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Abstrak

Tujuan penelitian ini menjelaskan tentang pengaruh Kualitas

Pelayanan,Lokasi,DanHargaTerhadapKeputusanPembelianKonsumen

ApotekRini.Dalam penelitianinipengumpulandananalisisdatadengan

mencaripendapatdarisubjekyaitudarisebanyak98konsumenyang

dipilih melaluidatakuisioneryangdipilihdenganteknikpengambilan

sampelrumusslovin.HasilmenunjukkanbahwaUjiReabilitasdarisetiap

variabelKualitas Pelayanan (X₁),Lokasi(X₂)dan Harga (X₃)serta

KeputusanPembelian(Y)lebihbesardari0,6yaitu0,783untukKualitas

Pelayanan,0,780untukLokasi,0,783Harga,dan0,780untukvariabel

Keputusan Pembelian berartiseluruh variabeldalam penelitian ini

dinyatakan reliable.Hasilpenelitian menyimpulkan terdapatpengaruh

yang signifikanantaraseluruhvariabelterhadapkeputusanpembelian

konsumen.

KataKunci:KualitasPelayanan,Lokasi,HargaTerhadapKeputusan

Pembelian

I. PENDAHULUAN

Adanyaeraglobalisasidanperkembanganteknologiyangpesatkita

dituntutuntuksemakincerdasdansigapdalam pemilihandanpembelian

suatu obat,terutama pada apotek – apotek yang banyak tersebar
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sehinggamembuatkonsumensemakintelitidalam memilihhargayang

bersaingdanmutuyangterbaik.Kemajuanteknologikomunikasijugaikut

berperanmeningkatkanintensitaspersaingan,karenamemberipelanggan

aksesinformasiyanglebihbanyaktentangberbagaimacam produkyang

ditawarkan.

Banyaknya pilihan tempat dan harga penjualan obat maka

persainganantarapoteksemakinpesat,banyakdiversifikasidanservice

yang dikembangkan apotek dalam metode penjualan agarkonsumen

semakintergodasehinggaterpikatdanmenjadiloyalterhadapapotek.

(Sulistyanto:2015)

Bagiorganisasipenyedia jasa,kualitaspelayanan adalah suatu

ukuran seberapa tepat tingkat pelayanan yang ditawarkan oleh

perusahaanataupenyediapelayanandapatmemenuhistandarpelayanan

yang diharapkan pelanggan.MenurutKotlerdalam Lupiyoadi(2014)

“kualitas pelayanan adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat

ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain,pada dasarnya tidak

berwujud dan tidak mengakibatkan perpindahan kepemilikan apapun.

Produksijasamungkinberkaitandenganprodukfisikatautidak.

Kualitaspelayanandanpemilihanlokasisecarastrategisefisien

adalahstrategi-strategipemasaranyangmendorongperusahaanuntuk

mencapaisuatu keberhasilan,Salah satu cara dengan meningkatkan

kualitaspelayanan,memahami,danmemperlakukankaryawandengan

tepat.Karena,karyawanyangmemilikikontakdenganpelanggansebagai

sumberkuncibagiperusahanjasa.Konsumenmerupakanorangyang

menyampaikan keinginanya kepada perusahaan. Tugas perusahaan

adalah menanganinya supaya mendatangkan keuntungan. Semakin

banyak perusahaan yang mengakui pentingnya memuaskan dan

mempertahankan konsumen yang ada.Para konsumen yang puas

biasanyaakanterkaitdenganbertahannyakonsumen.
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Dalam mendirikanapotekadalahlokasidantempatyangstrategis.

Dimanaharustetapmempertimbangkansegipenyebarandanpemerataan

pelayanan kesehatan,jumlah penduduk,dan kemampuan daya beli

pendudukdisekitarlokasiapotek,kesehatanlingkungan,keamanandan

mudahdijangkaumasyarakatdengankendaraan.

Denganmanagementdanstrategiyangmatangdanterbaikakan

menjadikanapotekriniinibisaberkembangpesat,terkenal,bisabersaing

denganapoteklainnyadantentunyalakusertabisadipercayamemberikan

pelayananmaksimaluntuksemuamasyarakat.

TujuanPenelitian

Adapuntujuanpenelitianiniadalah:

1.Untukmengetahuiseberapa besarpengaruh kualitaspelayanan

terhadapkeputusanpembelian.

2.Untuk mengetahuiseberapa besar pengaruh lokasiterhadap

keputusanpembelian.

3.Untuk mengetahuiseberapa besar pengaruh harga terhadap

keputusanpembelian.

4.Untukmengetahuiseberapabesarpengaruhkualitaspelayanan,

lokasi,danhargaterhadapkeputusanpembelian.

II. KAJIANLITERATUR

2.1 ReviewPenelitian

Penelitian pertama dalam penelitian inipernah dilakukan Hari

KurniawandenganjudulpenelitianHubunganKualitasPelayanandengan

IntensiPembelianUlangdiApotekX Yogyakarta(2015) Penelitianini
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menggunakan desain penelitian descriptive cross-sectional. Hasil

penelitian menunjukkan menunjukkan bahwa 46,8% variabelbebas

mampumenjelaskanvariabelterikatnya,sedangkan53,2% dipengaruhi

variabelindependenlainnyayangtidaktermasukdalam penelitianini.

