
PENGARUH BAURAN PRODUK DAN KUALITAS PELAYANAN 

TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN BUSANA MUSLIMAH 

DI TOKO PM COLLECTION  PEKANBARU DITINJAU  

MENURUT PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH 

 

 

SKRIPSI 

 

 
Diajukan Untuk Melengkapi Tugas dan Memenuhi Syarat 

Guna Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi (S.E) 

Fakultas Syariah dan Hukum 

 

 

 

 

OLEH: 

 

WIRDAH HASIBUAN 

NIM. 11820523021 

 

 

PROGRAM S1 

EKONOMI SYARIAH 

FAKULTAS SYARI’AH DAN HUKUM 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SULTAN SYARIF KASIM RIAU 

1444 H/2022 M 









 i 

ABSTRAK 
 

Wirdah Hasibuan (2022) : Pengaruh Bauran Produk dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen 

Busana Muslimah Di Toko PM Collection  

Pekanbaru Ditinjau Menurut Perspektif 

Ekonomi Syariah”. 

 

Penelitian ini ditulis dengan latar belakang keragaman produk yang ada di 

PM Collection akan memudahkan konsumen dalam memilih dan membeli 

berbagai macam produk sesuai dengan keinginan konsumen. Oleh karena itu 

penulis tertarik untuk meniliti pengaruh bauran produk dan Kualitas pelayanan 

terhadap minat beli konsumen busana muslimah di toko PM Collection ditinjau 

menurut perspektif ekonomi syariah. 

Rumusan Masalah dalam penelitian ini adalah pengaruh bauran produk 

terhadap minat beli konsumen busana muslimah di toko PM Collection, pengaruh 

kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen busana muslimah di toko PM 

Collection. Dan untuk mengetahui apakah bauran produk dan kualtas pelayanan 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen busana muslimah di toko PM 

Collection. Serta untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah terhadap minat beli 

busana muslim. 

 Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Sumber data yang 

digunakan adalah data primer. Untuk mendapatkan data primer dimana 

pengumpulan data dilakukan dengan cara penyebaran angket kepada konsumen 

PM Collection. Metode pengelolaan data dalam penelitian ini menggunakan 

aplikasi IBM SPSS 24. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Toko PM 

Collection, dengan menggunakan teknik sampel purposive Sampling. Populasi 

dalam penelitian ini adalah 1241 konsumen Toko PM Collection Pekanbaru. 

Sampel yang digunakan adalah 92 konsumen Toko PM Collection Pekanbaru.  

Berdasarkan hasil perhitungan uji T diketahui bahwa bauran produk 

berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen. Kualitas pelayanan 

berpengaruh positif terhadap minat pembelian. Sedangkan pada uji F diketahui 

bahwa variabel bauran produk (X1),  kualitas pelayanan (X2)  secara bersama-

sama berpengaruh signifikan terhadap minat konsumen (Y). Ditinjau dari 

ekonomi syariah, minat beli oleh konsumen pada PM Collection sesuai dengan 

nilai-nilai syariah, karena kualitas produk dan harga yang telah ditetapkan sesuai 

dengan kebutuhan konsumen, serta pembelian konsumen bertujuan sebagai 

pemenuhan terhadap kebutuhan primer yaitu kebutuhan yang wajib ada bagi 

orang muslim. Toko PM Collection secara umum sudah cukup baik dilihat dari 

produksi yang sesuai dengan syariat Islam dan dalam pandangan perspektif 

ekonomi syariah. 

 

Kata Kunci: Bauran Produk, Kualitas Pelayanan, Minat Beli 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perkembangan dunia bisnis saat ini dituntut agar lebih inovatif serta 

kreatif. Gaya hidup serta kebutuhan manusia yang selalu modern merupakan 

kebiasaan yang terjadi saat ini dan akan terus berkembang. Dengan 

perekonomian Indonesia yang semakin bertumbuh ke arah yang baik, 

pendapatan masyarakat menjadi meningkat sehingga daya beli dan konsumsi 

masyarakat. Oleh karena itu banyak orang berlomba-lomba untuk mendirikan 

usaha dalam mencukupi kebutuhan masyarakat yang tak ada habisnya, salah 

satunya adalah usaha bisnis ritel. Bisnis ritel merupakan suatu usaha yang 

menjual barang dagangannya dengan menargetkan pelanggan akhir baik 

langsung maupun tidak langsung.
1
 Ritel melingkupi semua kegiatan yang 

terlibat dalam penjualan barang atau jasa langsung ke konsumen dan 

digunakan pribadi non bisnis mereka (pelanggan akhir).
2
 

Pertumbuhan bisnis ritel modern memiliki prospek menjanjikan dan 

menunjukkan perkembangan yang sangat pesat saat ini sehingga akan 

memberikan kemajuan di masa mendatang bagi Indonesia. Fenomena 

semacam ini mencerminkan suatu kondisi yang terjadi bahwa masyarakat 

menjadi semakin cerdas dalam memilih produk dan tempat pembelanjaan. 

                                                             
1
 Junio dan Ariani, Putriadi, Diantini, Fitriani and Suastini, “Eksistensi Pasar Tradisional 

Di  Tengah Persaingan Dengan Pasar Modern Di Kabupaten Buleleng,” Jurnal Ilmiah Akuntansi 

Dan Humanika Vol. 2, No. 8 (2018): 125–133. 
2
 Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Marketing Management, 15th Edition, (Pearson 

Education, Inc, 2016), h. 252. 
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Dengan banyaknya pesaing ritel di bidang fashion terutama butik, 

mengakibatkan pemilik toko melakukan diwajibkan agar berinovasi serta lebih 

kreatif untuk mendatangkan lebih banyak pelanggan untuk menjadi pelanggan 

tetap butik tersebut. Maka sebelum melakukan inovasi pada toko, pemilik 

harus mengetahui bagian-bagian dari target pasar yang akan menjadi sasaran 

agar memunculkan minat pelanggan untuk membeli produk tersebut. 

Persaingan yang begitu tajam inipun tidak dapat dihindari lagi oleh 

perusahaan-perusahaan berskala besar maupun kecil. Agar perusahaan dapat 

berkembang dan bertahan terus diperlukan pengelolaan usaha yang baik serta 

berusaha mengembangkan aktivitasnya. Pengelolaan yang baik disini meliputi 

bidang-bidang keuangan, sumber daya manusia (personalia), produksi dan 

pemasaran. Keberhasilan suatu perusahaan memang tidak lepas dari sumber 

daya manusia yang berkualitas tetapi juga keberhasilan suatu perusahaan juga 

tidak lepas dari peran pemasaran perusahaan dalam mempengaruhi orang lain. 

Suatu cara untuk mencapai tujuan perusahaan, perusahaan juga 

memperhatikan faktor kualitas pelayanan yang dipandang sebagai salah satu 

komponen yang perlu diwujudkan oleh perusahaan, karena memiliki pengaruh 

untuk mendatangkan konsumen baru dan dapat mengurangi kemungkinan 

pelanggan lama untuk berpindah ke perusahaan lain. Menurut Parasuraman 

yang dikutip oleh Hikmatul Bariroh, kualitas pelayanan merupakan 

perbandingan antara layanan yang dirasakan sama atau melebihi kualitas 

layanan yang diharapkan, maka layanan dapat dikatakan berkualitas dan 

memuaskan.
3
  

                                                             
3
 Hikmatul Bariroh, “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Membeli Konsumen 

Pada Minimarket Indomaret Dan Minimarket Alfamart,” Khatulistiwa Informatika, (2015),  h. 4. 
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Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap 

mengkonsumsi. Minat membeli adalah bagian dari komponen perilaku 

konsumen dalam sikap mengkonsumsi, kecenderungan responden untuk 

bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan. Sedangkan 

minat beli ulang merupakan minat pembelian yang didasarkan atas 

pengalaman pembelian yang telah dilakukan dimasa lalu. Ada perbedaan 

antara pembelian aktual dengan minat beli. Bila pembelian aktual adalah 

pembelian yang benar-benar dilakukan oleh konsumen, maka minat beli 

adalah niat untuk melakukan pembelian di masa yang akan datang.
4
  

Melihat kondisi persaingan yang semakin ketat para pebisnis yang 

menggeluti bisnis ini perlu meningkatkan kekuatan dengan cara memunculkan 

image atau karakteristik perusahaan yang berbeda dan unik yang dimiliki para 

pesaing untuk dapat menarik minat beli konsumen. Keunggulan bersaing ini 

sangat penting bagi suatu usaha dalam mempertahankan pelanggan dan 

keberadaannya. Bauran produk, dan kualitas pelayanan bagi suatu perusahaan 

sangatlah penting bagi alat pengukur keberhasilan dalam menarik minat beli 

konsumen. Karena semakin tinggi minat beli konsumen dalam perusahaan, 

maka laba perusahaan akan meningkat. 

Produk fashion merupakan ladang bisnis yang tak pernah kering. Hal 

ini karena produk sandang ini memang merupakan sebuah kebutuhan yang 

harus selalu terpenuhi, selain itu, produk fashion pun terus berkembang 

                                                             
4
 Daniel Dama, “Analisis Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen 

Dalam Memilih Laptop Acer Di Toko Lestari Komputer Manado,” Jurnal Berkala Ilmiah 

Efisiensi. Vol  16, No. 1 (2016), h. 503. 
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seiiring waktu.
5
  Busana merupakan salah satu kebutuhan sandang manusia. 

Tidak hanya sebagai kebutuhan dasar manusia, berbelanja busana pun sudah 

menjadi gaya hidup, bahkan hobi seseorang. Pakaian juga dapat menunjukkan 

status sosial, golongan, etnis, bahkan sifat seseorang. Begitu juga dengan 

busana yang menunjukkan identitas kepercayaan seseorang seperti busana 

muslim. Kini, perkembangan busana muslimah lebih terlihat dengan 

kreativitas perancang busana yang terus menyerap tren mode dunia. Sama 

seperti mode busana lainnya, tren yang dijadikan kiblat bagi perancang busana 

muslimah adalah mode yang berkembang di Paris. Namun, perancang busana 

muslimah tentunya akan mengubah desain di beberapa bagian yang 

dianggapnya ”tidak Islami”. Didukung oleh kayanya budaya yang ada di 

Indonesia, desainer atau perancang busana juga banyak yang bereksperimen 

dengan material lain atau mengadaptasi pakaian tradisional Indonesia. Dengan 

demikian, tren kembali ke budaya Nusantara seakan menjadi salah satu ciri 

busana muslimah Indonesia.
6
   

Fashion sudah menjadi bagian dari gaya hidup hampir semua orang. 

Hal ini menjadi peluang bisnis yang menjanjikan bagi para pengusaha untuk 

membuat suatu usaha bisnis butik pakaian bagi pria maupun wanita. Model 

pakaian yang menjadi tren terbaru akan menjadi incaran para kaum adam 

maupun kaum hawa untuk menunjang penampilan mereka. Oleh karena itu 

pendirian butik pakaian merupakan bisnis yang menjanjikan selain bisnis 

makanan yang menjadi kebutuhan utama. Saat ini, banyak persaingan bisnis 

                                                             
5
 Wuri Nugraeni, Bisnis Reseller Paling Laris (Jakarta: Penebar Plus, 2017),  h. 7. 

6
 Ibid., h. 7. 
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dalam bidang pakaian di Kota Pekanbaru yang tersebar di berbagai sudut kota, 

sehingga pemilik butik harus memiliki strategi khusus untuk menarik minat 

beli pelanggan salah satunya adalah PM Collection yang berlokasi di Jalan 

Cipta Karya, Panam, Pekanbaru 

PM Collection menyediakan pakaian muslimah dari segala ukuran, 

pakaian wanita maupun pria serta pakaian anak-anak. Selain itu PM Collection 

menyediakan berbagai macam pembayaran seperti cash, kartu kredit maupun 

menggunakan QRIS (Quick Response Indonesian Standard) yang lebih 

modern tanpa kontak langsung sehingga mendukung pengendalian pandemi 

covid-19.  Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasar 

untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan lebih efektif dan 

lebih efesien. Kegiatan pemasaran membutuhkan sebuah konsep pemasaran 

yang sesuai dengan kepentingan pemasar dan keinginan konsumen agar 

seorang konsumen itu bisa merasakan keinginannya sesuai dengan yang 

diberikan pemasar.  

PM Collection adalah toko fashion busana muslimah dan jilbab yang 

dikelola oleh Ibu Dewi Fitri Ningsih sejak tahun 2011. PM Collection 

menyediakan berbagai produk fashion muslimah seperti jilbab, busana 

muslimah seperti baju, gamis, rok untuk anak-anak dan juga dewasa, serta 

aksesoris, perlengkapan shalat dan masih banyak lagi yang selalu up to date 

dengan trend fashion busana muslimah saat ini.  
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Berikut Jenis produk di PM Collection Pekanbaru: 

 Tabel I.1  

Jenis Produk PM Collection Pekanbaru 

 

No 

Jenis Jilbab 

 

Produk 

yang tidak 

laku 

Harga (Rp) 

Eceran Eceran  member 

card  

Grosir 

1 Jilbab Segi 4 Saudi 5 Pcs 18.050 17.100 14.000 

2 Jilbab Segi 4 Basic 

Voal 

2 Pcs 24.225 22.950 16.500 

3 Jilbab Segi 4 Ceruty  10 Pcs 36.500 32.500 22.500 

4 Jilbab Segi 4 Polos 2 Pcs 39.425 37.350 28.500 

5 Jilbab Segi 4 Motif 10 Pcs 40.375 38.250 29.000 

6 Jilbab Sorong Sporty 7 Pcs 25.650 24.300 18.500 

7 Jilbab Bella Lacer  15 Pcs 16.150 15.300 11.500 

8 Jilbab Segi 4 

Premium 

9 Pcs 32.300 30.600 25.000 

9 Jilbab Segi 4 Glamour 10 Pcs 32.300 30.600 23.000 

10 Jilbab Khimar   90.250 85. 500  65.000 

11 Jilbab Segi 4 Sansend   28.025 26.550 20.000 

12 Jilbab Segi 4 Syar’i 16 Pcs 38.000 36.000 31.000 

13 Jilbab Pashmina D 15 Pcs 26.500 23.850 17.500 

14 Jilbab Segi 4 Sinar 

Spec  

2 Pcs 22.325 21.150 16.000 

15 Jilbab Segi 4 Denay 

KW 

9 Pcs 32.300 30.600 25.000 

 

No 

Jenis Produk  Harga (Rp) 

Eceran Eceran 

member 

Card 

 

Grosir 
Jenis Pakaian 

Muslim 

 

1 Gamis Premium 9 Pcs 182.400 172.800 155.000 

2 Gamis Polos 

Premium 

8 Pcs 142.000 132.000 122.000 

3 Gamis Melayu Bordir 6 Pcs 125.000 120.000 115.000 

4 Gamis Princess 

Renda 

2 Pcs 195.000 190.000 180.000 

5 Gamis Motif Salur 

Premium 

3 Pcs 150.000 145.000 135.000 

6 Gamis Flannel  

Import Original 

3 Pcs 160.000     155.000  145.000 
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7 Gamis Fashion 

Raihanah 

2 Pcs 145.000     140.000 135.000 

8 Gamis Set Celana 

Premium 

5 Pcs 176.700     167.400 150.000 

9 Gamis 2 in 1 

Premium 

3 Pcs 165.000      160.000 145.000 

10 Gamis Abaya 

Premium 

2 Pcs 250.000      240.000 230.000 

11 Gamis Anak Import 4 Pcs 120.000      110.000 100.000 

12 Gamis Anak 9 Pcs 115.000      110.000 100.000 

13 Rok Planel Premium 5 Pcs 110.000      100.000 95.000 

14 Blezer Premium 2 Pcs 110.000      100.000 88.000 

15 Baju Tunik Premium  125.000      115.000 105.000 

16 Baju Atasan Premium 3 Pcs 115.000      110.000 95.000 

17 One Set Rok 

Premium 

1 Pcs 150.000      145.000 140.000 

18 Kulot Premium  148.000     138.000 128.000 

19 One Set Premium 2 Pcs 205.200     194.400 175.000 

20 Rok Plisket Premium 10 Pcs 138.700     131.400 115.000 

 Perlengkapan Shalat     

1 Sejadah 5 Pcs 113.000      104.000 90.000 

2 Mukena 10 Pcs 180.000      171.000 150.000 

 Aksesoris     

1 Bross Mitif Angka 15 Pcs 14. 250       13.500     9.000 

2 Cincin Titanium Gold 8 Pcs 68.400       64.800    60.000 

3 Dompet Kartu 10 Pcs 35.150       33.300    30.000 

4 Inner Ciput Turki 8 Pcs 28.500       27.000    23.000 

Sumber : PM Collection Pekanbaru 2021 

Dari tabel I.1 diatas dapat dilihat bahwa PM Collection Pekanbaru 

memiliki produk yang beragam. Keragaman produk dari PM Collection 

Pekanbaru tersedia dalam banyak kategori seperti jilbab, pakaian muslim, 

perlengkapan shalat dan aksesoris dengan menawarkan harga eceran dan 

grosir untuk setiap produk yang dijual. Keragaman produk tersebut akan 

memudahkan konsumen dalam memilih dan membeli berbagai macam produk 

sesuai dengan keinginan konsumen. 
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Berdasarkan dengan uraian latar belakang permasalahan diatas, maka 

penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul penelitian 

“Pengaruh Bauran Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli 

Konsumen Busana Muslimah Di Toko PM Collection Pekanbaru Ditinjau 

Menurut Perspektif Ekonomi Syariah”. 

