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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan unutuk mengatahui: (1) pengaruh kualitas produk 

terhadap minat beli konsumen di toko mutiara meldea’s desa pemenang timur 

kabupanten Lombok utara (2) pengaruh pelayanan terhadap minat beli konsumen 

di toko mutiara meldea’s di desa pemenang timur kabupaten Lombok utara (3) 

pengaruh kualitas produk dan pelayanan terhadap minat beli konsumen di toko 

mutiara meldea’s desa pemenang timur kabupaten Lombok utara. 

  Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif. 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang yang telah membeli produk 

pada toko mutiara meldea’s. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode 

purposive sampling. Teknik pengumpulan pada penelitian ini menggunakan 

metode kuesioner. Teknik analisis data yang digunakan adalah metode statistik 

dengan pengujian uji validitas dan reliabelitas, uji asumsi klasik, analisis regresi 

linier berganda, uji hipotesis t (persial dan uji hipotesis F (simultan) dan 

menggunuakan uji determinasi. 

 Dari hasil analisis yang telah dilakukan pada analisis regresi linier 

berganda kualitas produk dan pelayanan memiliki pengaruh niali positif pada uji t 

(persial), kualitas produk dan pelayanan memiliki pengaruh signifikan secara 

persial terhadap minat beli konsumen di toko mutiara meldea’s dengan hasil t 

hitung > t tabel dengan taraf sig 0,05. Pada uji F (simultan) kualitas produk dan 

pelayan berpengaruh secara bersama-sama terhadap minat beli dengan hasil f 

hitung > f tabel. 

Kata Kunci : Kualitas produk, Pelayanan, Minat Beli Konsumen 
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ABSTRACT 

This research aims to know: (1) the effect of product quality on consumer 

buying interest in Meldea's pearl shop in the East Pemenang Village of North 

Lombok Regency; (2) the effect of service on consumer buying interest in 

Meldea's pearl shop in East Pemenang Village, North Lombok Regency; (3) the 

effect of product and service quality on consumers' buying interest in Meldea's 

pearl shop, East Pemenang Village, North Lombok Regency.  

This type of research used in this study is quantitative. The population in 

this study is consumers who have purchased products at Meldea's pearl shop. The 

sampling technique uses purposive sampling method. The collection technique in 

this study used a questionnaire method. The data analysis technique used is the 

statistical method by testing the validity and reliability test, the classic assumption 

test, multiple linear regression analysis, t hypothesis test (partial), F hypothesis 

test (simultaneous), and determination test. 

The results of the analysis that has been carried out on multiple linear 

regression analysis shows the quality of products and services has a positive 

influence on the t test (persial); the quality of products and services has a 

significant influence on consumers' buying interest persistently with the results of 

t count> t table with a sig level of 0.05. In the F test (simultaneous) the quality of 

the product and the service have a joint effect on buying interest with the results 

of f arithmetic> F table. 

Keywords: product quality, service, consumer buying interest 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Indonesia memiliki potensi laut yang sangat besar dalam usaha budidaya. 

Potensi ini didukung oleh tersediannya bahan dasar yang cukup banyak, 

persyaratan lingkungan yang baik, serta kondisi musim yang menguntungkan 

untuk berbagai jenis komoditas laut yang akan dibudidayakan. Salah satu potensi 

laut dari non ikan yang dapat dibudidayakan adalah kerang mutiara (Pinctada 

maxima) yang pada intinya akan menghasilkan mutiara.  

Mutiara merupakan salah satu komoditas dari sektor kelautan yang bernilai 

ekonomi tinggi dan memiliki prospek pembangunan usaha yang sangat besar 

dimasa mendatang. Peminat dan harga perhiasan mutiara mengalami peningkatatn 

dari tahun ke tahun. Mutiara juga dapat dijadikan sebagai barang investasi seperti 

emas. Oleh karena itu mutiara dari Indonesia yang diperdagangkan dipasar dunia 

sangat berpotensi untuk ditingkatkan. Pada saat ini Indonesia baru memberikan 

porsi 26 persen dari kebutuhan di pasar dunia, dan angka ini masih dapat untuk 

ditingkatkan sampai 50 persen. Sumber daya kelautan Indonesia masih 

memungkinkan untuk dikembangkan, baik dilihat dari ketersediaan areal 

budidaya, tenaga kerja yang dibutuhkan, maupun kebutuhan akan peralatan 

pendukung budidaya mutiara (Ambrajaya, 2008). 

Mutiara merupakan suatu benda keras yang diproduksi oleh moluska dalam 

jaringan lunak (khususnya mantel) dari moluska hidup. Sama seperti 
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cangkangnya, mutiara terdiri dari kalsium karbonat dalam bentuk kristal yang 

telah disimpan dalam lapisan-lapisan konsentris. Mutiara yang ideal adalah yang 

berbentuk sempurna bulat dan halus, tetapi ada juga berbagai macam bentuk lain. 

Mutiara alami dalam kualitas terbaik telah sangat dihargai sebagai batu permata 

dan objek keindahan selama berabad-abad. Kata “mutiara” telah menjadi 

metapora untuk sesuatu yang sangat langka, baik, mengagumkan, dan berharga 

(Sterack, 2006).  

Perkembangan dunia usaha ini mengalami peningkatan yang semakin pesat 

yang kemudian berdampak kepada semakin besarnya persaingan di dunia usaha 

tersebut. Usaha untuk memperoleh mutiara saat ini mengalami perkembangan, 

semula diperoleh dari hasil penyelaman di laut, sekarang sudah dilakukan dalam 

bentuk budidaya. Hal ini dikarenakan penyediaan kerang mutiara dari hasil 

tangkapan di laut bebas terus mengalami penurunan dari tahun ke tahun sehingga 

tidak dapat memenuhi permintaan yang terus meningkat. Selain itu harganya pun 

dari waktu ke waktu semakin meningkat karena besarnya permintaan mutiara, 

baik dari domestik maupun dari manca negara. Mutiara menjadi barang mewah 

dan lebih disukai daripada emas, terutama di Jepang. Untuk mengatasi hal itu, 

usaha menghasilkan mutiara pada saat ini sudah dilakukan secara terintegrasi oleh 

perusahaan dengan modal besar, dari mulai benih (spat) dari pembenihan atau 

hatchery hingga pasca panen. Spesies kerang penghasil mutiara diantaranya 

adalah pinctada maxima. Pinctada maxima (Tiram Mutiara) merupakan kerang 

penghasil mutiara terbesar yang dapat ditemui di wilayah perairan wilayah 
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Fhilipina, Thailand, Birma, Australia dan Indonesia. Kerang ini termasuk dalam 

kelas bivalvia yaitu hewan yang memiliki dua cangkang (Ambarjaya, 2008).  