Penelitiankeduadalam penelitianinipernahdilakukanMarwanJhon

ErixsonSinagadenganjudulpenelitianPengaruhKualitasProduk,Harga

DanPromosiTerhadapKeputusanPembelianPadaPT.SurgikaAlkesindo

Medan (2019).Hasilpenelitian pada hipotesis menunjukkan bahwa

kualitasproduk,hargadanpromosisecaraserempakmaupunparsial

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan harga

merupakanfaktorpalingdominanmempengaruhikeputusanpembelian.

Penelitianketigadalam penelitianinipernahdilakukanIrzaldiYazid

denganjudulpenelitianPengaruhKualitasPelayananDanHargaTerhadap

Keputusan Pembelian Hasilpenelitian menunjukkan pengaruh kualitas

pelayanan terhadap keputusan pembelian Apotek K-24 Gadjah Mada,

untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

ApotekK-24GadjahMada,danuntukmenganalisispengaruhKualitas

pelayanan dan Harga terhadap keputusan pembelian diApotek K-24

GadjahMada.

Penelitiankeempatdalam penelitianinipernahdilakukanNiPutu

Novia Karlina (2015).Tujuan daridilakukan penelitian iniuntuk

mengetahuibagaimana pengaruh citra merek dan kualitas produk

terhadap keputusan pembelian produk PT.Karya Pak Oles Tokcer

Berdasarkan penelitian berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelianprodukPT.KaryaPakOlesTokcerDenpasar.

Penelitiankelimadalam penelitianinipernahdilakukanNaniErnawati

(2017)Hasilpenelitianmenunjukkanbahwakepuasanmerupakanvariable

moderasiyang memperkuat pengaruh kualitas pelayanan terhadap
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loyalitasmasyarakatpenggunajasaklinikkesehatandiKotaBandung.

Penelitiankeenam dalam penelitianinipernahdilakukanChia-Nan

Wang,Dinh-ChienDang,NguyenVanThanh2& Pham KyQuangpada

(2018)Analisissingkatdaristudikuantitatifmenunjukkanbahwafaktor-

faktoryang terpengaruh adalah hargadan proses,yang nyaman,dan

orangyangmenjawabwawancarasetujubahwahargadanprodukadalah

faktorpentingbagimerekauntukpergiketokoobat.Karenanya,para

pembuat kebijakan dan penjualan harus memperhatikan kebutuhan

pelanggandalam melakukanbisnistokoobat.

Penelitianketujuhdalam penelitianinipernahdilakukanJosedengan

judulpenelitianPerilakudansikapmembelikonsumenterhadapobat-

obatan(2019)Industrifarmasiadalahindustriyangtumbuhpalingcepat

diIndia.NilainyadiatasUS40miliardolar.Indiamengeksporobatdalam

jumlahbesarkeberbagaibelahandunia.

Penelitiankedelapandalam penelitianinipernahdilakukanMohd.

Ayub,Prof.M.Mustafa (2017) Perilaku pembelian konsumen dari

pelanggan untuk membeliobat jauh berbeda dariproduk lainnya.

Pelanggandapatmenghindaribanyakhaltetapitidakdapatmengabaikan

obat-obatan.Perilaku pembelian pelanggan tidak dapatsama semua

lintasIndiamungkinberbedadarilokasikelokasi.Adaberbagaifaktor

yangbertanggungjawabuntukperilakupembeliankonsumendiapotek

ritel.Tujuanpenelitianiniadalahuntukmenemukanperilakupembelian

konsumen dariapotekritelyang tidakterorganisirdiDelhidan NCR.

Tujuandaripenelitianiniadalahmemahamitantanganyangmunculdari

farmasiyang tidak terorganisirkarena perilaku pembelian konsumen.

munculsebagaipusatriteldaringdanapotekritelterorganisir.

2.2 PengertianPemasaran
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MenurutKotlerdanArmstrong(2014)menyatakanTheprocessby

whichcompaniescreatevalueforcustomersandbuildstrongcustomer

relationshipsinordertocapturevaluefrom customersinreturn.Definisi

tersebut mengartikan bahwa, Pemasaran adalah proses dimana

perusahaanmenciptakannilaibagipelanggandanmembangunhubungan

yang kuatdengan pelanggan,dengan tujuan menangkap nilaidari

pelanggansebagaiimbalannya.

Menurut Hasan (2013:4),“Pemasaran adalah proses

mengidentifikasi, menciptakan dan mengkomunikasikan nilai, serta

memelihara hubungan yang memuaskan pelanggan untuk

memaksimalkan keuntungan perusahaan.MenurutJhon w.Mullins &

OrvilleC.Walker,Jr(2013:5),marketingisasocialprocessinvolvingthe

activitiesnecessarytoenableiondividualsandorganizationstoobtain

whattheyneedandwantthroughexchangewithothersandtodevelop

ongoing exchange relationships.Definisitersebutmengartikan bahwa

Pemasaranadalahsuatuprosessosialyangmelibatkankegiatanyang

diperlukanmengaktifkanindividualdanorganisasiuntukmendapatkan

apayangmerekabutuhkandaninginkanmelaluibertukardenganlaindan

mengembangkanhubunganbertukarberkelanjutan.

