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ABSTRAKSI

Perilaku konsumen sebagai ungkapan permintaan yang mengarah pada kesukaan
skan barang tersebut yang dipengaruhi oleh fokfor dalam diri menusia itu sendiri, untuk
kemudian dikaitkan dengan proses keputusan membeli. Keputusan . pembelian buku
bekas dapat dijadikan sebagai bahan masuken kepada pihak pedagang buku bekas unfuk
memperbatki dan meningkatkan kualitas pelayanan yang diberikan. Keputusan
pembelian dipengaruhi melalui pelayanan (produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan)
dengan baik. Konsumen akan memperoleh apa yang mereka inginkan, dimana semakin
baik pelayanan yang diberikan maka konsumen akan melakukan pembelian.

Tujuan yang hendak- dicapai dalam penelitian ini adalsh Untuk mengetahui
pengaruh produk, hargs, lokasi, kualitas dan kecepatan pelaysnan terhadap keputusan
pembelian buku bekas di Pasar Johar Semarang.

Popuilasi dalam penelitian ini adaiah konsumen yang pernah membeli produk
buku bekas di Pasar Johar Semareng jumlah sampel yang aken digunakan dalam
peneltian ini dalah sebanyak 100 respomden. Tekmik pengambilan sampel yang
digunakan adalah acidental sampling. Alat analisais yang digunakan adalah Regresi
linter berganda, pengujian hipotesis dan koefisien determinasi.

Dari hasil penelitian dapat dibuat kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil perhitungan regresi berganda diperoleh hasil
Y =6,011 +1,287 X1 + 0,217 X2 + 0,233 X3 + 0,228 X4 + 0,264 X5

2. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara produk terhadap keputusan

pembelian, hal im terbukti t-hitung (3,657} > t-1abel (1,658) atau sig t (0,000) < 0,05.

Terdapat pengaruh negatif vang signifikan antara harga fterhadap keputusan

pembelian, hal ini terbukti t-hitmg (-2,392) < t-tabel (-1,658) atau sig t (0,019) <

0,05, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima '

4. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara lokasi terhadap keputusan
pembelian, hal ini terbukti t-hitung (2,483) > t-tabel (1,658) atau sig t (0,015) < 0,05,
dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima .

5. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara kualitas terhadap keputusan

- pembelian, hal ini terbukti t-hitung (2,171) > t-tabel (1,658) atau sig t (0,032) < 0,05,
dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

6. Terdapat pemgaruh positif yang signifikan antara kecepatan pelayanan terhadap
keputusan pembelian, hal ini terbukti t-hitung (2,541) > t-tabel (1,658) atau sig t
{0,013) < 0,05, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

7. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara produk, harga, lokasi, kualitas dan
kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian, hal ini terbukti F-hitung
(116,17) > F-tabel (2,29) atan sig t (0,000) < 0,05, dengan demikian Ho ditolak dan
Ha diterima.

8. Nilai koefisien determinasi adalah sebesar 0,861 yang berarti variasi perubahan
keépuasan konsumen dipengarvhi produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan
pelayanan sebesar 86,1%5, sedangkan sisanya 13,9%% dipengaruhi oleh faktor lain.
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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Dewasa ini persaingan usaha buku bekas semakin kompetitif. Salah satu
fakior yang masih dapat membedakan pedagang buku bekas vang salu dengan
yang lain adalah tingkat atau mutu pelayanannya seperti yang ditulis oleh Philip
Kotler (1997:105), dimana suatu pemsailaan jasa lebih unggul dari pesaingnya
ialah dengan membérikan pelayanan yang lebih bermutu dibandingkan dengan

. para pesaing. Dengan tingkat pelayanan yang tinggi seorang konsumen akan
menjatubkan pilihannya kepada pedagané buku bekas tersebut. sebaliknya,
pedagang buku bekas yang buruk pelayanannya, cepat atau lambat akan segera
ditinggalkan konsumen dan tidak akan dikumjungi lagi. Menurut Philip Kotler
(1997:105) bahwa jasa yang dinikmati ternyata lebih jauh dibawah jasa yang
diharapkan maka konsumen akan kehilangan minat dengan pemberi jasa atan
sebaliknya.

Konsumen dalam membeli bukn bekas mempunyai keinginan dan
kebutuhan konsumen yang dilayani sebaik mungkin. Baik tidaknya pelayanan
yang ia terima tergantung pada harapan dan persepsi konsumen dengan
pelayanan di pedagang buku bekas itu. Menurut Pasuraman et All (1998) bahwa

jika kenyataan lebih dari yang diharapkan, maka laganan dapat dikatakan



bermutu sedangkan jika kenyataan kurang dari yang diharapkan maka layanan
dikatakan tidak bermutu.

Perilaku konsumen sebagai ungkapan permintaan yang mengarah pada
kesukaan akan barang tersebut yang dipengaruhi oleh faktor dalam diri manusia
i sendiri, untuk kemudian dikaitkan dengan proses keputusan membeli.
Seseorang untuk membeli suatu buku bekas akan berbeda antara satu orang
dengan orang lain, hal ini disebabkan oleh latar belakang, tingkat pendidikan,
jumlah pendapatan dan selera dari masing-masing, serta apa sebenarnya yang
menjadi alasan utama konsumen dalam memutuskan untuk membeli buku bekas.

Keputusan pembelian buku bekas dapat dijadikan sebagai bahan
masukan kepada pihak pedagang buku bekas untuk memperbaiki dan
meningkatkan kualitas pelayanan yang diberikan. Keputusan pembelian
dipengaruhi melalui pelayanan (produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan)
dengan baitk. Konsumen akan memperoleh apa yang mereka inginkan, dimana
semakin baik pelayanan yang diberikan maka konsumen akan melakukan
pembelian.

Bertitiktolak dari permasalah tersebut dalam rangka penyusunan skripsi
analistis penulis mengadakan penelitian dengan judul "PENGARUH PRODUK,
HARGA, LOKASL KUALITAS DAN KECEPATAN PELAYANAN
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN BUKU BEKAS DI PASAR JOHAR

SEMARANG”



1.2. Perummusan Masalah

Dari Latar belakang masalah yang ada dapat diramuskan masalah sebagai

berikut:

1.

Seberapa besar pengaruh produk terhadap keputusan pembelian buku bekas di

Pasar Johar Semarang?

. Seberapa besar pengaruh harga terhadap keputusan pembelian buku bekas di

Pasar Johar Semarang?

3. Seberapa besar pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian buku bekas di
Pasar Johar Semarang ?

4. Seberapa besar pengaruh kualitas terhadap keputusan pembelian buku bekas di
Pasar Johar Semarang ?

5. Seberapa besar pengaruh kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian
buku bekas di Pasar Johar Semarang ?

6. Seberapa besar pengaruh produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan pelayanan
terhadap keputusan pembelian buku bekas di Pasar Johar Semarang?

1.3. Pembatasan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalsh kiranya sangat penting adanya

pembatasan masalah agar dalam pembahasan tidak kabur. Dalam skripst ini

pembatasan masalah adalah ;



1. Responden yang diteliti adalah orang yang melakukan pembelian buku bekas di
Pasar Johar Semarang pada bulan Juni 2003
2. Variabel yang diteliti adalah produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan

pelayanan.

1.4. Tujuan Penelitian
Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian buku bekas di
Pasar Johar Semarang,

2. Untuk mengetahui pengaruh horga terhadap keputusan pembelian buku bekas di
Pasar Johar Semarang

3. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian buku bekas di
Pasar Johar Semarang,

4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas terhadap keputusan pembelian buku bekas

di Pasar Johar Semarang,

N

Untuk mengefahui pengaruh kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian
buku bekas di Pasar Johar Semarang,
6. Untuk mengetahui pengaruh produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan

pelayanan terhadap keputusan pembelian buku bekas di Pasar Johar Semarang
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L.

2.

. Manfaat Penelitian

Bagt Peneliti, suenambah pengetahuan dun pengalaman penelitian.

Bugi pedagang buku, hasil penelitian ini diharipkan dapat dipakai sebagai bahan
perimbangan dalmn mengambil keputussn yang lebih bak dalam kebjskan
produk, hmga lokasi kualtas dan kecepatan pelayanan sehmgga dapat
menmgkakan penjualan.

Bagi Peneliti Lam

Penelien mi dhwupkan dapa berguna dalam memberkan sumbangan pemkman

bagi peneliti lnm yang beminat. mempelami lebibh jouh dibidang pemasnmn.



BAB 11
KAJIAN PUSTAKA DAN KERANGKA TEORITLS

2.1. Landasan Teori
2.1.1. Produk
Sedangkan menurut Kotler dan Gary Armstrong (1996:274), produk
adalah apa saja yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian,
pemakaian, atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan
Produk meliputi benda fisik, jasa, orang, tempat, organisasi dan gagasan
Suatu program yang baik dalam perencanaan dan pengembangan produk
tidak akan lupa mencantumkan kebijakan perusahaan yang mencakup ciri-ciri
pembentuk citra yang lain. Ada beberapa cit pembentuk citra yaitu
{Stanton,1994:285):
1. Merek
Merek adalah nama, istilah simbol, atau desamn khusus atau beberapa
kombinasi unsur-unsur ini yang dirancang untuk mengidentifikasikan barang
alan jasa yang ditawarkan penjual. Merek membedakan produk atau jasa
sebuah perusahaan dari produk saingannya. Merek mempermudah konsumen
untuk ﬁlengidentiﬁknsikmx produk afau jasa Merek bisa membuat pembeli
yakin akan memperoleh kualitas barang yang sama jika mereka membeli

ulang,



2.

Kemasan

Kemasan didefinisi sebagai seluruh kegiatan merancang dan memproduksi
bungkus atau kemasan suatu produk Kemasan diperlukan antara lain untuk
melindungi produk dalam perjalanan dari produsennya ke konsumen, untuk
membedakan produk perusahaan dengan produk pesaingnya, kemasan dibuat
menarik dapat membuat pelanggan rela membayar lebih mahal untuk
mendapatkan produk tersebut dan hal ini dapat meningkatkan laba
perusahaan.

Label

Label biasanya diklasifikasikan dalam merek, tingkatan atan deskriptif. Label
merek adalah label yang dilekatkan pada produk atau pada kemasan, misalnya
jeruk yang dicap Sunkist. Label tingkatkan kualitas mengidentifikasikan
kualitas produk melalui huruf, angka atau abjad, Label deskriptif merupakan
informast obyektif tentang penggunaan, konstruksi, pemeliharaan, penampilan
dan ciri-ciri lain dart produk.

Desain produk

Proses merancang gaya dan fungsi produk menciptakan produk yang menarik,
mudah, aman dan tidak mahal untuk dipergunakan dan diservis, serta
sederhana dan ekonomis untuk dibuat dan di distribusikan.

Warna

Wama sering menjadi fakior penentu dalam hal diterima atau tidaknya suatu

produk oleh konsumen. Manfant pemasaran sebenarnya ferletak pada



ketepatan menajemen dalam memilih warna apa yang sesuai dan kapan harus
mengganti wama produk. Pendayagunasn wama yang tepat dapat
meningkatkan penjualan suatu produk.

6. Kualitas produk
Merupakan kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya termasuk
keawetan, keandalan, ketepatan, kemudahan dipergunakan dan diperbaiki.
Beberapa tshun belakangan ini konsumen semakin menaruh perhatian pada
kualitas produk. Mereka lebth menyukai produk dengan kualitas tinggi
daripada produk yang lebilk murah tapi tidak berkualitas.

7. Jaminan dan pertanggungjawaban produk
Adalah janji yang merupakan kewajiban produsen atas produknya kepada
konsumen, dimana para konsumen akan diberi ganti rugi bila produknya
ternyata tidak bisa berfungsi sebagaimana yang diharapkan atau dijan jikan

8. Pelayanan produk
Biasanya produk-produk yang dipasarkan menyajikan beberapa jasa
pelayanan dimana komponen pelayanan ini bisa merupakan sebagian kecil
afan sebagian besar dari keselwruhan yang ditawarkan.

Menurut definisi di atas, maka dapat disimpulkan suatu pengertian
tentang produk, yaitu produk yang berwujud barang atau jasa, yang dapat
digunakan untuk memuaskan kebutuhan konsumen. Tiap kombinasi barang dan
jasa mempunyai manfaat yang berbeda. Jadi konsumen membeli suatu barang

tidak hanya sekumpulan atribut fisik saja, tetapi mereka membayar sesuatu yang



dapat memuaskan kebutuban dan keinginannya. Oleh karena itu dalam
merencanakan produk yang skan dibasilkan dan memasarkan ke konsumen,
perencanaan produk harus memperhatikan tingkat produk.

Dilihat dari produk yang dihasilkan ternyata terdapat keuntungan dari
pengadasn produk pada kualitas tertentn. Kualitas yang tinggi biasanya diikuti
dengan pembebanan harga-harga yamg relatif tinggi kepada konsumen oleh
produsen atau perusahsan tetapi tidak berarti bahwa biaya yang timbul dalam
pembebanan harga berlebih-lebihan.

Terdapat tiga aspek pokok dalam menentukan strategi produk
(Radiosunu, 1993:23) vaitu:

1. Jenis produk (produk item)
Jenis produk adalah model produk fertentu {versi spesifikasi) dari suatu
produk yamg mempunyai nama atau diskripsi tertentu.