 

B. Batasan Masalah 

Pembahasan yang dibahas perlu dibatasi agar tidak terjadi perluasan 

pembahasan, oleh karena itu peneliti dalam penelitian ini membatasi 

pembahasan masalah dengan tujuan agar masalah yang diteliti tidak terlalu 

luas. Penelitian ini hanya membahas mengenai rumusan masalah Pengaruh 

Bauran Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen 

Busana Muslimah Di Toko PM Collection Pekanbaru Ditinjau Menurut 

Ekonomi Syariah. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian dari latar belakang yang telah dijelaskan diatas, 

maka penulis dalam penelitian ini mengambil rumusan masalah guna 

menjawab permasalahan yang ada. Adapun rumusan masalah dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah bauran produk berpengaruh secara simultan terhadap minat beli 

konsumen busana muslimah Di Toko PM Collection? 

2. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh secara simultan terhadap minat 

beli konsumen busana muslimah di Toko PM Collection? 
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3. Apakah bauran produk dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat 

beli konsumen busana muslimah Di Toko PM Collection? 

4. Bagaimana minat beli konsumen busana muslimah ditinjau menurut 

Ekonomi Syariah?  

D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah dan latar belakang diatas maka secara 

umum mempunyai tujuan dan kegunaan dalam penelitian ini yaitu sebagai 

berikut: 

1. Untuk menjelaskan pengaruh bauran produk terhadap minat beli 

konsumen busana muslimah di toko PM Collection. 

2. Untuk menjelaskan pengaruh kaulitas pelayanan terhadap minat beli 

konsumen busana muslimah di toko PM Collection. 

3. Untuk menjelaskan apakah bauran produk dan kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen busana muslimah di toko PM 

Collection. 

4. Untuk menjelaskan tinjauan ekonomi syariah terhadap minat beli busana 

muslimah. 

 

E. Manfaat Penelitian 

Dari rumusan masalah di atas, maka dapat diketahui bahwa tujuan 

dari penelitian adalah : 

1. Pengembangan Ilmu 

Secara umum hasil penelitian ini diharapkan menambah khazanah 

pengetahuan dan referensi bagi penelitian sejenis dan dapat dijadikan 
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sebagai bahan perbandingan dari penelitian yang telah ada maupun yang 

akan dilakukan. 

2. Bagi Pemecahan Masalah Pengambil kebijakan 

 Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi yang 

berguna dalam memahami sejauh mana pengaruh adanya bauran produk 

dan bagaimana kualitas pelayanan dapat mempengaruhi minat beli dari 

konsumen yang tentunya dapat meningkatkan pendapatan penjualan 

perusahaan.  

 

F. Sistematika Penulisan 

Adapun sistematika penulisan dalam skripsi ini disusun dalam V Bab, 

yaitu :  

BAB I Pendahuluan. Pendahuluan terdiri dari latar belakang masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan atau manfaat 

penelitian, penelitian terdahulu dan sistematika penulisan.  

BAB II Tinjauan Pustaka. Tinjauan pustaka memuat uraian yang hal-hal 

yang berkaitan dengan pemasalahan yang diteliti yaitu: minat beli 

konsumen, bauran produk, kualitas pelayanan, penelitian terdahulu, 

kerangka berfikir dan hipotesis penelitian. 

BAB III Tinjauan Umum. Metodologi penelitian berisikan waktu dan tempat 

penelitian, jenis penelitian, objek dan subjek penelitian, teknik 

pengumpulan data, teknik pengolahan data, dan analisis data.  
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Bab IV Hasil Penelitian dan Pembahasan, di dalam bab ini berisi 

pembahasan gambaran umum lokasi penelitian, deskripsi hasil 

penelitian dan analisis hasil penelitian.  

Bab V Penutup, di dalam bab ini berisi kesimpulan dan saran yang dianggap 

perlu diperhatikan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A. Kerangka Teori 

1. Minat Beli Konsumen 

a. Pengertian Minat Beli 

Minat beli adalah seberapa besar kemungkinan konsumen 

membeli suatu merek dan jasa atau seberapa besar kemungkinan 

konsumen untuk berpindah dari satu merek ke merek lainnya. Bila 

manfaat yang lebih besar dibandingkan pengorbanan untuk 

mendapatkannya maka dorongan untuk membeli semakin tinggi.
7
 

Minat beli merupakan sesuatu yang timbul setelah menerima 

rangsangan dari produk yang dilihatnya, lalu muncul keinginan untuk 

membeli dan memilikinya.8 

Menurut Howard dalam Ditriani, Kirya, dan Suwendra 

mengatakan bahwa minat beli adalah sebuah keadaan mental yang 

mencerminkan rencana pembeli atau konsumen untuk membeli 

beberapa unit dari merek tertentu pada waktu yang ditentukan.
9
 Minat 

beli merupakan bagian dari proses menuju ke arah tindakan pembelian 

yang dilakukan oleh seorang konsumen. Minat beli salah satu bagian 

dari komponen perilaku dalam sikap mengkonsumsi, kecenderungan 

responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar 

dilaksanakan.  

                                                             
7
 Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Marketing Management, 15th Edition, (Pearson 

Education, Inc, 2016),  h. 181. 
8
 Philip Kotler & Gery Amstrong, Principle Of Marketing, 15th Edition, (New Jersey: 

Pearson Pretice Hall, 2014), h. 106. 
9
 Luh Nisa Ditriani, I Ketut Kirya, I Wayan Suwendra, “Pengaruh Tata Ruang Toko Dan 

Minat Beli Konsumen Terhadap Pembelian Produk Pada Butik IO/CO,” Journal Bisma 

Universitas Pendidikan Ganesha. Vol.  3,  No. 4 (2016), h. 32. 
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Sedangkan minat beli ulang merupakan minat pembelian yang 

didasarkan atas pengalaman pembelian yang telah dilakukan dimasa 

lalu. Ada perbedaan antara pembelian aktual dengan minat beli. Bila 

pembelian aktual adalah pembelian yang benat-benar dilakukan oleh 

konsumen, maka minat beli adalah niat untukmelakukan pembelian di 

masa yang akan datang.
10

  

Assael dalam Ditriani, Kirya, dan Suwendra menjelaskan 

bahwa minat beli berada pada tahapan terakhir dalam skema sikap 

konsumen karena termasuk ke dalam komponen konatif. Komponen 

konatif berkaitan dengan kecenderungan sesorang untuk melakukan 

suatu tindakan atau perilaku yang berkenaan dengan sikap tertentu. 

Rossiter dan Percy dalam Ditriani, Kirya, dan Suwendra 

mengemukakan bahwa minat beli merupakan instruksi diri konsumen 

untuk melakukan pembelian atas suatu produk, melakukan 

perencanaan, mengambil tindakan-tindakan yang relevan, seperti 

mengusulkan, merekomendasikan, memilih, dan akhirnya, mengambil 

keputusan untuk melakukan pembelian. Berdasarkan pendapat diatas 

dapat disimpulkan bahwa minat beli adalah proses menuju ke arah 

rencana tindakan pembelian yang dilakukan oleh konsumen.  

Menurut Soemarso dalam Ditriani, Kirya, dan Suwendra, 

pembelian adalah akun yang digunakan untuk mencatat semua 

pembelian barang dagang dalam suatu periode. Mulyadi dalam 

                                                             
10

 Daniel Dama, "Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen 

Dalam Memilih Laptop Acer Di Toko Lestari Komputer Manado", Jurnal Ilmiah Efesiensi. Vol. 

16, No. 1 (2016), h. 505. 
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Ditriani, Kirya, dan Suwendra menyatakan bahwa pembelian adalah 

serangkaian tindakan untuk mendapatkan barang dan jasa melalui 

pertukaran, dengan maksud untuk digunakan sendiri atau dijual 

kembali. Manulang dalam Ditriani, Kirya, dan Suwendra yang 

menyatakan bahwa pembelian terjadi untuk memenuhi kebutuhan dan 

pemenuhan kebutuhan tersebut ada dua macam, yaitu untuk 

dikonsumsi dan untuk dijual kembali.
11

  

b. Jenis-jenis Pembelian 

Menurut Ujang Sumarwan, pembelian produk atau jasa yang 

dilakukan oleh konsumen bisa digolongkan ke dalam tiga macam, 

seperti yang diuraikan berikut:
12

  

1) Pembelian yang Terencana Sepenuhnya  

Jika konsumen telah menentukan pilihan produk dan merek 

jauh sebelum pembelian dilakukan, maka ini termasuk pembelian 

yang direncanakan sepenuhnya. Pembelian yang terencana 

sepenuhnya biasanya adalah hasil dari proses keputusan yang 

diperluas atau keterlibatan yang tinggi. 

2) Pembelian yang Separuh Terencana  

Konsumen seringkali sudah mengetahui ingin membeli suatu 

produk sebelum masuk ke swalayan, namun mungkin ia tidak tahu 

merek yang akan dibelinya sampai ia bisa memperoleh informasi 

                                                             
11

 Luh Nisa Ditriami I Ketut Kirya dan I Wayan Suwendra, “Pengaruh Tata Ruang Toko 

Dan Minat Beli Konsumen Terhadap Pembelian Produk Pada Butik IO/CO", Journal Bisma 

Universitas Pendidikan Ganesha. Vol. 3. No. 4 (2016), h. 4. 
12

 Ibid.,  h. 5. 
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yang lengkap dari pramuniaga atau display di swalayan. Ketika ia 

sudah tahu produk yang ingin dibeli sebelumnya dan memutuskan 

merek dari produk tersebut di toko, maka ini termasuk pembelian 

yang separuh terencana.  

3) Pembelian yang Tidak Terencana  

Konsumen seringkali membeli suatu produk tanpa 

direncanakan terlebih dahulu. Keinginan untuk membeli seringkali 

muncul di toko atau di mal. Banyak faktor yang menyebabkan hal 

tersebut. Misalnya, display pemotongan harga 50%, yang terlihat 

mencolok akan menarik perhatian konsumen. Konsumen akan 

merasakan kebutuhan untuk membeli produk tersebut. Display 

tersebut telah membangkitkan kebutuhan konsumen yang tertidur, 

sehingga konsumen merasakan kebutuhan yang mendesak untuk 

membeli produk yang dipromosikan tersebut. Keputusan 

pembelian seperti ini sering disebut sebagai pembelian impuls 

(impulse purchasing). 

c. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli 

Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli Minat beli dapat 

ditingkatkan dengan memperhatikan beberapa faktor, antara lain 

sebagai berikut:
13

  

                                                             
13

 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Ed. 2: Teori Dan Penerapannya Dalam 

Pemasaran, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), h. 377. 
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1) Faktor psikis yang merupakan faktor pendorong yang berasal dari 

dalam diri konsumen, yaitu motivasi, persepsi, pengetahuan, 

keyakinan, dan sikap.  

2) Faktor sosial merupakan proses perilaku seseorang dipengaruhi 

oleh keluarga, status sosial, dan kelompok acuan.  

3) Faktor pemberdayaan baruan pemasaran yang terdiri atas produk, 

harga, promosi dan distribusi. 

d. Indikator Minat Beli 

Menurut Augusty Ferdinanad, minat beli diidentifikasi melalui 

indikator-indikator sebagai berikut:
14

 

1) Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli 

produk. 

2) Minat refrensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk 

mereferensikan produk kepada orang lain. 

3) Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku 

seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. 

Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk 

preferensinya. 

4) Minat eksploratif, yaitu minat ini menggambarkan perilaku 

seseorang yang selalu mencari informasi mengenai produk yang 

diminatinya dan mencari informasi sifat-sifat positif dari produk 

tersebut. 

                                                             
14

 Mhd Sukri Helmi, Arrafiqurrahman, and Hamdi Sari Maryoni, “Faktor-Faktor Yang 

Mempengaruhi Minat Beli Konsumen Pada Minimarket,” Ekonomi & Manajemen Bisnis. Vol. 11, 

No. 2 (2015), h. 6. 
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Hal senada juga dipaparkan oleh Tjiptono yang mengatakan 

bahwa minat beli dapat diidentifikasi melalui indikator-indikator, 

yaitu:
15

 

1) Minat transaksional 

2) Minat refrensial.  

3) Minat preferensial 

4) Minat eksploratif 

Sedangkan menurut Lucas dan Britt indikator yang terdapat dalam 

minat beli adalah:
16

 

1) Perhatian. Adanya perhatian yang besar dari konsumen terhadap 

suatu produk, baik barang ataupun jasa. 

2) Ketertarikan adalah perilaku konsumen yang menunjukkan adanya 

pemusatan perhatian yang disertai rasa senang terhadap suatu 

produk.  

3) Keinginan adalah perilaku konsumen yang menunjukkan adanya 

dorongan untuk berkeinginan memiliki suatu produk.  

4) Keyakinan, adalah perilaku konsumen yang menunjukkan adanya 

rasa percaya diri terhadap kualitas, daya guna dan manfaat dari 

membeli suatu produk. 

5) Keputusan Perilaku konsumen dalam mengambil keputusan 

membeli, mempertimbangkan barang dan jasa apa yang akan dibeli, 

                                                             
15

 Tjiptono, Strategi Pemasaran, Ed. Ke 3, (Yogyakarta: Andi, 2015), h.19. 
16

 Bernardinus Wisnu Setiaji, “Analisis Pengaruh Harga, Desain Dan Limited Edition 

Produk t-Shirt Terhadap Minat Beli (Studi Kasus Pada Konsumen TShirts Dreambirds Di Media 

Sosial Facebook)” (Universitas Sanata Dharma, 2016), h. 15. 
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dimana, kapan, bagaimana, berapa jumlah, dan mengapa membeli 

produk tersebut. 

Berdasarkan pemaparan di atas, minat beli memiliki beberapa 

dimensi antara lain, perhatian, ketertarikan, keinginan,keyakinan dan 

keputusanprilaku konsumen. 

2. Bauran Produk 

a. Pengertian Bauran Produk  

Produk adalah segala sesuatu yang dapat di tawarkan kepada pasar 

untuk dapat memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan konsumen, 

termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acara, orang, tempat, property, 

organisasi, informasi, ide dan lain sebagainya. Sedangkan bauran produk 

disebut juga sebagai pilihan yang ada pada suatu produk (product 

assortment) yang merupakan suatu kumpulan semua produk dan barang 

ataupun jasa yang di tawarkan untuk di jual oleh penjual tertentu, bauran 

produk terdiri dari berbagai lini produk, bauran produk perusahaan 

mempunyai lebar, panjang, kedalaman dan konsistensi tertentu.
17

  

b. Tingkatan Produk 

Dalam merencanakan suatu tawaran pasarnya, pemasar harus dapat 

melihat lima tingkat produk yang dimana pada setiap tingkat dapat 

menambah nilai pelangan yang lebih besar, dan kelimanya merupakan 

bagian dari herarki pelanggan (customer-value hierarchy) yang 

                                                             
17

 Philip Kotler & Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Ed. 1 (Jakarta: Erlangga, 

2008),  h. 15. 
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dapat dibagi menjadi lima tingkatan yaitu, sebagai berikut:
18

 

1). Pada tingakat dasar manfaat inti (core benefit) yaitu berupa layanan 

atau manfaat yang sangat mendasar yang sesungguhnya dibeli oleh 

pelanggan. Pemasar harus memandang dirinya sebagai penyedia 

manfaat tersebut. 

2). Pada tingkat kedua, pemasar harus mengubah manfaat inti menjadi 

produk dasar (basic product) yaitu karakteristik yang dimiliki oleh 

suatu produk tersebut, yang berupa mutunya, corak, atau ciri – ciri 

khasnya, mereknya dan kemasannya. 

3). Pada tingkat ketiga pemasar dapat mempersiapkan produk yang 

diharapkan (expected product) yaitu pada beberapa atribut dan kondisi 

yang biasanya diharapkan pembeli ketika mereka akan membeli 

produk. 

4). Pada tingkat keempat, pemasar dapat menyiapkan suatu produk yang 

ditingkatkan (augmented product) yaitu dapat menggambarkan suatu 

kelengkapan atau penyempurnaan dari suatu produk inti yang dapat 

melampaui harapan para pelanggan. 

5). Tingkat kelima adalah produk potensial (potential product) yaitu 

meliputi segala kemungkinan-kemungkinan dalam peningkatan dan 

perubahan yang mungkin akan dialami oleh suatu produk atau tawaran 

tersebut pada masa yang akan datang. 

 

                                                             
18

 Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Ed. 12, Jilid 2 (Jakarta: 

Erlangga, 2018), h. 18. 
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c. Indikator Bauran Produk 

Bauran Produk adalah semua lini produk/kumpulan semua produk 

dan barang yang dijual oleh penjual tertentu. Bauran Produk suatu 

perusahaan memiliki lebar, panjang, kedalaman dan konsistensi bauran. 