2.3 KualitasPelayanan

Kotlerdalam Lupiyoadi(2014:7)“KualitasPelayananadalahsetiap

tindakanataukegiatanyangdapatditawarkanolehsatupihakkepada

pihak lain,pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan

perpindahan kepemilikan apapun.Produksijasa mungkin berkaitan

denganprodukfisikatautidak.

MenurutKotlerdalam Tjijptono(2014)secaragarisbesarkarakteristik

jasa terdiridariintangibility,inseparability,variability/heterogeneity,

perishabilitydanlackofownership:

1. Intangibility:Jasaberbedadenganbarang.Bilabarangmerupakan

suatu objek,alatatau benda maka jasa adalah suatu perbuatan,
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tindakan,pengalaman,proses,kinerja(performance)atauusaha.Oleh

karenaitujasatidakdapatdilihat,dirasa,dicium,didengarataudiraba

sebelum dibelidandikonsumsi.

2. Inseparability :Barang biasanya diproduksikemudian dijuallalu

dikonsumsi.Sedangkanjasaumumnyadijualterlebihdahulu,baru

diproduksidandikonsumsipadawaktudantempatyangsama.

3. Heterogeneity/variability/inconsistency:Jasabersifatsangatvariabel

karenamerupakannon-standardizedoutput,artinyaterdapatbanyak

variasibentuk,kualitasdanjenis,tergantungpadasiapa,kapan,dan

dimanajasatersebutdiproduksi.

4. Perishability:Berartijasatidakdapatdisimpandantidaktahanlama.

5. LackofOwnership:Perbedaandasarantarabarangdanjasa.Pada

pembelianbarangkonsumenmemilikihakpenuhataspenggunaan

danmanfaatprodukyangdibelinya.Merekadapatmengkonsumsi,

menyimpangataumenjualnya.Dilainpihak,padapembelianjasa,

pelangganhanyaakanmemilikiaksespersonaldandenganjangka

waktuyangterbatas.

2.4 Lokasi

LokasimenurutTjiptono(2015:345)Lokasimengacupadaberbagai

aktivitaspemasaranyangberusahamemperlancardanmempermudah

penyampaian atau penyaluran barang dan jasa dariprodusen kepada

konsumen.SedangkanmenurutKotlerdanAmstrong(2014:76)“place

include companyactivities thatmake the productavailable to target

consumers”.

Faktorkuncidalam menentukanlokasi,jugadikemukakanolehHendra

Fure (2013:276)sebagaiberikut:

1.Lokasimudahdijangkau.
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2.Ketersediaanlahanparkir.

3.Tempatyangcukup.

4.Lingkungansekitaryangnyaman.

2.5 PresepsiHarga

Setiap perusahaan selalu mengejar keuntungan guna

kesinambungan produksi.Keuntungan yang diperoleh ditentukan pada

penetapanhargayangditawarkan.Hargasuatuprodukditentukandari

pengorbanan yang dilakukan untuk menghasilkan jasa dan laba atau

keuntunganyangdiharapkan.Olehkarenaitu,penentuanhargaproduk

darisuatuperusahaanmerupakanmasalahyangcukuppenting.

MenurutSuparyantodanRosad(2015:141),hargaadalahjumlah

sesuatu yang memilikinilaipada umumnya berupa uang yang harus

dikorbankanuntukmendapatkansuatuproduk.

MenurutKotlerdan Amstrong (2013:151),Sejumlah uang yang

dibebankanatassuatubarangataujasaataujumlahdarinilaiuangyang

ditukar konsumen atas manfaat – manfaat karena memilikiatau

menggunakanprodukataujasatersebut.

MenurutKotlerdan Amstrong terjemahan Sabran (2012:278),ada

empatindikatoryanghargayaitu:

1.Keterjangkauanharga,yaitukemampuankonsumendalam membeli

produkataujasayangditawarkan.

2.Kesesuaian harga dengan kualitas produk,yaitu adanya suatu

hubunganpositifdengankualitassuatuproduk,makakonsumenakan

membandingkan antara produk yang satu dengan yang lainnya,

kemudiankonsumenmengambilkeputusanuntukmembelisebuah

produk.

3.Dayasaingharga,didefinisikansebagaiposisihargarelatifdarisalah
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satupesaingyanglain.

4.Kesesuaian harga dengan manfaat,adanya suatu hubungan yang

positif antara harga dengan manfaat yang didapatkan setelah

konsumenmenggunakansuatuproduktersebut.

2.6 KeputusanPembelian

MenurutJ.PaulPeterJerryC Olson (2013:06)Definisiperilaku

konsumen(CustomerBehavior)adalahsebagaidinamikainteraksiantara

pengaruh dan kesadaran,perilaku,dan lingkungan dimana manusia

melakukanpertukaranaspek-aspekkehidupan.