2. Jajaran produk (product line)
Jajaran produk adalah sekelompok produk yang mempunyai hubungan satu
sama lain baik karena produk tersebut memenuhi kebutuhan yang sama,
maupun pada golongan pembeli yang sama.

3. Bauvran produk {product mix)
Bauran produk dalah semua produk yang dijual oleh perusahaan.

Oleh karena itu dalam merencanakan produk yang akan dihasilkan dan

memasarkan ke konmsumen, perencanaan produk harus memperhatikan tingkat
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produk. Menurut Philip Kotler dan Gary Amstrong {1996:274-275) dibagi dalam

tingkatan produk yaitu:

1. Produk inti (core Product)
Merupakan manfaat inti atau dasar yang dibeli dan dicari konsumen ketika
mereka membeli suatu produk.

2. Produk actual {actual product)
Merupakan wujud dari barang itu sendiri fermasuk aspek-aspek seperti tingkat
mutu, sifaf, rancangan, nama, merek, dam pengemasan, yang digabungkan
untuk memberikan menfaat produk infi.

3. Produk tambahan {cuemented product)
Merupakan bagien dari produk yang berada disekitar produk inti produk
actual yang menawarkan tambahan servis dam manfaat bagi konsumen seperti

garansi, pemasangan, pemeliharaan, atau penverahan bagi konsumen.

2.1.2. Harga
Suatu perusahaan atau organisasi baik yang mengutamakan laba maupun
tidak akan selalu berhadapan dengan penetapan harga produk yang dihasilkan.
Dimana sebelumnya lebih dulu perusahaan merumuskan mengenai penetapan
harga yang ingin dicapai. Alex S nitisemito (1997, 11) mendefinisikan harga
sebagai berilast
“Harga adalah nilai sualu barang atau jasa yang diukur dengan sejumlah

uang dimana berdasarkan nilai tersebut seseorang bersedia melepaskan
barang dan jasa yang dimiliki pthak lain "
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Dari pengertian diatas jelas bahwa harga merupakan salah satu variabel
yang penting dalam pemasaran, karena akan mempengarubi secara langsung
terhadap hasil penjualan dan pencapaian laba atau keunftungan yang ingin

diperoleh perusahaan,

2.1.2.2. Tujuan Penetapan Harga
Penetapan harga ini biasanya mempunyai beberapa tujuan bagi produk
yang dihasilkannya. Tujuan tersebut antara lain :

1. Mendapatkan laba maksimum
Dalam kenyatasnnya, terjadinya harga ditentukan oteh penjual dan pembeli.
Sebab makin besar daya beli konsuman, semakin besar pula kemungkinan
bagi penjual untuk menetapkan tingkat harga yang lebih tinggi. Dengan
demikian penjual mempunyai harapan mendapatkan keuntungan yang
maksimum.

2. Mencegah atau mengurangi persaingan dapat dilakukan melalui kebijaksanaan
harga. Hal ini dapat diketshui bilamana penjual menawarkan barang dengan
harga yang sama. Oleh karena itu persaingan hanya mungkin dilakukan tanpa
melalui kebijaksanaan harga, tetapi melalui servis lain.

3. Memperbaiki atau mempertahankan pangsa pasar. Memperbaiki pangsa pasar
hanya mungkin dilaksanakan bilamana kemampuan atan kapasitas produksi
masih cukup longgar disamping itu juga kemampuan dibidang lain seperti

bidang pemasaran, keuangan dan sebagainya Dalam hal ini harga merupakan
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faltor yang sangat penting. Bagi perusahaan kecil yang mempunyai
kemampuan terbatas, biasanya kemampuan harga ditunjukkan hanya sekedar

untuk mempertahankan market share.

2.1.2.3. Prosedur Penentuan Harga
Dalam prosedur penetapan harga ada lima tahap vaitu : (Basu Swastha,

1993,150)

1. Mengantisipasi permintaan untuk produk tersebut ini dapat dilakukan dengan :
a. Menentukan harga yang diharapakan dapat di terima oleh konsumen.
b. Mengantisipasikan hasil penjualan pada berbagai tingkat harga.

2. Mengetahui lebih dahulu reaksi dalam persaingan.
Kondisi persaingan sangat mempengaruhi kebijaksanaan penentuan harga
diberbagai perusahaan. Oleh karena itu perusahaan maupun penjual harus
mengetahwi reaksi persaingan yang terjadi di pasar serta sumber-sumber
penyebabnya.

3. Menentukan market share yang ditentukan.
Perusahaan yang agresif selalu menginginkan mar ket share yang lebih besar.
Kadang-kadang perlu asan market share harus dilakukan dengan mengadakan
persaingan bukan harga, disamping dengan harga tertentu.

4. Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar.

Ada dua strategi penetapan harga yang dianggap paling ekstrim yaitu :
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a Strategi penetapan harga yang setinggi-tingginya. Strategi ini cocok untuk
barang-barang baru.
b. Strategi penetapan harga yang serendah-ren- dahnya, yang bertujuan untuk
mencapai hasil penjualan sebesar-besarnya dalam waktu yang singkat.
5. Mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan.
Dalam tahap ini perusahaan lebih condong melihat pada barang. Sistim

distribusi dan program promosinya

2.1.2.4. Strategi Penyesuaian Harga
Indriyo Gitosudarmo, (1999:233) menjelaskan perusahaan harus selalu

memonitor keadaan pasar dam dari hasil monitor inilah perusahaan tahu adanya
perubahan pasar dan adanya perbedasn konsumen. Strategi ini dapat dengan
jalan:
a. Potongan Harga

Dalam hal ini pembeli memperoleh harga yang lebih rendah dari harga yang

seharusnya dibayar. Penyesuaian harga ini dapal didasarkan pada beberapa

hal:

- Waktu pembayaran yang lebih awal

- Tingkat atau jumlah pembelian

- Pembelian pada musim-musim tertentu

Dasar penyesuaian harga inilah yang dikenal dengan potongan harga. Hal ini

dapat berupa :
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- Potongan tunai

- Potongan jumlah

- Potongan musiman

- Potongan fungsional yaitu potongan yang diberikan kepada orang yang atau
lembaga yang mengadakan atau menjalankan fungsi pemasaran terutama
fungsi distribusi, dalam hal ini biasanya disebut rabat.

. Diskriminasi Harga

Perusahaan juga dapat melakukan modifikasi harga untuk menyesuaikan

perbedaan harga karema langganan, produk, maupun lokasi. Suatu produk

tertentu dapat dijual dengan beberapa harga yang tidak proportional dengan

perbedaan biayanya. Untuk ini dapat berupa :

1. Basis langganan

2. Basis bentuk produk

3. Basis tempat

4. Basis waktu

Kondisi-kondisi yang harus dipenuhi vntuk strategi ini yaitu :

1. Pasar dapat disegementasikan dan perbedaan kapasitas permintaannya
Jjelas,

2. Tidak akan terjadi transaksi jual beli antar segmen

3. Pesaing tidak tertarik untuk menjual produk pada segmen pasar tertentu.

4. Biaya diskriminasi harga tidak melebihi pendapatan yang ditimbulkan

5. Perbedaan harga ini tidak mengurangi gairah membeli
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6. Tidak melanggar peraturan yang berlaku.
c.  Harga Psikologis
Suatu harga itu dapat berbicara bagi produknya serta dapat menunjukkan citra

produknya. Contohnya suatu produk dengan harga tinggi dapat ememberikan

image pada kualitas yang tinggi pula.

2.1.3. Lokasi
2.13.1. Pengertian Lokasi
Lokasi menwut M. Manullang (1990:76) adalah tempat dimana indi-
vidy/ perusahaan melakukan aktivitas-aktivitasnya. Sedangkan lokasi menurut
David Crane (1997:215) adalah suatu usaha atau perusahaan dalam menjalankan

aktivitasnya mempertimbangkan faktor ekonomi yang ada di tempat tersebut.

2.1.3.2 Jenis-Jenis Lokasi Usaha
Letak lokasi vsaha dapat dibedakan dalam empat jenis yaitu (M
Manullang, 1990:77) :
1. Letak atau lokasi usaha terikat pada alam.
Yang dimaksud dengan letak lokasi usaha yang terikat pada alam ialah letak

lokasi usaha yang tidak dapat dipengaruhi oleh manusia melainkan terganfung

afau terikat pada alam.
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Letak atau lokasi yang berdasarkan sejarah

Yang dimaksud sejarah adalah bahwa suatu usaha menjalankan aktivitasnya di
suatu tempat/daerah tertentu hanya dapat dijelaskan berdasarkan sejarah.

Letak atau lokasi yang ditetapkan oleh pemerintah

Yang dimaksudkan dengan letak atau lokasi usaha yang telah ditentukan atan

ditetapkan pemerintah terlebih dahulu.

. Letak atau lokasi usaha dipengaruhi oleh faktor ekonomi.

Yang dimaksud dengan letak atau lokasi usaha yang dipengaruhi oleh faktor
ekonomi adalah bahwa suatu usaha atau perusahaan dalam menjalankan

aktivitasnya mempertimbangkan faktor ekonomi yang ada di tempat tersebut.

2.1.3.3. Kriteria Lokasi Usaha Yang Strategis

Pengertian tempat strategis dapat berbeda antara satu jenis usaha dengan

usaha lainnya Namun secara umum pengertian strategis menurut Sukanto

{1997:102} dalam bukunya "Manajemen Produksi” yaitu di mana lokasi usaha

ﬁxempunyai jarak dengan :

1

Jarak sarana transportasi dan sumber bahan mentah atan komoditi yang dibeli
di lokasi proyek, dan hasil jadi/barang yang diperdagangkan.

Pusat kegiatan ekonomi (pertokoan, perkantoran, perbankan, dan lain-lain)
Tempat tumpuan arus manusia yang biasanya juga tempat tumpu jalur
transportasi

Pusat pendidikan, pemilihan atan tempat pariwisata
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2.1.4. Kualitas
2.1.4.1. Pengertian Kualitas

Dewasa int kuvalitas semakin mendapat perhatian dari para produsen
maupun pengusaha Hal ini dapat dimengerti terutama dalam rangka menunjang
rencana jangka panjang perusahaan, yaitu memperluas pasar atan minimal
mempertahankan pasar yang sudah ada.

Sedangkan pengertian kualitas secara umum dapat didefinisilan sebagai
“Jumiah dari atribut atau sifat sebagaimana dideskripsikan dalam produk atau
Jjasa” (Agus Ahyari, 1995:283).

Definisi lain menyebutkan (Sofyan Assauri, 1998:205) : “Kualitas
adalah faktor-faktor vang terdapat dalam suatu barang atan hasil yang
menyebabkan barang atau hasil tersebut sesuai tujuan untuk apa barang atau hasil
tersebut dimaksudkan atau dibutuhkan”.

Masalah kwvalitas merupakan salah satu bagian penting dan perlu
mendapatkan perhatian yang serius bagi manajer dalam menjalankan sirategi
operasinya. Produk dikatakan berkualitas apabila produk tersebut mempunyai
kecocokan penggunaan bagi dirinya Namun demikian sweara obyektif pengertian
kualitas adalah suatu standart khusus dimana kemampuanhya. {available), kanerja
(performance),  keandalan (realiability),  kemudahan  pemeliharaan

(maintainability}, dan karakteristiknya dapat diukur .
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2.1.4.2. Ruang Lingkup Pengendalian Kualitas
Kegiatan didalam pengendalian kualitas sangatlah luas, karena semua
aspek yang mempengaruhi kualitas harus dimasukan dan diperhatikan. Menurut
{Sofjan Assauri, 1998 : 132), Kegiatan pengendalian kualitas dapat dikelompokan
kedalam dua tingkat, yaitu :
1. Pengendalian selama pengolahan atau proses
Pengendalian selama proses berlangsung harus dilakukan secara berurutan
dan teratur. Pengendalian atau pengawasan yang dilakukan hanya terhadap
sebagian dari proses mungkin tidak akan ada artinya bila tidak diikuti dengan
pengendalian pada bagian lain. Pengendalian dalam proses ini termasuk
pengawasan atas bahan-bahan yang akan digunzkan dalam proses.
2. Pengendalian terhadap produk akhir
Walaupun telah dilaksanakan pengendalian selama proses pamun hal ini tidak
menjamin bahwa produk yang telah dihasilkan semuanya dalam keadaan
sempurna, produk yang rusak afau cacafpasti tetap ada Untuk menjaga agar
produk yang rusak atau cacat tidak sampai lolos ke tangan konsumen, maka

diperlukan adanya pengendalian atas produk jadi (produk akhir).

2.1.4.3. Perencanaan Standar Kualitas
Sebagaimana telah dikemukakan sebelumnya bahwa pengendalian

kualitas pada dasarnya adalah suatu proses pengukuran kualitas dari suatu produk



menurut standar yang telah ditentukan. Namun sebelum pengukuran produk akhir
dimulai, terlebih dahulu ditentukan standar kualitasnya.
Langkah-langkah yang perlu dipertimbangkan oleh perusahaan dalam

merencanakan standar kualitas adalah (Soekanto R. & Indriyo G., 1998 : 98) :

1. Mempertimbangkan persaingan dan kualitas produk pesaing
Ada perusahaan yang karena merasa produknya merasa tersaingi oleh produk
sejenis dari perusahaan Iain, laly menurunkan harga jualnya. Namun ada pula
yang tetap mempertahankan harga jual yang berlaku saat itu dengan disertai
peningkatan kualitas produkaya atau paling tidak mempertahankan kualitas
yang sudah ada dan ditambah lagi dengan melakukan penekanan terhadap
biaya-biaya yang dianggap kurang perlu.