Tentu dalam hal ini untuk dapat bertahan ditengah maraknya persaingan 

dalam berbisnis mutiara harus menciptakan strategi pemasaran yang berorientasi 

pada konsumen. Beberapa faktor yang berpengaruh terhadap minat beli konsumen 

adalah Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan. Menurut Kotler dan Amstrong 

(2004) “Kualitas produk berhubungan erat dengan kemampuan produk untuk 

menjalankan fungsinya, termasuk keseluruhan produk, keandalan, ketepatan, 

kemudahan pengoperasian dan perbaikan, atribut bernilai lainnya, untuk 

mengkomunikasikan kepada konsumen produk seperti apa yang akan dibeli, tidak 

terlepas dari promosi yang dilakukan oleh perusahaan”. Salah satu faktor dari 

minat beli adalah kualitas produk dan pelayanan. Kualitas dari produk yang dijual 

harus dijaga untuk dapat bertahan dalam persaingan yang ketat. Hal tersebut 

mutlak dilakukan terhadap bisnis yang sedang dikelola. Jika sebuah usaha akan 

bertahan hidup, maka haruslah memikirkan cara efektif agar dapat bersaing. Salah 

satu cara adalah dengan meningkatkan kualitas pelayanan maupun produk yang 

dikelola. Jadi kualitas produk merupakan sekumpulan ciri dan karakteristik dari 

barang dan jasa yang mempunyai kemampuan untuk memenuhi kebutuhan, 

merupakan suatu pengertian gabungan dari keandalan, ketepatan, kemudahan, 

pemeliharaan serta atribut-atribut lainnya dari suatu produk. 

Faktor lain yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen adalah kualitas 

pelayanan upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan kosumen, serta ketetapan 

penyampaiannya dalam mengimbangi harapan konsumen (Tjiptono, 2007). 
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Pelayanan yang baik dapat menentukan kepuasan konsumen adalah kualitas jasa 

yaitu: bukti fisik atau (Tangible), keandalan (Reliability), daya tanggap 

(Responsiveness), jaminan (Assurance) dan Empathy. 

Minat beli menurut Kumala dalam Bayu Prawira dan Ni Nyoman Kerti Yasa 

(2014:3) merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk 

membeli produk atau jasa tertentu, serta berapa banyak unit produk yang 

ditentukan pada periode tertentu. Konsumen terlebih dahulu akan mencari 

informasi mengenai produk yang akan di beli, misalnya seorang konsumen akan 

membeli produk mutiara, maka konsumen tersebut akan mencari tahu kualitas 

produk tersebut. Sehinggu akan muncul minat beli produk mutiara dan akhirnya 

akan mengambil keputusan untuk membeli. 

Meldea’s merupakan salah satu toko mutiara yang terdapat di Lombok Utara 

yang menyediakan berbagai jenis mutiara. Toko mutiara ini berlokasi di Desa 

Pemenang Timur Kecamatan Pemenang Kabupaten Lombok Utara. Hal yang 

menarik dari toko mutiara ini yaitu menawarkan berbagai macam mutiara dengan 

harga terjangkau. Toko mutiara ini memberikan pelayanan yang cukup baik, pada 

saat konsumen datang konsumen akan dipandu oleh karyawan untuk dapat 

memilih mutiara yang disediakan. Toko Mutiara Meldea’s ini tentu tidak terlepas 

dari bentuk produk dan pelayanan yang diberikan kepada konsumennya. Bentuk 

produk dan pelayanan ini akan mempengaruhi pada minat beli konsumen yang 

akhirnya berdampak pada peningkatan pendapatan Toko Mutiara Meldea’s. 

Setelah melakukan observasi langsung ke Toko Mutiara Meldea’s di JL Raya 

Bangsal Desa Pemenang Timur Kab. Lombok Utara, mendapati toko ini selalu 
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dikunjungi oleh pelanggan. Tentunya banyaknya konsumen ini mewakili 

banyaknya kesan dan testimoni yang timbul dengan kepuasan produk dan 

pelayanan konsumen. 

Dari latar belakang masalah tersebut peneliti tertarik untuk mengkaji lebih 

dalam tentang pengaruh kualitas produk dan pelayanan terhadap minat beli 

konsumen. Sehingga bermaksud untuk melakukan penelitian dengan Judul 

“Pengaruh Kualitas Produk dan Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen 

di Toko Mutiara Meldea’s Di Desa Pemenang Timur Kabupaten Lombok 

Utara”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dirumuskan masalah sebagai berikut: 

a. Seberapa besar Pengaruh kualitas produk secara parsial terhadap minat 

beli konsumen di toko mutiara Meldea’s di Desa Pemenang Timur 

Kabupaten Lombok Utara? 

b. Seberapa besar Pengaruh kualitas pelayanan secara parsial terhadap minat 

beli konsumen di toko mutiara Meldea’s di Desa Pemenang Timur 

Kabupaten Lombok Utara? 

c. Seberapa besar pengaruh kualitas produk dan pelayanan secara simultan 

terhadap minat beli konsumen di toko mutiara Meldea’s di Desa 

Pemenang Timur Kabupaten Lombok Utara?  
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1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini adalah : 

a. Untuk mengetahui dan menganalisis seberapa besar pengaruh kualitas 

produk secara parsial terhadap minat beli mutiara di Toko Mutiara 

Meldea’s di Desa Pemenang Timur Kabupaten Lombok Utara. 

b. Untuk mengetahui dan menganalisis seberapa besar pengaruh kualitas 

pelayanan secara parsial terhadap minat beli mutiara di Toko Mutiara 

Meldea’s di Desa Pemenang Timur Kabupaten Lombok Utara. 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk dan 

pelayanan secara simultan terhadap minat beli di Toko Mutiara 

Meldea’s di Desa Pemenang Timur Kabupaten Lombok Utara. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun penelitian ini diharapkan dapat manfaat sebagai berikut: 

a. Bersifat teoritis 

1. Sebagai bahan acuan bagi penelian selanjutnya. 

2. Dapat memberikan sumbangan dalam rangkat pengembangan ilmu 

sesuai dengan bidang keahliannya. 

b. Bersifat praktis 

1. Tersedianya informasi mengenai adanya pengaruh kualitas produk dan 

pelayanan terhadap minat beli. 