IndikatorkeputusanpembelianmenurutKotlerdanKelleryangtelah

dialihbahasakanolehBobSabran(dalam AldyZulyanecha2013:52)

terdapatlimakeputusanpembelianyangdilakukanolehpembeli,yaitu

1.PilihanProduk:Pembelidapatmemutuskanuntukmembelisebuah

produkataumenggunakanuangnyauntuktujuanlain.Dalam halini

perusahaanharusmemutuskanperhatiannyakepadaorang-orang

yangberminatmembelisebuahproduksertaalternatifyangmereka

pertimbangkan.

2.PilihanMerek:Pembeliharusmengambilkeputusantentangmerek

manayangakandibeli.Setiapmerekmemilikiperbedaantersendiri.

Dalam haliniperusahaanharusmengetahuibagaimanakonsumen

memilihsemuamerek.

3.PilihanPenyalur:Pembeliharusmengambilkeputusanpenyalut

mana yang akan dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai

pertimbanganyangberbeda-bedadalam halmenentukanpenyalur

bisa dikarenakan faktorlokasiyang dekat,harga yang murah,

persediaanbarangyanglengkapdanlain-lain.

4.Waktu Pembelian :Keputusan pembelidalam pemilihan waktu

berbeda-beda,misalnyasetiaphari,setiapminggu,setiapbulandan
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lain-lain.

5.Jumlah Pembelian : Pembeli dapat mengambil keputusan

mengenaiberapabanyakprodukyangakandibelinya.Dalam halini

perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai

dengankeinginanyangberbeda-bedadariparapembeli.

6.Metode pembayaran :Konsumen dapatmengambilkeputusan

tentang metode pembayaran yang akan dilakukan dalam

pengambilankeputusanmenggunakanprodukataujasa.Saatini

keputusanpembeliantidakhanyadipengaruhiolehaspekbudaya,

lingkungan,dankeluarga,keputusanpembelianjugadipengaruhi

olehteknologiyangdigunakandalam transaksipembelian.

2.7 HubunganAntarVariabelPenelitian

KualiatasPelayanan,Lokasi,dan Harga merupakan halpenting

yang dapat mempengaruhikeputusan konsumen pasca pembelian

menyatakanbahwakualitaspelayananyangtinggimenghasilkansuatu

keputusanpembelianyangtinggipula.Apabilapelayananyangditerima

atau dirasakan konsumen sesuai atau bahkan melebihi harapan

konsumen, maka pelayanan tersebut dianggap berkualitas dan

memuaskan.Faktorkedua yang mempengaruhikeputusan konsumen

adalahharga.Jikahargayangditetapkanolehsebuahperusahaantidak

sesuaidenganmanfaatprodukmakahalitudapatmenurunkantingkat

keputusan pembelian konsumen, dan sebaliknya jika harga yang

ditetapkanolehsebuahperusahaansesuaidenganmanfaatyangditerima

makaakanmeningkatkankeputusanpembeliankonsumen.Lokasijuga

dapatmempengaruhikeputusanpembeliankonsumen.karenalokasiyang

tepat dari suatu perusahaan akan mempunyai dampak yang

menguntungkan,sedangkan lokasiyang tidak tepatakan merugikan

perusahaan.Lokasiyangtepatmemudahkanaksesbagicalonkonsumen
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untukmemenuhikebutuhannyadanakanmemberisebuahkeuntungan

tersendiribagisebuahusahauntuksecaratidaklangsungmempengaruhi

keputusanpembeliankonsumen.

2.8 Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah

penelitian,olehkarenaiturumusanmasalahpenelitianbiasanyadisusun

dalam bentukkalimatpertanyaan.hipotesissebagaiberikut:

1. Kualitaspelayanan(X1)berpengaruhterhadapkeputusan

pembeliankonsumen(Y).

2. Lokasi (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian

konsumen(Y).

3. Harga (X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelian

konsumen(Y).

4. KualitasPelayanan(X1),lokasi(X2)danharga(X3)berpengaruh

terhadapKeputusanPembelian(Y).

III. METODEPENELITIAN

3.1 StrategiPenelitian
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Strategipenelitian yang digunakan oleh penelitiadalah strategi

asosiatifyangbertujuanuntukmengetahuipengaruhantarvariabel,dalam

halinipenelitian mengidentifikasisejauh mana pengaruh kualitas

pelayanan(X1),lokasi(X2),danharga(X3),yang merupakanvariabel

exogenousterhadapKeputusanPembelian(Y)yangmerupakanvariabel

endogenous.

3.2 PopulasiDanSamplePenelitian

Populasimerupakankeseluruhananggotasubjekyangditeliti.Dalam

penelitian inipopulasinya adalah para konsumen yang melakukan

pembeliandiapotekrinidiJl.BalaiPustakaTimurNo.11.

Menurut Anwar Sanusi(2017:101) Slovin,memasukkan unsur

kelonggaranketidaktelitiankarenakesalahanpengambilansampelyang

masihdapatditoleransi.Rumusyangdigunakansebagaiberikut:

n=
N

1+Ne²

Sumber:AnwarSanusi(2017)

keterangan:

n =UkuranSampel

N =UkuranPopulasi

e =TingkatKesalahan(5%)

Dengan menggunakan perhitungan rumusSlovin,jumlah sampelyang

digunakan dalam penelitian iniadalah sebanyak 98 konsumen yang

melakukantransaksidiApotikRiniJakartaTimur.