2. Mempertimbangkan kegunaan terakhir dari produk.
Perlu diketahui terlebih dahuly mengenai jenis produk yang dihasilkan oleh
perusahaan apakah termasuk produk konsumsi, produk industri atau kedua-
duanya Mengingat perusahaan baru bisa mengetahui kegunaan produk setelah
berada di tangan konsumen, maka periu diadakan pemantauan lapangan guna
dijadikan bahan pertimbangan dalam mesnentukan besarnya kualitas produk
yang akan dihasilkan.

3. Kualitas yang akan dibentuk harus sesuai dengan harga jual.
Tinggi rendahnya kualitas produk suatu perusahaan akan menentukan harga
jual produk tersebut. Apabila kualitas produk yang dihasilkan tinggi, maka

skan menuntut beban biaya produksi yang tinggi pula sehingga harga jual
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produk lebih mahal. Namun sebaliknya apabila kualitas produk rendah, maka
dapat berakibat berkurangnya penjualan karena kehilangan pasar. Oleh karena
itu pimpinan perusahaan harus berhati-hati dalam menentukan harga jualnya
produknya. Keseimbangan antara harga jual produk dengan kualitas produk
dapat memperlancar usaha perusahaan, karena konsumen dalam hal ini tidak

akan mau dirugikan atas pembelian terhadap produk perusahaan tersebut.

4. Pembentukan kelompok oleh perusahaan yang disershi tugas merencanakan

5.

dan menentukan standar kualitag produk. Kelompok atau bagian ini terdiri

dari pejabat-pejabat yang berkecimpung di bidang :

a Penjualan, yang mewakili konsumen.

b. Tehnik, yang mengatur desain dan kualitas teknis dan produk

c. Pembelian, yang menentukan kualitasbahan baku

d. Produksi yang menentukan biaya untuk memproduksi berbagai kualitas
alternatif.

Pemeliharaan standar kualitas

Setelah ditentukan standar produk dan disesuaikan dengan keinginan

konsumen beserta kendala teknik produksi, tersedianya bahan baku dan

sebagainya, maka perlu dilakukannya pengendalian kualitas. Pengendalian

kualitas ini dilaksanakan oleh staff pengamat produksi, sedangkan

pemeriksasnnya hanya mengecek keefektifan keryawan bugian produksi

dalam menghasilkan produk yang sesuai dengan kualitas standar.
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2.1.4.4. Pengukuran Kualitas Produk
Tingkat kualitas suatu produk , diciptakan .de.ngan usgha feretentu.
Banyak pertimbangan dalam menciptakan kualitas didalam suatu produk
Tingkatan kualitas produk yang dibuat oleh suatu perusahaan selalu dikaitkan
dengan harga jual yang diharapkan. Dalam hal ini terdapat tiga ukuran kualitas
produk (Zulian Zamit, 2001:388) :
1. Kualitas desain (design quality)
Kualitas desain suatu barang sangat berhubungan dengan sifat-sifat
keunggulan pada saat barang mula-mula diimpikan. Kualitas desain
dipengaruhi oleh beberapa faktor, vaitu :
(1) Eualitas input,
{2) Teknologi yang digunakan,
(3) Kualitas tenaga kerja dan manajer.
2. Kualitas penampilan (performance quality)
Aspek ini mencakup performa produk dimasa yang akan datang, yang
dipengaruhi oleh dua faktor, yaitu
(1) Keandalan produk yang berhubungan dengan waktu penggunaan sebelum
terjadi kerusakan,
(2) Perawatan produk yang berhubungan dengan kemampuan mereparasi dan

mengganti dengan cepat produk yang rusak.
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3. Kualitas yang memenuhi {conformance quality)

Berhubungan apakah produk yang dihasitkan memenuhi spesifikasi yang telah
ditetapkan atau yang diharapkan, dengan kata lain sejauh mana kualitas suatu
produk dapat dicapai. Tiga faktor yang mempengaruhi, yaitu :

(1) Usia tekhik produk,

(2) Pengaruh produk,

(3) Ketepatan produk.

Secara khusus faktor yang mempengaruhi kualitas produk dapat

diuraikan sebagai berikut (Zultan Zamit, 2001:339) :

L

2.

3.

Pasar atan tingkat persaingan

Persaingaﬁ sering merupakan faktor peneatn dalam menetapkan tingkat
kualitas output suatu perusahasn, semakin tinggi tingkat persaingan akan
memberikan pengaruh pada perusahaan untuk mepghasilkan produk yang
berkualitas.

Tujuan organisasi

Apakah perusshasn bertujuan untuk menghasilkan volume tingkat tinggi,
barang yang berharga rendah atau menghasilkan barang yang berharga barang
eksklusif.

Testing produk

Testing yang kurang memadai terhadap produk yang dihasilkan dapat
berakibat kegagalan dalam mengungkapkan kekurangan yang terdapat pada
produk.
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Desain produk

Cara mendesain produk pada awalnya dapat menentukan kuslitas produk itn
sendiri.

Proses produksi

Proses untuk memproduksi produk dapat juga menentukan kualitas produk
yang dihasilkan,

Kualitas input

Jika bahan yang digunakan tidak memenuhi standart, tenaga kerja tidak
terlatih, atau perlengkapan yang digunakan kurang tepat, akan berakibat pada
kualitas produk yang dihasilkan.

Perawatan perlengkapan

Apabila periengkapan tidak dirawat secara baik atau suku cadang tidak
tersedia maka kualitas produk akan kurang dari semestinya.

Standar kualitas

Jika perhatian terhadap kualitas dalam organisasi tidak tampak, tidak ada
testing maupun inspeksi, maka kualitas produk yang tinggi sulit dicapai.
Umpan balik konsumen

Jika perusahaan kurang sensitif terhadap keluhan-keluhan konsumen, kualitas
tidak akan meningkat secara signifikan.

Dari berbagai macam faktor khusus yang menentukan kualitas tersebut

di atas, sering dijumpai perusahaan menetapkan secara khusus tanggung jawab



24

kualitas kepada kelompok ahli bidangnya. Hal ini menunjukkan bahwa
pengendalian kualitas diperfukan yaity :

a. Untuk menekan atau mengurangi volume kesalahan dan perbaikan.

b. Untuk menjaga atan menaikkan kualitas sesuai standar.

¢. Memungkinkan pengelompokkan kelas-kelas output.

d. Untuk mengurangi keluhan atau penolakan konsumen.

e. Untuk menaikkan atau menjaga citra perusahaan.

(Zulian Yamit, 1998 : 338).

2.1.5. Pelayanan
Menurut Kotler (dalam Rambat Lupiyoadi, 2001:5) yang dimaksud
dengan pelayanan adalah :

Setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak
kepada pihak lain, pada dasarnya tidak berwujud dan tidak
mengakibatkan kepemilikan apa pun.

Selanjutnya Payne (2000:219) menyatakan pelayanan adalah :

1. Segala Kegiatan yang dibutubkan untuk menerima, memproses,
menyampaikan dan memenuhi pesanan pelanggan dan untuk menindaklanjuti
setiap kegiatan kegiatan yang mengandung kekeliuran,

2. Ketepatan waktu dan reliabilitas penyampaian produk dan jasa kepada
pelanggan sesuai dengan harapan mereka.

3. Serangkaian kegiatan yang meliputi semua bidang bisnis yang terpadu untuk
menyampaikan produk-produk dan jasa perusahaan sedemikian rupa
sehingga dipersepsikan memuaskan oleh pelanggan dan merealisasikan
pencapaian tujuan-tujuan peruszhaan.

4. Total pesanan yang masuk dan seluruh komunikasi dengan pelanggan,
seluruh penagihan dan pengendalian total dengan kesalahan.

5. Penyampaian produk dan jasa yang dipesan pelanggan secara tepat waktu dan
akurat dengan tindak lanjut dan tanggapan keterangan yang akurat, termasuk
pengiriman tagihan tepat waktu.
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Sedangkan pengertian kualitas adalah tingkat baik buruknya sesuatu

afay derajat ateu teraf (Kamus Besar Bahasa Indonesia. Balai Pustaka 1990)

2.1.5.1. Strategi Pelayanan
Menurut "Christoper” (dalam oleh Payne:2000:221) memberikan empat

langkah menurut kunci dalam menyusun strategi pelayanan :

1. Mengidentifikasi misi pelayanan/jasa
Perusshaan jasa harus mengartikulasikan komitmen dan nilai-nilai dalam
misinya dan dalam pernyataan sisi layanan pelanggan terpisah yang
mencerminkan filosofi dan komitmen perusahaan jasa pada pelayanan
pelanggan.

2. Menentukan tujuan pelayanan
Perusahasn jasa harus mempertimbangkan pentingnya faktor-faktor kualitas
Jjasa seperti realibilitas, daya tanggap, jaminan, empati dan faktor fisik
(tangible).

3. Strategi pelayanan pelanggan
Karena tidak semua pelanggan menuntut tingkat pelayanan yang sama, mana
segmentasi bisa menjadi cara yang ampuh untuk menciptakan paket pelayanan
yang tepat bagia setiap segmen pasar yang relevan.

4. Implementasi
Apabila jasa perusahaan yang paling efektif telah dikembangkan untuk setiap
segmen yang ingin dilayani perusahaan, jasa bank tersebut kemudian menjadi

bagian dari bauran pemasaran terintregasi.
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2.1.5.2 Klasifikasi Layanan Pelengkap
Layanan pelengkap dapat diklasifikesikan menjadi delapan kelompok
yaitu (Fandy Tjiptono, 2002:127-128) :

1. Informasi, misalnya jalan atau arah menuju lokasi produsen, jadwal atau
skedul penyampaian produk atau jasa, harga, instruksi mengenai cara
pengenalan produk inti atau layanan pelengkap, peringatan, koadisi penjualan
atau layanan pemberitahuan adanya perubahan, dokumentasi, konfirmasi,
reservasi, rekapitulasi, rekening, tanda terima dan fiket.

. Konsultasi seperti pemberian saran, auditing, konselling pribadi, dan
konsultasi manajemen/teknis.

3. Order taking meliputi aphkasi atau pendafiaran, jasa berbasis kualifikast, dan
admis fasilitas yang terbatas.

4. Hospitality, diantaranya sambutan, toilet dan kamar kecil, food and beverages,
perlengkapan kamar mandi, fasilitas penunggu, transportasi dan sekuriti.

5. Caretaking terdiri dari perhatian dan perlindungan atas barang milik
pelanggan yang mereka bawa (parkir kendaraan, penanganan bagasi, titipan
tas dan lain-lain) serta perhatian dan perlindungan atas barang yang dibeli
pelanggan (pengemasan, fransportasi, pengantaran, instalasi, pembersihan,
infeksi, dan diagnosa, pemeliharaan, preventif, reparasi dan inovasi).

6. Exceptions, meliputi permintaan khusus sebelum penyampaian produk,
menangani komplain/pujian/saran, pemecahan masalah (jaminan dan garansi

atau kegagalan pemakai produk, kesulitan yang muncul dari pemakaian
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produk, kesulitan yang disebabkan kegagalan produk termasuk masalah
dengan staf atau pelanggan lainnya).
7. Billing meliputi laporan rekening periodik, faktur untuk transaksi individual.
8. Pembayaran berupa swalayan oleh pelanggasn, pelanggan berinteraksi dengan
personil perusahaan yang menerima pembayaran, pengurangan otomatis atas

rekening nasabah serta koatrol dan verifikasi

2.1.6. Pembelian
2.1.6.1. Karakteristik Pembelian Konsumen
Karakteristik pembelian konsumen sangat menentukan bagaimana
tanggapan dari pembeli terhadap rangsangan perusahasn. Karakteristik
pembelian ini bermanfaat dalam menentukan kebijakan pemasaran. Karakteristik
pasar ini diperoleh lewat analisa perilaku konsumen pada segmen pasar fertentu
dan sering dikenal dengan istilah konsep 6 O yaitu (Philip Kotler 1997:190}:
1. Siapa yang ada pada pasar konsumen {Occupants) ?
Pasar konsumen terdiri dari seluruh individu-individu dan rumah tangga yang
membeli atau memu tuskan barang dan jasa untuk keperluan pribadi.
Konsumen ini dibedakan berdasarkan umur, pendapatan, tingkat pendidikan,
pola mobilitas, selera dan sebagainya. Manajer pemasaran harus mempelajari
perbedaan dari masing-masing kelompok konsumen tersebut dan
mengembangkan barang dan jasa yang sesuai dengan kebutuhan mereka.

Perusahaan juga memilih segmen pasar mana yang akan dilayani.