2. Diharapkan menjadi bahan pertimbangan dalam mengambil keputusan 

dimasa yang akan datang dalam mengembangkan kualitas produk dan 

pelayanan untuk meningkatkan minat beli. 
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3. Sebagai bahan pertimbangan dalam memilih media pelayanan yang 

digunakan agar lebih efektif dan efisien, sehingga biaya yang 

dikeluarkan dapat lebih ditekan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian terdahulu 

Tabel 2.1 

Temuan Penelitian Terdahulu 

NO Peneliti Judul Metode Hasil Penelitian 

1. Abror aflah 

Amador, 2012, 

Skripsi 

 

Pengaruh kualitas 

produk dan 

kualitas pelayanan 

terhadap sikap 

konsumen dan 

implikasinya 

terhadap minat beli 

ulang  (studi kasus 

pada semerbak 

coffee tembalang 

semarang) 

Kuantitatif Hasil menunjukkan 

bahwa kualitas 

produk dan kualitas 

pelayanan 

mempengaruhi sikap 

konsumen dan sikap 

konsumen 

mempengaruhi minat 

beli ulang. Dengan 

demikian, dengan 

menjaga dan 

meningkatkan kualias 

produk dan kualitas 

pelayanan di 

Semerbak Coffee 

Tembalang , maka 
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akan terbentuk sikap 

konsumen yang 

positif dimana akan  

mempengaruhi minat 

beli ulang konsumen 

di Semerbak Coffee 

Tembalang Semarang 

2. Nathania 

amalinda 

wiyono, 2017, 

Skripsi 

Analisis pengaruh 

harga, kualitas 

produk, dan 

promosi terhadap 

minat beli buku 

novel, 

Kuantitatif Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa: 

1. Harga, kualitas, 

produk dan promosi 

perpengaruh terhadap 

minat beli buku 

novel, 2. Harga 

berpengaruh terhadap 

minat beli buku 

novel. 3. Kualitas 

produk berpengaruh 

terhadap minat beli 

buku novel, 4. 

Promosi berpengaruh 

terhadap minat beli 

buku novel. 
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3. Hetty sri 

wardani,2015, 

Skripsi 

Pengaruh kualitas 

produk dan harga 

terhadap minat beli 

konsumen muslim 

pada jaizah 

boutique tlogosari 

semarang 

Kuantitatif Berdasarkan hasil 

penelitian 

menunjukkan bahwa 

nilai t hitung masing-

masing variabel 

bebas adalah 2,525 

untuk kualitas produk 

dan -368 untuk harga.  

Sedangkan nilai t 

tabel adalah 1,673  (t 

hiung> t tabel) 

artinya bahwa 

variabel kualitas 

produk berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap minat beli 

konsumen muslim, 

sedangkan harga 

tidak berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap minat beli 

konsumen muslim. 

Sedangkan dari hasil 
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analisis koefisien 

determinasi diperoleh 

nilai sebesar 0,118 

atau 12%, yang 

artinya pengaruh 

variabel independen 

(kualitas produk dan 

harga) terhadap 

variabel dependen 

(minat beli) sebesar 

0,118, ini 

menunjukkan bahwa 

kontribusi variabel-

variabel independen 

adalah sebesar 12%, 

sedangkan sisanya 

dipengaruhi faktor 

lain yang tidak 

diteliti. 

Sumber : Berbagai penelitian terdahulu 
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2.2 Landasan Teori 

2.2.1 Pemasaran (Marketing) 

Menurut American marketing assosoation dalam Kotler dan Keller (2009:5) 

pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk 

menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan 

untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara menguntungkan organisasi dan 

pemangku kepentingan. Menurut Kotler dan Keller (2012:3) “Good marketing is 

no accident, but a resul of careful, planning, and execution using state of the art 

tools and techniques.” Artinya pemasaran yang baik bukanlah sebuah kebetulan, 

melainkan kehati-hatian, perencanaan dan eksekusi menggunakan alat dan tehnik 

canggih. 

Menurut Kotler dan Keller (2009:19-20) pemasaran juga memiliki konsep-

konsep dasar atau disebut juga dengan gagasan-gagasan pemasaran awal, 

diantaranya yaitu : 

1. Konsep produksi   

  Konsep produksi adalah salah satu konsep tertua dalam bisnis. Konsep ini 

menyatakan bahwa konsumen lebih menyukai produk yang tersedia dalam 

jumlah banyak dan tidak mahal. Para manejer dari bisnis yang berorientasi 

pada produksi berkonsentrasi untuk mencapai efisiensi produksi yang tinggi, 

biaya rendah, dan distribusi massal. 

2. Konsep produk  

  Konsep produk berpendapat bahwa konsumen menyukai produk yang 
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menawarkan kualitas, kinerja, atau fitur inovatif yang terbaik. Manajer dari 

organisasi ini berfokus untuk membuat produk yang unggul dan senantiasa 

memutakhirkannya. 

3. Konsep penjualan  

  Konsep penjual beranggapan bahwa konsumen jika dibiarkan tidak akan 

membeli cukup banyak produk organisasi. Karenanya, organisasi tersebut 

harus melakukan upaya penjualan dan promosi yang agresif untuk barang-

barang yang tidak dicari (unsought goods), yaitu barang-barang yang 

biasanya tidak terpikirkan untuk dibeli konsumen, seperti asuransi, 

ensiklopedia. 

4. Konsep pemasaran   

Konsep pemasaran beranggapan kunci untuk mencapai tujuan organisasi 

adalah menjadi lebih efektif dari pesaing dalam menciptakan, 

menghantarkan dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang lebih baik 

kepada pasar yang di pilih.  

2.2.2 Bauran pemasaran (Marketing Mix) 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:75), “Marketing mix is the set of 

tactical marketing tools that the firm blends to produce the response it wants in 

the target market”. 

“Bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran yang di 

gunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan perusahaannya di pasar 

sasaran”. 
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Bauran pemasaran adalah istilah yang digunakan untuk menggambarkan 

kombinasi dari empat input yang merupakan inti dari sistem pemasaran 

organisasi. Keempat elemen tersebut adalah penawaran produk, struktur harga, 

kegiatan promosi dan sistem distribusi. 