3.3 InstrumenPenelitian

Instrumen penelitian iniberupa kuesioner.Kuesionermerupakan

tehnik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi



JurnalManajemenPemasaran

JurnalSTEIEkonomi,VolXX,NoXX,DESEMBER202013

seperangkatpenyataantertuliskepadarespondendatayangefisienbila

penelititahudenganpastivariabelyangakandiukurdantahuapayang

diharapkan responden.Untuk menilaisikap dan persepsiresponden,

dalam penelitianinimenggunakanrisetskalalinkert,yaituskalayang

digunakan untukmengukursikap,pendapat,persepsiseseorang atau

sekelompokorangtentangkejadiantertentu.Dimanajawabansetiapitem

instrumenmempunyaibobotnilai.

3.4 UjiInstrumen

UjiValiditas

Pengujianvaliditasdilakukandenganmenggunakanprogram SPSS23for

Window,MenurutDwi Priyatno (2014)validitas daripada pertanyaan

kuesioneradalahsebagaiberikut:

1.JikanilaiPearsonCo

2.Relation>0,3makadapatdinyatakanvalid

3.JikanilaiPearsonCorrelation<0,3makadapatdinyatakan

tidakvalid

UjiReliabilitas

Variabeldinyatakanreliabeldengankriteriasebagaiberikut:

1.JikanilaiCronbach'sAlpha>0,6makareliable

2.JikanilaiCronbach'sAlpha<0,6makatidakreliable

VariabeldikatakanbaikapabilamemilkinilaiCronbach’sAlpha>dari

0,6.(DwiPriyatno:2014).

3.5 UjiKoefisienDeterminasiParsial

Untukmengetahuialatanalisisstatistikdatayangdigunakandalam

penelitiinidengan menggunakan koefisien determinasi(R²).Menurut

Ghozali(2013:97),koefisien determinasi(R²)pada intinya mengukur
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seberapajauhkemampuanmodeldalam menerangkanvariasivariabel

dependen.Nilaikoefisiendeterminasiadalahantaranoldansatu.NilaiR²

yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam

menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang

mendekatisatuvariabel-variabelindependenmemberikanhampirsemua

informasiyangdibutuhkanuntukmemprediksivariasivariabeldependen.

PengujianHipotesis

a.PengaruhX₁(KualitasPelayanan),X₂(Lokasi),danX₃(Harga)terhadap

Y(KeputusanPembelian).

Ho:py₁₂₃=0:Koefisienkorelasipopulasiantarakualitaspelayanan,

lokasi,danhargadengankeputusanpembeliantidak

signifikan.

Ho:py₁₂₃≠0:Koefisienkorelasipopulasiantarakualitaspelayanan,

lokasi, dan harga dengan keputusan pembelian

signifikan.

b.Menentukantarafnyata(ɑ)sebesar5%(0,05)

c.Kriteriapengujian:Hoditolak,jikasignificanceF<0,05

Hoditerima,jikasignificanceF≥0,05

d.Kesimpulan.

Jikahasilpengujianhipotesis,baiksecaraparsialmaupunsimultan

Hoditolakdengankatalainkoefisienkorelasipopulasisignifikan,berarti

nilaiKD dapatdipakaiuntukmenjelaskanadanyapengaruhperubahan

variabelbebasterhadapvariabelterikat.

VI. HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

4.1 DeskripsiResponden

Padapenelitianinipengambilansampeldatamenggunakankuesioner,

yangdiberikankepada98konsumenyangmelakukantransaksidiapotek

rini.
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A.KarakteristikResponden

Berikutiniakandijabarkankarakteristikrespondenyangterdiridari

jeniskelamindanusia,sebagaiberikut:

1. BerdasarkanJenisKelamin

Berdasarkan jumlah responden yang menjawab pernyataan

diperolehdatatentangjeniskelaminrespondensebagaimana

dapatdilihatdaritabelberikutini:

Tabel1.DistribusiRespondenBerdasarkanJenisKelamin

No

Jenis

Kelamin

Frekuens

i Presentase

1 Laki-Laki 40 40.8%

2 Perempuan 58 59.2%

Jumlah 98 100%

Sumber:DataPrimeryangtelahdiolah,2020

BerdasarkanTabel1,terlihatbahwarespondenyangtertinggi

yaituperempuansebanyak58orangatau59.2%.

2.BerdasarkanUsia

Berdasarkanjumlahrespondenyangmenjawabpernyataandari

kuesioneryangtelahdibagikan,diperolehdatamengenaibatas

usia responden mulai dari termuda sampai yang tertua,

sebagaimanadapatdilihatdaritabelberikut:

Tabel2.DistribusiRespondenBerdasarkanUsia

No

Usia

(Tahun)

Frekuens

i

Presentas

e

1 18-30 45 45.9%

2 31-40 39 39.8%
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3 >40 14 14.3%

Jumlah 98 100%

Sumber:DataPrimeryangdiolah,2020

Berdasarkan Tabel2,terlihat bahwa berdasarkan usia

responden terbanyakadalah 18-30 tahun sebanyak45 atau

45.9%.