2. Apayang dibeli konsumen (Object) ?
Menurut tujuan penggunasnnya, barang dapat digolongkan ke dalam barang
konsumsi dan barang industri. Berdasarkan tingkat pemakaiannya, barang
konsumsi dapat digolongkan sebagai :
a. Barang tidak tahan lama (non durable goods) yaitu barang-barang
berwujud yang secara normal hanya dapat digunakan sekali.
b. Barang {ahan lama {durable goods) yaitu barang-barang yang berwujud
secara normal dapat digunakan berkali-kali
¢. Jasa (service) yaitu kegiatan, kegunaan atau kepuasan yang ditawarkan
untuk dijual
Barang konsumsi juga dapat digolongkan berdasarkan kebiasaan membeli dari
konsumen (Winardi, 1992:43).
a. Barang Convinience (Convinience goods)
Yaitu barang konsumsi yang mudah digunakan, dibeli berulang-ulang, bisa
dibeli setiap waktu dan disembarang tempat dan dengan usaha seminimum
mungkin serta tanpa pertimbangan
b. Barang Shoping (Shoping goods)
Yaitu barang konsumsi yang dipilih dan dibeli konsumen, setelah

membandingkan-bandingkan atas dasar mutu, harga, modal dan kecocokan.



c. Barang Special (Speciality goods)
Yaitu barang konsumsi yang mempunyai ciri khas, hanya dapat dibeli pada
tempat tertentu saya dan konsumen bersedia bersusah payah dalam
pembeliannya.
. Kapan konsumen membeli (Occasions) ?
Wakiu pembelian yang dilakukan konsumen dapat dianalisa berdasarkan
beberapa faktor. Strategi pemasaran harus didasarkan segementasi paser
dengan menyesuaikan pada perbedaan tingkat pemakaian, yaitu pemakai
berat, medium atau ringan. Tingkat pembelian juga dipengaruhi oleh faktor
musiman. Tidak hanya dalam arti perubahan cuaca, tetapi juga musim libur
dan perayaan agams.
. Siapa yang terlibat dalam pembelian (Organization) ?
Salah satu tugas pokok bagian pemasaran perusahaan adalah menentukan
siapa yang mengambil keputusan untuk pembelian barang atau jasa. dalam
suatu keluarga peranan tiap anggota keluarga tidak sama, demikian pula

penilaian atas produk suaiu perusahaan.



6. Bagaimana konsumen membeli (Objectives) ?
Bagi konsumen pembelian bukanleh hanya merupakan satu tindakan saja,
melainkan ferdiri dari beberapa tindakan yang meliputi keputusan tentang
jenis produk, bemtuk merk, jumlah, penjual dan waktu serta cara

pembayarannya.

2.1.6.2. Tahap-tahap dalam Proses Keputusan Pembelian
Sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk konsumen biasanya
memalui berbagai tahap. Tabap-tahap dalam proses kegiatan suatu pembelian
digambarkan oleh Philip Kotler (1997:174) seperti gambar berikut :

Gambar 2.1 : Proses Keputusan Pembelian

Pengenalan | o Pcncan’at‘x » Evaluas'i < chiat{m e Pcrilaku‘
Masalah Informasi Altematif Pembclian Pumabcli

Sumber : (Philip Kotler, 1997)

Untuk mengetahui lebih jelasnya sebagai berikut :

1. Pengenalan Masalah.
Penganalisaan ini ditujukan untuk mengetahui adanya masalah ataukebutuhan
yang belum terpenuhi atan terpuaskan. Jika kebutuhan tersebut diketahui
maka konsumen akan segera memahami adanya kebutuhan yang belum
terpenuhi atan masih bisa ditunda pemenuhannya, serta kebutuhan-kebutuhan
yang sama-sama harus dipenuhi. Jadi dari tahap inilah proses pembelian itu

mulai dilakukan. Adanya kebutuhan uang belum terpenuhi tersebut sering
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diketahui secara tiba-tiba pada saat memperoleh informasi dari sebuah ikian,

media lain, tetangga ataupun kawen-kawan. Proses pengenalisasn atau

pengenalan kebutuhan dan keinginan diatas adalah suafu proses yang
komplek:

a. Karena proses ini melibatkan secara bersama-sama variabel-variabel,
termasuk pengamatan, proses belajar, sikap, karakteristik kepribadian dan
bermacam-macam kelompok sosial dan referensi yang mempengaruhinya.
variabel-variabel ini akan berbeda tanggapannya dari situasi pembelian
satu dengan situasi pembelian lain.

b. Bahwa prbses penganalisaan kebutuhan dan keinginan suatu proses yang
lebih komplek dari penganalisaan motivasi. Walaupun prosss tersebut
melibatkan motif-motif pembelian, tetapi selain itu melibatkan juga sikap,
konsep nilai dan pengaruh lain. Jadi proses imi bukan sekedar nama baik
dart proses penganalisaan motivasi, tetapi meliputi banyak proses dan
konsep-konsep lain.

¢. Proses ini menyebabkan juga proses membandingkan dan pembobotan
yang komplek terhadap macam-macam kebutuhan yang relatif penting,

2. Pencarian informasi dan penilaian sumber

Dalam kedua proses pembelian ini sangat berkaitan dengan pencarian

informasi tentang sumber-sumber dan nilainya, untuk memenuhi kebutuhan

dan keinginan yang dirasakan. Pencarian informasi dapat bersikap aktif atan

pasif internal atan eksternal. Pencarian informasi yang bersifat aktif dapat
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berupa kunjungan ke beberapa toko untuk membuat perbandingan harga dan
kualitas produk sedangkan pencarian informasi pasif mungkin hanya dengan
membaca suatu iklan di majalah atau surat kabar tanpa mempunyai tujuan
khusus dalam pikirannya tentang gambaran produk yang diinginkan. Dari
penilaian sumber-sumber pembelian ini akan diperoleh beberapa alternatif

pembelian yang dapat dilakukan konsumen.

3. Penilaian dan seleksi terhadap alternatif pembelian.

Tahap ini meliputi:

- Menetapkan tujuan pembelian dan menilai
Tujuan pembelian bagi masing-masing konsumen tidak selalu sama,
tergantung pada jemis produk kebutuhannya Setelah tujuan ditetapkan,
konsumen perlu mengidentifikasikan alternati f-alternatif pembeliannya.

- Mengadakan seleksi terhadap alternatif pembelian berdasarkan tujuan
pembelianya.

. Keputusan untuk membeli

Keputusan untuk membeli merupakan proses dalam pembelian yang nyata.

Jadi setelah tahap-tahap dimuka dilakukan, maka konsumen harus mengambil

keputusan membeli atau tidak. Bila konsumen memutuskan untuk membeli,

konsumen akan menjumpai serangkaian keputusan yang diambil menyangkut

jenis produk, merk, penjual, kuantitas, waktu pembelian dan pembayarannya.
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5. Perilaku sesudah pembelian
Semua tahap yang ada pada proses pembelian sampai pada tehap kelima
adalah bersifat operatif Bagi perusahaan, perasaan dan perilaku sesudah
pembelian juga sangat penting. Perilaku mereka dapat mempengaruhi
penjuala ulang dan juga mempengaruhi ucapan-ucapan pembeli kepada pihak
lain. Ada kemungkinan bahwa pembeli memiliki ketidak sesuaian setelsh ia
melakukan pembelian karena mungkin terlalu mahal, atau mungkin kerena
tidak sesuai dengan keinginan atau gambaran sebelumnya. untuk mencapai
keharmonisan dan meminimumkan ketidaksesuaian pembeli harus

mengurangi keinginan-keinginan lain sesudah pembelian.

2.2 Kerangka Pikir

Dalam suatu penelitian kerangka pikir merupakan suatu penjabaran
berbagai variabel yang akan diteliti dimana variabel yang satu dihubungkan
dengan variabel yang lain. Dari kerangka pemikiran dapat diperoleh pengertian
bshwa dalam mempelajari perilaku konsumen harus mempertimbangkan
beberapa aspek yang mempengaruhi yaitu mengenai sesuatu yang menjadi
gagasan, karakteristik, lingkungan yang mempengaruhinya serta rangsangan
marketing mix yang ditawarkan kepadanya. Untuk lebih jelasnya dapat

dilihat kerangka pemikiran pada gambar berikut ini :



Produk

Harga

Lokasi Keputusan Pembelian

Kualitas

Kecepatan
Pelayanan

Gambar 2.2 Kerangka Pikir

2.3.Hipotesis

*  Hipotesis adalah pemyataan yang diterima sementara yang

kebenarannya masih perlu diuji kebenarannya (Arikunto, 1998:68). Hipotesis

yang diajukan biasanya sesuai dengan kerangka pemikiran serta masalah yang

diajukan adaleh sebagai berikut :

1. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara produk terhadap keputusan
pembelian bulu bekas di Pasar Johar Semarang,

2, Terdapai pengaruh negatif yang signifikan antara harga terbadap keputusan
pembelian buku bekas di Pasar Johar Semarang.

3. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara lokasi terhadap keputusan

pembelian buku bekes di Pasar Johar Semarang,
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4. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara kualitas terhadap keputusan
pembelian buku bekas di Pasar Johar Semarang,

5. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara kecepatan terhadap
keputusan pembelian buku bekas di Pasar Johar Semarang.

6. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara produk, harga, lokasi,
kualitas dan kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian buku bekas

di Pasar Johar Semarang,



BABIII

METODE PENELITIAN

3.1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan dengan mefode penelitian deskritif

analitis, yaitu dengan cara memusatkan diri pada masalah yang aktual,

mengumpulkan data yang relevan, menjelaskan, kemudian menganalisis dan

dapat ditarik kesimpulan ientang masalah yang dihadapi (Husein Umar, 2000)

3.2. Lokasi Peneclitian
Lokasi yang diambil oleh peneliti adalah tempat penjualan buku bekas

Pasar Johar Semarang.

3.3. Definisi Operasional
Definisi ini dimaksudkan untuk menjabarkan variabel tertentu yang
timbul dalam sesuaty penelttian kedalam indikator yang lebih terperinci,
sehingga akan mempermudah pengamaian maupun pengukurannya. Pengukuran
secara operasional dari indikator adalal; -
. Produk adalah buku bekas yang ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan
perhatimn, dan pemakaian yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan

konsumen. dapat diukur dengan indikator
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& Variasi buku bekas, pengukuran ( Sangat bervariasi, Bervariasi, Cukup
bervariasi, Kurang bervariasi dan Tidak bervariasi)

b. Kelengkapan buku bekas, pengukuran (Sangat lengkap, Lengkap, Cukup
lengkap, Kurang lengkap dan Tidak lengkap)

¢. Kesesuaian buku bekas dengan keinginan/kebutthan, pengukuran {Sangat
sesuat, sesuai, Cukup sesuai, Kurang sesuai dan Tidak sesuai)

d Tingkat keraudahan memilih, pengukuran (Sangal mudal, mudah, Cukup
mudaly, Kurang mudahdan Tidal mudah)

e. Manfoat buku bekas, pengukuran {Sangat bermanfaat, bermanfant, Cukup
bermanfaat, Kurang bermanfant dan Tiduk benmanfaat)

Pengukuran dengan menggunakan skala Likert skore 1 sampai dengan S

. Harga adalah jumlah uang yang harus di keluarkan oleh seorang konsumen

untuk membeli produk buky bekas, harga dapat diukur dengan indikator

a .Harga buku bekas yang ditetapkan, pengukuran {Sangat murah, murah,
sedang , mahal dan sangat mahal)

b. Harga yang berlakn, dibandingkan dengan harga pesaing, pengukuran
(Sangai kompetitif kompetitif, Cukup kompetitif, Kurang kompetitif dan
Tidak kompetitif)

¢. Kesesuaian harga buly dengan kualitas produk, pengukuran (Sangat sesuai,
sesuai, Cukup sesuai, Kurang sesuai dan Tidak sesuai)

d. Kesesuaian harga buku dengan tingkat pendapatan, pengukuran (Sangat

sesuai, sesuai, Cukup sesuai, Kurang sesuai dan Tidak sesuai)
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e. Potongan harga, pengukuran (Sangat mendapatkan, mendapatkan, Cukup
mendapatkan, Kurang mendapatkan dan Tidak mendapatkan)

Penguluran dengan menggunakan skala Likert skore 1 sampai dengan 5

. Lokasi adalah tempat pedagang buku Pasar Johar Semarang melakukan

kegiatan usaha. Lokasi diukur berdasarkan indikator

a Lokasi yang strategis, pengukuran (Sangat strategis, Strategis, Cukup
strategis, Kurang strategis dan Tidak strategis)

b. Lokasi mudzh dijangkau alat transportasi, pengukuran (Sangat mudah
dijangkay, Mudah dijangkay, Cukup mudah dijangkan, Kurang mudah
dijangkan, dan Tidak mudah dijangkau)

¢. Dekat dengan pusat kegiatan ekonomi, pengukuran (Sangat dekat, Dekat,
Cukup dekat, Kurang dekat dan Tidak dekat)

d. Kesmanan dalam pembelian, penguluran (Sangat aman, aman, Cukup
aman, Kurang aman dan Tidak aman)

e. Kebersihan penjualan, pengulmran (Sangat bersih, bersih, Cukup bersih,
Kurang bersih dan Tidak bersih)

Pengukuran dengan menggunakan skala Likert skore 1 sampai dengan 5
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4. Kualitas adalah faktor-faktor yang terdapat dalam buku bekas tersebut yang

sesuai dengan tujuan untuk apa barang itu dimaksudkan dan dibutnhkan.

a Kualitas bukm, pengukwran (Sangat berkualitas, Berkualitas, Cukup
berkualitas, Kurang berkualitas dan Tidak berlualitas)

b. Keutuhan buku, pengukuran {Sangat utuh, Utuh, Cukup utuh, Kurang utuh
dan Tidak utuh)

¢. Kemudahan perawatan, pengukuran (Sangat mudah, mudah, Cukup mudah,
Kurang mudah dan Tidak mudah)

d. Keadaan cover, pengukuran (Sangat baik, baik, Cukup baik, Kurang baik
dan Tidak baik)

e. Keadaan warna, pengukuran (Sangat baik, baik, Cukup baik, Kurang baik
dan Tidak baik)