Adapun indikator bauran produk adalah sebagai berikut:
19

 

1) Lebar, yaitu berapa banyak macam lini produk lebar bauran  

2) Panjang, yaitu jumlah unit produk dalam bauran panjang bauran  

3) Kedalaman, yaitu berapa banyak varian yang ditawarkan masing-

masing produk dalam lini kedalaman bauran  

4) Konsistensi, yaitu seberapa erat hubungan produk-produk dalam lini 

tersebut 

Sedangkan menurut Kotler, indikator bauran produk adalah sebagai 

berikut: 

1) Variasi merek produk. Variasi merek produk merupakan banyaknya 

jenis merek yang ditawarkan.  

2) Variasi kelengkapan produk. Variasi kelengkapan produk adalah 

sejumlah kategori barang yang berbeda didalamtoko atau department 

store. Toko dengan banyak jenis atau tipe produk barang yang dijual 

dapat dikatakan mempunyai banyak ragam kategori produk yang 

ditawarkan  

3) Variasi merek produk. Variasi ukuran produk atau keberagaman 

(assormen) merupakan sejumlah standar kualitas umum dalam kategori 

                                                             
19

 Ibid., h. 126. 
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toko dengan keberagaman yang luas dapat dikatakan mempunyai 

kedalam yang baik. 

4) Variasi kulitas produk. Kualitas produk merupakan standar kualitas 

umum dalam kategori barang berkaitan dengan kemasan, label, 

ketahanan suatu produk, jaminan, bagaimana produk dapat memberikan 

manfaat. 

Adapun menurut Amstrong, indikator bauran produk terdiri atas: 
20

 

1) Keanekaragaman produk (variasi produk) 

2) Kualitas produk (quality) 

3) Rancangan produk (design) 

4) Ciri-ciri produk (features) 

5) Merek produk (brand name) 

6) Kemasan produk (packaging) 

7) Tingkat pelayanan (service) 

8) Garansi (warranties) 

9) Ukuran produk (size) 

10) Pengembalian (return). 

Berdasarkan uraian di atas, penulis menggunakan indikator bauran 

produk menurut Amstrong yang meliputi: keanekaragaman,rancangan, ciri-

ciri, merek dan ukuran produk. 

Adapun hubungan bauran produk dan minat beli dalam penelitian 

dindin (2022) diketahui bahwa bauran produk berpengaruh signifikan dan 

                                                             
20

 Sundari Ade Nia Suryani, “Pengaruh Bauran Produk Terhadap Keputusan Konsumen 

Dalam Memilih Salon Moz5 Sekayu,” Jurnal Ekonomika. Vol. 12, No. 1 (2019),  h. 21. 
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positif terhadap minat beli.
21

 Hal serupa juga ditemukan dalam penelitian 

lestari (2021) yang mengatakan bahwa implikasi manajerial yang dapat 

diterapkan pada suatu perusahaan perdagangan untuk dapat meningkatkan 

variasi produk yang ditawarkan kepada konsumen, sehingga dapat 

meningkatkan minat beli konsumen.
22

 

3. Kualitas Pelayanan 

a. Pengertian Kualitas Pelayanan 

Pelanggan umumnya mengharapkan produk berupa barang atau 

jasa yang dia konsumsi dapat diterima atau dinikmati dengan pelayanan 

yang baik atau memuaskan. Dengan perkataan lain para pelanggan 

menginginkan mutu pelayanan yang sesuai dengan harapan para 

pelanggan. Dalam hal ini perusahaan tentunya berupaya memberikan jasa 

atau pelayanan (service quality) yang baik kepada pelanggan. Hal ini 

merupakan upaya perusahaan untuk dapat tampil beda dengan perusahaan 

pesaingnya. Kualitas jasa atau kualitas pelayanan yang mendefinisikan 

sebagai kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, sumber 

daya manusia, proses dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi 

harapan.
23

  

Menurut Wyckof kualitas jasa merupakan tingkat keunggulan 

(excellence) yang diharapkan dan pengendalian atas keunggulan tersebut 
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untuk memenuhi keinginan pelanggan. Dengan kata lain, terdapat dua 

faktor utama yang mempengaruhi kualitas jasa yaitu jasa yang diharapkan 

(expected service) dan jasa yang dipersepsikan (perceived service).
24

 

Kualitas Pelayanan menjadi modal yang dapat menggambarkan 

kondisi dengan membandingkan pelayanan yang mereka harapkan dengan 

apa yang mereka terima dalam mengevaluasi kualitas.
25

 Dimaksud kualitas 

yaitu tingkat mutu yang diharapkan, dan pengendalian keragaman dalam 

mencapai mutu tersebut untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 

Kualitas pelayanan merupakan totalitas fitur dan karakteristik 

produk atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan 

kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. Pengertian lain menyatakan 

bahwa kualitas pelayanan adalah sebagai tingkat keunggulan yang 

diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk 

memenuhi keinginan pelanggan. Kualitas pelayanan dipandang sebagai 

salah satu komponen yang perlu diwujudkan oleh perusahaan, karena 

memiliki pengaruh untuk mendatangkan konsumen baru dan dapat 

mengurangi kemungkinan pelanggan lama untuk berpindah keperusahaan 

lain. Kualitas pelayanan didefinisikan sebagai tingkat keunggulan yang 

diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk 

memenuhi keinginan pelanggan.
26
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 Berdasarkan definisi–definisi yang telah disebutkan, maka kualitas 

pelayanan dapat diartikan sebagai upaya pemenuhan kebutuhan dan 

keinginan konsumen serta ketepatan penyampaiannya dalam mengimbangi 

harapan konsumen. Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Pelanggan 

Colgate dan Danaher mengemukakan bahwa kualitas pelayanan karyawan 

terhadap pelanggan berpengaruh secara asimetris terhadap kepuasan 

pelanggan, dimana pelayanan yang buruk berakibat lebih besar terhadap 

kepuasan pelanggan daripada pelayanan yang dikategorikan baik. 

Implementasi strategi dengan kategori terbaik akan meningkatkan 

kepuasan dan kesetiaan pelanggan lebih besar daripada tidak ada 

pemasaran yang relasional yang dilakukan. Dan sebaliknya implementasi 

strategi dengan kategori terburuk akan menurunkan kepuasan dan 

kesetiaan pelanggan lebih besar daripada tidak ada pemasaran yang 

relasional yang dilakukan. 

b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kualitas Pelayanan 

Menurut Nangoi, 2004 (dalam Dewi Panuntun, 2017) menyebutkan 

faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas pelayanan, yaitu:
27

 

1. Kepemimpinan 

Karyawan membangun kepemimpinan pada dirinya agar memiliki 

motivasi kerja yang tinggi sehingga dapat memberikan pelayanan yang 

maksimal. 
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2. Semangat kerja tim 

Tanpa semangat kerja tim, akan sulit untuk menciptakan sikap yang 

berorientasi kepada pelanggan. Semangat kerja tim dapat melibatkan 

partisipasi karyawan melalui pembagian informasi dan pengambilan 

keputusan sehingga dapat memperkuat komitmen untuk menampilkan 

yang terbaik. 

3. Teknologi  

Pemanfaatan teknologi dilakukan dalam meningkatkan kualitas 

pelayanan. Teknologi lunak seperti sistem dan metode kerja yang 

inovatif sebagai efesien arus kerja untuk menunjang keberhasilan 

pelayanan kepada pelanggan. 

4. Kepuasan kerja karyawan 

Pelayanan dapat optimal jika para kayawan merasakan kepuasan kerja. 

Saat karyawan merasakan kepuasan kerja, salah satunya yaitu dalam 

memberikan pelayanan yang berkualitas kepada pelanggan. 

c. Manfaat Kualitas Pelayanan 

Menurut Kotler dan Keller terdapat lima manfaat kualitas layanan, 

yaitu :
28

  

1) Mengidentifikasi dengan benar kebutuhan dan persyaratan pelanggan. 

2) Menyampaikan harapan pelanggan kepada perancang produk.  

3) Memastikan pesanan pelanggan dipenuhi dengan benar dan tepat 

waktu. 
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4) Tetap berhubungan dengan pelanggan setelah penjualan untuk 

memastikan bahwa mereka puas. 

d. Indikator Kualitas Pelayanan 

Menurut Kotler mengungkapkan ada terdapat lima faktor dominan 

atau penentu kualitas pelayanan jasa, kelima faktor dominan tersebut 

diantarnya yaitu:
29

 

1) Berwujud (Tangible), yaitu berupa Penampilan fisik, peralatan dan 

berbagai materi komunikasi yang baik.  

2) Empati (Empathy) Kesediaan karyawan dan pengusaha untuk lebih 

peduli memberikan perhatian secara pribadi kepada pelanggan. 

Misalnya karyawan harus mencoba menempatkan diri sebagai 

pelanggan. Jika pelanggan mengeluh maka harus dicari solusi segera, 

agar selalu terjaga hubungan harmonis, dengan menunjukan rasa 

peduli yang tulus. Dengan cara perhatian yang diberikan para pegawai 

dalam melayani dan memberikan tanggapan atas keluhan para 

konsumen.  

3) Cepat tanggap (Responsiveness) Kemauan dari karyawan dan 

pengusaha untuk membantu pelanggan dan memberikan jasa dengan 

cepat serta mendengar dan mengatasi keluhan konsumen. Dengan cara 

keinginan para pegawai dalam membantu dan memberikan pelayanan 

dengan tanggap, kemampuan memberikan pelayanan dengan cepat dan 
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benar, kesigapan para pegawai untuk ramah pada setiap konsumen, 

kesigapan para pegawai untuk bekerja sama dengan konsumen.  

4) Keandalan (Reliability) Kemampuan untuk memberikan jasa sesuai 

dengan yang dijanjikan, terpercaya dan akurat, serta konsisten. Contoh 

dalam hal ini antara lain, kemampuan pegawai dalam memberikan 

pelayanan yang terbaik, kemampuan pegawai dalam menangani 

kebutuhan konsumen dengan cepat dan benar, kemampuan perusahaan 

dalam memberikan pelayanan yang baik sesuai dengan harapan 

konsumen, 

5) Kepastian (Assurance) Berupa kemampuan karyawan untuk 

menimbulkan keyakinan dan kepercayaan terhadap janji yang telah 

dikemukakan kepada konsumen. Contoh dalam hal ini antara lain, 

pengetahuan dan keterampilan pegawai dalam menjalankan tugasnya, 

pegawai dapat diandalkan, pegawai dapat memberikan kepercayaan 

kepada konsumen, pegawai memiliki keahlian teknis yang baik. 

Adapun menurut Tjiptono, indicator kualitas pelayanan adalah 

sebagai berikut:
30

 

1) Keandalan. Keandalan yaitu dapat melayani berdasarkan harapan 

pelanggan, atau mampu melayani dengan menjanjikan seperti cepat, 

dan kepuasan.  

2) Daya tanggap yaitu dalam memberikan layan menjadi motivasi setiap 

pekerja dalam menyelesaikan suatu masalah yang dihadapi konsumen 

ketika menggunakan jasa. Daya tanggap ini menjadi keinginan setiap 
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pekerja untuk menolong para konsumen, dan menmberikan dengan 

cepat. 

3) Jaminan adalah tentang pengetahuan dari pekerja mengenai pertanyaan 

atau permasalahan dari konsumen. Jaminan berupa wawasan, 

kesopanan, dan bisa dipercaya oleh konsumen.  

4) Perhatian adalah perilaku dari pekerja yang memberikan perhatian 

yang tulus saat melayani konsumen. Perhatian ini dalam bentuk 

komunikasi yang efektif, mudah dalam menjalin relasi, dan paham 

akan kebutuhan setiap konsumen. 

5) Bukti Fisik. Bukti fisik ini berupa fasilitas yang ada, karyawan, alat 

komunikasi, serta perlengkapan cukup. 

Sedangkan menurut Zeithhaml, Parasuraman dan Berry untuk 

mengetahui kualitas pelayanan yang dirasakan secara nyata oleh 

konsumen, ada indikator kualitas pelayanan yang terletak pada lima 

dimensi kualitas pelayanan, yaitu:
31

 

1) Tangible (berwujud) 

2) Reliabelity (kehandalan) 

3) Responsiviness (ketanggapan) 

4) Assurance (jaminan) 

5) Emphaty (Empati) 

                                                             
31

 Hardiansyah,  Kualitas Pelayanan Publik, (Yogyakarta: Gaya Media Pratama, 2012), h. 

46. 



29 

 

 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan indikator kualitas 

pelayanan menurut Tjiptono yang meliputi: keandalan, daya tanggap, 

jaminan, perhatian dan bukti fisik. 

Adapun hubungan kualitas pelayanan dan minat beli konsumen 

menurut penelitian ernawati (2020), bariroh (2015)  dan Winda (2021) 

menemukan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh besar terhadap minat 

beli konsumen. 
32

 dengan kualitas pelayanan yang baik akan menjadi daya 

tarik tersendiri bagi konsumen untuk melakukan pembelian ulang. 
33

 

e. Prinsip Pelayanan Dalam Islam 

Adapun prinsip pelayanan dalam Islam sebagai berikut:
34

 

1. Prinsip Tolong Menolong (Ta‟awun). Qutub mengemukakan bahwa 

memberikan pelayanan terbaik terhadap sesama umat manusia adalah 

pekerjaan yang sangat mulia dan merupakan pintu kebaikan bagi 

siapa saja yang melakukannya. Sebagaimana dijelaskan dalam ayat 

al-Qur’an: Q.s Al-Maidah (5-2) 

هْرَ الْْرَاَمَ وَلََ الْْدَْيَ وَلََ الْقَلَۤ  رَ اللِّّٓ وَلََ الشَّ لُّوْا شَعَاۤىِٕ يَ ُّهَا الَّذِيْنَ آمَنُ وْا لََ تُُِ دَ يٰآ ىِٕ
يَْْ  مِّ

ۤ
تَ غُوْنَ فَضْلً وَلََا آ مِّنْ رَّبِِّّمْ وَرضِْوَانًً ۗوَاذَِا حَلَلْتُمْ  الْبَ يْتَ الْْرَاَمَ يَ ب ْ

ا فاَصْطاَدُوْا ۗوَلََ  وكُْمْ عَنِ الْمَسْجِدِ الْْرَاَمِ انَْ تَ عْتَدُوْۘ يََْرمَِنَّكُمْ شَنَآنُ قَ وْمٍ انَْ صَدُّ
ثِْْ وَتَ عَاوَنُ وْا  قْوٓىۖ وَلََ تَ عَاوَنُ وْا عَلَى الَِْ َ اِۗنَّ اللَّّٓ عَلَى الْبِِّ وَالت َّ   وَالْعُدْوَانِ ۖوَات َّقُوا اللّّٓ

 شَدِيْدُ الْعِقَابِ 
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Artinya : Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu melanggar 

syiar-syiar kesucian Allah, dan jangan (melanggar 

kehormatan) bulan-bulan haram, jangan (mengganggu) hadyu 

(hewan-hewan kurban) dan qala'id (hewan-hewan kurban 

yang diberi tanda), dan jangan (pula) mengganggu orang-

orang yang mengunjungi Baitulharam; mereka mencari 

karunia dan keridaan Tuhannya. Tetapi apabila kamu telah 

menyelesaikan ihram, maka bolehlah kamu berburu. Jangan 

sampai kebencian(mu) kepada suatu kaum karena mereka 

menghalang-halangimu dari Masjidil haram, mendorongmu 

berbuat melampaui batas (kepada mereka). Dan tolong-

menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, 

dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan 

permusuhan. Bertakwalah kepada Allah, sungguh, Allah 

sangat berat siksaan-Nya.
35

 

 

Dalam sebuah hadits dikatakan bahwa:  

نيْاَ نَ فْسَ اُلله عَنْهُ كُرْبةًَ مِنْ كُراَبِ يَ وْمِ  سَ عَنْ مُؤْمِنٍ كُرْبةًَ مِنْ كُراَبِ الدُّ مَنْ نَ فَّ
رَ عَلَى  صلى   رَسُوْلُ اللَِّّ  : قاَلَ  عَنْ أبي مَسْعُوْدٍ رضي الله عنه قاَلَ الْقِيَامَةِ وَمَنْ   يَسَّ

  أَخْرَجَهُ مُسْلِمٌ ” فاعَِلِهِ. أَجْر  مِثْلُ   ، فَ لَهُ مَنْ دَلَّ عَلَى خَيٍْ : “الله عليه و سلم
Artinya: "Barang siapa melapangkan seorang mukmin dari satu 

kesusahan dunia, Allah akan melapangkannya dari salah satu 

kesusahan di hari kiamat. Barang siapa meringankan 

penderitaan seseorang, Allah akan meringankan 

penderitaannya di dunia dan akhirat. Barang siapa menutupi 

(aib) seorang muslim, Allah akan menutupi (aib) nya di dunia 

dan akhirat. Allah akan menolong seorang hamba selama 

hamba itu mau menolong saudaranya." (HR. Muslim).
36

 

 

Maksud hadits di atas adalah diibaratkan orang berilmu 

membantu orang lain dengan ilmunya, orang kaya membantu dengan 

kekayaannya. Dan hendaknya kaum muslimin menjadi satu tangan 

dalam membantu orang yang membutuhkan. Jadi, seorang mukmin 
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setelah mengerjakan suatu amal shalih, berkewajiban membantu 

orang laindengan ucapan atau tindakan yang memacu semangat orang 

lain untuk beramal. 