4.2 HasilUjiValiditas

Pengujian validitas ini menggunakan pearson correlation.

BerdasarkantabelPearsonProductMomentuntukn=98dengantingkat

signifikansebesar5%,makadf=98–2,dannilairtabeladalah0,198.Jika

nilaidarisetiappernyataanlebihdari0,198dinyatakanvalid.

Tabel3.HasilPengujianValiditasVariabelKualitasPelayanan

Pernyataan R R
Keterangan

(X1) Hitung tabel

P1 0,500 0,198 Valid

P2 0,464 0,198 Valid

P3 0,732 0,198 Valid

P4 0,542 0,198 Valid

P5 0,744 0,198 Valid

P6 0,711 0,198 Valid

Tabel4.HasilPengujianValiditasVariabelLokasi

Pernyataan R R
Keterangan

(X2) Hitung tabel

P1 0,792 0,198 Valid
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Tabel5.HasilPengujianValiditasVariabelHarga

Tabel6.HasilPengujianValiditasVariabelKeputusanPembelian

Pernyataan R R
Keterangan

(Y) Hitung tabel

P1 0,792 0,198 Valid

P2 0,592 0,198 Valid

P3 0,747 0,198 Valid

P2 0,592 0,198 Valid

P3 0,747 0,198 Valid

P4 0,768 0,198 Valid

P5 0,842 0,198 Valid

P6 0,539 0,198 Valid

Pernyataan R R
Keterangan

(X3) Hitung tabel

P1 0,819 0,198 Valid

P2 0,804 0,198 Valid

P3 0,655 0,198 Valid

P4 0,686 0,198 Valid

P5 0,823 0,198 Valid

P6 0,587 0,198 Valid
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P4 0,768 0,198 Valid

P5 0,842 0,198 Valid

P6 0,539 0,198 Valid

BerdasarkanTabel6,diketahuibahwaseluruhnilaikorelasiitem

pernyataanyangmembentukvariabelKeputusanPembelianmenyatakan

bahwa sesuaikriteria r-hitung > r-tabelsehingga seluruh pernyataan

variabelKeputusanPembeliandalam penelitianinidinyatakanvalid.

4.3 HasilUjiReliabilitas

UntukpengujianreliabilitasdigunakanmetodeCronbach’sAlpha.

Suatuvariabeldapatdikatakanreliablejikamemberikannilaikoefisien

reliabilitasCronbac’sAlpha>0,6

Tabel7.HasilUjiReliabelPenelitian

Variabel
Cronbac's Reability

Keterangan
AlphaItem

X1 0,780 0,600 RELIABEL

X2 0,780 0,600 RELIABEL

X3 0,783 0,600 RELIABEL

Y 0,780 0,600 RELIABEL

Sumber:DataolahSPSS23,2020

BerdasarkanTabel7,terdapatnilaiCronbach’sAlphadarisetiap

variabelKualitas Pelayanan (X₁),Lokasi(X₂)dan Harga (X₃)serta

KeputusanPembelian(Y)lebihbesardariCronbach’sAlphasebesar0,6

yaitu0,783untukKualitasPelayanan(X₁),0,780untukLokasi(X₂)dan

0,783untukHarga(X₃)dan0,780untukvariabelKeputusanPembelian(Y)

berartiseluruhvariabeldalam penelitianinidinyatakanreliable.Sehingga

dapatdisimpulkan bahwa indikator yang digunakan setiap variabel

dependendanindependendapatdipercayaatauhandaluntukdigunakan
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sebagaialatukurvariabel.

4.4 AnalisisKoefisienDeterminasiParsial

1.KoefisienDeterminasiParsialX₁TerhadapY

Tabel8.KorelasiParsialKualitasPelayanandenganKeputusan

Pembelian

Berdasarkan hasiltable 8,diperoleh koefisien korelasiparsial

antara X₁dengan Y sebesar0,585 dengan demikian nilaikoefisien

determinasikualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian dapat

dihitungsebagaiberikut:

KD2.13=ry2.13
2x100%

=0,5852x100%

=34,22%

Nilaikoefisiendeterminasikualitaspelayananterhadapkeputusan

pembelian sebesar 34,22%. Selanjutnya dapat disimpulkan bahwa

pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian sebesar

Correlations

Kualitas_P

elayanan

Keputusa

n_Pembe

lian

Kualitas_Pelaya

nan

Pearson

Correlation
1 .585**

Sig.(2-tailed) .000

N 98 98

Keputusan_Pem

belian

Pearson

Correlation
.585** 1

Sig.(2-tailed) .000

N 98 98

Sumber:DatadiolahSPSS23,2020
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34,22%,sisanyaadalah65,78%dipengaruhiolehvariabellain.