Pengukuran dengsn menggunakan skala Likert skore 1 sampati dengan 5

5. Kecepatan pelayanan adalah kecepatan pelayanan yang diberikan pedagang

buku Pasar Johar Semarang kepada Konsumen. Kecepatan pelayanan diukur

berdasarkan indikator

a. Tingkat menunggu wakin pembelian, pengukuran (Sangat tidak terlalu
menunggu, Tidak terlalu menunggu, Cukup tidak terlalu menunggu,
Terlalu menunggu dan Sangat terlalu menunggu)

b. Penjual mempunyai perhatisn kepada konsumen, pengukuran (Sangat
mempunyai, mempunyai, cukup mempunyai, kwang mempunyai dan

tidak mempunyai)
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¢. Membantu kesulitan, pengukuran (Sangat Membantu, Membantu, Cukup
Membantu, Kurang Membantu dan Tidak Membantu)

d. Meluangkan wakin menanggapi permintaan dengan cepat, pengukuran
(Sangat Meluangkan, Melusngkan, Cukup Meluangkan, Kurmng
Meluangkan dan Tidak Meluangkan)

e. Keramahan, pengukuran (Sangat ramah, ramah, Cukup ramah, Kurang
ramah dan Tidak ramah)

Pengukuran dengan menggunakan skala Likert skore 1 sampai dengan 5

6. Keputusan pembelian adalash keputusan konsumen untuk mendapatkan atan
membeli produk buku bekas sesuai yang diharapkan, dapat diulur dengan
indikator

a Perhatian produk buku bekas yang ditawarkan , pengukuran (sangat
memperhatikan, memperhatikan, cukup  memperhatikan, kurang
memperhatikan dan tidak memperhatikan)

b. Perhatinn harga buku bekas yang ditawarkan , pengulauran (sangat
memperhatikan,  memperhatikan, cukup  memperhatikan, kurang
mempe;'hatikan dan tidak memperhatikan)

c. Perhatian lokasi penjualan buku bekas yang ditawarkan , pengukuran
(sangat memperhatikan, memperhatikan, cukup memperhatikan, kurang

memperhatikan dan tidak memperhatikan)



41

d Perhatian kualitas buku bekas yang ditawarkan , pengukuran (sangat
memperhatikan,  memperhatikan, cukup  memperhatikan,  kurang
memperhatikan dan tidak memperhatikan)

e. Perhatian kecepatan buku bekas yang ditawarkan , pengukuran (sangat
memperhatikan,  memperhatikan, cukup  memperhatikan,  kurang
memperhatikan dan tidak memperhatikan)

Pengukuran dengan menggunakan skala Likert skore 1 sampai dengan 5

3.4. Populasi dan Sampel
3.4.1. Populasi
Populasi adalah kesehmuban subjek penelitian yang menjadi perhatian
pengamatan dan penyedia data (Burhen Nurgiyantoro, 2000:20). Populasi dalam
penehitian ini adalah konsumen yang pernah membeli produk buku bekas di Pasar
Johar Semarang,
3.4.2. Sampel
Sampel merupakan bagian dari populasi yang benar-benar diteliti dan
dianggap dapat mewakili populasi. Pada skripsi ini dalam menentukan sampel

digunakan rumus sebagai berikut : (Djarwanto, 1993 : 154)
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Keterangan :

n = sampel

Z% a nilai table Z untuk setiap nilai x tertentu yang dikehendaki

E = maksimum kesalahan yang dikehendaki
Pada penelitian ini besamnys kesalahan atau error (E) adalah sebanyak 20 %,
dengan interval keyakinan 95 %, maka sampe} yang diambil sebanyak.

1,9
0,20

96,04 -> dibukatkan menjadi 100

Jadi jumlah sampel yang akan digunakan dalam peneltian ini dalah sebanyak 100
.' responden. Teknik pengambilan sampel yang dilalakan pada pepelitian ini
adalah acidental sampling yaitu individu-individu kebetulan dijumpai pada saat
penelitian (Sutisno Hadi, 1993:80). Adapun subyek yang akan dijadikan sampel
adalah konsumen yang membeli buku bekas di Pasar Johar Semarang pada bulan

Juli-Agustus 2003,
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3.5. Metode Pengumpulan Data
Data dalam suatu penelitian merupakan faktor yang sangat penting
sebagai pegangan dalam pembuktian hipotesis. Dalam penilaian ini penulis
menggunaken metode :
1. Observasi
Dalam observasi penulis melakukan pengamatan dan pencafatan secara
langsung pda obyek yang diteliti.
2. Kuesioner
Dalam mengadakan kuesioner penulis mengajulean beberapa pertanjmm
secara tertulis kepada responden dalam hal ini adalah konsumen yang pernah
membeli buku bekas di Pasar Johar Semarang.
3. Studi Pustaka
Menggali dari buku-buku pustaka.

3.6 Sumber Data
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
1. Data Primer
Adalzh data yang langsung dan segera diperoleh dari sumber data oleh
peneliti unfuk fujuan yang khusus. Data primer yang diperoleh meliputi
identitns responden, tanggapan responden dan sejarah singkat, lokasi, dan
bentuk usaha.



2. Data Sekunder
Adalah data yang dikumpulkan dan dilaporkan oleh orang di luar diri peneliti

sendiri, walaupun yang dikumpulkan itu sesunggubnya data yang asli. Data
selunder dipeoleh dari majalah, brosur dan literatur ilminh

3.7.Alat Analisis Data

Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalsh sebagai berikut :

L. Analisis Kualitatif
Yaitw suatu alat yang bersifat memberi keternngan dan penjelasan dari hasil
kuesioner yang diperoleh.

2. Analisis Kuantitatif
Digunakan untuk menganalisis data yang diperoleh dari angka-angka karena
pengolahan data mengmmakan statistika, maka data tersebut harus
diklasifikasikan oleh kalangan terfent: dengan menggunakan tabel-tabel
fertentu untuk  mempermudah  daiam menganalisis. Analisis data yang
dilakukan terhadap data yaug diperoleh dari pengamatan yang berbenfuk
angka yang dapat diukur dan dapat diperoleh dari daftar pertanyaan {(Anto
Dajan, 1996:8).

Alat analisais yang digunakan adalah sebagai berikut :

1. Pengujian Validitas Indikator
Indikator yang digunakan diuji kevalidannya dengan menggunakan korelasi

Product Moment Pearson yang rumusnya sebagai berikut (Sudjana 1997:256)
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e nrXY - LX XY
VEX?) ~ (ZXP)((ZF?) - (ZF )

Dimana :

0 = Jumlah sampel

X = Score indikator empiris yang diuji

Y =Total score indikator empiris dalam konsep yang sama
r = Koefisien korelasi antar indikator

Ketentuan pengujian sebagai berikut :
- Apabila r hitung > r kritis, maka indikator dinyatakan valid
- Apabilar hitung < r kritis, maka indikator dinyatakan tidak valid

2. Pengujian Reliabilitas
Unnnji reliabilitas, yang bertujuan untuk mengetahui tingkat reliabel suatu alat
ukur. Dengan menggunakan rumus alpha cronbach dalam uji relisbilitas ini
hanya dilakukan pada item-item yang telah valid Dalam penelitian ini

dilakukan uji reliabilitas (koefisien cronbach alpha) dengan rumus sebagai

berikut:
K L8y?

Ru={ H1- ]

( K - l ) ) ;2
Ket :
Ry = reliabilitas instrumen
K = banyaknya butir pertanyaan
L84? = jumlah varians butir
3:* = varians total

Apabila uji relisbilitas variabel distas diatas 0,60 (Burhan Nurgiyantoro,

2000) sehingga keseluruhan variabel benar-benar reliabel.
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3. Analigis Regresi Berganda
Analisis ini digunakan untuk mencari persamaan regresi atan pengaruh antara
desain produk (X1), harga (X2), lokasi (X3)knalitas (X4) dan kecepatan
pelayanan (XS) terhadap keputusan pembelian (Y). Adapun rumus yang
dipakai yaiftu (Burhan Nurgiyantoro did, 2000:264)
Y = a+BIX1+B2X2 +P3X3 + PAX4 + BSXS + o

Keterangan :

Y = variabel terikat yaitn Keputusan pembelian
X1 = variabel bebas yaitu Produk

X2 = variabel bebas yaitu Harga

X3 = variabel bebas yaitu Lokasi

X4 = variabel bebas yaitu Kualitas

X5 = variabel bebas yaitu kecopatan Pelayanan
a =Konstanta

Bi= Koefisien regresi produk

B2= Koefisien regresi harga

3= Koefisien regresi lokasi

B4=Koefisien regresi kualitas

5= Koefisien regresi kecepatan pelayanan

4. Pengujian Hipotesis
a Ujit
Untuk menguji signifikasi pengaruh x terhadap y secara parsial dengan
mekanisme pengujian sebagai berikut
Hipotesis yang akan diuji adalah

- Ho: [3=0(TidakadapengaruhymxgsigniﬁkanmtntherhadapY)
- Ha: B> 0 (ada pengaruh yang signifikan antara X terhadap Y)
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Dimana :

bl = koefisien regresi

Sebl = standar error

Kriteria Pengujian

- Tingkat keyakinan pada taraf signifikasi o = 0,05

- Degree of freedom=n- 2

- t-hitung < t-tabel Ho diterima

t-hitung > t-tabel Ho ditolak

Gambar 3.1 Test Siginifikasi ¢ hitung

//"f_\\\
Daerah Penerjrfiaan Ho \\‘

/,/ \Epaemh pgnolalan Ho
| N
0 t-tab t-hit «=0,05
b.UjiF
Hipotesis yang akan diuji adalah
- Ho : B = 0 (Tidak ada pengaruh yang signifikan antara X1, X2, X3, X4 dan
XS terhadap Y)

- Ha: P > 0 (ada pengaruh yang signifikan antara X1, X2, X3, X4 dan X5
terhadap Y)
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Statistik Uji
_ R /k
C(A-RHMn-k-1)
Dimana :

R =Koefisien regresi berganda

n = Banyaknya sampel
K = Banyaknya koefisien variabel bebas

Kriteria pengujian :

- Tingkat keyakinan pada taraf signifikasi o = 0,05

- Dergjat kebebasan dari F tabel (n-k-1)

- Jika F hitung > F tabe!, maka Ho ditolak dan Ha diterima.

- Jika F hitung < F tabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak.
Gambar 3.2 : Test Signifikasi F Hitung

aerah Penerimaan Ho
Daerah peno Ho
\Q‘Q‘Q\\\s AR

F-tab F-hit a=0,05

3. Koefisien Determinasi
Digunakan mnfuk mengetahui prosentase besarnya perubshan variabel
tergantung yang disebabkan oleh perubahan variabel bebas, (Sudjana, 1997
:383). Rumus

FP=R?
FP = Koefisien determinasi
R? = Kuadrat dari nilai koefisien korelasi



BAB 1V

ANALISIS HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Identitas Responden
Identitas responden disini dimaksudkan untuk memahami karakteristik responden
lebih mendalam, sehingga membants memperoleh gambaran fentang keadaan
dan ciri dari responden
1. Data identitas responden berdasarkan jenis kelamin

Tabel 4.1
Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumiah %

Laldi-1aki 89 89

Wanita 11 11
Jumiah 100 100,00

Sumber : Data Primer yang diolah, 2003
Jenis kelamin konsumen dapat mempengauhi keputusan pembelian bulm
bekas di Pasar Johar Semarang. Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui
sebagian besar responden berjenis kelamin laki-laki yaitu sebagian besar 89

responden atan (89%) dan sebagian kecil berjenis kelamin wanita yaitu 11

responden atau {11%s).
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2. Data identitas responden berdasarkan umur

Tabel 4.2
Identitas Responden Berdasarkan Umur
Umaur Jumiah %
20-27 Tahun 24 24
28-35 Tahun 20 20
36-43 Tahun 25 25
44-51 Tahun 5 5
52-60 Tahun 26 26
Jumlah 100 100,00

Sumber : Data Primer yang dielah, 2003
Berdasarkan tabel 4.2 dapat diketahui sebagian besar responden berumur 36-
43 tuhun yaitu sebesar 25 responden (43%) dan sebagian kecil berumur 44-51
tahun yaitu sebesar 5 responden (5%). Hal ini menandakan konsumen yang
membeli buku bekas di Pasar Jobar Semarang adalah usia produktif.

3. Data identitas responden berdasarkan pendidikan

Tabel 4.3
Identitas responden Berdasarkan Pendidikan
Pendidikan Jumiah %
SD 5 5
SLTP 13 10
SLTA 33 36
Diploma 34 34
Sarjana 15 15
Jumtiah 100 100,00

Sumber : Data primer yang diolah, 2003
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Dari tabel 4.3 dapat diketahui bahwa jumliah responden yang berpendidikan
Diploma lebih banyak membeli buku bekas yaitu sebamyak 34 responden
(34%) dan yang berpendidikan SD lebih sedikit membeli buku bekas yaitu
sebesar 5 responden (5%). Hal ini menandaken konsumen dalam membeli
buku bekas di Pasar Johar Semarang dipengaruhi oleh fingkat pendidikan dari
konsumen tersebut. Bagi konswmen yang berpendidikan tinggi tentunya dia
akan membeli barang yang anggap ia baik dan berkualitas.