2.2.3 Strategi Pemasaran 

Tjiptono dalam Tambajong (2013:1293) menyatakan bahwa strategi 

pemasaran adalah suatu alat fundemental yang direncanakan untuk mencapai 

perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing melalui pasar yang 

dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran.  

Menurut Hartono (2012:889) strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan 

sasaran, kebijakan serta aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 

dari waktu ke waktu dari masing-masing tingkatan serta lokasinya.   Berdasarkan 

definisi diatas dapat diketahui bahwa strategi pemasaran merupakan bagian yang 

terpenting dalam suatu proses pemasaran terhadap konsumen, karena strategi 

merupakan salah satu hal yang dapat meningkatkan penjualan yang ada di pasar. 

Jadi strategi pemasaran yang digunakan dapat membantu para manager 

dalam jangka panjang suatu enterprise serta adopsi tindakan-tindakan dan alokasi 

sumber-sumber daya yang diperlukan untuk mencapai sasaran-sasaran tersebut. 

Strategi adalah konsep multi dimensi yang mencakup semua kegiatan kritikal 

suatu perusahaan yang memberi kesatuan arah tujuan dan memfasilitasi 

perubahan-perubahan yang diperlukan yang dipicu oleh lingkungan perusahaan 

ataupun pemilik perusahaan dalam melakukan taktik dan kegiatan lainnya untuk 
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meningkatkan tujuan perusahaan. Strategi adalah penentuan tujuan dan sasaran 

yang diperlukan dalam merumuskan strategi pemasaran yaitu sederhana, unik, 

desain kreatif, tegas, artikulatif dan dapat dilaksanakan. 

2.2.4 Produk  

Menurut Daryanto (2011:49) Produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau 

dikonsumsi dan yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. 

Sebuah produk baru bisa dikatakan produk baik apabila mampu 

menjalankan fungsi utamanya, dimana ada beberapa kriteria diferensiasi produk 

yang bisa disimpulkan sebagai keperluan bagi perusahaan untuk menempatkan 

perbedaan dengan produk pesaing dan perbedaan tersebut harus memiliki nilai 

penting bagi masyarakat. 

Sering terjadi bahwa perusahaan merasa sudah membuat diferensiasi, 

namun kenyataannya diferensiasi tersebut tidak banyak berarti. Untuk 

menghindari hal tersebut, maka perusahaan perlu mengetahui beberapa kriteria 

suatu deferensiasi yang baik, antara lain: 

1. Tidak mudah ditiru  

  Keunikan akan membuat suatu produk yang dihasilkan akan selalu 

diingat dan memiliki tempat  dihati konsumennya. Walaupun suatu saat 

produk itu dapat ditiru, maka perusahan harus bekerja keras untuk 

menghasikan perbedaan agar tidak serupa dengan produk yang ada 

dipasaran. 
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2. Memiliki keunggulan  

  Hendaknya deferensiasi yang dilakukan mempunyai banyak 

kelebihan dibandingkan perusahaan pesaing. Unik saja tapi tidak 

memiliki nilai lebih dari pesaing, cenderung hanya membuat produk 

tersebut hanya berkesan mahal tanpa memiliki manfaat dan sama denga 

produk lainnya. 

3. Terjangkau 

  Dalam menentukan harga jangan sampai adanya diferensiasi 

tersebut justru membuat harga produk yang ditawarkan melambung 

terlalu tinggi, sehingga konsumen merasa kurang realistis untuk 

membeli karena tidak merasa sepadan dibanding dengan manfaat yang 

ditawarkan dari produk serupa. 

4. Menguntungkan perusahaan   

  Menguntungkan perusahaan adalah sebuah prinsip bisnis secara 

umum. Meskipun diferensiasi membutuhkan biaya besar, namun harus 

tetap menguntungkan bagi perusahaan.   

2.2.5 Kualitas Produk 

Kualitas dari suatu produk menjadi salah satu faktor yang perlu 

mendapatkan perhatian serius dari manajemen khususnya tim yang 

mengembangkan produk baru, karena sasaran konsumen yang dituju tidak sedikit 

yang mulai mempersoalkan masalah kualitas suatu produk yang mampu 

memenuhi kegiatan konsumen. Sebuah perusahaan harus mampu mengenal dan 

mengetahui apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen.  
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Menurut Kotler dan Keller (2009:89) kualitas produk adalah totalitas fitur 

yang mempengaruhi penampilan, rasa dan fungsi produk berdasarkan kebutuhan 

pelanggan. Adapun parameternya sebagai berikut: 

1. Gaya (Style) menggambarkan penampilan dan perasaan yang 

ditimbulkan oleh produk itu bagi pembeli. 

2. Produk dalam kondisi normal atau berat, merupakan atribut 

yang berharga untuk produk-produk tertentu. 

3. Keandalan (Reability) ukuran probabilitas bahwa produk 

tertentu tidak akan rusak atau gagal dalam periode tertentu. 

2.2.6 Pelayanan 

Menurut Sampara dalam Sinambela (2011:5) pelayanan adalah suatu 

kegiatan atau urutan kegiatan yang terjadi dalam interaksi langsung antar 

seseorang dengan orang lain atau mesin secara fisik, dan menyediakan kepuasan 

pelanggan. Pelayanan yang diperlukan manusia pada dasarnya ada dua jenis yaitu: 

1. Layanan fisik yang sifatnya pribadi sebagai manusia. 

2. Pelayanan administrasi yang diberikan oleh orang lain selaku 

anggota organisasi (organisasi masa atau negara) 

2.2.7 Pengaruh Pelayanan Terhadap Minat Beli  

Perusahaan menggunakan pelayanan untuk memicu transaksi, sehingga 

konsumen mau membeli suatu merek tertentu serta mendorong tenaga penjualan 

untuk secara agresif menjualnya. Selain itu pelayanan mampu merangsang suatu 

permintaan akan suatu produk. Dengan pelayanan tersebut diharapkan konsumen 
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mau mencoba produk tersebut lebih sering dan melakukan pembelian ulang yang 

dapat meningkatkan hasil penjualan. 

Pelayanan merupakan aspek yang paling penting dalam manajemen 

pemasaran dan sering dikatakan sebagai proses berlanjut. Dengan pelayanan, 

menyebabkan orang yang sebelumnya tidak tertarik untuk membeli suatu produk 

akan menjadi tertarik dan mencoba produk tersebut sehingga konsumen 

melakukan pembelian. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2001:51) variabel-variabel yang ada dalam 

service mix ada lima yaitu: 

1. Periklanan (Advertising)  

Segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor untuk melakukan 

presentasi dan pelayanan  

2. Penjualan Personal (Personal Selling) 

Penjualan pribadi oleh para wiraniaga perusahaan dalam rangka 

mensukseskan penjulan dan membangun hubungan dengan pelanggan. 

3. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan 

suatu produk atau jasa. 

4. Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

Membangun hubungan baik dengan publik terkait untuk memperoleh 

dukungan, membangun “citra perusahaan” yang baik dan menangani 
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atau menyingkirkan gosip, cerita dan peristiwa yang dapat merugikan 

perusahaan. 

5. Pemasaran Langsung (Direct Marketing)  

Komunkasi langsung dengan pelanggan yang diincar secara khusus 

untuk memperoleh tanggapan langsung. 

Dengan demikian maka pelayanan merupakan kegiatan perusahaan 

yang dilakukan dalam rangka memperkenalkan produk kepada konsumen 

sehingga dalam kegiatan tersebut konsumen tertarik untuk melakukan 

pembelian.  

2.2.8 Tujuan Pelayanan 

Menurut Philip Kotler (1997:83) tujuan pelayanan adalah setiap tindakan 

atau kegiatan yang ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain, yang pada 

dasarnya tidak terwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. 

Produksinya dapat dikaitkan atau tidak dikaitkan pada satu produk fisik. 

Selain itu sikap atau cara karyawan dalam melayani pelanggan agar 

memuaskan berperan besar dalam menciptakan keunggulan layanan (service). 

Keunggulan seperti ini dibentuk melalui pengintegrasian 4 pilar yang saling 

berkaitan erat, yaitu kecepatan, ketepatan, keramahan dan kenyamanan pelayanan. 

Keunggulan pelayanan tidak bisa terwujud apabila salah satu pilar ada yang 

lemah. 

Untuk mencapai tingkat keunggulan layanan setiap karyawan harus 

memiliki keterampilan khusus diantaranya memahami produk atau jasa secara 
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mendalam, penampilan rapi dan menarik, bersifat ramah dan bersahabat, 

menunjukkan komitemen dan responsivitas dalam melayani pelanggan dan 

mampu menangani keluhan pelanggan secara profesional. 

2.2.9 Minat Beli 

Menurut Kinner & Taylor dalam (Dwiyanti, 2008:20), minat beli adalah 

tahap kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli 

benar-benar dilaksanakan. Terdapat perbedaan antara pembelian aktual dan minat 

pembelian ulang. Bila pembelian aktual adalah pembelian yang benar-benar 

dilakukan oleh konsumen, maka minat pembelian ulang adalah niat untuk 

meakukan pembelian kembali pada kesempatan mendatang. 

Menurut Keller (1998), minat konsumen adalah seberapa besar 

kemungkinan konsumen membeli suatu merek atau seberapa besar kemungkinan 

konsumen untuk berpindah dari suatu merek ke merek lainnya. Sedangkan 

(Dwiyanti, 2008:21) menemukan bahwa fungsi dari minat konsumen merupakan 

fungsi dari mutu produk dan mutu layanan. 

Menurut Ferdinand dalam (Dwiyanti (2008:22), minat beli dapat 

diidentifikasi melalui indikator-indikator sebagai berikut: 

1. Minat transksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli 

produk. 

2. Minat refrensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk 

mereferensikan produk kepada orang lain. 
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3. Minat preferensial. Yaitu minat yang menggambarkan perilaku 

seseorang yang memiliki prefensi utama pada produk tersebut.  

4. Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang 

mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari 

informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut. 

2.2.10 Pentingnya Perilaku Konsumen 

Pemahaman tentang perilaku konsumen dalam pemasaran merupakan 

suatu hal yang penting. Seperti dikemukakan oleh Sutisna (2003:4) bahwa ada dua 

alasan utama tentang pentingnya perilaku konsumen yaitu pertama, konsumen 

sebagai titik sentral perhatian pemasaran. Mempelajari apa yang dibutuhkan dan 

diinginkan konsumen pada saat ini merupakan hal yang sangat penting. 

Memahami kosumen akan menuntut pemasar pada kebijakan pemasaran yang 

tepat dan efisien. Kedua perkembangan perdagangan pada saat ini menunjukkan 

bahwa lebih banyak produk yang ditawarkan daripada permintaan. Kelebihan 

penawaran ini menyebabkan produk yang tidak terjual atau tidak dikonsumsi oleh 

konsumen, sehingga merugikan perusahaan, karena itu perilaku konsumen 

diharapkan perusahaan memiliki daya saing yang lebih kuat dibanding perusahaan 

lain. Selain dua alasan diatas, mempelajari perilaku konsumen memberikan 

beberapa manfaat menurut Sutisna (2003:56), manfaat yang bisa diperoleh dalam 

memahami perilaku konsumen sebagai berikut : 

1. Membantu para manager dalam mengambil keputusannya. 

2.  Memberikan pengetahuan kepada peneliti pemasaran dengan dasar 

pengetahuan analisis konsumen. 
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3. Membantu legislator dan regulator dalam menciptakan hukum dan 

peraturan yang berkaitan dengan pembelian dan penjualan barang dan 

jasa. 

4. Membantu konsumen dalam pembuatan pembelian yang lebih baik.  

2.3 Kerangka Konseptual Perilaku 

X1 

 

Y 

 

X2 

 

 

Gambar 2.1. Bagan Kerangka penelitian 

 Keterangan : X = Kualitas Produk dan Pelayanan 

           Y = Minat Beli 

        Berpengaruh secara persial        Berpengarug secara simultan 

2.4 Hipotesis 

Hipotesis adalah dugaan sementara terhadap rumusan masalah penelitian, 

dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat 

pertanyaan. Dikatakan sementara, karena jawaban yang diberikan baru didasarkan 

pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang 

diperoleh melalui pengumpulan data. Jadi, hipotesis juga dapat dinyatakan 

Kualitas 

Produk 

Minat Beli 

Pelayanan 
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sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan masalah penelitian, belum jawaban 

yang empirik dengan data (Sugiyono,2017:63) Hipotesis dalam penelitian ini 

adalah “Diduga bahwa kualitas produk dan pelayanan memiliki pengaruh secara 

signifikan terhadap minat beli konsumen diToko Mutiara Meldea’s”. 

H0 = Kualitas Produk tidak berpengaruh secara signifikan terhadap Minat 

Beli pada Toko Mutiara Meldea’s.  