2. Prinsip Memberi Kemudahan (At-Taysir). Menyadari tabiat manusia 

yang tidak menyukai beban yang membatasi kemerdekaannya, maka 

Allah swt menurunkan syari’at islam untuk memelihara dan 

mengusahakan agar ketentuan yang dibebankan pada manusia dapat 

dengan mudah dilaksanakan serta dapat menghilangkan kesulitan dan 

kesempitan adalah menghilangkan hal-hal yang menyulitkan 

(masyaqah) masyarakat yang berlebih-lebihan, dan dapat 

menghabiskan daya manusia dalam melaksanakannya. Meskipun 

demikian tidaklah berarti bahwa syariah islam menghilangkan sama 

sekali kesulitan yang mungkin di alami oleh manusia dalam 

kehidupannya. Hanya saja diharapkan ketentuan yang terdapat dalam 

syariat islam dapat mengurangi kesulitan bagi manusia. Hal ini sesuai 

dalam firman Allah SWTdalam surat Al- Baqarah : 185 yaitu: 

نَ الْْدُٓ  ى وَالْفُرْقاَنِِۚ شَهْرُ رَمَضَانَ الَّذِياْ انُْزلَِ فِيْهِ الْقُرْآنُ هُدًى للِّنَّاسِ وَبَ ينِّٓتٍ مِّ
ةٌ مِّنْ  هْرَ فَ لْيَصُمْهُ ۗ وَمَنْ كَانَ مَريِْضًا اوَْ عَلٓى سَفَرٍ فَعِدَّ فَمَنْ شَهِدَ مِنْكُمُ الشَّ

ةَ وَلتُِكَبُِّ  ُ بِكُمُ الْيُسْرَ وَلََ يرُيِْدُ بِكُمُ الْعُسْرَ ۖ وَلتُِكْمِلُوا الْعِدَّ مٍ اخَُرَ ۗ يرُيِْدُ اللّّٓ وا ايَّٰ
 تَشْكُرُوْن   عَلٓى مَا هَدٓىكُمْ وَلَعَلَّكُمْ اللَّّٓ 

Artinya : “Bulan Ramadan adalah (bulan) yang di dalamnya 

diturunkan Al-Qur'an, sebagai petunjuk bagi manusia 

dan penjelasan-penjelasan mengenai petunjuk itu dan 

pembeda (antara yang benar dan yang batil). Karena itu, 

barangsiapa di antara kamu ada di bulan itu, maka 

berpuasalah. Dan barangsiapa sakit atau dalam 
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perjalanan (dia tidak berpuasa), maka (wajib 

menggantinya), sebanyak hari yang ditinggalkannya itu, 

pada hari-hari yang lain. Allah menghendaki kemudahan 

bagimu, dan tidak menghendaki kesukaran bagimu. 

Hendaklah kamu mencukupkan bilangannya dan 

mengagungkan Allah atas petunjuk-Nya yang diberikan 

kepadamu, agar kamu bersyukur.
37

 

 

Sebagaimana sebuah hadits dari Anas bin Mali R.a, ia 

berkata: Rasulullah saw bersabda yang berbunyi:  

مَنْ   قاَلَ  عَنِ النَّبِِّ صَلَّى اللَُّّ عَلَيْهِ وَسَلَّمَ  أَبيْ هُريَْ رةََ رَضِيَ اللَُّّ عَنْهُ  عَنْ 
سَ اُلله عَنْهُ كُ رْبةًَ مِنْ كُ رَبِ يَ وْمِ  نْ يَا ، نَ فَّ سَ عَنْ مُؤْمِنٍ كُ رْبةًَ مِنْ كُرَبِ الدُّ نَ فَّ

رَ عَلَ ى الْقِيَامَةِ،  نْ يَا وَالْْخِرةَِ  وَمَنْ يَسَّ  مُ عْسِرٍ ، يَسَّ ر اللهُ عَلَيْهِ فِ ي الدُّ
Artinya: “Dari Abu Hurairah Radhiyallahu anhu , Nabi Shallallahu 

„alaihi wa sallam bersabda, “Barangsiapa yang 

melapangkan satu kesusahan dunia dari seorang Mukmin, 

maka Allâh melapangkan darinya satu kesusahan di hari 

Kiamat. Barangsiapa memudahkan (urusan) orang yang 

kesulitan (dalam masalah hutang), maka Allâh Azza wa Jalla 

memudahkan baginya (dari kesulitan) di dunia dan akhirat.” 

(H.R Muslim)
38

. 

 

3. Prinsip Persamaan (Musawah). Manusia semuanya adalah sama, dari asal 

kejadian yang sama yaitu dari tanah dan dari diri yang satu yakni Adam 

yang diciptakan dari tanah. Karena itu tidak ada kelebihan individu satu 

dengan yang lainnya, karena asal-usul semua manusia adalah sama. 

Dalam Islam hanya dikenal 2 golongan manusia, yaitu: 1). Mereka yang 

berbuat bagus, bertaqwa dan mulia disisi Allah.  

Orang-orang durhaka (Fajir), celaka dan hina disisi Allah. 
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Oleh karenanya tidak layak seseorang atau satu golongan 

menyombongkan diri atau menghina yang lain. Sebagaimana firman 

Allah SWT dalam al-Qur’an: Q.S. Al-Hujurat: 13: 

لَ لتَِ عَارَفُ وْا ِۚ اِنَّ  قَ بَاۤىِٕ نْ ذكََرٍ وَّانُْ ثٓى وَجَعَلْنٓكُمْ شُعُوْبًً وَّ  يٰيَ ُّهَا النَّاسُ اِنًَّ خَلَقْنٓكُمْ مِّ
َ عَلِيْمٌ خَبِيْ اكَْرَمَكُمْ عِنْدَ اللِّّٓ اتَْ قٓىكُمْ ۗ  اِنَّ اللّّٓ

Artinya : “Wahai manusia! Sungguh, Kami telah menciptakan kamu dari 
seorang laki-laki dan seorang perempuan, kemudian Kami 

jadikan kamu berbangsa-bangsa dan bersuku-suku agar kamu 

saling mengenal. Sesungguhnya yang paling mulia di antara 

kamu di sisi Allah ialah orang yang paling bertakwa. Sungguh, 

Allah Maha Mengetahui, Maha teliti.
39

 

 

4. Prinsip Saling Mencintai (Muhabbah). Rasa saling mencintai yaitu 

mencintai saudara sendiri seperti mencintai diri sendiri, dimana seorang 

karyawan memberikan pelayanan kepada pelanggan dengan 

memperlakukan pelanggan itu dengan baik seperti memperlakukan 

dirinya sendiri. Sebagaimana telah dijelaskan dalam Al-Qur’an yang 

berbunyi: 

ءُوْ بغَِضَبٍ ضُربَِتْ عَلَيْهِمُ الذِّلَّةُ ايَْنَ مَا ثقُِفُواْا اِلََّ بِِبَْ  نَ النَّاسِ وَبًَۤ نَ اللِّّٓ وَحَبْلٍ مِّ لٍ مِّ
نَ اللِّّٓ وَضُربَِتْ عَلَيْهِمُ الْمَسْكَنَةُ ۗ ذٓلِكَ بًِنَ َّهُمْ كَانُ وْا يَكْفُرُوْنَ بًِٓيٓتِ اللِّّٓ وَيَ قْتُ لُوْنَ  مِّ

يَاۤءَ بغَِيِْ حَقٍّۗ ذٓلِكَ بِاَ عَصَوْا وَّكَانُ وْا يَ عْ   تَدُوْنالَْنَبِِْۢ
Artinya: “Mereka diliputi kehinaan di mana saja mereka berada, kecuali 

jika mereka berpegang kepada tali (agama) Allah dan tali 
(perjanjian) dengan manusia dan mereka kembali mendapat 
kemurkaan dari Allah dan mereka diliputi kerendahan. yang 
demikian itu karena mereka kafir kepada ayat-ayat Allah dan 
membunuh Para Nabi tanpa alasan yang benar. yang 
demikian itu disebabkan mereka durhaka dan melampaui 
batas”.

40
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Arkanleema, 2007),   h. 517. 
40 Ibid.,  h. 63. 
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5. Prinsip Lemah Lembut (Al-Layin). Sebagaimana sebuah hadist yang 

diriwayatkan Imam Muslim dan Abu Dawud bahwa Nabi Saw bersabda: 

دِ بْنِ أَبي إِسَْْعِيلَ عَنْ  ثَ نَا يََْيََ بْنُ يََْيََ أَخْبَ رَنًَ عَبْدُ الْوَاحِدِ بْنُ زيَِٰدٍ عَنْ مَُُمَّ حَدَّ
عْت ولُ اللَِّّ صَلَّى اللَُّّ جَريِرَ بْنَ عَبْدِ اللَِّّ يَ قُولَُ قاَلَ رَسُ  عَبْدِ الرَّحَْْنِ بْنِ هِلَلٍ قاَلَ سَِْ

رَ    .عَلَيْهِ وَسَلَّمَ مَنْ يَُْرَمْ الرِّفْقَ يَُْرَ م الْْيَ ْ
Artinya: Telah menceritakan kepada kami Yahya bin Yahya, telah 

mengabarkan kepada kami Abdul Wahid bin ziyad dari 

Muhammad bin Abi Ismail dari Abdul Rahman bin Hilal, telah 

mendengar Jarir bin Abdullah dia berkata bahwa Rasulullah 

Saw bersabda: “Barang siapa yang tidak memiliki sifat lemah 

lembut, niscaya dia tercegah dari kebaikan” (HR. Muslim).
41

 

6. Prinsip Kekeluargaan (ukhuwah). Ukhuwah yang secara jelas dinyatakan 

dalam Al-Qur’an adalah persaudaraan seagama dan persaudaraan yang 

jalinannya bukan karena agama. Ini tercermin jelas dalam ayat Al-Qur’an 

surat Al-Hujurat:10 yang berbunyi: 

اَ الْمُؤْمِنُ وْنَ  َ لَعَلَّكُمْ تُ رْحَُْوْنَ انََّّ  اِخْوَةٌ فاََصْلِحُوْا بَ يَْْ اخََوَيْكُمْ وَات َّقُوا اللّّٓ
Artinya: “Orang-orang beriman itu Sesungguhnya bersaudara. sebab itu 

damaikanlah (perbaikilah hubungan) antara kedua saudaramu 

itu dan takutlah terhadap Allah, supaya kamu mendapat 

rahmat.”
42

 

Secara majasi kata ukhuwah (persaudaraan) mencakup 

persamaan salah satu unsur seperti suku, agama, profesi, dan perasaan. 

Sehingga dalam Al-Qur’an dijelaskan bahwa ukhuwah adalah 

persaudaraan seagama islam, dan persaudaraan yang jalinannya bukan 

karena agama. 

                                                             
41 Syaikh Muhammad Nashiruddin al-Albani, Shahih At-Targhib wa at-Tarhib. Cet.1.  

(Jakarta: Maktabah al-Ma’arif, 2000), h. 122. 

42
 Departemen Agama RI,  Al-Qur‟an dan Terjemah, (Bandung : PT. Sygma Examedia 

Arkanleema, 2007),  h. 516.  
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B. Sumber Hukum Bauran Produk dan Kualitas Pelayanan 

1. Konsep Produk dalam Islam 

Produk pada Al-Qur’an dinyatakan dalam dua istilah, yaitu al- 

tayyibat dan al-rizq. Al-tayyibat merujuk pada suatu yang baik, suatu yang 

murni dan baik, sesuatu yang bersih dan murni, sesuatu yang baik dan 

menyeluruh serta makanan yang terbaik. Al-rizq merujuk pada makanan 

yang diberkahi tuhan, pemberian yang menyenangkan dan ketetapan 

Tuhan. Menurut Islam produk konsumen adalah berdaya guna, materi 

yang dapat dikonsumsi yang bermanfaat yang bernilai guna, yang 

menghasilkan perbaikan material, moral, spiritual bagi konsumen. Sesuatu 

yang tidak berdaya guna dan dilarang dalam Islam bukan merupakan 

produk dalam pengertian Islam.  

Firman Allah SWT dalam Al-Quran Surat Al-Baqarah ayat 168 

sebagai berikut : 

يْطٓنِۗ انَِّه  لَكُمْ  ٗ  ايَ ُّهَا النَّاسُ كُلُوْا مَِّا فِِ الََْرْضِ حَلٓلً طيَِّبًا ۖوَّلََ تَ تَّبِعُوْا خُطوُٓتِ الشَّ
بِيٌْْ  عَدُوّ   مُّ

Artinya; “Wahai manusia! Makanlah dari (makanan) yang halal dan baik 

yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-

langkah setan. Sungguh, setan itu musuh yang nyata bagimu”
43

 

 

Menurut Syaikh Imam Al-Qurthubi, dalam bukunya yang 

berjudul Tafsir Al-Qurthubi/Syeikh Imam Al-Qurthubi, makna kata halal 

itu sendiri adalah melepaskan atau membebaskan. Dan kata ini disebut 

halal karena ikatan larangan yang mengikat sesuatu itu telah dilepaskan. 
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 M. Quraish Shihab, Tafsir Al-Mishbah: Pesan, Kesan, Dan Keserasian Al- Qur‟an 
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Sahal bin Abdillah mengatakan : ada tiga hal yang harus dilakukan jika 

seseorang ingin terbebas dari neraka, yaitu memakan makanan yang halal, 

melaksanakan kewajiban, dan mengikuti jejak Rasulullah SAW. 

Kemudian janganlah kamu mengikuti langkah dan perbuatan 

syetan. Dan setiap perbuatan yang tidak ada dalam syariat maka perbuatan 

itu nisbatnya kepada syetan. Allah SWT juga memberitahukan bahwa 

syetan adalah musuh dan tentu saja pemberitahuan dari Allah SWT adalah 

benar dan terpercaya. Oleh karena itu bagi setiap makhluk yang memiliki 

akal semestinya berhati-hati dalam menghadapi musuh ini yang telah jelas 

sekali permusuhannya dari zaman nabi Adam as. Syetan telah berusaha 

sekuat tenaga, mengorbankan jiwa dan sisa hidupnya untuk merusak 

keadaan anak cucu Adam as.
44

 

Produk mendapat perhatian para produsen dalam ekonomi Islam 

dan ekonomi konvensional. Akan tetapi terdapat perbedaan signifikan 

diantara pandangan ekonomi ini dalam penyebab adanya perhatian 

masing-masing terhadap kualitas, tujuan dan caranya. Sebab dalam 

ekonomi konvensional, produsen berupaya menekankan kualitas 

produknya hanya semata-mata untuk merealisasikan tujuan materi. Boleh 

jadi tujuan tersebut merealisasikan produk yang bisa dicapai dengan biaya 

serendah mungkin, dan boleh jadi mampu bersaing dan bertahan dengan 

produk serupa yang diproduksi orang lain. Karena itu acapkali produk 
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tersebut menjadi tidak berkualitas, jika beberapa motivasi tersebut tidak 

ada padanya; seperti produk tertentu yang ditimbun karena tidak 

dikhawatirkan adanya persaingan. Bahkan seringkali mengarah pada 

penipuan, dengan menampakkan barang yang buruk dalam bentuk yang 

nampaknya bagus untuk mendapatkan keuntungan setinggi mungkin. 

Berdasarkan keterangan di atas, dapat disimpulkan bahwa produk 

adalah satu-satunya cara yang mubah yang mungkin diikuti produsen 

muslimah dalam memproses produknya dan meraih keuntungan setinggi 

mungkin dengan biaya serendah mungkin. 

2. Konsep Kualitas Pelayanan dalam Islam 

Menurut Thorik G. dan Utus H. sebagaimana dikutip dari web 

academia dalam pelayanan penting memberikan yang berkualitas karena 

service bukan sekedar menyampaikan maupun memberikan pelayanan. 