4. Data identitas responden berdasarkan pekerjaan

Tabel 4.4.
Identitas Responden Berdasarkan Pekerjasn
Pekerjaan Jumlah %
Pelajar/Mahasiswa 62 62
Pegawai Swasta 8 8
PNS
Wiraswasta 20 20
Lain-lain (Jasa) 7 7
Jumiah 100 100,00

Sumber : Data Primer yang diolah, 2003
Berdasarkan tabel 4.4. dapat diketabui jumlsh responden yang mempunyai
pekerjaan Pelajar/Mahasiswa lebih banyak membeli buku bekas yaitu sebesar 62
responden (62%) sedangkan responden yang mempunyai pekerjaan lain-lain

(jasa) lebih sedikit membeli buku bekas yaitu sebanyak 7 responden {7%)



4.2. Analigis Kualitatif
4.2.1. Respon Responden Terhadap Produk
Hasil jawaban dari 100 responden tentang produk buku bekas di Pasar Johar

Semarang dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.5
Variasi Buku Bekas di Pasar Johar Semarang
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat bervariasi 70 70
Bervariasi 27 27
Cukup bervariasi 3 3
Kurang bervariasi - -
Tidak bervariasi - -

Jumizh 100 100

sSumber : Data primer yang diolah, 2003

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.5 menunjukkan bshwa yang terbanyak
70 responden (70%) menjawab bulu bekas di pasar Johar Semarang sangat
bervariasi, 27 responden (27%) menjawab bervariasi dan 3 responden menjawab
cukup bervariasi. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap
persepsi buku bekas di pasar Johar Semarang sangat bervariasi yaitu sebanyak 70

responden {70%).



Tabel 4.6
Kelengkapan Buku Bekas di Pasar Johar Semarang

Respon Responden Jumlah | Persentase
Sangat lengkap 75 75
lengkap 23 23
Cukup lengkap 1 1
Kurang lengkap 1 1
Tidak lengkap - -
Jumiah 100 109

Sumber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.6 menunjukkan bahwa yang terbanyak
75 responden (75%) menjawab buku bekas di pasar Johar Semarang sangat
lengkap, 23 responden (27%) menjawab lengkap, 1 responden (1%) menjawab
cukup lengkap dan kurang lengkap. Jadi sebagian besar responden memberikan
jawabzn terhadap persepsi bukn bekas di pasar Johar Semarsng sangat lengkap

yaitu sebanyak 75 responden {75%).

Tabel 4.7
Keinginan/kebutuhan buku bekas
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat sesuai 76 76
Sesuai 24 24
Cukup sesuai - -
Kurang sesuai - -
Tidak sesuai - -

Jumlsh 100 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.7 menunjukkan bahwa yang terbanyak
76 responden (76%) menjawab buku bekas di pasar Johar Semarang sangat

sesuai dengan keinginan/kebutuhan, 24 responden (24%) menjawab sesuai. Jadi
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sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi buku bekas di

pasar Johar Semarang sangat sesuai dengan keinginan/kebutuhan yaitn sebanyak

76 responden {76%a).
Tabel 4.8
Tingkat Kemudahan Memilik Buku Bekas di Pasar Johar Semarang
Respon Responden Jumlah Persentase
Sangat mudah 79 79
mudah 21 21
Cukup mudah - -
Kurang mudah - -
Tidak mudah - -
Jumlah 100 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2003

Dari hasil jawaban responden pada iabel 4.8 menunjukkan bahwa yang terbanyak
79 responden (79%) menjawab sangat mudah memilih buku bekas di pasar Johar
Semarang, dan 21 responden (21%) menjawab mudah. Jadi sebagian besar

responden memberikan jawaban terhadap persepsi memilih buku bekas di pasar

Johar Semarang sangat mudah yaitu sebanyak 79 responden (79%).

Tabel 4.9
Manfaat Buku Bekas Bagi Konsumen
Respon Responden Jumiah | Persentase

Sangat bermanfaat 72 72
Bermanfaat 26 26
Cukup bermanfaat 2 2
Kurang benmanfaat - .
Tidak bermanfaat - -

Jumlah 100 100

sumber : Data primer yang diclah, 2003
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Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.9 menunjukkan bahwa yang terbanyak
72 responden (72%) menjawab buku bekas di pasar Johar Semarang sangat
bermanfaat, 26 responden (26%) menjawab bermanfaat dan 2 responden (2%)
menjawab cukup bermanfaat. Jadi sebagian besar responden memberikan
jawaban terhadap persepsi buku bekas di pasar Johar Semarang sangat

bermanfaat yaitu sebanyak 72 responden (72%).

4.2.2. Respon Responden Terhadap Harga
Hasil jawaban dari 100 responden fentang harga bulm bekas di Pasar Johar

Semarang dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.10

Harga Buku Bekas di Pasar Johar Semarang

Respon Responden Jumlah | Persentase
Sangaf murah 68 68
Murah 30 30
Sedang 2 2
Mahal - -
Sangat mahal - -

Jumlah 100 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2003

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.10 menumnjukkan bahwa yang
terbanyak 68 responden (68%) menjawab buku bekas di pasar Johar Semarang
sangat murah, 30 responden (30%) menjawab murah dan 2 responden (2%)

menjawab sedang. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap



persepsi harga buku bekas di pasar Johar Semarang sangat murah yaitu sebanyak

68 responden (68%).
Tabel 4.11
Persaingan harga dengen harga buku pesaing
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat kompetitif 91 91
Kompetitif 8 8
Cukup kompetitif 1 1
Kurang kompetitif - -
Tidak kompetitif - -

Jumiah 1060 100

umber : Dafa primer yang diolah, 2003

Dari hasil jawaban responden pada tabel 411 memmjukkan bahwa yang
terbanyak 91 responden (91%) menjawab harga buku bekas di pasar Johar
Semarang dibandingkan harga buku pesaing sangat kompetitif, 8 responden (8%)
menjawab kompetitif dan 1 responden (1%) menjawab cukup kompetitif Jadi
sebagian besar responden memberikan Jawaban terhadap persepsi harga buku

bekas di pasar Johar Semarang dibandingkan harga buku pesaing sangat

kompetitif yaitu sebanyak 91 responden (9 1%).

Tabel 4.12
Kesesuaian Harga dengan Kualitas
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat sesuai 84 84
Sesuai 15 16
Cukup sesuai 1 1
Kurang sesuai - -
Tidak sesuai - -

Jumlah 100 100

umber : Data primer yang diolah, 2003
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Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.12 mgmmjukkan bahwa yang
terbanyak 84 responden (84%) menjawab harea buku bekas di pasar Johar
Semarang sangat sesuai dengan kualitas produk, 15 responden (15%) menjawab
sesuai dan 1 responden (1%) menjawab cukup sesuai. Jadi sebagian besar
responden memberikan jawaban terhadap persepsi harga buku bekas di pasar

Johar Semarang sangat sesuwai dengam kualitas produk yaitu sebanyak 84

responden (84%%).
Tabel 4.13
Kesesuaian Harga Bulm Bekas dengan Pendapatan
Respon Responden Juminh | Persentase

Sangat sesual 59 0y
Sesuai 37 37
Cukup sesuai 4 4
Kurang gesuai _ oy - E
Tidak sesuai - -

Jumlah 100 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban respouden pada tabel 4.13 menunjnkian balwa yang
terbanyak 59 responden (59%) menjawab harga buku bekas di pasar Johar
Semarang sangat sesuai dengan pendapatan, 37 responden (37%) menjawab
bervariasi dan 4 responden (4%) menjawab cukup sesuai. Jadi sebagian besar
responden memberikan jawaban terhadap persepsi harga buku bekas di pasar
Johar Semarang sangat sesuai dengan pendapatan yaitu sebanyak 59 responden

(59%).



Tabel 4.14

Potongan Harga dalam Membeli Buku Bekas di Pasar johar Semarang

Respon Responden Jumlah | Persentase
Sangat mendapatkan 70 70
Mendapatkan 29 29
Cukup mendapatkan 1 1
Kurang mendapatkan - -
Tidak mendapatkan - -
Jumlah 100 100

sumber : Data primer yang diolah, 2003

Dari hasil jawaban responden pada fabel 4.14 menunjukkan bshwa yang
terbanyak 70 responden (70%) menjawab dalam membeli buku bekas di pasar
Johar Semarang sangai mendapatkan potongan harga, 28 responden (29%)
menjawab mendapatkan dan 1 responden (1%) menjawab cukup mendapatkan.
Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi dalam

pembelian buku bekas di pasar Johar Semarang sangat mendapatican potongan

harga yaitu sebanyak 70 responden (70%).

W
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4.2.3. Respon Responden Terhadap Lokasi

Hasil jawaban dari 100 responden tentang lokasi penjualan buku bekas di Pasar

Johar Semarang dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.15
Lokasi Penjualan Buku Bekas di Pasar Johar Semarang
Respon Responden Jumliah Persentase
Sangat strategis 65 65
Strategis 33 33
Cukup strategis 2 2
Kurang strategis L -
Tidak strategis - -
Jumlah 160 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2003

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.15 memunjukkan bahwa yang
terbanyak 65 responden (65%) menjawab lokasi penjualan buku bekas di pasar
Johar Semarang sangat strategis, 33 responden (33%) menjawab strategis dan 2
responden (2%) menjawab cukup strategis. Jadi sebagian besar responden

memberikan jawaban terhadap persepsi lokasi penjualan buku bekas di pasar

Johar Semarang sangat strategis yaitu sebanyak 65 responden (65%).

Tabel 4.16

Kemudshen Dijangkaun Alat Transportasi

Respon Responden Jumlah Persentase
Sangat mudah dijangkan 60 60
mudah dijangkau 35 35
Cukup mudah dijangkan S 5
Kurang mudah dijangkau - -
Tidak mudah dijangkan - -

Jumlah 100 100

umber : Dala primer yang diolah, 2003
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Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.16 menunjukkan bahwa yang
terbanyak 60 responden (60%) menjawab lokasi penjualanbuku bekas di pasar
Johar Semarang sangat mudsh dijangkan alat transportasi, 35 responden (35%)
menjaweb mudsh dijangkeu dan S responden (5%) menjawab culup mudah
dijangkan. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi
lokasi penjualan bulu bekas di pasar Johar Semarang sangat mudah dijangkau

alat transportasi yaitu sebanyak 60 responden {60%).

Tabel 4.17

Kedekatan dengan Pusat kegiaian Ekonomi

Respon Responden Jumlsh | Persentase
Sangat dekat 99 99
Dekat 1 1
Culup dekst - -
Kurang dekat . -
Tidak dekat - -

Jumlah 100 100

umoer : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.17 menmunjukkan bahwa yang
terbanyak 99 responden (99%) menjawab lokasi penjualan buku bekas di pasar
Johar Semarang sangat dekat dengan pusat kegiatan ekonomi, dan 1 responden
(1%) menjawab dekat Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban
terhadap persepsi lokasi penjualan buku bekas di pasar Johar Semarang sangat

dekat dengan pusat kegiatan ekonomi yaitn sebanyak 99 responden (99%).



Tabel 4.18
Keamanan Dalam Pembelian Buku Bekas di Pasar Johar Semarang
Respon Responden Jumiah | Persentase
Sangat aman 97 97
Aman 3 3
Cukup aman . -
Kurang aman - .
Tidak aman - -
Jumlah 100 100

sumber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.18 memmjukkan bshwa yang
terbanyak 97 responden (97%) menjawab dalam pembelian buku bekas di pasar
Johar Semarang sangat aman dan 3 responden (3%) menjawab aman Jadi
sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi pembelian

buku bekas di pasar Johar Semarang sangat aman yaitu sebanyak 97 responden

(97%).
Tabel 4.19
Kebersihan Peajualan Buku Bekas di Pasar Johar Semarang
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat bersih 7 71
Bersih 25 25
Cukup bersih 4 4
Kurang bersih - -
Tidak bersih - -

Jumlah 100 100

sumoer : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.19 menunjukkan bahwa yang
terbanyak 71 responden (71%) menjawab lokasi penjualan buku bekas di pasar

Johar Semarang sangat bersih, 25 responden {25%) menjawab bersih dan 4
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responden (4%) menjawab cukup bersih. Jadi sebagian besar responden
memberikan jawaban terhadap persepsi lokasi penjualan buku bekas di pasar

Johar Semarang sangat bersih yaitu sebanyak 71 responden (71%).

4.2.4. Respon Responden Terhadap Kualitas
Hasil jawaban dari 100 responden tentang kualitas buku bekas di Pasar Johar

Semarang dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.20
Kualitas buka bekas yang dijual di Pasar Johar Semarang
Respon Responden Jumiah | Persentase
Sangat berkualitas 69 69
Berkualitas 28 28
Cukup berlmalitas 3 3
Kurang berkualitas - -
Tidak berkualitas - -
Jumlah 100 100

umber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.20 menmunjukkan bazhwa yang
terbanyak 69 responden (69%) menjawab buku bekas vang dijual di pasar Johar
Semarang sangat berkunalitas, 28 responden (68%) menjawab berkualitas dan 3
responden (3%) menjawab cukup berkualitas. Jadi sebagian besar responden
memberikan jawaban terhadap persepsi buku bekas yang dijual di pasar Johar

Semarang sangat berkualitas yaitu sebanyak 69 responden (69%).
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Tabel 4.21
Keutuhan Buku Bekas di Pasar Johar Semarang
Respon Responden Jumiah | Persentase

Sangat utuh 9% 90
Utuh 9 9
Cukup utuh 1 1
Kurang utuh - -
Tidak utuh - -

Jumiah 100 100

sumber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tsbel 4.21 menunjuldan bahwa yang
terbanyak 90 responden (90%) menjawab buku bekas yang dijual di pasar Johar
Semarang sangat utuh, 9 responden (9%) menjawab utuh dan 1 responden (1%)
menjawab cukup uituh. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban
terhadap persepsi buku bekas yng dijual di pasar Johar Semarang sangat utuh

yaifu sebanyak 90 responden {90%).