H1 = Kualitas Produk berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli 

pada Toko Mutiara Meldea’s.  

H0 = Kualitas Pelayanan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap Minat 

Beli pada Toko Mutiara Meldea’s.  

H2 = Kualitas Pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli 

pada Toko Mutiara Meldea’s.  

H0 = Kualitas Produk Dan Pelayanan tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap Minat Beli pada Toko Mutiara Meldea’s.  

H3 = Kualitas Produk dan Pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap 

Minat Beli pada Toko Mutiara Meldea’s. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis penelitian  

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian 

kuantitatif yang bersifat asosiatif atau hubungan. Penelitian asosiatif merupakan 

penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan atau pengaruh antara dua 

variabel atau lebih. Hubungan yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah 

penelitian kausal (Sebab-akibat) atau hubungan variabel X mempengaruhi 

variabel Y, Pemilihan jenis penelitian ini didasarkan atas pertimbangan bahwa 

penelitian ini menguraikan dan menjelaskan data-data yang telah diolah dan 

dianalisis.  

3.2 Pendekatan Penelitian  

Dalam penelitian ini penulis menggunakan penelitian dengan pendekatan 

deduktif. Pendekatan deduktif adalah pendekatan secara teoritik untuk 

mendapatkan konfirmasi berdasarkan hipotesis dan Observasi yang telah 

dilakukan sebelumnya.  

3.3 Lokasi dan waktu penelitian  

3.3.1 Lokasi penelitian   

Lokasi penelitian ini nantinya akan dilakukan di Toko Meldea’s, yang 

terletak di Desa Pemenang Timur Kecamatan Pemenang Kabupaten Lombok 

Utara.  
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3.3.2 waktu penelitian  

Tabel 3.1 

NO KEGIATAN WAKTU 

1. Penyusunan Proposal November s/d Desember 2019 

2. Seminar Proposal Januari 2020 

3. Penelitian Januari s/d Februari 2020 

4. Skripsi Februari 2020 

 

3.4 Definisi oprasional variabel  

Variabel adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, subjek, atau 

kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan ditarik kesimpulannya (Sugiyono:2017:102)  

 Variabel terdiri atas dua macam, yaitu variabel bebas (independen variabel) 

adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahan atau 

timbulnya variabel dependen yang tidak tergantung pada variabel lainnya dan 

variabel terikat (dependen variabel) yaitu variabel yang dipengaruhi oleh variabel 

bebas. 

 Pada penelitian ini terdapat tiga variabel yang diukur, yaitu kualitas produk 

(X1), pelayanan (X2) sebagai variabel bebas dan minat beli (Y), sebagai  variabel 

terikat.  
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Tabel 3.2  

Matrik Definisi operasional variable 

No Variabel Definisi Operasional 

variable 

Indikator 

1 
Kualitas 

produk (X1) 

Menurut Kotler dan 

Amstrong Kualitas 

produk adalah 

kemampuan suatu 

produk untuk 

melaksanakan 

fungsinya, meliputi 

kehandalan, daya tahan, 

ketetapan, kemudahan 

operasi dan perbaikan 

produk serta atribut 

bernilai lainnya.   

1. Merasakan penampilan atau 

style produk bagus. 

2. Kualitas meliputi usaha 

memenuhi atau melebihkan 

harapan pelanggan. 

3. Kualitas merupakan kondisi 

yang bagus dan tahan lama. 

2 
Pelayanan 

(X2) 

Menurut Kotler Segala 

bentuk aktivitas yang 

dilakukan oleh 

perusahaan guna 

memenuhi harapan 

konsumen. 

1. Komunikasi pelayanan yang 

baik. 

2. Melayani dengan sopan dan 

santun. 

3. Menghargai dan melayani  

setiap pelanggan dengan 
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baik dan ramah. 

3 
Minat  beli 

(Y) 

Menurut Ali Hasan 

Minat beli adalah 

kecenderungan 

konsumen untuk 

membeli suatu merek 

atau mengambil 

tindakan guna 

berhubungan dengan 

pembelian yang diukur 

dengan tingkat 

kemungkinan konsumen 

melakukan pembelian 

1. Melayani koonsumen dengan 

ramah untuk menarik 

perhatian minat beli 

2. Memberikat perhatian yang 

baik kepada konsumen  

3. Membuatkan website untuk 

memberikan informasi. 

4. Lokasi dan tempat yang 

sangat strategis. 

 

3.5 Populasi dan Sampel  

3.5.1   Populasi   

  Menurut Sugiyono (2017:80), Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. 

Populasi merupakan wilayah generalisasi yang terdiri atas: objek/subjek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi bukan hanya orang, 

tetapi juga objek dan benda alam yang lain. Populasi juga bukan sekedar jumlah 

yang ada pada objek/subjek yang dipelajari, tetapi meliputi seluruh 
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karakteristik/sifat yang dimiliki oleh subjek atau objek itu. Jadi populasi dalam 

penelitian ini adalah seluruh konsumen di Toko Mutiara Meldea’s.  

3.5.2 Sampel 

Menurut Sugiyono (2017:81), sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Jadi sampel adalah bagian populasi yang 

dijadikan sebagai  objek kajian. Noor (2013:148) mengartikan pengambilan 

sampel adalah proses memilih sejumlah elemen secukupnya dari populasi, 

sehingga penelitian terhadap sampel dan pemahaman tentang sifat atau 

karateristiknya akan membuat peneliti dapat menggeneralisasikan sifat atau 

karakteristiknya tersebut pada elemen populasi. 

 Berdasarkan teori dan jumlah populasi yang akan diteliti dalam ini, teknik 

yang digunakan dalam pengambilan sampel pada penelitian ini adalah Non 

Probabiliti sampling dengan purposive sampling (sampel pertimbangan) adalah 

teknik sampling yang digunakan peneliti mempunyai pertimbangan-pertimbangan 

tertentu didalam pengambilan sampelnya atau penentuan sampel untuk tujuan 

tertentu (Sugiyono, 2017:84).  

 Jumlah sampel dalam penelitian ini ditetapkan berdasarkan pendapat yang 

dikemukanan oleh Hair et al (1992) dalam Muhammad Rifai et al (2016) 

menyatakan bahwa ukuran sampel minimum adalah 5 kali observasi untuk setiap 

parameter yang diestimasi, maka sampel yang harus dipenuhi dalam penelitian ini 

adalah sebanyak 5x indikator (Muhammad Rifai 2016). Jumlah sampel dalam 

penelitian ini adalah : 
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 Sampel  = 5 x indikator 

   = 5 x 10 

   = 50   

3.6 Sumber dan Jenis data 

3.6.1 Sumber data  

  Adapun data yang digunakan dalam peneltian ini adalah data primer dan data 

sekunder. 