Service artinya memahami, dan merasakan serta dalam menyampaikan 

juga dari hati ke hati konsumen. Sehingga, bisa memperkuat mind share 

konsumen. Dengan begitu, bisa meyakinan konsumen akan ketertarikan 

pada barang atau jasa tersebut.
45

 

Berdasarkan syariat islam dalam memberikan hasil usaha 

berbentuk barang ataupun jasa sepatutnya jangan memberikan yang tidak 

layak, tetapi berikanlah yang berkualitas pada orang lain. Hal tersebut 

menjadi tolak ukur kesuksesan atau kegagalan bagi pelaku usaha. Sesuai 

dalam QS. Ali Imran: 159, yaitu : 
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نَ اللِّّٓ لنِْتَ لَْمُْ ِۚ وَلَوْ كُنْتَ فَظِّا غَ  وْا مِنْ حَوْلِكَ ۖ لِيْظَ الْقَلْبِ لََنْ فَ فبَِمَا رَحْْةٍَ مِّ ضُّ
َ فاَعْفُ  لْ عَلَى اللِّّٓ ۗ اِنَّ اللّّٓ هُم وَاسْتَ غْفِرْ لَْمُْ وَشَاوِرْهُمْ فِِ الََْمْرِِۚ فاَِذَا عَزَمْتَ فَ تَ وكََّ عَن ْ

بُّ الْمُتَ وكَِّلِيْْْ   يَُِ
Artinya: “Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu berlaku lemah 

lembut kepada mereka. Sekira kamu bersikap keras lagi berhati 

kasar, tentulah mereka menjauhkan diri dari sekitarmu Karena 

itu, maafkanlah mereka: mohonkanlah ampun pada mereka, dan 

bermusyawarahlah dengan mereka dalam urusan itu. kemudian 

jika kamu telah membulatkan tekad, maka bertawakallah kepada 

Allah. Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang yang 

bertawakal kepada-Nya”
46

 

 
Allah SWT berfirman kepada Rasulullah SAW, mengingatkan 

atas karunia yang telah diberikan kepadanya dan kepada orang-orang yang 

beriman, tatkala Allah menjadikan hati beliau lemah lembut kepada 

umatnya yang mengikuti perintah dan meninggalkan larangannya serta 

menjadikan beliau bertutur kata baik kepada mereka.47 

Dari penjelasan diatas dapat diketahuibahwa ketika melakukan 

pelayanan (Service) dianjurkan untuk berlaku sopan dan lemah lembut, 

karena dengan berlaku demikian itu menunjukkan bahwa kita melakukan 

pelayanan yang terbaik kepada pelanggan yang bisa membuat pelanggan 

merasa senang. Dan jangan sekali–kali berkata kasar karena ketika berkata 

kasar maka pelanggan akan meninggalkan apa yang kita jual. 
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 Departemen Agama RI,  Al-Qur‟an dan Terjemah, (Bandung : PT Sygma Examedia 
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 Abdullah bin Muhammad Alu Syaikh, Tafsir Ibnu Katsir, Jilid 2, (Jakarta: Pustaka 
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C. Penelitian Terdahulu 

Tabel II.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama dan 

Tahun 

Judul Hasil Penelitian Kesamaan & 

Perbedaan  

1 Bariroh (2015) Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan 

terhadap Minat 

Membeli 

Konsumen 

pada 

Minimarket 

Indomaret dan 

Minimarket 

Alfamart 

Pelayanan 

berpengaruh 

singnifikan minat 

beli konsumen 

pada Minimarket 

Indomaret dan 

Minimarket 

Alfamart 

a). Kesamaan: 

menggunakan 

variabel kualitas 

pelayanan sebagai 

X dan minat 

membeli sebagai 

variabel Y. 

b). Perbedaan: 

pada penelitian 

Bariroh variabel X 

hanya satu, 

sedangkan pada 

penelitian ini 

memiliki 2 

variabel X yaitu 

Bauran produk dan 

kualitas pelayanan 

2 Helmi, Mhd 

Sukri 

Arrafiqurrahman 

Maryoni, Hamdi 

Sari (2015) 

Faktor-Faktor 

yang 

Mempengaruhi 

Minat Beli 

Konsumen 

pada 

Minimarket 

dipilih responden 

pada kriteria 

rangking1. b). 

sudah sering 

membeli produk di 

CV. Master 

merupakan faktor 

yang paling 

banyak dipilih 

responden pada 

kriteria rangking 2 

c). pernah 

membeli 

sebelumnya 

merupakan faktor 

yang paling 

banyak dipilih 

responden pada 

a). Kesamaan: 

sama-sama 

meniliti variabel 

minat beli. 

 

b). Perbedaan: 

pada penelitian 

Helmi lebih 

terfokus terhadap 

faktor-faktor 

dominan yang 

mempengaruhi 

minat beli. 

Sedangkan pada 

peenelitian ini 

fokus meneliti 

pengaruh pada 

bauran produk dan 
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kriteria rangking 3 

d). produk-

produknya yang 

berkualitas 

merupakan faktor 

yang paling 

banyak dipilih 

responden pada 

kriteria rangking 4 

e). Keinginan 

sendiri merupakan 

faktor yang paling 

banyak dipilih 

responden pada 

kriteria rangking 

5. 

kualitas pelayanan  

terhadap minat 

beli konsumen. 

3 Suryani, Ade 

Sundari (2019) 

Pengaruh 

Bauran Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Konsumen 

Dalam 

Memilih Salon 

Moz5 Sekayu 

Bauran produk 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

konsumen dalam 

memilih Salon 

MOZ5 Sekayu. 

MOZ5 bisa jadi 

lebih disebabkan 

oleh segmen yang 

dilayani oleh salon 

yaitu konsumen 

wanita. Oleh 

karena itu, akan 

lebih baik lagi jika 

Salon MOZ5 dapat 

meningkatkan 

kualitas layanan 

dengan lebih 

mengedepankan 

penawaran 

produk- produk 

yang berhubungan 

erat dengan 

a). Kesamaan: 

sama-sama 

menjadikan 

variabel bauran 

produk sebagai 

variabel X1. 

 

b). Perbedaan: 

pada penelitian 

Suryani hanya 

memiliki satu 

variabel X yaitu 

bauran produk. 

Sedangkan pada 

penelitian ini 

memiliki dua 

variabel X yaitu 

bauran produk dan 

kualitas pelayanan. 

Selain itu variabel 

Y pada peneltian 

Suryani adalah 

keputusan memilih 

sedangkan pada 
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kebutuhan wanita. 

Sehingga dapat 

lebih menarik 

minat konsumen 

wanita untuk 

menggunakan jasa 

Salon MOZ5. 

penelitian ini 

penulis 

menggunakan 

variabel minat beli 

sebagai variabel 

Y. 

4 Ermawati 

Ermawati, Riza 

Putri Utami, 

Irham 

Pakkawaru 

(2020) 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan 

Terhadap 

Minat Beli 

Konsumen 

Pada Nasi 

Kuning Puput 

Di Kayumalue 

kualitas pelayanan 

berpengaruh besar 

terhadap minat 

beli konsumen 

pada Nasi Kuning 

Puput di 

Kayumalue. 

Dimana besaran 

pengaruhnya dapat 

dilihat pada tabel 

Cofficients pada 

kolom 

Standardized 

Coefficient yaitu 

sebesar 0,543 atau 

54,3%, sedangkan 

sisanya dijelaskan 

oleh variable 

independen lain 

yang tidak 

termasuk dalam 

penelitian ini. 

Dalam Perspektif 

Ekonomi Islam 

Nasi Kuning Puput 

telah terwujud 

hubungan antara 

manusia karena 

pelaku usaha Nasi 

Kuning Puput 

tidak 

membedakan-

bedakan antara 

a). Kesamaan: 

sama-sama 

meneliti variabel 

kualitas pelayanan 

dan minat minat 

beli. 

 

b). Perbedaan: 

pada penelitian 

Ermawati hanya 

meneliti Variabel 

kualitas pelayanan 

terhadap minat 

beli. Sedangkan 

pada penelitian ini 

penulis juga 

memasukkan 

variabel bauran 

produk sebagai X. 
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konsumen yang 

satu dengan 

konsumen yang 

lainnya, semua 

dilayani dengan 

ramah, cepat dan 

tanggap.
48

 

5 Winda 

Kusuma Yadi, 

Firmansyah 

(2021) 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan 

Terhadap 

Minat Beli 

Pada Masa 

Pandemik 

Covid-19 Di 

Kantin Yuank 

Kota Bima 

25,1% minat beli 

di pengaruhi oleh 

kualitas pelayanan 

dan sisanya 74,9% 

disebabkan oleh 

faktor lain yang 

tidak termasuk 

dalam penelitian 

ini seperti kualitas 

produk, harga, 

tempat dan lain- 

lain. Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa kualitas 

pelayanan 

mempengaruhi 

minat beli. Dengan 

demikian, dengan 

menjaga dan 

meningkatkan 

kualias produk dan 

kualitas pelayanan 

di Kantin Yuank 

Kota Bima, maka 

akan terbentuk 

sikap pengunjung 

yang positif 

dimana akan 

mempengaruhi 

a). Kesamaan: 

sama-sama 

meneliti variabel 

kualitas pelayanan 

dan minat minat 

beli. 

 

b). Perbedaan: 

pada penelitian 

Ermawati hanya 

meneliti Variabel 

kualitas pelayanan 

terhadap minat 

beli. Sedangkan 

pada penelitian ini 

penulis juga 

memasukkan 

variabel bauran 

produk sebagai 

X1. 
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minat beli 

pengunjung di 

Kantin Yuank 

Kota Bima.
49

 

6 Budi Lestari, 

Ivo Novita 

Ningtyas (2021) 

Pengaruh 

Variasi Produk 

dan Kualitas 

Pelayanan 

terhadap Minat 

Beli Ulang 

Konsumen 

pada 

Coffeeville-

Oishi Pan 

Magelang 

variasi produk dan 

kualitas pelayanan 

berpengaruh 

signifikan secara 

simultan terhadap 

minat beli ulang 

konsumen. 

Adapun variasi 

produk memiliki 

pengaruh yang 

positif dan 

signifikan 

terhadap minat 

beli ulang 

konsumen, tetapi 

kualitas pelayanan 

memiliki pengaruh 

positif dan tidak 

signifikan 

terhadap minat 

beli ulang 

konsumen. Hasil 

memberikan 

implikasi 

manajerial bagi 

Coffevillage-Oishi 

Pan Magelang 

untuk 

meningkatkan 

variasi produknya 

dan meningkatkan 

layanan berbasis 

protokol kesehatan 

a). Kesamaan: 

sama-sama 

meneliti tentang 

bauran produk 

atau variasi produk 

dan kualitas 

pelayanan 

terhadap minat 

beli. 

 

b). Perbedaan: 

pada penelitian 

budi, memasukkan 

telaah dalam masa 

pandemic covid-

19. 
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 Winda and Firmansyah Kusumayadi, “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat 
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Ubhara. Vol. 3. No. 2 (2021), h. 204.. 



44 

 

 

agar dapat 

meningkatkan 

minat beli ulang 

konsumen. 

Dengan 

meningkatnya 

minat beli ulang 

konsumen maka 

diharapkan agar 

bisnis cafe yang 

dijalankan dapat 

berkembang dan 

berkelanjutan
50

 

7 Siti Rahmawati 

Saleh (2020) 

Pengaruh 

Product Mix 

(Bauran 

Produk) 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Smartphone 

Samsung 

product mix atau 

bauran produk 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

konsumen. Hal itu 

dapat dilihat 

berdasarkan uji 

hipotesis diketahui 

bahwa product 

mix (bauran 

produk) 

smartphone 

Samsung memiliki 

pengaruh yang 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian. Pada 

uji koefisien 

determinasi, 

a). Kesamaan: 

sama-sama 

menggunakan 

variabel bauran 

produk sebagai 

variabel X 

b). Perbedaan: 

hanya 

menggunakan satu 

variabel X dan 

menggunakan 

variabel keputusan 

pembelian sebagai 

variabel Y nya. 

Sedangkan pada 

penelitian ini 

menggunakan dua 

variabel X yaitu 

bauran produk dan 

kualitas pelayana. 

Selai itu, 

menggunakan 

variabel minat beli 

yang dijadikan 

                                                             
50

 Lestari and Novitaningtyas, “Pengaruh Variasi Produk Dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen Pada Coffeeville-Oishi Pan Magelang.” Jurnal Nasional 
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diketahui 

diperoleh nilai R 

square (R2) 

sebesar 0,219.  

sebagaivariabel Y 

8 Sri Melati, 

Yayuk Yuliaana 

(2021) 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan 

Terhadap 

Minat Beli 

Ulang Pda 

Olshop 

LAZADA 

Kualitas 

Pelayanan 

mempunyai 

pengaruh yang 

positif terhadap 

Minat Beli Ulang. 

Yang artinya 

apabila Kualitas 

Pelayanan yang 

semakin 

meningkat, maka 

Minat Beli Ulang 

akan mengalami 

kenaikan sebesar 

0,770. Dinyatakan 

bahwa terdapat 

pengaruh yang 

nyata antara 

Kualitas 

Pelayanan 

terhadap Minat 

Beli Ulang Pada 

Olshop Lazada 

(Studi Kasus Pada 

Warga Dusun I 

Desa Sukamulia 

Kecamatan Pagar 

Merbau 

Kabupaten Deli 

Serdang), dan 

hubungan tersebut 

terbukti 

signifikan.
51

 

 

a). Kesamaan: 

sama-sama 

menggunakan 

variabel kualitas 

pelayanan dan 

minat beli 

b). Perbedaan: 

pada penelitian Sri 

tidak 

menggunakan 

variabel bauran 

produk 
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 Yayuk Yuliaana Sri Melati, “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Ulang 
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9 Dindin 

Nuryadin (2022) 

Pengaruh 

Bauran Produk 

Terhadap 

Minat Beli 

Konsumen 

(Suatu Studi 

pada 

Konsumen 

Diamond 

Victory Store 

Tasikmalaya) 

Bauran Produk 

berpengaruh 

signifikan dan 

positif terhadap 

Minat Beli dengan 

persentase sebesar 

62,24% dan 

sisanya 37,76% 

dipengaruhi oleh 

faktor lain yang 

tidak diteliti.  

a). Kesamaan: 

sama-sama 

menggunakan 

variabel bauran 

produk dan minat 

beli konsumen 

b). Perbedaan: 

penelitian Dindin 

hanya 

menggunakan satu 

variabel X yaitu 

bauran produk 

saja. 

10 Yudhi 

Koesworodjati 

(2022) 

The Effect Of 

Product Mix 

And Company 

Image On 

Purchase 

Intention In E-

Commerce 

Shopee 

Terdapat pengaruh 

yang positif dan 

signifikan antara 

bauran produk dan 

citra perusahaan 

terhadap minat 

pembelian. 

sebagian, 

pengaruh bauran 

produk pada minat 

pembelian sebesar 

54,3%, dan 

pengaruh citra 

perusahaan 

terhadap minat 

pembelian sebesar 

16,3%, sehingga 

dapat menjamin 

bauran produk 

memiliki pengaruh 

terbesar pada 

minat pembelian. 

a). Kesamaan: 

sama-sama 

menggunakan 

variabel bauran 

produk dan minat 

beli konsumen 

b). Perbedaan: 

pada penelitian 

Yudhi 

menggunakan 

Variabel X2 

berupa citra 

perusahaan 

sedangkan pada 

penelitian ini 

menggunakan 

variabel kualitas 

pelayanan sebagai 

variabel X2 nya. 
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D. Kerangka Pemikiran 

Untuk lebih memperjelas tentang arah dan tujuan dari penelitian secara 

utuh, maka perlu diuraikan suatu konsep berfikir dalam penelitian ini sehingga 

peneliti dapat menguraikan gambaran tentang persepsi harga, bauran produk 

dan pelayanan terhadap minat beli konsumen.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar II.1 Kerangka Pemikiran 

 

E. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian, oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun dalam 

bentuk kalimat pertanyaan. Dikatakan sementara, karena jawaban yang 

diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada 

fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Jadi, hipotesis 

Bauran Produk (X1) 

Kualitas Pelayanan 

(X2) 

Minat Beli 

Konsumen (Y) 

= Parsial 

= Simultan 
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juga dapat dinyatakan sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan masalah 

penelitian, belum jawaban yang empiric.
52

  

Berdasarkan kerangka teori diatas, maka hipotesis yang dirumuskan 

sebagai berikut : 

Ha1 : Ada pengaruh bauran produk (X1) terhadap minat beli konsumen (Y) di 

PM Collection. 

H01 : Tidak da pengaruh bauran produk (X1) terhadap minat beli konsumen 

(Y) di PM Collection. 

Ha2 : Ada pengaruh kualitas pelayanan (X2) berpengaruh terhadap minat beli 

konsumen (Y) di PM Collection. 

H02 : Tidak ada pengaruh kualitas pelayanan (X2) berpengaruh terhadap 

minat beli konsumen (Y) di PM Collection. 

Ha3 : Ada pengaruh bauran Produk (X1) dan kualitas pelayanan (X2) 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen (Y) di PM Collection. 

H03 : Tidak ada pengaruh bauran Produk (X1) dan kualitas pelayanan (X2) 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen (Y) di PM Collection.
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R and D (Bandung: Alfabeta, 

2019), h. 54. 
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BAB III 

TINJAUAN UMUM 

 

A. Jenis Penelitian  

Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian 

eksplanasi (Explanatory Research) untuk menguji hubungan antar variabel 

yang dihipotesiskan. Metode penelitian digunakan untuk meneliti pada 

populasi dan sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen 

penelitian, analisis data bersifat kuantitatif, dengan tujuan untuk menguji 

hipotesis yang telah ditetapkan.
53

 

Pada penelitian ini penulis menggunakan analisis kuantitatif yang 

didukung dengan analisis deskriptif sesuai data, teori ekonomi dan penelitian-

penelitian terdahulu. Dalam penelitian ini, penulis mengumpulkan data yang 

diperoleh langsung dari lapangan yaitu pada PM Collection Pekanbaru. 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan adalah dengan daftar Pertanyaan 

(Kuesioner). 