Tabel 4.22
Kemudahan Perawatan Buku Bekas
Respon Responden Jumiah | Persentase

Sangat mudah 84 84
Mudah 16 16
Cukup rmudah - -
Kurang mudah - .
Tidak mudah - -

Jumiah 100 100

sumber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.22 memmjukkan bahwa yang
terbanyak 84 responden (84%) menjawab perawatan buku bekas yang dijual di

pasar Johar Semarang sangat mudah dan 16 responden (16%%) menjawab mudah.



Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi perawatan

buku bekas di pasar Johar Semarang sangat mudah yaitu sebanyak 84 responden

(84%).
Tabel 4.23
Keadaan Cover Buku Bekas
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat baik 89 89
Baik 10 10
Culaup baik 1 1
Kurang batk L -
Tidak baik A -

Jumiah 100 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2003

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.23 menunjukkan bahwa yang
terbanyak 89 responden (89%) menjawab keadasn cover buku bekas yang dijual
di pasar Johar Semarang sangat baik, 10 responden {10%) menjawab baik dan 1
responden (1%) menjawab cukup baik. Jadi sebagian besar responden

memberikan jawaban terhadap persepsi keadaan cover buku bekas yang dijual di

pasar Johar Semarang sangat baik vaitu sebanyak 89 responden (89%).

Tabel 4.24
Warna Bula: Bekas
Respon Responden Jumiah Persentase

Sangat baik 70 70
Baik 26 26
Cularp baik 4 4
Kurang baik - -
Tidak baik - -

Jumlah 100 100

umber : Data primer yang diolah, 2003




Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.24 menunjukkan bahwa yang

terbanyak 70 responden (70%) menjawab warna buku bekas yang dijual di pasar

Johar Semarang sangat baik, 26 responden (26%) menjawab baik dan 4

responden (baik %) menjawab cukup baik Jadi sebagian besar responden

memberikan jawaban ferhadap persepsi warna buku bekas yang dijual di pasar

Johar Semarang sangat baik yaitu sebanyak 70 responden (70%).

4.2.5. Respon Responden Terhadap Kecepatan Pelayanan

Hasil jawsban dari 100 responden tentang kecepaten pelayanan dalam membeli

buku bekas di Pasar Johar Semarang dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.25
Tingkat MenungguWakiu Pembelian Buku Bekas
Respon Responden Jumlah | Persentage

Sangat tidak terlalu menunggu 74 74
tidak terlalu menunggu 23 23
Cukup tidak terlalu menunggu 3 3
Terlalu menunggu - -
Sangat terlalu menunggu - -

Jumlah 100 100

Sumber : Data primer yang diolgh, 2003

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.25 menunjukkan bahwa yang

terbanyak 74 responden (74%) menjawab waktu pembelian buku bekas di pasar

Johar Semarang sangat tidak terlalu menunggn, 23 responden (23%) menjawab

tidak terlalu menunggu dan 3 responden (3%) menjawab cukup tidak terlalu

menunggn. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap
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persepsi wakfu pembelian buku bekas di pasar Johar Semarang sangat tidak

terlalu memunggu yaitu sebanyak 74 responden (74%).

Tabel 4.26
Tingkat Perhatian Kepada Konsumen
Respon Responden Jumlah Persentase

Sangat mempunyai 88 88
Mempunyai 12 12
Cukup mempunyai - -
Kurang mempunyai - -
Tidak mempunyai - -

Jumlah 160 100

Sumber : Data pnmer yang diolah, 2003

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.26 memmjukkan bahwa yang

terbanyak 88 responden (88%) menjawab penjual buku bekas di pasar Johar

Semarang sangat mempunyai perhatian kepada konmsumen dan 12 responden

{12%) menjawab mempunyai. Jadi sebagian besar responden memberikan

jawaban terhadap persepsi penjual buku bekas di pasar Johar Semarang sangat

mempunyai perhatian kepada konsumen yaitu sebanyak 88 regponden (88%).

Tabel 4.27
Membantu kesulitan yang Dihadapi Konsumen
Respon Responden Jumiah | Persentase

Sangat membantu 81 81
Membantu 17 17
Cukup membantu 2 2
Kurang membantu - -
Tidak membantu - -

Jumish 100 100

umber . Data primer yang diolah, 2003
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Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.27 menunjukkan bahwa yang
terbanyak 81 responden (81%) menjawab penjual buku bekas di pasar Johar
Semarang sangat membantu kesulitan yang dihadapi konsumen, 17 responden
(17%) menjawab membantu dan 2 responden (2%) menjawsab culup membantu,
Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi penjual
buku bekas di pasar Johar Semarang sangat membantu kesulitan yang dihadapi

konsumen yaitn sebanyak 81 responden (81%).

Tabel 4.28
Penjual meluangkan Waktu Menanggapi Permintaan Dengan Cepat
Respon Responden Jumish | Persentase
Sangat meluangkan 86 86
Meluangkan 13 13
Cukup meluangkan 1 1
Kurang meluangkan - -
Tidak meluangkan - -
Jumiah 100 100

umoer . Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.28 memunjukkan bahwa yang
terbanyak 86 responden (86%) memjawab penjual buku bekas di pasar Johar
Semarang sangat meluangkan waktu menanggapi permintaan dengan cepat, 13
responden (13%) menjawab meluangkan dan 1 responden (1%) menjawab
cukup meluangkan. Yadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap
persepsi penjual buku bekas di pasar Johar Semarang sangat meluangkan waktn

menanggapi permintazn dengan cepat yaitu sebanyak 86 responden (86%).



Tabel 4.29

Keramahan Penjual Buku Bekas
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat ramah 68 68
Ramah 28 28
Cukup ramah 4 4
Kurang ramah - -
Tidak rameh - -

Jumish 100 100

Sumber : Data primer vang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.29 menunjukkan bahwa yeng
terbanyak 68 responden (68%) menjawab penjual buku bekas di pasar Johar
Semarang sangat ramah, 28 responden (28%) menjawab ramah dan 4 responden
(4%) menjawab cukup ramah. Jadi sebagian besar responden memberikan
jawaban terhadap persepsi penjual buku bekas di pasar Johar Semurang sangat
ramah yaitu sebanyak 68 responden (68%).
4.2.5. Respon Responden Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil jawaban dari 100 responden tentang keputusan pembelian buku bekas di

Pasar Johar Semarang dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.30 :
Perhatian Terhadap Produk Dalam Keputusan Pembelian
Respon Responden Jumlah | Persentase
Sangat memperhatikan 64 64
Memperhatikan 33 33
Cukup memperhatikan 3 3
Kurang memperhatikan - -
Tidak memperhatikan - -
Jumlah 100 100

per : Data primer yang diolah, 2003




Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.30 menunjukkan bahwa yang
terbanyak 64 responden (64%) menjawab dalam membeli buku bekas di pasar
Johar Semarang sangat memperhatikan produk, 33 responden (33%) menjawab
memperhatikan dan 3 responden (3%) menjawab culup memperhatikan Jadi
sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi konsumen
dalam pembelian buku bekas di pasar Johar Semarang sangat memperhatikan

produk yaitu sebanyak 64 responden {64%).

Tabel 4.31
Perhatian Terhadap Harga Dalam Keputusan Pembelian
Respon Responden Jumiah | Persentase
Sangat memperhatikan 65 65
Memperhatikan 30 30
Cukup memperhatikan 5 5
Kurang memperhatikan - -
Tidak memperhatikan - -
Jumlah 100 100

umber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.31 menunjukkan bahwa yang
terbanyak 65 responden (65%) menjawab dalam membeli bulm bekas di pasar
Johar Semarang sangat memperhatikan harga, 30 responden (30%) menjawab
memperhatikan dan S5 responden (5%) menjawab cukup memperhatikan Jadi
sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi konsumen
dalam pembelian buku bekas di pasar Johar Semarang sangat memperhatikan

harga yaitu sebanyak 65 responden (65%).



Tabel 4.32

Perhatian Terhadap Lokasi Dalam Keputusan Pembelian

Respon Responden Jumlah | Persentase
Sangat memperhatikan 65 65
Memperhatikan 32 32
Cukup memperhatikan 3 3-
Kurang memperhatikan - -
Tidak memperhatikan -
Jumlzh 100 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.32 memmjukkan bahwa yang
terbanyak 635 responden (65%) menjawab dalam membeli buku bekas di pasar
Johar Semarang sangat memperhatikan lokasi, 32 responden (32%) menjawab
memperhatikan dan 3 responden (3%) menjawab cukup memperhatikan. Jadi
sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi konsumen
dalam pembelian buku bekas di pasar Johar Semarang sangat mémperhatikzm

lokasi yaitu sebanyak 65 responden (65%).

Tabel 4.33
Perhatian Terhadap Kualitas Dalam Keputusan Pembelian
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat memperhatikan 78 78
Memperhatikan 19 19
Cukup memperhatikan 3 3
Kurang memperhatikan - -
Tidak memperhatikan - -

Jumlah 100 100

umber : Data primer yang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.33 menunjukkan bahwa yang

terbanyak 78 responden (78%) menjawab dalam membeli buku bekas di pasar
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Johar Semarang sangat memperhatikan kualitas, 19 responden (19%) menjawab
memperhatikan dan 3 responden (3%) menjawab cukup memperhatikan Jadi
sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi konsumen
dalam pembelian bulm bekas di pasar Johar Semarang sangat memperhatikan

kualitas yaitu sebanyak 78 responden (78%).

Tabel 4.34
Perhatian Terhadap Kecepatan pelayanan Dalam Keputusan Pembelian
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat memperhatikan 70 70
Memperhatikan 24 24
Cukup memperhatikan 6 6
Kurang memperhatikan - -
Tidak memperhatikan - -

Jumiah 100 100

Sumber : Data primer yang diolzh, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.34 memmjukkan bahwa yang
terbanyak 70  responden (70%) menjawab dalam membeli buku bekas di pasar
Johar Semarang sangat memperhatikan kecepatan pelayanan, 24 responden
(24%) menjawab memperhatikan dan 6 responden (6%) menjawab cukup
memperhatikan. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap
persepsi konsumen dalam pembelian buku bekas di pasar Johar Semarang sangat

memperhatikan kecepatan pelayanan yaitu sebanyak 70 responden (70%).
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4.3. Uji Validitas dan Reliabilitas
-4.3.1. Uji Validitas
Uji Validitas digunakan untuk mengyji indikator dari variabel produk
(X1), harga (X2), lokasi (X3), lualitas (X4), kecepatan pelayanan (X5) dan
keputusan pembelian (), dengan menggunakan rumus kolerasi produk moment,
r kritis = 0,195 (sampel = 100, ¢ = 0,05). Adapun hasil uji validitas variabel
dapat dilihat pada tabel borikut (Perhitungan Lampiran 3).

Tabei 4.35 : Hasil Perhitngan Validitas Indikator

Variabel dengan Indikatornya | r hiting | >/<| rtabel Keterangan
Produk (X1)

- X1l 0,639 | ».1 0195 Valid
- X1.2 0,611 > 0,195 Valid
- Xi3 0,599 | =1 9,195 Valid
- Xid 0,629 > 1 0,195 Valid
- XLS 0,730 4 > | 3,195 Valid
Harga (X2)

- X2l 0731 | > | 0195 Valid
- X22 0,559 > 0,195 Valid
- X223 0,681 > 0,195 Valid
- X24 0,784 > 0,195 Valid
- X235 0,728 > 0,195 Valid
Lokasi (X3)

- X3.1 0,810 > 0,195 Valid
- X322 0,826 > 0,195 Valid
- X33 0,392 | > | 0,195 Valid
- X34 0,490 = 0,195 Valid
- X3.5 0,830 > 0,195 Valid



73

Variabel dengan Indikatornya | r hitung | >/<| riabel Keterangan
Kualitas (X4)

- X4.1 0,772 { > | 0,195 Valid
- X422 0,765 > 0,195 Valid
- X43 0,710 > 0,195 Valid
- X44 0,596 | > { 0,195 Valid
- X435 0.769. | > | 0,195 Valid
Harga (X5)

- X5.1 0,792 | > | 0,195 Valid
- X5.2 0,586 | > | 0,195 valid
- X353 0,721 > 0,195 Valid
- XS4 0,685 | > | 0,195 Valid
- X585 0,734 > 0,195 Valid
Lokasi (Y)

- Y1 0,612 > 0,195 Valid
- Y2 0,685 > 0,195 Valid
- Y3 0,720 > 0,195 Valid
- Y4 0,649 > 0,195 Valid
- Y5 0,720 > 0,195 Valid

Sumber : data Primer yang diolah
Berdasarkan tabel 4.35 dapat diketahui bahwa keseluruhan indikator
mempunyai r hitung yang lebil besar daripada r kritis (0,195) sehingga dapat

dikatakan keseluruhan indikator valid.



