingga mendapakan hasil yang lebih 

baik. 
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3 4 4 3.7 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 3 3.7 4 4 3 3.7 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0

3 4 4 3.7 3 5 4 4.0 4 4 4 4.0 3 4 4 3.7 5 5 2 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0

5 4 4 4.3 5 4 5 4.7 4 5 4 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 5 5 5 5.0 5 4 4 4.3

4 4 3 3.7 4 4 4 4.0 5 4 3 4.0 4 5 4 4.3 4 3 4 3.7 4 5 4 4.3 4 4 4 4.0

2 4 5 3.7 4 4 4 4.0 4 4 3 3.7 4 5 4 4.3 4 4 3 3.7 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0

3 3 5 3.7 4 4 4 4.0 4 3 4 3.7 4 4 4 4.0 5 4 3 4.0 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0

5 4 4 4.3 5 4 5 4.7 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 5 5 4 4.7 5 4 5 4.7

4 4 3 3.7 4 4 4 4.0 4 3 4 3.7 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 3 3.7 4 4 4 4.0

4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 5 5 4 4.7 4 5 4 4.3

4 4 3 3.7 3 5 4 4.0 4 3 4 3.7 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 5 4 4.3 4 4 4 4.0

3 4 4 3.7 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 5 3 4 4.0 5 4 4 4.3 4 4 4 4.0

3 4 4 3.7 4 4 4 4.0 5 5 4 4.7 4 5 4 4.3 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 4 4 4 4.0

4 3 4 3.7 4 4 4 4.0 5 3 3 3.7 4 4 3 3.7 4 5 3 4.0 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0

5 5 4 4.7 4 5 5 4.7 4 5 5 4.7 4 4 4 4.0 5 5 4 4.7 4 5 5 4.7 5 5 4 4.7

4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0

4 4 5 4.3 5 3 4 4.0 4 5 4 4.3 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 5 4 4 4.3 4 5 4 4.3

4 3 2 3.0 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0

4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 5 4 4.3 4 4 5 4.3

4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 3 5 4.0 5 4 4 4.3 4 4 5 4.3

4 4 5 4.3 4 5 4 4.3 5 5 4 4.7 4 5 4 4.3 5 5 4 4.7 5 5 4 4.7 4 5 5 4.7

4 4 2 3.3 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 3 5 3 3.7 5 5 4 4.7 4 4 3 3.7 3 4 4 3.7

4 5 2 3.7 5 4 4 4.3 4 5 5 4.7 4 4 5 4.3 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0

5 4 2 3.7 4 4 4 4.0 4 5 5 4.7 4 5 5 4.7 5 4 4 4.3 5 3 4 4.0 4 5 3 4.0

5 5 4 4.7 4 4 4 4.0 5 5 4 4.7 4 4 5 4.3 4 5 5 4.7 4 4 5 4.3 4 5 5 4.7

4 4 3 3.7 3 4 4 3.7 4 4 5 4.3 2 5 5 4.0 5 5 4 4.7 5 4 2 3.7 4 4 4 4.0

4 3 4 3.7 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 5 5 4.7 4 4 5 4.3 3 4 4 3.7 4 4 4 4.0

4 5 4 4.3 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3

4 4 4 4.0 5 4 5 4.7 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 5 4 5 4.7 4 4 3 3.7 4 4 4 4.0

4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 5 4 4.3 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3

5 4 4 4.3 4 4 5 4.3 5 4 4 4.3 4 5 4 4.3 4 5 5 4.7 4 4 3 3.7 4 4 5 4.3

5 3 5 4.3 5 4 4 4.3 4 5 4 4.3 2 5 4 3.7 5 5 4 4.7 4 4 3 3.7 4 4 5 4.3

5 4 4 4.3 3 4 5 4.0 4 4 5 4.3 4 5 4 4.3 4 4 4 4.0 3 4 4 3.7 4 4 5 4.3

4 5 5 4.7 4 5 4 4.3 5 5 4 4.7 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 5 5 4 4.7