2.KoefisienDeterminasiParsialX2TerhadapY

Tabel9.KorelasiParsialLokasidenganKeputusanPembelian

Correlations

Lokasi

Keputusan

Pembelian

Lokasi Pearson

Correlation
1 .812**

Sig.(2-tailed) .000

N 98 98

Keputusan

Pembelian

Pearson

Correlation
.812** 1

Sig.(2-tailed) .000

N 98 98

Sumber:DatadiolahSPSS23,2020

Berdasarkan hasiltabel9,diperoleh koefisien korelasiparsial

antara X2 dengan Y sebesar0,812 dengan demikian nilaikoefisien

determinasilokasiterhadapkeputusanpembeliandapatdihitungsebagai

berikut:

KD2.13=ry2.13
2x100%

=0,8122x100%

=65,93%

Nilaikoefisiendeterminasilokasiterhadapkeputusanpembelian

sebesar65,93%.Selanjutnyadapatdisimpulkanbahwapengaruhlokasi

terhadapkeputusanpembeliansebesar65,93%,sisanyaadalah34,07%

dipengaruhiolehvariabellain.

3.KoefisienDeterminasiParsialX3TerhadapY
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Tabel10.KorelasiParsialHargadenganKeputusanPembelian

Correlations

Berdasarkan hasiltable 10,diperoleh koefisien korelasiparsial

antara X3 dengan Y sebesar0,826 dengan demikian nilaikoefisien

determinasihargaterhadapkeputusanpembeliandapatdihitungsebagai

berikut:

KD2.13=ry2.13
2x100%

=0,8262x100%

=68,22%

Nilaikoefisiendeterminasihargaterhadapkeputusanpembelian

sebesar68,22%.Selanjutnyadapatdisimpulkanbahwapengaruhharga

terhadapkeputusanpembeliansebesar68,22%,sisanyaadalah31,78%

dipengaruhiolehvariabellain.

4.5 AnalisisKoefisienDeterminasiSimultan

Tabel11.KoefisienDeterminasiSimultan

ModelSummaryb
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Model R RSquare

AdjustedR

Square

Std.Errorof

theEstimate

1 .859a .738 .730 1.426

a.Predictors:(Constant),Harga,Kualitas_Pelayanan,

Lokasi

b.DependentVariable:Keputusan_Pembelian

Sumber:DatadiolahSPSS23,2020

Berdasarkan hasilmodelsummary yang diperoleh koefisien

determinasisimultanantarakualitaspelayanan,lokasi,danhargaterhadap

keputusanpembeliandilihatdarinilaiAdjustedRSquareyaitusebesar

0,730atau73%,sedangkansisanyayaitusebesar27% dipengaruhioleh

variabellainyangtidakditelitidalam penelitianini.

4.6 HasilUjiHipotesis(Uji-F)

Tabel12.HasilHipotesisSecaraSimultan(Uji-F)

ANOVAa

Model

Sum of

Squares Df

Mean

Square F Sig.

1 Regressio

n
539.477 3 179.826 88.395 .000b

Residual 191.227 94 2.034

Total 730.704 97

a.DependentVariable:Keputusan_Pembelian

b.Predictors:(Constant),Harga,Kualitas_Pelayanan,Lokasi
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Sumber:DatadiolahSPSS23,2020

BerdasarkanTabel4.12dapatdilihatbahwanilaiFhitungsebesar

88,395>Ftabel2,700,dengantarafnyata(ɑ)=5%,denganpenyebut(n-k-

1)=(98-3-1)=94danpembilang(k=3).Nilaisignifikan(SigF)(0,000)<ɑ

(0,05),sehinggaHo ditolak,danHaditerimainiberartiadapengaruh

signifikanantarapengaruhkualitaspelayanan,lokasidanhargasecara

simultanterhadapkeputusanpembeliankonsumendiapotekrini.

4.7 HasilUjiHipotesis(Uji-T)

Tabel13.HasilHipotesisSecaraParsial(Ujit)

Coefficientsa

Model

Unstandardized

Coefficients

Standardiz

ed

Coefficient

s

t Sig.B Std.Error Beta

1 (Constant) 2.992 1.639 1.826 .071
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Kualitas_Pelay

anan
.157 .074 .139 2.123 .036

Lokasi .312 .100 .328 3.134 .002

Harga .421 .089 .473 4.711 .000

a.DependentVariable:Keputusan_Pembelian

Sumber:DatadiolahSPSS23,2020

4.8 PembahasanHasilPenelitian

a.Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan

Pembelian

Berdasarkan hasilpengujian,terbuktiada pengaruh yang

signifikankualitaspelayananterhadapkeputusanpembelian.Halini

memeperkuatteorioleh Fandy Tjiptono (2014 :268)Kualitas

Pelayanan berfokus pada upaya pemenuhan kebutuhan dan

keinginan konsumen serta ketepatan penyampaianya untuk

mengimbangiharapankonsumenpembelianulangkembali.

Hasilpenelitianinisejalandengan yangdilakukanolehHari

Kurniawan(2015)bahwadaritingkatsignifikantpadapenelitianini

menolakHodanmenerimaHa.HipotesismenyatakanmenolakHo

dan menunjukkan bahwa variabelkualitas pelayanan memiliki

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.Ini

dikarenakanindikatoryangadamenjadialasankonsumenuntuk

melakukanpembelianulangproduktersebut.

b.PengaruhLokasiTerhadapKeputusanPembelian

Berdasarkan hasilpengujian,terbuktiada pengaruh yang

signifikan lokasi terhadap keputusan pembelian. Hal ini

memeperkuatteoriolehFandyTjiptono(2016:15)Lokasiberfokus

pada akses yang sering dilaluiatau mudah dijangkau sarana

transportasioleh pembelisehingga memberikan peluang besar
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terhadappembelian.