3.6.1.1 Data primer 

 Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari objek 

penelitian. Data primer didapatkan langsung melalui pihak pertama. Pihak 

pertama dalam penelitian ini adalah konsumen di Toko Mutiara Meldea’s sebagai 

obyek yang terpilih melalui wawancara dan kuesioner. 

3.6.1.2 Data sekunder  

 Data sekunder merupakan data yang sudah diterbitkan atau digunakan oleh 

pihak lain. Dalam penelitian ini, peneliti memperoleh data sekunder dari hasil 

dokumentasi, literatur dan website yang menunjang penelitian. Dengan dua 

macam sumber data di atas, proses dan hasil penelitian ini, diharapkan dapat 

mengungkap dan menjelaskan bagaimana pengaruh kualitas produk dan 

pelayanan terhadap minat beli pada Toko Mutiara Meldea’s. 

3.6.2 Jenis data 

 Data penelitian ini berasal dari berbagai hal yang dikumpulkan dengan 

memakai berbagai teknik selama proses penelitian berlangsung. Jenis data yang 
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digunakan dalam penelitian ini terdiri dari data-data kualitatif yang diperoleh dari 

hasil pengamatan dan data kuantitatif yang diperoleh dari penyebaran kuesioner 

responden. 

3.7 Teknik pengumpulan data  

Teknik pengumpulan data merupakan pemilihan teknik pengumpulan data 

yang paling tepat sehingga benar-benar didapat data valid dan reliable. Teknik 

pengumpulan data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah : 

3.7.1 Wawancara 

   Wawancara adalah tanya jawab secara langsung dengan responden 

yang telah dtentukan oleh peneliti. Wawancara ini digunakan untuk 

mengetahui responden lebih mendalam. Dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan wawancara struktur yang merupakan teknik pengumpulan 

data yang dilakukan untuk mengetahui dan menemukan data yang diperoleh 

dari hasil wawancara.  

3.7.2 Kuesioner 

   Kuesioner (angket) adalah daftar pertanyaan yang diberikan kepada 

orang yang bersedia memberikan respon sesuai dengan permintaan 

pengguna. Kuesioner ini bertujuan untuk mendapatkan jawaban dari 

konsumen tentang pertanyaan mengenai minat beli konsumen terhadap 

produk mutiara. Kuesioner yang digunakan adalah kuesioner pilihan ganda, 

yang dimaksud adalah sama dengan kuesioner tertututp. Memberikan tanda 
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centang pada jawaban yang dipilih. Skala yang digunakan dalam data ini 

menggunakan skala likert dengan keterangan sebagai berikut : 

SS  =  Sangat setuju diberi skor 5 

S      =  Setuju diberi skor 4 

N      =  Netral 3 

TS    =  Tidak setuju diberi skor 2 

STS  = Sangat tidak setuju diberi skor 1  

Sumber : Riduwan (2012:87). 

3.7.3 Dokumentasi  

  Dokumentasi dapat dilakukan dengan cara pengumpulan beberapa 

informasi tentang data dan fakta yang berhubungan dengan masalah dan 

tujuan penelitian, baik dari sumber dokumen yang dipublikasikan, jurnal 

ilmiah, koran, majalah, website, dan lain-lain. Dalam penelitian ini, 

dokumentasi didapatkan dari website, dan lembaga-lembaga lain atau 

sumber-sumber lain yang terkait dengan data yang menunjang dalam 

penelitian. 

3.8 Tehnik analisis data  

Analisis data merupakan kegiatan mengolah data setelah data dari sebuah 

responden atau sumber data lain terkumpul. Dalam penelitian kuantitatif, dikenal 

dua jenis analisis data, yaitu analisis statistik dan non statistik. Karena datanya 

kuantitatif, maka teknik analisis data mengunakan metode statistik. Dengan 
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menggunakan bantuan komputer program SPSS 22,0 yakni program aplikasi yang 

memiliki kemampuan analisis statistik cukup tinggi dengan mennggunakan uji :  

3.8.1 Uji Validitas dan Reliabilitas 

3.8.1.1 Uji Validitas  

 Pengujian validitas menurut Arikunto (1995) dikutip dalam Riduwan 

(2012:97). Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya 

suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan dan 

kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut. 

      Perhitungan validitas dapat dilakukan dengan rumus product moment. 

Hasil dari perhitungan SPSS 22 akan dibandingkan dengan nilai r tabel pada 

signifikansi 5%. Berikut adalah nilai kofesien korelasi taraf signifikansi 5% 

dan 1%, yaitu: 

Tabel 3.3 

Nilai Koefisien Korelasi “r” Product Moment  

Taraf Signifikan 5% dan 1% 

 

N 

Taraf Signifikan 

N 

Taraf Signifikan 

5% 1% 5% 1% 

1 0,997  1,000 24 0,388 0,496 

2 0,950  0,990  25  0,381   0,487  

3 0,878  0,959  26 0,374  0,478  
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4 0,811  0,917  27 0,367  0,470  

5 0,754  0,874  28 0,361 0,463  

6 0,707  0,834  29  0,355  0,456  

7 0,666  0,798  30 0,349  0,449  

8 0,632  0,765  35 0,325  0,418  

9 0,602  0,735  40 0,304  0,393  

10 0,576  0,708  45 0,288  0,372  

11 0,553  0,684  50 0,273  0,354  

12 0,532  0,66  60 0,250  0,325  

13 0,514  0,641  70 0,232  0,302  

14 0,497  0,623 80 0,217  0,283  

15 0,482   0,606  90 0,205  0,267  

16 0,468  0,590  100 0,195  0,254  

17 0,456  0,575  125 0,174  0,228  

18 0,444  0,561  150 0,159  0,208  

19 0,433  0,549  200 0,138  0,181  

20 0,423  0,537  300 0,113  0,148  

21 0,413  0,526  400 0,098  0,128  

22 0,404  0,515  500 0,088  0,115  

23 0,369 0,505 1000 0,062 0,081 

 

 Adapun rumus pearson product moment yang digunakan adalah 

sebagai berikut: 
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        ∑    ∑   ∑   

    √  ∑    ∑    }  ∑     ∑   } 

 

 Keterangan  

𝑟xy = koefisien korelasi 

  = jumlah sampel 

  = Jumlah skor masing-masing responden variable X 

 =  Jumlah skor masing-masing responden variable Y 

3.8.1.2 Uji Reliabilitas  

  Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 

merupakan indikator dari suatu variabel. Suatu kuesioner dikatakan reliabel 

atau handal jika jawaban pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu 

ke waktu (Ghozali, 2006:89). 