4.3.2. Uji reliabilitag

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui tingkat reliabel suaty alat

ukur dengan menggunakan rumus alpha cronbach. Dari uji reliabilitas diperoleh

sebagai berikut (perhitungan lampiran 4):

Tabel 4.36 : Hasil Perhitungan Reliabilitas

Variabel Koefisien | Keterangan
Produk (X1) 0,7531 Reliabel
Harga (X2) B,7769 Reliabel
L okasi (X3) 0,7698 Reliabel
Kualitas (X4) 0,7824 Reliabel
Kecepatan pelayanan (X5) 0,7783 Reliabel
Keputusan pembelian {Y) 0,7692 Reliabel

Sumber : data Primer yang diolah

Dart tabel 4.36 dopat diketahyj babwa keselwruban variabel diatas 0,60

(Burhan Nurgiyantoro, 2000) sehingga keseluruhan variabel benar

reliabel.

-benar
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4.4. Analisis Kuantitatif
Untuk mencari pengaruh produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan
pelayanan terhadap keputusan pembelian buku bekas di Pasar Johar Semarang
mengguuakan analisis stasistik yaitu model aunalisis regresi berganda. Dari hasil
perhitungan dengan menggunakan komputer dengan program SPSS {lampiran 5)
Tabel 4.37 : Ringkasan Hasil Perhitungan

Variabel Koefisien t-hitung Hasil Sig
Konstanta 6,011 4,848 0,000
X1 (Produk) 0,287 3,657 0,000
X2 (Harga) -0,217 2,392 0,019
X3 (Lokasi) 0,233 2,483 0,015
X4 (Kualitas) 0,228 2,171 0,032
X5 (Kec Pelyn) 0,264 2,541 0,013
Koefisien Korelasi 0,928
Koefisien defermingsi 0,861
F-Hitung 116,17 0,000

Sumber : Data primer yang diolah, 2003

4.4.1. Apalisis Regresi Linear Berganda
Analisis ini digunskan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh
antara variabel bebas terhadap Variabel terikat yaitu variabel produk, harga,
lokasi, kualitas dan kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian buku
bekas di Pasar Johar Semarang. Dari hasil perhitungan regresi berganda

{lampiran 5) diperoleh hasil sebagai berikut -



7€

Y =6,011+0,287 X1-0,217 X2+ 0,233 X3+ 0,228 X4 + 0,264 X5

Dart hasil regresi tersebut dapat disimputkan bahwa

1

Nilai Konstanta sebesar 6,011, mempunyai arti bahwa apabila tidak
memperhatikan Produk (X1), Harga (X2), lokasi (X3), kualitas (X4) dan
Kecepatan pelayanan (XS) maka keputusan pembelian (Y) akan semakin

bertambal/meningkat.

- Koefisien bl = 0,287, menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap

variabel harga (X2), lokasi (X3), kualitas (X4) dan kecepatan pelayanan (X5)
tetap, maka setiap peningkatan terhadap produk (X1) maka keputusan

pembelian akan semakin meningkat

- Koefisien b2 = -0,217, menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap

variabel Produk (X1), lokasi (X3), kualitas (X4) dan kecepatan pelayanan
(X5) tetap, maka setiap peningkatan lerhadap harga (X2) maka keputusan

pembelian akan semakin menurun,

- Koefisien b3 = 0233 menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap

variabel Produk (X1), harga (X2), kualitas (X4) dan kecepatan pelayanan (X5)
tetap, maka sefiap peningkatan terhadap lokasi {X3) maka keputusan

pembelian akan semakin meningkat.

- Koefisien b4 = 0,228 menmyjukkan bahwa apabila dengan menganggap

variabel produk (X1), harga (X2), lokasi (X3) dan kecepatan pelayanan (X5)
tetap, maka setiap peiningkatan terhadap kualitas (X4) maka keputusan

pembelian akan semakin meningkat.
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6. Koefisien b3 = 0,264, menunjukkan bLahwa apabila dengan menganggap
variabel produk (X1), harga (X2), fokasi (X3) dan kualitag (X4) tetap, maka
setiap peningkatan terhadap kecepatan pelayanan (X5) maka keputusan

pembelian akan semakin meningkat

4.4.2.Ujit
Uji t digunakan uniuk mengnji keberartian masing-masing koefisien variabel
bebas terhadap variabel terikatnya

Perumusan hipotesis -

Ho : B = 0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel bebas
(produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan pelayanan) secara
parsial terhadap keputusan pembelian.

Ha : B > 0, artinya ada pengarul yang signifikan antara variabel bebas (produk,
harga, lokasi, kualitas dan kecepatan pelayanan) secara parsial
terhadap keputusan pembelian

4.4.3.1. Pengujian Hipotesis Produk (X1) terhadap keputusan pembelian (Y)
Kriteria Pengujian
1. Teraf uji signifikan (&) = 0,05
2. Dengandf=g-2
3. Nilai t Tabel menunjukkan 1,658
4. Perhitungan t hitung = 3,657
Dari hasil perhitungan thitng (3,657) > t-tabel (1,658) atan sig t

(0,000) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima, Maka dapat
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disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara produk terhadap

keputusan pembelian.

4.4.3.2 Pengyjian Hipotesis Harga (X2) terhadap keputusan pembelian {Y)
Kriteria Pengujian
L. Tarafuji signifikan (@) = 0,05
2. Dengandf=n-2
3. Nilai t Tabel menunjukkan 1,658
4. Perhitungan t hitung =-2,392
Dari hasil perhitungan t-hitung (-2,392) < t-tabel (-1,658) atan sig t
(0,019) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima Maka dapat

disimpulkan ada pengaruh negatif dan signifikan antara harga terhadap

keputusan pembelian.

4.4.3.3.Pengujian Hipotesis lokasi (X3) terhadap keputusan pembelian Y)
Kriteria Pengujian
- Taraf'uji signifikan (o) = 0,05
. Dengan d.f=n-2
3. Nilai t Tabel menunjukkan 1,658
4. Perhitungan ¢ hitung = 2,483
Dari hasil perhitungan t-hitung (2,483) > t-tabel (1,658) atam sig t

)

[$%4

(0,015) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat
disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara lokasi terhadap

keputusan pembelian,
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4.4.3.4. Pengujian Hipotesis kualitas (X4) terhadap keputusan pembelian (Y)
Kriteria Pengujian
L Tarafuji signifikan () = 0,05
2, Dengandf=n-2
3. Nilai t Tabel memumjukkan 1,658
4. Perhitungan t hitung = 2,171
Dari hasil perhitungan t-hitung (2,171) > t-tabel {1,658) atau sig t

(0,032) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat
disimpulkan ada pengarub positif’ dan signifikan antara kualjtas terhadap

keputusan pembelian.

4.4.3.5. Pengujian Hipotesis kecepatan pelayanan (X5) terhadap keputusan pembelian
(Y)
Kriteria Pengujian
L. Tarafuji signifikan (ct) = 0,05
2. Dengandf=n-2
3. Nilai t Tabel menunjukkan 1,658
4. Perhitungan { hitung = 2,541
Dari hasil perhitungan t-hitung {2,541) > t-tabel (1,658) atau sig t
(0,0013) < 3%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat
disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara kecepalan pelayanan

terhadap keputusan pembelian.
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444.Uji P
Uji F digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh produk, harga, lokasi,
kualitas dan kecepatan pelayanan secara bersama-sama terhadap keputusan
pembelian

Ho : B1, B2, B3, p4, B5 =0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara
produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan pelayanan terhadap
keputusan pembelian

Ha : B1, g2, B3, p4, B5 > 0, artinya ada pengaruh positif yang signifikan antara
produk, harga, lokasi, kualitas dan kecepatan pelayanan terhadap
keputusan pembelian

Kriteria Pengujian

1. Taraf uji signifikan (o) = 0,05

2. Dengan df=(n - k-1)

3. Nilai F tabel menunjukkan 2,29

4. Nilai F hitung menunjukkan 116,17
Gambar pengujion

Dari hasil perhitungan F-hitung {116,17) > F-tabel (2,29) atau sig F
(0,000) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat
disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara produk, harga, lokasi,

kualitas dan kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian.



81

4.4.5. Koefisien Determinagi
Nilai koefisien determinasi adalah sebesar 0,861 yang berarti variasi
perubahan kepulusan pembelian dipengaruhi produk, harga, lokasi, kualitas dan

kecepatan pelayanan sebesar 86,1%, sedangkan sisanya 13.9% dipengaruhi oleh
faktor lain.



BABV

PENUTUP

5.1, Kesimpuian
Dari hasil penelitian dapat dibuat kesimpulan sebagai berikut :
1. Berdasarkan hasil perhitungan regresi berganda diperoleh hasil sebagai berikut :

Y =6,011+0,287 X1 - 0,217 X2 + 0,233 X3 + 0,228 X4 + 0,264 X5

Dari hasil regresi tersebut dapat disimpulkan bahwa

8 Nilai Konstanta sebesar 6,011, mempunyai arti bahwa apabila tidak
memperhatikan Produk, Harga, lokasi, kualitas dan Kecepatan pelayanan maka
keputusan pembelian akan semakin bertambah/meningkat.

b. Koefisien bl = 0,287, menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap
variabel harga, lokasi, kualitas dan kecepatan pelayanan tetap, maka setiap
peningkatan terhadap produk maka keputusan pembelian akan semakin
meninglat.

¢. Koefisien b2 = -0,217, menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap
variabel produk, lokasi, kualitas dan kecepatan pelayanan tetap, maka setiap
peningkatan terhadsp harga maks keputusan pembelian  akan semskin
menurun.

d. Koefisien b3 = 0,233, menunjukkan bshwa sapabila dengan menganggap

variabel produk, harga, kualitas dan kecepatan pelayanan tetap, maka getiap



peningkatan terhadap lokasi maka keputusan pembelian akan semakin
meningkat.

e. Koefisien b4 = 0,228, memmjukkan bahwa apabila demgan menganggap
variabel produk, harga lokesi dan kecepatan pelayanan tetap, maka setiap
peningkatan terhadap kualitas maka keputusan pembelian akan semakin
meningkat.

f Koefisien b5 = 0,264, memunjukkan bahwa apabila dengan menganggap
variabel produk, harga, lokasi dan kualitas tetap, maka setiap peningkatan
terhadap kecepaten pelayanmn maeka keputusan pembelian aken semakin
meningkat.

. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara produk ferhadap keputusan

pembelian, hal ini terbukti t-hitung (3,657) > t-tabel (1,658) atau sig t (0,000) <

0,05.

3. Terdapat pengaruh negafif yang signifikan antera harga terhadap keputusan

pembelian, hal ini terbukti t-hitung (-2,392) < t-tabel (-1,658) atau sig t (0,019) <
0,05, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara lokasi terhadap keputusan
pembelian, hal ini terbukti t-hitng (2,483) > t-tabel (1,658) atau sig t {(0,015) <
0,05, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

. Terdapat pengaruh positif yang signifikan entera kualitas terhadep keputusan
pembelian, hal ini terbukti t-hitung (2,171) > t-tabel (1,658) atau sig t (0,032) <

0,05, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima



6. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara kecepatan pelayanan terhadap
keputusan pembelian, hal ini terbukti t-hitung (2,541) > t-tabel (1,658) atan sig t
{0,013) < 0,05, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

7. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara produk, harga, lokasi, kualitas
dan kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian, hal ini terbukti F-hifung
(116,17) > F-tabel {2,29) atau sig t (0,000) < 0,05, dengan demikian Ho ditolak
dan Ha diterima.

8. Nilai koefisien determinasi adalah sebesar 0,861 yang berarti variasi perubahan
kepuasan konsumen dipengaruhi produk, harpe, lokasi, kualitas dan kecepatan

pelayanan sebesar 86,1%, sedangkan sisanya 13,9% dipengaruhi oleh faktor lain.

5.2. Saran
Saran-saran yang ingin dikemukakan dalam penelitian ini adalsh sebagai
berikut :

1. Hendalmya pihak penjual bulas bekas di Pasar Johar Semarang lebih
memperhatikan dan memberikan kefersediaan beragam produk buku bekas
sehingga dapai memberikan banyak alternaiif bagi berbagai konsumen dalam
memilih bukn bekas pada tingkat produk dan harga yang seimbang dengan
pendapatan mereka.

2. Dalam menetapkan harga buku bekas sebailnys penjual tidak menawarkan
dengan harga yang mahal hal ini dikarenakan sebagian besar pembeli

menginginkan harga yang lebih rendah dari harga vang seharusnya dibayar.



3. Hendaknya pihak penjual buku bekas di Pasar Johar Semarang lebih
memperhatikan tingkat keamanan kepada konsumen dalam pembelian hal ini
dikarenakan tempat menjual bulm bekas sempit dan konsumen sering
berdesak-desalan sehingga sering terjadi pencopetan.

4. Hendaknya pihak penjual buku bekas di Pasar Johar Semarang lebih
memperhatikan dan mempertahankan kualitas buku bekas yang dijual, hal ini
disebabkan karena kualitas merupakan cermin keberhasilan penjual dimata
masyarakal atau konsumen di dalam memenuhi kebutuhan dan keinginannya.

5. Dalam meningkatkan kecepatan pelayanan, hendalnya pihak penjual bulu
bekas di Pasar Johar Semarang lebih meningkatkan ketepatan waktu dan
reliabilitas penyampaian produk dan jasa kepada pelanggan sesuai dengan

harapan mereka.
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