 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian ini beralamat di Jalan Cipta Karya Panam, 

Sidomulyo Barat., Kecamatan Tampan, Kota Pekanbaru, Riau 28293 (sebelah 

kiri, di samping Bofet Mulya). 
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R and D, (Bandung: Alfabeta, 

2019) h. 9. 
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C. Subjek dan Objek 

Adapun yang menjadi subjek pada penelitian ini adalah konsumen 

Toko PM Collection Pekanbaru, sedangkan yang menjadi objeknya Pengaruh 

Bauran Produk dan Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen Busana 

Muslimah Di Toko PM Collection Pekanbaru. 

 

D. Populasi dan Sampel 

Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. Populasi dalam 

penelitian ini adalah konsumen toko PM Collection Pekanbaru pada bulan 

September tahun 2021 berjumlah 1241 orang. 

Adapun teknik sampling yang akan digunakan dalam penelitian ini 

adalah purposive sampling, yaitu teknik penentuan sampel dengan 

pertimbangan tertentu. Dengan kata lain, sampel disesuaikan dengan kriteria-

kriteria tertentu yang diterapkan berdasarkan tujuan penelitian.
54

 Kriteria yang 

digunakan dalam penelitian ini diantaranya : 

1. Konsumen toko PM Collection pada bulan September 2021. 

2. Konsumen toko PM Collection yang sudah berlangganan di PM Collection. 

Berikut ini rumus yang digunakan untuk menentukan jumlahnya 

sampel dengan menggunakan rumus Slovin, yaitu :
55

 

 

 

 

                                                             
54

 Mamik, Metodologi Kualitatif, (Sidoarjo : Zilfatama Publisher, 2015), Cet. 1, h. 53.   
55

 Asep Saepul Hamdi dan E. Bahrudin, Metode Penelitian Kuantitatif Aplikasi Dalam 

Pendidikan (Yogyakarta: Budi Utama, 2014), h. 46. 

n = _N__ 

      1 + Ne
2 
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Keterangan: 

n = Ukuran Sampel  

N = Ukuran Populasi  

e = Perkiraan Tingkat Kesalahan (10% atau 0,1) 

 

Dalam penelitian ini, jumlah sampel konsumen PM Collection dari 

rumus slovin adalah sebagai berikut: 

n =       1241    i     

1+1241 (0,1)
2 

 

  =       1241          i     

 1+1241(0,01) 

 

=   1241  

   13,41 

=  92 

 

Dalam penelitian ini, presentase yang digunakan sebesar 10% sebagai 

batas kesalahan pengambilan sampel, sehingga berdasarkan rumus tersebut 

jumlah perhitungan dari populasi 1241 konsumen maka sampel dalam 

penelitian ini berjumlah (n) 92 responden. 

 

E. Sumber data 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis data primer. 

Data primer merupakan data yang didkumpulkan dan diolah sendiri oleh suatu 

organisasi atau perorangan langsung dari objeknya.
56

 Data primer dalam 

penelitian ini adalah data yang diperoleh langsung dari responden melalui 

kuisioner atau angket pada objek penelitian yaitu konsumen toko PM 

Collection Pekanbaru. 
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 Endang Sri Utami, Dasar-Dasar Statistik Penelitian, (Yogyakarta: Mercu Buana, 

2017), h. 21. 
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F. Definisi Operasional Variabel 

Tabel III.1  

Definisi Operasional 

Variabel Definisi Indikator 

Minat Beli 

Konsumen (Y) 

sebuah keadaan mental 

yang mencerminkan 

rencana pembeli atau 

konsumen untuk membeli 

beberapa unit dari merek 

tertentu pada waktu yang 

ditentukan 

1. Perhatian 

2. Ketertarikan 

3. Keinginan 

4. Keyakinan 

5. Keputusan   

Bauran produk 

(X1) 

suatu kumpulan semua 

produk dan barang 

ataupun jasa yang di 

tawarkan untuk di jual 

oleh penjual tertentu, 

bauran produk terdiri dari 

berbagai lini produk, 

bauran produk perusahaan 

mempunyai lebar, panjng, 

kedalaman dan konsistensi 

tertentu 

1. Keanekaragaman produk 

2. Rancangan produk 

3. Ciri-ciri produk 

4. Merek produk 

5. Ukuran produk 

 

Kualitas 

Pelayanan (X2) 

Upaya pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan 

konsumen serta ketepatan 

penyampaiannya dalam 

mengimbangi harapan 

konsumen 

1. Kehandalan 

2. Daya tanggap 

3. Jaminan 

4. Perhatian 

5. Bukti fisik 

 

G. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini, pengumpulan data akan menggunakan beberapa 

metode, yaitu: 

1. Kuisioner 

 Angket (kuisioner) adalah suatu daftar yang berisikan pertanyaan-

pertanyaan dan pilihan jawaban mengenai variabel penelitian atau obyek 

yang diteliti.
57

 Teknik pengumpulan data dengan cara mengajukan 
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 M. Muchson, Statistik Deskriptif, (Bogor: Guepedia, 2017), h. 24. 
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pertanyaan tertulis untuk di jawab secara tertetulis pula oleh responden. 

Angket merupakan kumpulan pertanyaan-pertanyaan yang tertulis yang 

digunakan untuk memperoleh informasi dari responden. 

2. Dokumentasi 

Metode pengumpulan data dengan dokumentasi adalah 

pengambilan data melalui dokumen yang diperlukan penulis berupa 

gambar lokasi, profil dan gambar struktur organisasi toko PM Collection 

Pekanbaru. 

 

H. Teknik Pengolahan Data 

Pengolahan data yaitu dengan cara dikaitkan dengan asing-masing 

tujuan seperti yang terdapat pada tabel sebagai berikut: 

Tabel III.2 

Pengolahan Data 

Tujuan Penelitian Teknik Analisa 

T-1 : Pengaruh X1 terhadap Y  

Regresi Linear Berganda T-2 : Pengaruh X2 terhadap Y 

T-3 : Pengaruh X1 , X2, terhadap Y 

 

Dalam suatu penelitian, data merupakan hal yang sangat penting. 

Sebelum melakukan penyebaran angket/ kuisioner, penentuan skala 

pengukuran kuisioner adalah langkah pertama yang dilakukan agar 

mempermudah proses pengolahan data yang menggunakan program IBM 

SPSS (Statistical Program for Social Science) 24, yaitu software yang 

dirancang untuk membantu pengolahan daya secara statistic. Dalam penelitian 

ini, penulis menggunakan angket bersifat tertutup. Angket diajukan dengan 

menggunakan skala Likert meliputi skala 1 sampai 5. Urutan untuk skala ini 

menggunakan lima angka penilaian, yaitu:
58
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 Rostina Sundayana, Statistika Penelitian Pendidikan (Bandung: Alfabeta, 2015), h. 29. 
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Tabel III.3 

Bobot Penilaian Skala Likert 

Skala Bobot 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

Tidak Setuju (TS) 2 

Netral (N) 3 

Setuju (S) 4 

Sangat Setuju (SS) 5 

Sumber: Sugiono, 2019 

 

I. Analisis Data 

1. Pengujian Instrumen 

a. Uji Validitas 

Analisis ini digunakan  untuk menguji apakah kuisioner valid 

atau tidak valid. Apabila pertanyaan yang diajukan sesuai dengan 

indikator dan mampu menunjukkan sesuatu yang dapat diukur maka 

dinyatakan valid. Rumus korelasi product moment yang digunakan 

dalam penelitian ini sebagai berikut:
59

 

 

   

  





})(}{)({
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YXXYn
rxy  

Keterangan: 

rxy : koefisiensi validitas skor butir pertanyaan 

X   : skor butir tertentu untuk setiap responden 

Y   : skor total (seluruh total) untuk setiap responden 

N  : banyaknya responden data x dan y 

 Bila rhitung lebih besar dari rkritis (r hitung ≥ r tabel), maka 

instrument dikatakan valid dan jika sebaliknya dikatakan tidak valid. 
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 Supranto, Statistik (Teori Dan Aplikasi),  (Jakarta: Erlangga, 2000), h. 35. 
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b. Uji Reliablitas 

Analisis ini digunakan untuk membuktikan apakah kuisioner 

yang reliable dapat memberikan jawaban yang meyakinkan jika diuji 

ulang dengan hasil yang sama. Dalam pengujian reliablitas dilakukan 

dengan menggunakan teknik Alpa Cronbach. Bila Alpha Cronbach 

lebih besar dari 0,06, maka hal ini menunjukkan instrument tersebut 

dapat dikatakan reliabel.
60

 

2. Uji Asumsi Klasik 

Untuk mendapatkan model regresi yang baik harus terbebas dari 

penyimpangan data yang terdiri dari multikolonieritas, heteroskedastisitas, 

autokorelasi dan normalitas.
61

 Cara yang digunakan untuk menguji 

penyimpangan asumsi klasik adalah sebagai berikut : Uji kualitas data 

yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah uji asumsi klasik. Deteksi 

yang digunakan penilaian uji asumsi klasik terdiri dari : 

a. Uji multikolinearitas 

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah ada hubungan atau 

korelasi diantara variabel independen. multikolinearitas menyatakan 

hubungan sesame variabel independen. Model regresi yang baik 

seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Deteksi 

ada atau tidaknya multikolinearitas di dalam model regresi dapat 

dilihat dari besaran VIF (Vaiance Infaltion Factor) dan tolerance. 
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 Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IBM SPSS 25 
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Regresi bebas dari multikolinearitas jika besar nilai VIF < 10 dan nilai 

tolerance > 0,10. 

b. Uji Heteroskedastisitas 

Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah dalam suatu model 

regresi terdapat persamaan atau perbedaan variasi dan residul satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variasi dari residul satu 

pengamatan kepengamatan lain tetap, maka disebut homokedastisitas 

dan jika berbeda disebut heteroskedastitas. Model regresi yang baik 

adalah homokedastisitas.  

Salah satu uji yang dapat mendeteksi heteroskodestisitas adalah 

uji Rank Spearman. Dibuat persamaan regresi dengan nilai absolut, 

selanjutnya meregresikan nilai absolut residual diperoleh sebgai 

variable dependen serta dilakukan regresi dari variabel independen.
62

 

Dasar pengambilan keputusan untuk uji ini adalah: 

1) Jika nilai signifikansi > 0,05 maka dikatakan bahwa tidak ada 

masalah heteroskodestisitas 

2) Jika nilai signifikansi < 0,05 maka dikatakan bahwa terdapat 

masalah heteroskodestisitas. 

c. Uji Normalitas  

Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah data dalam 

model regresi variabel dependen dan variabel independennya 

mempunyai distribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik jika 
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 Gujarati, Dasar-Dasar Ekonomitrika,  (Jakarta: Salemba Empat, 2012), h. 406. 
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memiliki distribusi data normal atau mendekati normal. Uji normalitas 

bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 

penganggu atau residual mempunyai distribusi normal. Pengujian ini 

dilakukan dengan melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal 

dari grafik atau dengan melihat histogram dan residulnya.
63

 

Dasar pengambilan keputusan pada uji ini adalah: “Apabila 

nilai signifikansi (2-tailed) > 0,05, maka data berdistribusi normal”. 

3. Pengujian Hipotesis 

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini terdiri dari analisis regresi 

linear berganda, uji t, uji F, dan determinasi R
2. 

a. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linier berganda merupakan studi mengenai 

ketergantungan variabel dependen dengan salah satu atau lebih 

variabel independen, dengan tujuan untuk mengestimasi rata-rata 

populasi atau nilai rata-rata variabel dependen berdasarkan nilai 

variabel independen yang diketahui atau untuk membuat keputusan 

apakah naik dan menurunnya variabel dependent dapat dilakukan 

peningkatan variabel independent atau tidak. Hasil dari analisis 

regresi berupa koefisien untuk masing-masing variabel independen.
64

 

Variabel dependen dalam penelitian ini adalah minat beli 

konsumen sedangkan variabel independennya adalah bauran produk 

dan pelayanan. Rumus analisis regresi liner berganda sebagai 

berikut: 
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Y= a + b1x1 + b2x2 + e 

Keterangan :  

Y    :  minat beli konsumen 

X1 : bauran produk 

X2  : pelayanan 

b1   : koefisien regresi variabel bauran produk 

b2   : koefisien regresi variabel pelayanan 

a     : konstanta 

e     : residual 

b. Uji Parsial (Uji t) 

Uji t digunakan untuk menguji seberapa jauh pengaruh  suatu 

variabel independen secara individual dalam menerangakn variabel 

dependen. Pengujian dengan membandingkan nilai probabilitas thitung 

dengan probabilitas 0,05. Ha ditolak dan Ho dapat diterima jika thitung < 

ttebal dan Ha diterima Ho ditolak apabila thitung > ttebal. 

c. Uji Anova F (secara smultan) 

Uji F dilakukan untuk mengetahui apakah variabel independen 

secara bersamaan berpengaruh terhadap variabel dependen. Ha 

diterima jika, Fhitung > Ftabel = (n-k-1) : atau Sig < (α) 0.50 maka 

terdapat pengaruh signifikan antara variabel bebas dengan variabel 

terikat. Ho diterima jika, Fhitung > Ftabel = (n-k-1) : k atau Sig > (α) 0.50 

maka terdapat pengaruh signifikan variabel bebas dengan variabel 

terikat. 
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d. Koefisien Determinasi (R
2) 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui presentase 

variabel independen secara bersama-sama dapat menjelaskan variabel 

dependen. Nilai koefisien determinasi adalah diantara nol dan satu.  

Jika koefisien determinasi (R
2
) = 1, artinya variable independen 

memberikan informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel-

variabel dependen. Jika koefisien determinasi (R
2
) = 0, artinya variabel 

independen tidak mampu menjelaskan pengarruhnya terhadap variabel 

dependen. 



 80 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan 

oleh peneliti pada bab sebelumnya tentang pengaruh bauran produk dan 

kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen busana muslimah di Toko 

PM Collection Pekanbaru ditinjau menurut perspektif ekonomi syariah maka 

dapat ditarik kesimpulannya sebagai berikut: 

1. Bauran produk secara parsial berpengaruh sebesar signifikan terhadap 

minat beli konsumen busana muslimah di Toko PM Collection Pekanbaru 

yaitu sebesar 3.260 dengan tingkat signifikansi 0,002 lebih kecil dari 0,05. 

2. Kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat 

beli konsumen busana muslimah di Toko PM Collection Pekanbaru yaitu 

sebesar 2.396 dengan tingkat signifikansi 0,001 lebih kecil dari 0,05. 

3. Bauran produk dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli konsumen busana muslimah di Toko PM 

Collecton Pekanbaru yaitu sebesar 7.002 dengan tingkat signifikansi 0,001 

lebih kecil dari 0,05. 

4. Ditinjau dari ekonomi syariah, minat beli oleh konsumen pada PM 

Collection Pekanbaru sesuai dengan nilai-nilai syariah, karena kualitas 

produk dan harga yang telah ditetapkan sesuai dengan kebutuhan 

konsumen, serta pembelian konsumen bertujuan sebagai pemenuhan 

terhadap kebutuhan primer yaitu kebutuhan yang wajib ada bagi orang 
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muslim. Toko PM Collection Pekanbaru secara umum sudah cukup baik 

dilihat dari produksi yang sesuai dengan syariat Islam dan dalam 

pandangan perspektif ekonomi syariah.  

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka saran yang dapat 

diajukan adalah sebagai berikut:  

1. Bagi Toko PM Collection Pekanbaru, diharapkan dari penelitian ini dapat 

memberikan masukan dan kebijakan berkaitan dengan upaya menarik 

minat beli konsumen dengan tetap memperhatikan variasi produk yang 

disesuaikan dengan kebutuhan konsumen. 

2. Bagi Toko PM Collection Pekanbaru, diharapkan dari penelitian ini dapat 

di implementasikan dalam menejerial untuk meningkatkan minat beli 

konsumen dengan tetap memperhatikan kualitas pelayanan kepada 

konsumen. 