   Menurut Riduwan, (2010:125) uji reliabilitas instrumen penelitian 

menggunakan rumus Cronbach Alpha. Cronbach alpha adalah rumus 

matematis yang digunakan untuk menguji tingkat reliabilitas ukuran, 

dimana suatu instrument dapat dikatakan handal (reliabel) bila memiliki 

koefisien keandalan atau alpha sebesar 0,6 atau lebih. 

  Rumus untuk menghitung keofisien reliabilitas instrument dengan 

menggunakan Cronbach Alpha adalah sebagai berikut : 

r11=  
 

   
      

∑  
) 
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Sumber : Riduwan (2010) 

Dimana :  

r11 = Nilai Reabilitas 

∑   = Jumlah varian skor pada tiap-tiap item 

   = Varians total 

  = Jumlah item 

3.8.2 Uji asumsi klasik  

3.8.2.1 Uji Normalitas 

Uji asumsi normalitas bertujuan untuk menguji sebuah model regresi, 

variable independen, variabel dependen, atau keduanya mempunyai 

distribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah distribusi 

normal atau mendekati normal.  

 Metode yang digunakan untuk menguji normalitas adalah dengan 

menggunakan uji Kolmogorov-smirnov. Jika nilai signifikansi dari hasil uji 

Kolmogorov-smimov > 0,05, maka asumsi normalitas terpenuhi (Sulhan, 

2010). 

3.8.2.2 Uji Linieritas 

  Uji linieritas dimaksudkan untuk mengetahui ada atau tidaknya 

hubungan secara linier antara variabel dependen terhadap setiap variabel 

independen yang hendak diuji. Adapun untuk keputusan linieritas didapat 

dengan membandingkan nilai signifikansi dari Deviation From Linierity 

yang dihasilkan dari uji linieritas dengan nilai alpha yang digunakan. Jika 
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nilai signifikansi dari Deviation From Linierity > Alpha (0,05) maka nilai 

tersebut linier (sudarmanto, 2004) 

3.8.2.3 Uji Multikolinieritas 

Menurut Ghozali (2013) uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji 

apakah suatu model regresi terdapat korelasi antar variabel bebas 

(independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi 

antar variabel independen.  

Pengujian multikolinieritas dilihat berdasarkan nilai Variance Inflation 

Factor (VIF) yaitu, jika nilai VIF < 10,00 maka artinya tidak terjadi 

multikolinieritas dalam model regresi. Dan jika VIF > 10,00 maka artinya 

terjadi multikolinieritas dalam model regresi. 

3.8.2.4 Uji heterokedatisitas  

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan 

ke pengamatan yang lain. Jika varains tetap disebut homoskedastisitas jika 

berbeda maka terjad masalah heteroskedastisitas. Model regresi yang baik 

yaitu jika tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2013).      

 Uji heteroskedastisitas dilakukan denga uji Glejser yaitu jika nilai 

signifikansi antara variabel independen dengan absolut residual > 0,05 

maka tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 

 

 



 

37 

 

3.8.2.5 Uji Autokorelasi  

  Menurut Ghozali (2013) uji autokorelasi bertujuan menguji apakah 

dalam model regresi ada korelasi antara kesalahan penggangu pada 

periode –t dengan kesalahan penggangu pada periode t-1 (sebelumnya). 

Pengujian autokorelasi dilakukan dengan uji durbin Watson dengan 

membandingkan nilai durbin Watson hitung (d) dengan nilai durbin 

Watson table, yaitu batas atas (du) dan batas bawah (dL). Kriteria 

pengujian adalah sebagai berikut : 

a. Jika  0 < d < dL maka terjadi autokorelasi positif  

b. Jika dl < d < du maka tidak ada kepastian ada autokorelasi atau 

tidak 

c. Jika d-dl < d < 4 maka terjadi autokorelasi negative  

d. Jika 4-du < d < 4-dl maka tidak ada kepastian ada autokorelasi 

atau tidak. 

e. Jika du < d < 4-du maka tidak ada autokorelasi positif ataupun 

negative 

3.8.3 Uji Regresi Linier Berganda 

 Analisis regresi berganda merupakan model statistik yang 

digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikat, baik persial maupun simultan. Variabel bebas 

disimbolkan X dan variabel terikat disimbolkan Y. adapun rumus 

persamaan regresi berganda yang dipergunakan menurut (Danang 

Sunyoto, 2012:137) : 
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Y = a+b1X1 + b2X2 + e  

Keterangan : 

Y    = minat beli 

X1  = kualitas produk 

X2  = pelayanan 

a  = kostanta 

b1b2 = koefisien regresi 

e  = standar eror  

3.8.4 Uji Hipotesis  

3.8.4.1 Uji Hipotesis Pertama (Uji t) 

  Uji hipotesis pertama menggunakan uji t, yaitu pengujian regresi 

secara parsial atau terpisah antar masing-masing variabel bebas terhadap 

variabel terikat. Pengujian dilakukan untuk melihat kuat tidaknya 

pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen 

(secara parsial). 

3.8.4.2 Uji Hipotesis Kedua (Uji F) 

  Uji hipotesis kedua menggunakan uji F, yaitu pengujian regresi 

secara simultan atau serentak antara variabel bebas terhadap variabel 

terikat. Uji F dimaksudkan untuk menguji ada tidaknya pengaruh variabel 

independen secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau untuk 
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menguji tingkat keberartian hubungan seluruh koefisien regresi variabel 

bebas terhadap variabel terikat. 

3.8.4.3 Uji Determinasi  

  Uji determinasi berganda atau R Square (R) digunakan untuk 

mengetahui besarnya sumbangan atau kontribusi  dari  keseluruhan 

variabel bebas (X1, X2) terhadap variabel terikat (Y) sedangkan sisanya 

dipengaruhi oleh variabel bebas lain yang tidak dimasukkan kedalam 

model (Danang Sunyoto, 2012:139). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