4 4 3 3.7 5 4 4 4.3 4 4 4 4.0 4 5 5 4.7 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3

4 5 3 4.0 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 4 5 4.3 5 5 4 4.7 4 5 4 4.3 4 5 5 4.7

4 3 4 3.7 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 3 5 5 4.3 4 3 4 3.7

5 4 5 4.7 5 4 4 4.3 4 4 5 4.3 2 4 5 3.7 4 5 4 4.3 4 4 5 4.3 4 5 5 4.7

4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 5 4 5 4.7

4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 5 4 4 4.3 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 5 5 4 4.7 4 5 5 4.7

5 4 4 4.3 4 4 5 4.3 4 4 5 4.3 5 4 4 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 5 5 4 4.7

4 5 4 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 5 4 4.3 4 4 4 4.0 5 4 5 4.7

4 4 5 4.3 5 4 4 4.3 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 5 5 4.7

4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 4 5 4.3 3 5 3 3.7 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 4 3 4 3.7

4 4 5 4.3 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 5 4 5 4.7 4 4 4 4.0

4 5 5 4.7 4 4 5 4.3 5 5 4 4.7 4 4 5 4.3 4 5 4 4.3 4 4 5 4.3 4 5 5 4.7

4 4 4 4.0 4 4 5 4.3 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0 4 4 4 4.0

4 4 3 3.7 4 4 5 4.3 4 4 4 4.0 4 5 5 4.7 4 4 4 4.0 5 4 4 4.3 5 4 5 4.7

4 4 3 3.7 4 4 5 4.3 4 5 4 4.3 4 4 4 4.0 4 3 4 3.7 4 4 4 4.0 4 5 5 4.7  



Identitas Responden 

Nama   : 

Jenis kelamin  : 

Umur   : 

Status   : 

Pekerjaan   : 

Daftar Pertayaan 

1. Penghasilan rata-rata  anda dalam sebulan 

(  ) < Rp. 1.500.000     (  ) Rp.2.000.001 – Rp. 2.500.000 

(  ) Rp. 1.500.001 – Rp. 2.000.000 (  ) Rp. > 2.500.000 

2. Dalam 1bulan berapa kali anda berbelanja di Al-fath 

 (  )1-2 kali  (  )5-6 kali 

(  )3-4 kali  (  ) >6 kali 

3. Alasan utama anda berbelanja di toko busana muslim Al-fath 

(  )Produk yang ditawarkan lebih banyak 

(  )Harga dan kualitas barang yang terjangkau dan sesuai 

(  )Lokasi yang strategis dan mudah ditemukan 

(  )Suasana toko yang menyenangnkan 

 

 

Pertanyaan II Variabel Independen ( Bauran Pemasaran) 

A. berikanlah tanda silang ( x ) pada salah satu jawaban tangg anda pilih ! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan Skor Nilai 

SS : Sangat Setuju 5 

S : Setuju 4 

N : Netral 3 

TS :Tidak Setuju 2 

STS : Sangat Tidak Setuju 1 



No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Busana muslim yang di jual di Al-fath 

mempunyai kualitas yang baik 

     

2  Banyaknya pilihan produk yang ditawarkan      

3 Model produk yang ditawarkan selalu 

mengikuti perkembangan zaman 

     

4 Harga produk yang ditawarkan oleh toko Al-

fath sesuai dengan pasar 

     

5 Harga yang ditawarkan sesuai dengan 

kualitas produk 

     

6 Harga yang ditawarkan lebih mahal 

dibandingkan dengan toko busana muslim 

lainya 

     

7 Terdapat baliho Al-fath yang menampilkan 

gambar yang menarik 

     

8 Produk yang di pajang menarik pembeli 

masuk toko Al-fath 

     