3. Bagi Toko PM Collection Pekanbaru, diharapkan dari penelitian ini dapat 

tetap mempertahankan kualitas produk dan harga yang telah ditetapkan 

sesuai dengan kebutuhan konsumen, 

4. Bagi Toko PM Collection Pekanbaru, diharapkan dari penelitian ini dapat 

tetap mempertahankan produksi yang sesuai  dengan syariat Islam dan 

dalam pandangan perspektif ekonomi syariah yang telah dijalankan.  
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Lampiran 1 

Jenis Produk PM Collection 

 

No 

Jenis Jilbab 

 

Produk 

yang tidak 

laku 

Harga (Rp) 

Eceran 
Eceran  member 

Card 
Grosir 

1 Jilbab Segi 4 Saudi 5 Pcs 18.050 17.100 14.000 

2 Jilbab Segi 4 Basic 

Voal 

2 Pcs 24.225 22.950 16.500 

3 Jilbab Segi 4 Ceruty  10 Pcs 36.500 32.500 22.500 

4 Jilbab Segi 4 Polos 2 Pcs 39.425 37.350 28.500 

5 Jilbab Segi 4 Motif 10 Pcs 40.375 38.250 29.000 

6 Jilbab Sorong Sporty 7 Pcs 25.650 24.300 18.500 

7 Jilbab Bella Lacer  15 Pcs 16.150 15.300 11.500 

8 Jilbab Segi 4 

Premium 

9 Pcs 32.300 30.600 25.000 

9 Jilbab Segi 4 Glamour 10 Pcs 32.300 30.600 23.000 

10 Jilbab Khimar   90.250 85. 500  65.000 

11 Jilbab Segi 4 Sansend   28.025 26.550 20.000 

12 Jilbab Segi 4 Syar’i 16 Pcs 38.000 36.000 31.000 

13 Jilbab Pashmina D 15 Pcs 26.500 23.850 17.500 

14 Jilbab Segi 4 Sinar 

Spec  

2 Pcs 22.325 21.150 16.000 

15 Jilbab Segi 4 Denay 

KW 

9 Pcs 32.300 30.600 25.000 

 

No 

Jenis Produk  
Harga (Rp) 

Eceran 

Eceran 

member 

Card 

 

Grosir Jenis Pakaian 

Muslim 

 

1 Gamis Premium 9 Pcs 182.400 172.800 155.000 

2 Gamis Polos 

Premium 

8 Pcs 142.000 132.000 122.000 

3 Gamis Melayu Bordir 6 Pcs 125.000 120.000 115.000 

4 Gamis Princess 2 Pcs 195.000 190.000 180.000 
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Renda 

5 Gamis Motif Salur 

Premium 

3 Pcs 150.000 145.000 135.000 

6 Gamis Flannel  

Import Original 

3 Pcs 160.000     155.000  145.000 

7 Gamis Fashion 

Raihanah 

2 Pcs 145.000     140.000 135.000 

8 Gamis Set Celana 

Premium 

5 Pcs 176.700     167.400 150.000 

9 Gamis 2 in 1 

Premium 

3 Pcs 165.000      160.000 145.000 

10 Gamis Abaya 

Premium 

2 Pcs 250.000      240.000 230.000 

11 Gamis Anak Import 4 Pcs 120.000      110.000 100.000 

12 Gamis Anak 9 Pcs 115.000      110.000 100.000 

13 Rok Planel Premium 5 Pcs 110.000      100.000 95.000 

14 Blezer Premium 2 Pcs 110.000      100.000 88.000 

15 Baju Tunik Premium  125.000      115.000 105.000 

16 Baju Atasan Premium 3 Pcs 115.000      110.000 95.000 

17 One Set Rok 

Premium 

1 Pcs 150.000      145.000 140.000 

18 Kulot Premium  148.000     138.000 128.000 

19 One Set Premium 2 Pcs 205.200     194.400 175.000 

20 Rok Plisket Premium 10 Pcs 138.700     131.400 115.000 

 Perlengkapan Shalat     

1 Sejadah 5 Pcs 113.000      104.000 90.000 

2 Mukena 10 Pcs 180.000      171.000 150.000 

 Aksesoris     

1 Bross Mitif Angka 15 Pcs 14. 250       13.500     9.000 

2 Cincin Titanium Gold 8 Pcs 68.400       64.800    60.000 

3 Dompet Kartu 10 Pcs 35.150       33.300    30.000 

4 Inner Ciput Turki 8 Pcs 28.500       27.000    23.000 
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Lampiran 2 

Angket Penelitian 

 

KUESIONER PENELITIAN 

“Pengaruh Bauran Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli 

Konsumen Busana Muslimah Di Toko PM Collection Pekanbaru Ditinjau 

Menurut Perspektif Ekonomi Syari’ah” 

Yth. Bapak / Ibu Responden Penelitian 

 Di Tempat 

Dengan Hormat Bapak, Ibu atau Saudara/i yang terhormat, bersama ini 

saya mohon kesediaan Bapak, Ibu, atau Saudara/i untuk mengisi data kuesioner 

mengenai “Pengaruh Bauran Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli 

Konsumen Busana Muslimah Di Toko PM Collection Pekanbaru Ditinjau 

Menurut Perspektif Ekonomi Syari’ah”. Informasi yang Bapak, Ibu, atau 

Saudara/i berikan merupakan bantuan yang sangat berarti dalam menyelesaikan 

penyusunan skripsi saya. Oleh karena itu kepada Bapak, Ibu, atau Saudara/i, saya 

sebagai peneliti mengharapkan:  

1. Bapak, Ibu, atau Saudara/i menjawab setiap pertanyaan dengan sejujur-

jujurnya dan perlu diketahui bahwa jawaban Bapak, Ibu, atau Saudara/i tidak 

berhubungan dengan benar atau salah. 

2. Pilihlah jawaban dengan memberi tanda check ( √ ) pada salah satu jawaban 

yang paling sesuai menurut Bapak, Ibu atau Saudara/i yaitu:  

a. Jawaban SS : Sangat Setuju  

b. Jawaban S : Setuju  

c. Jawaban N : Netral 

d. Jawaban TS : Tidak Setuju  

e. Jawaban STS : Sangat Tidak Setuju  

Hormat Penulis, 

 

 

WIRDAH HASIBUAN 
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DATA DIRI RESPONDEN 

 

Nama    :  

Jenis Kelamin   :  

Pendidikan Terakhir  :  

Pekerjaan   :  

Total Belanja  : Rp. 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Tentang Minat Beli 

1. Saya puas berbelanja pakaian 

di PM Collection Pekanbaru 

cabang Cipta Karya  

     

2. Saya berminat untuk kembali 

berbelanja di PM Collection 

Cabang Cipta Karya 

     

3. Saya akan mengajak rekan saya 

untuk berbelanja disini juga 

     

4. Sebelum ke PM Collection 

saya mendpat review dari 

rekan-rekan saya yang sudah 

langganan di PM Collection 

     

5. saya cukup banyak 

menghabiskan uang saya di PM 

Collection untuk memborong 

pakaian muslimahnya dan akan 

tetap berlangganan 

     

Tentang Bauran Produk 

1. PM Collection menyediakan 

beraneka ragam jenis pakaian 

muslimah 

     

2. Pakaian muslimah di PM 

Collection sangat banyak 

pilihan modelnya 
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3. Ketersediaan pakaian 

muslimah sesuai dengan 

kebutuhan saya dan sangat 

lengkap. 

     

4. perlengkapan muslimah di PM 

Collection sangat banyak 

mereknya. Bisa untuk 

seragaman keluarga atau 

kelompok pengajian. 

     

5. PM Collection menyediakan 

size pakaian mulai dari S 

hingga XXL 

     

Tentang Kualitas Pelayanan 

1. Semua jenis barang yang 

diperlukan selalu tersedia dan 

pelanggan tidak perlu 

mengalami kesulitan dalam 

berbelanja 

     

2. Karyawan sigap dan tanggap 

membantu mencarikan ukuran 

pakaian yang sesuai dengan 

saya 

     

3. Karyawannya memberikan 

pelayanan yang terbaik, ramah-

ramah dan sopan 

     

4. Karyawan PM Collection turut 

membantu saya memilih 

pakaian yang cocok dengan 

saya 

     

5. Karyawan mengutamakan 

kepentingan pelanggan 
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Lampiran 3 

Tabulasi Data 

Variabel Bauran Produk 

SKOR 
R 

ITEM PERNYATAAN 

1 2 3 4 5 

1 5 1 4 4 3 17 

2 5 5 1 5 5 21 

3 4 1 4 3 4 16 

4 3 3 3 5 5 19 

5 5 4 1 1 5 16 

6 5 1 5 3 5 19 

7 4 3 5 4 4 20 

8 3 5 5 2 3 18 

9 5 1 2 5 5 18 

10 5 5 5 5 5 25 

11 4 3 4 4 4 19 

12 3 1 3 3 3 13 

13 5 4 5 5 5 24 

14 5 5 5 5 5 25 

15 4 2 4 5 4 19 

16 3 5 5 5 3 21 

17 5 4 5 4 5 23 

18 5 1 3 3 5 17 

19 4 3 5 5 4 21 

20 3 5 2 5 3 18 

21 5 1 5 5 5 21 

22 5 5 5 5 5 25 

23 4 1 5 4 4 18 

24 3 5 2 3 3 16 

25 5 4 5 5 5 24 

26 5 5 5 5 5 25 

27 4 3 1 5 4 17 

28 3 5 5 5 3 21 

29 5 4 5 4 5 23 

30 5 5 5 3 5 23 

31 4 3 1 5 4 17 

32 3 5 5 5 3 21 

33 5 4 5 5 5 24 

34 5 5 1 5 5 21 
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35 4 3 5 4 4 20 

36 3 5 5 3 3 19 

37 5 4 5 5 5 24 

38 5 5 1 5 5 21 

39 4 3 5 5 4 21 

40 3 5 5 5 3 21 

41 5 4 5 4 5 23 

42 5 5 1 3 5 19 

43 4 3 5 5 4 21 

44 3 5 5 5 3 21 

45 5 4 1 5 5 20 

46 5 5 5 5 5 25 

47 4 3 5 4 4 20 

48 3 5 1 3 3 15 

49 5 4 5 5 5 24 

50 5 5 5 5 5 25 

51 4 3 4 5 4 20 

52 3 5 5 5 3 21 

53 5 4 5 4 5 23 

54 5 5 3 3 5 21 

55 4 3 5 5 4 21 

56 3 5 5 5 3 21 

57 5 4 5 5 5 24 

58 5 5 5 5 5 25 

59 4 3 5 4 4 20 

60 3 5 3 3 3 17 

61 5 1 5 5 5 21 

62 5 5 5 5 5 25 

63 4 3 5 5 4 21 

64 3 5 5 5 3 21 

65 5 2 5 4 5 21 

66 5 5 3 3 5 21 

67 4 2 5 5 4 20 

68 3 5 5 5 3 21 

69 5 1 5 5 5 21 

70 5 1 3 5 5 19 

71 4 1 5 4 4 18 

72 3 5 5 3 3 19 

73 5 1 3 5 5 19 

74 5 5 5 5 5 25 
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75 4 3 5 5 4 21 

76 3 5 5 5 3 21 

77 5 1 3 4 5 18 

78 5 5 5 3 5 23 

79 4 3 5 5 4 21 

80 3 5 3 5 3 19 

81 5 4 5 5 5 24 

82 5 5 5 5 5 25 

83 4 3 3 4 4 18 

84 3 5 5 3 3 19 

85 5 4 4 5 5 23 

86 5 5 5 5 5 25 

87 4 3 5 5 4 21 

88 3 5 4 5 3 20 

89 5 4 5 4 5 23 

90 5 4 5 3 5 22 

91 4 4 5 5 4 22 

92 3 5 4 5 3 20 
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X2 Variabel Kualitas Pelayanan   

R 
ITEM PERNYATAAN 

SKOR 1 2 3 4 5 

1 3 2 3 1 3 12 

2 5 2 5 3 5 20 

3 4 3 4 3 4 18 

4 5 3 5 3 5 21 

5 5 3 5 4 5 22 

6 4 4 4 4 4 20 

7 3 3 3 3 3 15 

8 5 5 5 5 5 25 

9 5 5 5 5 5 25 

10 4 4 4 4 4 20 

11 3 3 3 3 3 15 

12 3 5 5 5 3 21 

13 5 5 5 5 5 25 

14 4 4 4 4 4 20 

15 5 3 3 3 5 19 

16 5 5 5 5 5 25 

17 5 5 5 5 5 25 

18 4 4 4 4 4 20 

19 3 3 3 3 3 15 

20 5 3 3 3 5 19 

21 5 5 5 5 5 25 

22 4 4 4 4 4 20 

23 3 5 5 5 3 21 

24 5 5 5 5 5 25 

25 5 5 5 5 5 25 

26 4 4 4 4 4 20 

27 3 3 3 3 3 15 

28 5 5 5 5 5 25 

29 5 5 5 5 5 25 

30 4 4 4 4 4 20 

31 3 3 3 3 3 15 

32 5 5 5 5 5 25 

33 5 5 5 5 5 25 

34 4 4 4 4 4 20 

35 3 3 3 3 3 15 

36 5 5 5 5 5 25 

37 5 5 5 5 5 25 

38 4 4 4 4 4 20 
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39 3 3 3 3 3 15 

40 5 5 5 5 5 25 

41 5 5 5 5 5 25 

42 4 4 4 4 4 20 

43 3 3 3 3 3 15 

44 5 5 5 5 5 25 

45 5 5 5 5 5 25 

46 4 4 4 4 4 20 

47 3 3 3 3 3 15 

48 5 5 5 5 5 25 

49 5 5 5 5 5 25 

50 4 4 4 4 4 20 

51 3 3 3 3 3 15 

52 5 5 5 5 5 25 

53 5 5 5 5 5 25 

54 4 4 4 4 4 20 

55 3 3 3 3 3 15 

56 5 5 5 5 5 25 

57 5 5 5 5 5 25 

58 4 4 4 4 4 20 

59 3 3 3 3 3 15 

60 5 5 5 5 5 25 

61 5 5 5 5 5 25 

62 4 4 4 4 4 20 

63 3 3 3 3 3 15 

64 5 5 5 5 5 25 

65 5 5 5 5 5 25 

66 4 4 4 4 4 20 

67 3 3 3 3 3 15 

68 5 5 5 5 5 25 

69 5 5 5 5 5 25 

70 4 4 4 4 4 20 

71 3 3 3 3 3 15 

72 5 5 5 5 5 25 

73 5 5 5 5 5 25 

74 4 4 4 4 4 20 

75 3 3 3 3 3 15 

76 5 5 5 5 5 25 

77 5 5 5 5 5 25 

78 4 4 4 4 4 20 

79 3 3 3 3 3 15 
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80 5 5 5 5 5 25 

81 5 5 5 5 5 25 

82 4 4 4 4 4 20 

83 3 3 3 3 3 15 

84 5 5 5 5 5 25 

85 5 5 5 5 5 25 

86 4 4 4 4 4 20 

87 3 3 3 3 3 15 

88 5 5 5 5 5 25 

89 5 5 5 5 5 25 

90 4 4 4 4 4 20 

91 3 3 3 3 3 15 

92 5 5 5 5 5 25 
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Y Minat pembelian   

R 
ITEM PERNYATAAN 

SKOR 1 2 3 4 5 

1 5 3 5 4 5 22 

2 4 4 4 4 4 20 

3 3 3 3 3 3 15 

4 5 5 5 5 5 25 

5 5 5 5 5 5 25 

6 5 5 5 5 5 25 

7 4 3 4 4 4 19 

8 3 5 3 3 3 17 

9 5 4 5 5 5 24 

10 5 5 5 5 5 25 

11 4 3 4 5 4 20 

12 3 5 5 5 3 21 

13 5 4 5 4 5 23 

14 5 5 3 3 5 21 

15 4 3 5 5 4 21 

16 3 5 2 5 3 18 

17 5 4 5 5 5 24 

18 5 5 5 5 5 25 

19 4 3 5 4 4 20 

20 3 5 2 3 3 16 

21 5 4 5 5 5 24 

22 5 5 5 5 5 25 

23 4 3 1 5 4 17 

24 3 5 5 5 3 21 

25 5 4 5 4 5 23 

26 5 5 5 3 5 23 

27 4 3 1 5 4 17 

28 3 5 5 5 3 21 

29 5 4 5 5 5 24 

30 5 5 1 5 5 21 

31 4 3 5 4 4 20 

32 3 5 5 3 3 19 

33 5 4 5 5 5 24 

34 5 5 1 5 5 21 

35 4 3 5 5 4 21 

36 3 5 5 5 3 21 

37 5 4 5 4 5 23 

38 5 5 1 3 5 19 
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39 4 3 5 5 4 21 

40 3 5 5 5 3 21 

41 5 4 1 5 5 20 

42 5 5 5 5 5 25 

43 4 3 5 4 4 20 

44 3 5 1 3 3 15 

45 5 4 5 5 5 24 

46 5 5 5 5 5 25 

47 4 3 4 5 4 20 

48 3 5 5 5 3 21 

49 5 4 5 4 5 23 

50 5 5 3 3 5 21 

51 4 3 5 5 4 21 

52 3 5 5 5 3 21 

53 5 4 5 5 5 24 

54 5 5 5 5 5 25 

55 4 3 5 4 4 20 

56 3 5 3 3 3 17 

57 5 4 5 5 5 24 

58 5 5 5 5 5 25 

59 4 3 5 5 4 21 

60 3 5 5 5 3 21 

61 5 4 5 4 5 23 

62 5 5 3 3 5 21 

63 4 3 5 5 4 21 

64 3 5 5 5 3 21 

65 5 4 5 5 5 24 

66 5 5 3 5 5 23 

67 4 3 5 4 4 20 

68 3 5 5 3 3 19 

69 5 4 3 5 5 22 

70 5 5 5 5 5 25 

71 4 3 5 5 4 21 

72 3 5 5 5 3 21 

73 5 4 3 4 5 21 

74 5 5 5 3 5 23 

75 4 3 5 5 4 21 

76 3 5 3 5 3 19 

77 5 4 5 5 5 24 

78 5 5 5 5 5 25 

79 4 3 3 4 4 18 
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80 3 5 5 3 3 19 