Hasilpenelitianinisejalandengan hipotesisawalmenolak

Ho dan menerima Ha.Hipotesis menyatakan menolakHo dan

menunjukkan bahwa variabellokasimemilikipengaruh yang

signifikanterhadapkeputusanpembelian.Inidikarenakanindikator

sepertilokasimudahdijangkau,ketersediaanlahanparkir,tempat

yangcukupdanlingkunganyangnyamanmemenuhiekspektasi

pembeliankonsumen.

c. PengaruhHargaTerhadapKeputusanPembelian

Berdasarkan hasilpengujian,terbuktiada pengaruh yang

signifikan harga terhadap keputusan pembelian. Hal ini

memeperkuatteoriolehKotlerdanAmstrong(2012:278)Harga

perfokus pada indikatoryang mempengaruhipembelian seperti

keterjangkauan harga,kesesuaian harga,daya saing harga dan

kesesuaianhargadenganmanfaat.

Hasilpenelitian inisejalan dengan yang dilakukan oleh

Irzaldi(2018)bahwadaritingkatsignifikantpadapenelitianini

menolakHodanmenerimaHa.HipotesismenyatakanmenolakHo

danmenunjukkanbahwavariabelhargamemilikipengaruhyang

signifikanterhadapkeputusanpembelian.Inidikarenakanindikator

sepertiketerjangkauanharga,kesesuaianharga,dayasaingharga

dankesesuaianhargadenganmanfaat.

V. SIMPULANDANSARAN
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5.1 Simpulan

1.Terdapatpengaruh positifdan signifikan antaravariabelkualitas

pelayanan (X₁) terhadap keputusan pembelian (Y),darihasil

menunjukkanbahwanilaipadavariabelX₁sebesar0,036artinya

lebihkecildari0,05.Sehinggadapatdisimpulkanbahwakualitas

pelayananberpengaruhsignifikanterhadapkeputusanpembelian.

2.Terdapatpengaruhpositifdansignifikanantaravariabellokasi(X₂)

terhadapkeputusanpembelian(Y),darihasilmenunjukkanbahwa

padanilaipadavariabelX₂sebesar0,002artinyalebihkecildari0,05.

Sehinggadapatdisimpulkanbahwalokasiberpengaruhsignifikan

terhadapkeputusanpembelian.

3.Terdapatpengaruhpositifdansignifikanantaravariabelharga(X₃)

terhadapkeputusanpembelian(Y),darihasilmenunjukkanbahwa

padavariabelX₃sebesar0,000artinyalebihkecildari0,05.Sehingga

dapatdisimpulkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap

keputusanpembelian.

4.Darihasilkeseluruhan 3 variabelbebas secara bersama-sama

menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan

pembelian. Hal ini ditunjukan oleh hasil uji hipotesis yang

menunjukkan F hitung > F tabel(88.395 > 2,700),sehingga Ha

diterima,danterdapatpengaruhsignifikanantaravariabelkualitas

pelayanan,lokasidanhargasecarasimultanterhadapkeputusan

pembeliankonsumendiapotekrini.
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5.2 Saran

Berdasarkanhasilsimpulanyangtelahdikemukakandiatas,maka

penulismemberikansaranuntukPenelitianinisebagaiberikut:

1.BagiApotekRini

BerdasarkanhasilpenelitianmenunjukanKualitasPelayanan

apotekrinisudahbaikdandiharapkandapatdipertahankanuntuk

keberlangsunganpembeliaanulangyangdilakukanolehkonsumen.

Pelayananyang semakinbaikakanmedorong konsumenuntuk

melakukan pembelian ulang terhadap produk tersebut.Faktor

lokasiyangstrategismendorongkemudahanbagikonsumenuntuk

mendapatkanprodukdankemudahanaksesmenujulokasi,lokasi

aptek yang berada dipusatkta dan mudah dijangkau darisisi

transportasimemudahkankonsumendalam melakukanpembelian

kembali.Hargayangditawarkanolehapotekrinisaatinisangatlah

kompetitifdanrelatifterjangkaudibandingkandengan kompetitr

kmpetitorlainnya sehingga inidapatmenjadifaktoryang bisa

dipertahankan oleh apotek rinidalam memenuhiekspektasi

kepuasaankonsumenyangnantinyaakanmendorongpembeliaan

ulangkembali.

2.BagiDisiplinIlmuTerkait

Diharapkanpadapenelitianselanjutnyauntukmenggunakan

jumlah sampellebih banyak dan lebih luas,serta menambah

variabelindependentlainnyaagardapatmenjawab faktor-faktor

apa saja yang mempengaruhidaripada keputusan pembeliaan

seperticitraprodukataupromsikarenapenelitimenyadaribahwa

kurangmaksimaldalam melakukanrisetdikarenakanfaktorwaktu

yangtidakcukupdanmemadai.
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