9 Melalui iklan radio Al-fath menseponsori 

event 

     

10 Karyawan ramah dalam melayani pembeli      

11 Karyawan selalu rapi dalam berbusana      

12 Karyawan Al-fath selalu sigap dalam 

melayani permintaan konsumen 

     

13 Letak toko Al-fath di Malioboro strategis      

14 Transportasi menuju Al-fath mudah      

15 Toko Al-fath menyediakan lokasi parkir 

kendaraan cukup luas 

     

16 Pemutaran lagu – lagu islami membuat 

suasana toko lebih nyaman 

     

17 Suhu dalam ruangan membuat konsumen 

nyaman dalam memilih barang 

     

18 Suasana di dalam toko selalu ramai      

19 Toko busana muslim Al-fath membawa 

kesan positif di mata masyarakat 

     

20 Brand toko Al-fath termasuk toko yang 

ternama di Yogyakarta 

     

21 Tagline toko busana muslim Al-fath “pusat 

pembelanjaan khasanah musllim” sesuai 

dengan realita 

     

 



UJI VALIDITAS 

 

 

1. Validitas Produk (X1) 

 
Correlations 

  PA.1 PA.2 PA.3 X1 

PA.1 Pearson Correlation 1 .164 -.098 .548
**
 

Sig. (2-tailed)  .103 .333 .000 

N 100 100 100 100 

PA.2 Pearson Correlation .164 1 -.042 .565
**
 

Sig. (2-tailed) .103  .679 .000 

N 100 100 100 100 

PA.3 Pearson Correlation -.098 -.042 1 .614
**
 

Sig. (2-tailed) .333 .679  .000 

N 100 100 100 100 

X1 Pearson Correlation .548
**
 .565

**
 .614

**
 1 

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

N 100 100 100 100 

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

 

2. Validitas Harga (X2) 

 
Correlations 

  PB.1 PB.2 PB.3 X2 

PB.1 Pearson Correlation 1 -.206
*
 .071 .555

**
 

Sig. (2-tailed)  .039 .481 .000 

N 100 100 100 100 

PB.2 Pearson Correlation -.206
*
 1 .107 .476

**
 

Sig. (2-tailed) .039  .288 .000 

N 100 100 100 100 

PB.3 Pearson Correlation .071 .107 1 .682
**
 

Sig. (2-tailed) .481 .288  .000 

N 100 100 100 100 

X2 Pearson Correlation .555
**
 .476

**
 .682

**
 1 

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

N 100 100 100 100 

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

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

 

3. Validitas Promosi (X3) 

 
Correlations 



  PC.1 PC.2 PC.3 X3 

PC.1 Pearson Correlation 1 .283
**
 -.077 .608

**
 

Sig. (2-tailed)  .004 .447 .000 

N 100 100 100 100 

PC.2 Pearson Correlation .283
**
 1 .033 .701

**
 

Sig. (2-tailed) .004  .746 .000 

N 100 100 100 100 

PC.3 Pearson Correlation -.077 .033 1 .553
**
 

Sig. (2-tailed) .447 .746  .000 

N 100 100 100 100 

X3 Pearson Correlation .608
**
 .701

**
 .553

**
 1 

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

N 100 100 100 100 

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

 

4. Validitas Pelayanan (X4) 

 
Correlations 

  PD.1 PD.2 PD.3 X4 

PD.1 Pearson Correlation 1 -.295
**
 -.023 .479

**
 

Sig. (2-tailed)  .003 .822 .000 

N 100 100 100 100 

PD.2 Pearson Correlation -.295
**
 1 -.113 .253

*
 

Sig. (2-tailed) .003  .264 .011 

N 100 100 100 100 

PD.3 Pearson Correlation -.023 -.113 1 .706
**
 

Sig. (2-tailed) .822 .264  .000 

N 100 100 100 100 

X4 Pearson Correlation .479
**
 .253

*
 .706

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .011 .000  

N 100 100 100 100 

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

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

 