81 5 4 4 5 5 23 

82 5 5 5 5 5 25 

83 4 3 5 5 4 21 

84 3 5 4 5 3 20 

85 5 4 5 4 5 23 

86 5 5 5 3 5 23 

87 4 3 5 5 4 21 

88 3 5 4 5 3 20 

89 5 5 5 5 5 25 

90 4 3 5 5 4 21 

91 3 5 4 5 3 20 

92 5 4 5 4 5 23 
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Lampiran 4 

Data Interval 

Succesive Interval 

R 

ITEM PERNYATAAN VARIABEL X1 

SKOR 1 2 3 4 5 

1 3,069 1,000 2,221 3,055 1,000 10,345 

2 3,069 3,452 1,000 4,236 3,069 14,826 

3 1,946 1,000 2,221 2,347 1,946 9,461 

4 1,000 1,963 1,881 4,236 3,069 12,149 

5 3,069 2,478 1,000 1,000 3,069 10,616 

6 3,069 1,000 3,316 2,347 3,069 12,801 

7 1,946 1,963 3,316 3,055 1,946 12,228 

8 1,000 3,452 3,316 1,493 1,000 10,262 

9 3,069 1,000 1,559 4,236 3,069 12,933 

10 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

11 1,946 1,963 2,221 3,055 1,946 11,132 

12 1,000 1,000 1,881 2,347 1,000 7,228 

13 3,069 2,478 3,316 4,236 3,069 16,168 

14 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

15 1,946 1,586 2,221 4,236 1,946 11,935 

16 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 

17 3,069 2,478 3,316 3,055 3,069 14,987 

18 3,069 1,000 1,881 2,347 3,069 11,366 

19 1,946 1,963 3,316 4,236 1,946 13,408 

20 1,000 3,452 1,559 4,236 1,000 11,247 

21 3,069 1,000 3,316 4,236 3,069 14,690 

22 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

23 1,946 1,000 3,316 3,055 1,946 11,264 

24 1,000 3,452 1,559 2,347 1,000 9,358 

25 3,069 2,478 3,316 4,236 3,069 16,168 

26 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

27 1,946 1,963 1,000 4,236 1,946 11,092 

28 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 

29 3,069 2,478 3,316 3,055 3,069 14,987 

30 3,069 3,452 3,316 2,347 3,069 15,253 

31 1,946 1,963 1,000 4,236 1,946 11,092 

32 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 

33 3,069 2,478 3,316 4,236 3,069 16,168 

34 3,069 3,452 1,000 4,236 3,069 14,826 

35 1,946 1,963 3,316 3,055 1,946 12,228 
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36 1,000 3,452 3,316 2,347 1,000 11,115 

37 3,069 2,478 3,316 4,236 3,069 16,168 

38 3,069 3,452 1,000 4,236 3,069 14,826 

39 1,946 1,963 3,316 4,236 1,946 13,408 

40 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 

41 3,069 2,478 3,316 3,055 3,069 14,987 

42 3,069 3,452 1,000 2,347 3,069 12,937 

43 1,946 1,963 3,316 4,236 1,946 13,408 

44 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 

45 3,069 2,478 1,000 4,236 3,069 13,852 

46 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

47 1,946 1,963 3,316 3,055 1,946 12,228 

48 1,000 3,452 1,000 2,347 1,000 8,799 

49 3,069 2,478 3,316 4,236 3,069 16,168 

50 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

51 1,946 1,963 2,221 4,236 1,946 12,313 

52 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 

53 3,069 2,478 3,316 3,055 3,069 14,987 

54 3,069 3,452 1,881 2,347 3,069 13,818 

55 1,946 1,963 3,316 4,236 1,946 13,408 

56 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 

57 3,069 2,478 3,316 4,236 3,069 16,168 

58 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

59 1,946 1,963 3,316 3,055 1,946 12,228 

60 1,000 3,452 1,881 2,347 1,000 9,680 

61 3,069 1,000 3,316 4,236 3,069 14,690 

62 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

63 1,946 1,963 3,316 4,236 1,946 13,408 

64 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 

65 3,069 1,586 3,316 3,055 3,069 14,095 

66 3,069 3,452 1,881 2,347 3,069 13,818 

67 1,946 1,586 3,316 4,236 1,946 13,031 

68 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 

69 3,069 1,000 3,316 4,236 3,069 14,690 

70 3,069 1,000 1,881 4,236 3,069 13,254 

71 1,946 1,000 3,316 3,055 1,946 11,264 

72 1,000 3,452 3,316 2,347 1,000 11,115 

73 3,069 1,000 1,881 4,236 3,069 13,254 

74 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

75 1,946 1,963 3,316 4,236 1,946 13,408 

76 1,000 3,452 3,316 4,236 1,000 13,004 
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77 3,069 1,000 1,881 3,055 3,069 12,074 

78 3,069 3,452 3,316 2,347 3,069 15,253 

79 1,946 1,963 3,316 4,236 1,946 13,408 

80 1,000 3,452 1,881 4,236 1,000 11,569 

81 3,069 2,478 3,316 4,236 3,069 16,168 

82 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

83 1,946 1,963 1,881 3,055 1,946 10,793 

84 1,000 3,452 3,316 2,347 1,000 11,115 

85 3,069 2,478 2,221 4,236 3,069 15,072 

86 3,069 3,452 3,316 4,236 3,069 17,142 

87 1,946 1,963 3,316 4,236 1,946 13,408 

88 1,000 3,452 2,221 4,236 1,000 11,908 

89 3,069 2,478 3,316 3,055 3,069 14,987 

90 3,069 2,478 3,316 2,347 3,069 14,279 

91 1,946 2,478 3,316 4,236 1,946 13,923 

92 1,000 3,452 2,221 4,236 1,000 11,908 
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R 

ITEM PERNYATAAN VARIABEL X2 

SKOR 1 2 3 4 5 

1 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 5,000 

2 3,069 1,000 3,069 2,498 3,069 12,705 

3 1,946 2,315 1,946 2,498 1,946 10,652 

4 3,069 2,315 3,069 2,498 3,069 14,020 

5 3,069 2,315 3,069 3,399 3,069 14,921 

6 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

7 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

8 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

9 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

10 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

11 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

12 1,000 4,241 3,069 4,488 1,000 13,797 

13 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

14 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

15 3,069 2,315 1,000 2,498 3,069 11,951 

16 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

17 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

18 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

19 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

20 3,069 2,315 1,000 2,498 3,069 11,951 

21 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

22 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

23 1,000 4,241 3,069 4,488 1,000 13,797 

24 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

25 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

26 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

27 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

28 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

29 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

30 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

31 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

32 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

33 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

34 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

35 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

36 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

37 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

38 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

39 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 
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40 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

41 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

42 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

43 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

44 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

45 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

46 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

47 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

48 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

49 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

50 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

51 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

52 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

53 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

54 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

55 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

56 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

57 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

58 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

59 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

60 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

61 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

62 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

63 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

64 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

65 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

66 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

67 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

68 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

69 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

70 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

71 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

72 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

73 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

74 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

75 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

76 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

77 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

78 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

79 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

80 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 
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81 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

82 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

83 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

84 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

85 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

86 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

87 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

88 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

89 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

90 1,946 3,167 1,946 3,399 1,946 12,405 

91 1,000 2,315 1,000 2,498 1,000 7,813 

92 3,069 4,241 3,069 4,488 3,069 17,935 

 

R 

ITEM PERNYATAAN VARIABEL Y 

SKOR 1 2 3 4 5 

1 3,069 1,000 3,384 1,844 3,069 12,366 

2 1,946 1,936 2,238 1,844 1,946 9,911 

3 1,000 1,000 1,866 1,000 1,000 5,866 

4 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

5 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

6 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

7 1,946 1,000 2,238 1,844 1,946 8,975 

8 1,000 3,043 1,866 1,000 1,000 7,909 

9 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

10 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

11 1,946 1,000 2,238 3,077 1,946 10,209 

12 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

13 3,069 1,936 3,384 1,844 3,069 13,302 

14 3,069 3,043 1,866 1,000 3,069 12,047 

15 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

16 1,000 3,043 1,520 3,077 1,000 9,641 

17 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

18 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

19 1,946 1,000 3,384 1,844 1,946 10,121 

20 1,000 3,043 1,520 1,000 1,000 7,564 

21 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

22 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

23 1,946 1,000 1,000 3,077 1,946 8,970 

24 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

25 3,069 1,936 3,384 1,844 3,069 13,302 

26 3,069 3,043 3,384 1,000 3,069 13,565 
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27 1,946 1,000 1,000 3,077 1,946 8,970 

28 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

29 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

30 3,069 3,043 1,000 3,077 3,069 13,259 

31 1,946 1,000 3,384 1,844 1,946 10,121 

32 1,000 3,043 3,384 1,000 1,000 9,427 

33 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

34 3,069 3,043 1,000 3,077 3,069 13,259 

35 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

36 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

37 3,069 1,936 3,384 1,844 3,069 13,302 

38 3,069 3,043 1,000 1,000 3,069 11,181 

39 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

40 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

41 3,069 1,936 1,000 3,077 3,069 12,151 

42 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

43 1,946 1,000 3,384 1,844 1,946 10,121 

44 1,000 3,043 1,000 1,000 1,000 7,043 

45 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

46 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

47 1,946 1,000 2,238 3,077 1,946 10,209 

48 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

49 3,069 1,936 3,384 1,844 3,069 13,302 

50 3,069 3,043 1,866 1,000 3,069 12,047 

51 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

52 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

53 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

54 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

55 1,946 1,000 3,384 1,844 1,946 10,121 

56 1,000 3,043 1,866 1,000 1,000 7,909 

57 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

58 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

59 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

60 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

61 3,069 1,936 3,384 1,844 3,069 13,302 

62 3,069 3,043 1,866 1,000 3,069 12,047 

63 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

64 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

65 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

66 3,069 3,043 1,866 3,077 3,069 14,125 

67 1,946 1,000 3,384 1,844 1,946 10,121 
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68 1,000 3,043 3,384 1,000 1,000 9,427 

69 3,069 1,936 1,866 3,077 3,069 13,017 

70 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

71 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

72 1,000 3,043 3,384 3,077 1,000 11,505 

73 3,069 1,936 1,866 1,844 3,069 11,784 

74 3,069 3,043 3,384 1,000 3,069 13,565 

75 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

76 1,000 3,043 1,866 3,077 1,000 9,987 

77 3,069 1,936 3,384 3,077 3,069 14,535 

78 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

79 1,946 1,000 1,866 1,844 1,946 8,603 

80 1,000 3,043 3,384 1,000 1,000 9,427 

81 3,069 1,936 2,238 3,077 3,069 13,390 

82 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

83 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

84 1,000 3,043 2,238 3,077 1,000 10,359 

85 3,069 1,936 3,384 1,844 3,069 13,302 

86 3,069 3,043 3,384 1,000 3,069 13,565 

87 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

88 1,000 3,043 2,238 3,077 1,000 10,359 

89 3,069 3,043 3,384 3,077 3,069 15,643 

90 1,946 1,000 3,384 3,077 1,946 11,354 

91 1,000 3,043 2,238 3,077 1,000 10,359 

92 3,069 1,936 3,384 1,844 3,069 13,302 
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Lampiran 5 

Uji Validitas 

Hasil Uji Validitas Angket Bauran Produk 

Correlations 

 x1.1 x1.2 x1.3 x1.4 x1.5 Skor 

x1.1 Pearson Correlation 1 -.215
*
 -.022 .041 .937

**
 .494

**
 

Sig. (2-tailed) 
 

.039 .833 .700 .000 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

x1.2 Pearson Correlation -.215
*
 1 .022 .030 -.179 .440

**
 

Sig. (2-tailed) .039 
 

.837 .779 .089 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

x1.3 Pearson Correlation -.022 .022 1 .196 -.042 .560
**
 

Sig. (2-tailed) .833 .837 
 

.061 .691 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

x1.4 Pearson Correlation .041 .030 .196 1 .070 .485
**
 

Sig. (2-tailed) .700 .779 .061 
 

.505 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

x1.5 Pearson Correlation .937
**
 -.179 -.042 .070 1 .514

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .089 .691 .505 
 

.000 

N 92 92 92 92 92 92 

Skor Pearson Correlation .494
**
 .440

**
 .560

**
 .485

**
 .514

**
 1 

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

N 92 92 92 92 92 92 

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

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

 

 

 

 

Hasil Uji Validitas Angket Kualitas Pelayanan 

Correlations 

 x2.1 x2.2 x2.3 x2.4 x2.5 skor 

x2.1 Pearson Correlation 1 .753
**
 .874

**
 .790

**
 1.000

**
 .934

**
 

Sig. (2-tailed) 
 

.000 .000 .000 .000 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

x2.2 Pearson Correlation .753
**
 1 .870

**
 .980

**
 .753

**
 .929

**
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Sig. (2-tailed) .000 
 

.000 .000 .000 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

x2.3 Pearson Correlation .874
**
 .870

**
 1 .907

**
 .874

**
 .960

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 
 

.000 .000 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

x2.4 Pearson Correlation .790
**
 .980

**
 .907

**
 1 .790

**
 .952

**
 

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

.000 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

x2.5 Pearson Correlation 1.000
**
 .753

**
 .874

**
 .790

**
 1 .934

**
 

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

.000 

N 92 92 92 92 92 92 

skor Pearson Correlation .934
**
 .929

**
 .960

**
 .952

**
 .934

**
 1 

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

N 92 92 92 92 92 92 

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

 

Hasil Uji Validitas Angket minat pembelian 

Correlations 

 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 skor 

Y1 Pearson Correlation 1 -.055 .086 .082 1.000
**
 .726

**
 

Sig. (2-tailed) 
 

.605 .416 .437 .000 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

Y2 Pearson Correlation -.055 1 -.092 -.115 -.055 .223
*
 

Sig. (2-tailed) .605 
 

.382 .273 .605 .032 

N 92 92 92 92 92 92 

Y3 Pearson Correlation .086 -.092 1 .226
*
 .086 .595

**
 

Sig. (2-tailed) .416 .382 
 

.030 .416 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

Y4 Pearson Correlation .082 -.115 .226
*
 1 .082 .438

**
 

Sig. (2-tailed) .437 .273 .030 
 

.437 .000 

N 92 92 92 92 92 92 

Y5 Pearson Correlation 1.000
**
 -.055 .086 .082 1 .726

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .605 .416 .437 
 

.000 

N 92 92 92 92 92 92 

Skor Pearson Correlation .726
**
 .223

*
 .595

**
 .438

**
 .726

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .032 .000 .000 .000 
 

N 92 92 92 92 92 92 
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Lampiran 6 

Uji Reabilitas 

Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Variabel Bauran Produk (x1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.878 5 

 

Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Variabel Kualitas Pelayanan (x2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.968 5 

 

Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Variabel Minat Pembelian (Y) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.787 5 

 

Lampiran 7 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 13.495 2.174 
 

6.207 .000 
  

x1 .301 .092 .324 3.260 .002 .983 1.017 

x2 .084 .060 .139 1.396 .166 .983 1.017 
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Lampiran 8 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Correlations 

 x1 x2 

Unstandardized 

Residual 

Spearman's 

rho 

x1 Correlation Coefficient 1.000 .117 -.006 

Sig. (2-tailed) . .265 .955 

N 92 92 92 

x2 Correlation Coefficient .117 1.000 .041 

Sig. (2-tailed) .265 . .695 

N 92 92 92 

Unstandardized Residual Correlation Coefficient -.006 .041 1.000 

Sig. (2-tailed) .955 .695 . 

N 92 92 92 

 

Lampiran 9  

Hasil Uji Normalitas 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 x1 x2 y 

Unstandardized 

Residual 

N 92 92 92 92 

Normal Parameters
a,b

 Mean 20.80 21.07 21.53 .0000000 

Std. Deviation 2.653 4.057 2.465 2.29124509 

Most Extreme Differences Absolute .166 .280 .172 .079 

Positive .166 .166 .172 .079 

Negative -.127 -.280 -.121 -.065 

Test Statistic .166 .280 .172 .079 

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

c
 .000

c
 .200

c,d
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Lampiran 10  

Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 13.495 2.174  6.207 .000 

x1 .301 .092 .324 3.260 .002 

x2 .084 .060 .139 2.396 .001 

a. Dependent Variable: y 

 

Lampiran 11 

Hasil Analisis Koefisien Determinasi Antara Variabel Bauran Produk (X1) Dan 

Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap minat Konsumen (Y) 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,369
a
 ,136 ,117 2,31685 

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Bauran Produk 

 
 

 

Lampiran 12 

Hasil Uji F 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 75.170 2 37.585 7.002 .001
b
 

Residual 477.732 89 5.368   

Total 552.902 91    
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Lampiran 13 

Hasil Uji T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 13.495 2.174  6.207 .000 

x1 .301 .092 .324 3.260 .002 

x2 .084 .060 .139 2.396 .001 

 

a. Dependent Variable: y   
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Lampiran 14 
 

Dokumtasi Penelitian 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Toko PM Collection dari luar 

 

Toko PM Collection dari dalam 
 



 

 

115 

 

Produk dari toko PM Collection 
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Kepala toko PM Collection 

 

Konsumen toko PM Collection (pengisian angket) 
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Konsumen toko PM Collection (pengisian angket) 
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