5. Validitas Lokasi (X5) 

 
Correlations 

  PE.1 PE.2 PE.3 X5 

PE.1 Pearson Correlation 1 .060 -.077 .551
**
 

Sig. (2-tailed)  .555 .448 .000 

N 100 100 100 100 

PE.2 Pearson Correlation .060 1 -.218
*
 .556

**
 



Sig. (2-tailed) .555  .029 .000 

N 100 100 100 100 

PE.3 Pearson Correlation -.077 -.218
*
 1 .478

**
 

Sig. (2-tailed) .448 .029  .000 

N 100 100 100 100 

X5 Pearson Correlation .551
**
 .556

**
 .478

**
 1 

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

N 100 100 100 100 

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

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

 

6. Validitas Suasana Toko (X6) 

 
Correlations 

  PF.1 PF.2 PF.3 X6 

PF.1 Pearson Correlation 1 .134 -.219
*
 .447

**
 

Sig. (2-tailed)  .183 .029 .000 

N 100 100 100 100 

PF.2 Pearson Correlation .134 1 -.019 .555
**
 

Sig. (2-tailed) .183  .849 .000 

N 100 100 100 100 

PF.3 Pearson Correlation -.219
*
 -.019 1 .631

**
 

Sig. (2-tailed) .029 .849  .000 

N 100 100 100 100 

X6 Pearson Correlation .447
**
 .555

**
 .631

**
 1 

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

N 100 100 100 100 

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

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

 

7. Validitas Citra Toko (Y) 

 
Correlations 

  PG.1 PG.2 PG.3 Y 

PG.1 Pearson Correlation 1 .184 .040 .574
**
 

Sig. (2-tailed)  .067 .690 .000 

N 100 100 100 100 

PG.2 Pearson Correlation .184 1 .199
*
 .737

**
 

Sig. (2-tailed) .067  .047 .000 

N 100 100 100 100 

PG.3 Pearson Correlation .040 .199
*
 1 .646

**
 



Sig. (2-tailed) .690 .047  .000 

N 100 100 100 100 

Y Pearson Correlation .574
**
 .737

**
 .646

**
 1 

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

N 100 100 100 100 

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

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

 

 

UJI RELIABILITAS 

 

 r tabel dicari pada signifikan 5% dengan uji 2 (dua) sisi dan n=100, maka di dapat r tabel 

sebesar 0,1966 

 

1. Reliabilitas Produk (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.491 4 

 

2. Reliabilitas Harga (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.484 4 

 

3. Reliabilitas Promosi (X3) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.597 4 

 

 

  

4. Reliabilitas Pelayanan (X4) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.257 4 

 

5. Reliabilitas Lokasi (X5) 

Reliability Statistics 



Cronbach's Alpha N of Items 

.345 4 

 

 

6. Reliabilitas Suasana Toko (X6) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.407 4 

 

 

7. Reliabilitas Citra Toko (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.688 4 

 

 Nilai r kritis (uji 2 sisi) pada signifikansi 5% dengan n = 100 adalah sebesar 0,1966.  

 Dari hasil analisis diatas dapat diketahui bahwa nilai Alpha untuk seluruh variabel 

independen (X1, X2, X3, X4, X5, X6) dan variabel dependen (Y) lebih dari 0,1966, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa butir-butir instrument penelitian reliable 

 

 

  



UJI ASUMSI KLASIK 

 

 

1. UJI NORMALITAS 

 

 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation Skewness Kurtosis 

 

Statistic Statistic Statistic Statistic Statistic Statistic 

Std. 

Error Statistic 

Std. 

Error 

Unstandardized 

Residual 100 -.49625 .63986 

-

2.692776

6E-15 

.21326553 .229 .241 .266 .478 

Valid N (listwise) 100         

 

 

 

2. MULTIKOLINIERITAS 

 

.  

 

 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) -.778 .584  -1.333 .186   

X1 .371 .072 .425 5.182 .000 .709 1.410 

X2 .067 .094 .055 .719 .474 .822 1.217 

X3 .185 .075 .192 2.470 .015 .790 1.265 

X4 .280 .085 .231 3.278 .001 .966 1.035 

X5 .108 .088 .098 1.222 .225 .744 1.345 

X6 .209 .072 .214 2.902 .005 .883 1.133 

         

 
 
 

 

Control Variables X1 X2 X3 X4 X5 X6 

Y X1 Correlation 1.000 .212 .045 -.101 .228 .015 

Significance (2-tailed) . .035 .662 .318 .023 .883 



Df 0 97 97 97 97 97 

X2 Correlation .212 1.000 -.210 .088 .067 .083 

Significance (2-tailed) .035 . .037 .384 .507 .416 

Df 97 0 97 97 97 97 

X3 Correlation .045 -.210 1.000 -.145 .250 .066 

Significance (2-tailed) .662 .037 . .153 .012 .517 

Df 97 97 0 97 97 97 

X4 Correlation -.101 .088 -.145 1.000 -.084 -.058 

Significance (2-tailed) .318 .384 .153 . .406 .569 

Df 97 97 97 0 97 97 

X5 Correlation .228 .067 .250 -.084 1.000 .039 

Significance (2-tailed) .023 .507 .012 .406 . .705 

Df 97 97 97 97 0 97 

X6 Correlation .015 .083 .066 -.058 .039 1.000 

Significance (2-tailed) .883 .416 .517 .569 .705 . 

Df 97 97 97 97 97 0 

 

3. HETEROSKEDATISIDA 

 

 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) -.348 .339  -1.027 .307   

X1 -.144 .042 -.391 -3.471 .001 .709 1.410 

X2 .081 .054 .155 1.481 .142 .822 1.217 

X3 .103 .044 .253 2.372 .020 .790 1.265 

X4 .023 .050 .045 .463 .644 .966 1.035 

X5 -.012 .051 -.026 -.234 .815 .744 1.345 

X6 .066 .042 .160 1.585 .116 .883 1.133 

a. Dependent Variable: abresid      

 

 

4. Uji Autokorelasi 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .000
a
 .000 -.065 .22003755 1.076 

a. Predictors: (Constant), X6, X4, X5, X2, X3, X1 

b. Dependent Variable: Unstandardized Residual 



 

 

 

UJI SIGNIFIKANSI 

 

 

1. Uji F-test (uji signifikan – simultan) 

. 

 
ANOVA

b
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 5.626 6 .938 19.367 .000
a
 

Residual 4.503 93 .048   

Total 10.129 99    

a. Predictors: (Constant), X6, X4, X5, X2, X3, X1   

b. Dependent Variable: Y     

 

2. Uji t-test (uji signifikan – parsial) 

.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .000
a
 .000 -.065 .22003755 1.076 

a. Predictors: (Constant), X6, X4, X5, X2, X3, X1 

b. Dependent Variable: Unstandardized Residual 

 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -.778 .584  -1.333 .186 

X1 .371 .072 .425 5.182 .000 

X2 .067 .094 .055 .719 .474 

X3 .185 .075 .192 2.470 .015 

X4 .280 .085 .231 3.278 .001 

X5 .108 .088 .098 1.222 .225 

X6 .209 .072 .214 2.902 .005 



 

3. Analisis Regresi Linear Berganda 

 

 

Coefficients
a 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -.778 .584  -1.333 .186 

X1 .371 .072 .425 5.182 .000 

X2 .067 .094 .055 .719 .474 

X3 .185 .075 .192 2.470 .015 

X4 .280 .085 .231 3.278 .001 

X5 .108 .088 .098 1.222 .225 

X6 .209 .072 .214 2.902 .005 

a. Dependent Variable: Y 
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