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Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang terdapat di

bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah syaitan; karena Sesungguhnya
syaitan itu adalah musuh yang nyata bagimu (Q.S. Al Baqarah: 168)




KATA PENGANTAR

Bismillah

Alhamdulillah segala puji syukur kepada Allah SWT vyang telah
melimpahkan rahmat dan hidayah-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan
skripsi ini. Tak lupa sholawat serta salam penulis haturkan pada Nabi Agung
Muhammad SAW, suri tauladan umat dan semoga kita termasuk golongan Umat-
Nya yang terpilih sampai hari kiamat.
Dengan segenap kemampuan yang dimiliki, penulis berusaha menyusun skripsi ini,
dengan judul “ PENGARUH PERSEPSI KONSUMEN TENTANG HARGA,
LOKASI, FASILITAS, PELAYANAN DAN PROMOSI TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA RUMAH KECANTIKAN DAN
KEBUGARAN MUSLIMAH SALMA PURWOKERTO”. Skripsi ini saya ajukan
kepada Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) Purwokerto untuk memenuhi
sebagaian syarat memperoleh Gelar Sarjana Strata Satu Ekonomi Islam sekaligus
upaya penulis dalam memberikan kontribusi positif dalam khazanah ilmu Ekonomi
Islam. Namun demikian penulis sangat menyadari masih begitu banyak kekurangan
yang ada pada skripsi ini.
Skripsi ini tentunya tidak terlepas dari bantuan semua pihak dalam memberi
bimbingan, motivasi dan nasehat, maka selayaknya penulis banyak terima kasih
kepada yang terhormat:
1. Dr. A Luthfi Hamidi, M.Ag.,, Ketua Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri

(STAIN) Purwokerto.

vi



10.

11.

Drs. Rohmad, M.Pd., Pembantu Ketua Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri
Purwokerto.

Drs. H. Ansori, M.Ag., Pembantu Ketua II Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri
Purwokerto.

Dr. Abdul Basit, M.Ag., Pembantu Ketua III Sekolah Tinggi Agama Islam
Negeri Purwokerto.

Drs. H.Syufa’at, M.Ag., Ketua Jurusan Syari’ah Sekolah Tinggi Agama Islam
Negeri Purwokerto.

Ahmad Dahlan, M.S.I., Ketua Prodi Ekonomi Islam Sekolah Tinggi Agama
Islam Negeri Purwokerto.

Drs. Fathul A. Aziz, MM., sebagai pembimbing yang dengan penuh kesabaran
dan kesungguhan telah memberikan bimbingan, koreksi, serta masukan kepada
penulis, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.

Segenap Dosen, karyawan dan staff Administrasi Sekolah Tinggi Agama Islam
Negeri Purwokerto.

Orang tua saya yang tercinta Ayah Tarso, Ibu Suratmi alm., Ibu Suryati, Bibi
Kus, kakakku Jandri, adik- adikku Almi, Hanif, Hanud, Hanun dan segenap
keluarga besar dengan do’a kalian sehingga saya dapat menyelesaikan studi serta
untuk Mas Wiwit yang selalu memberikan motivasi dan pengertiannya.

Segenap Keluarga Besar Bimbel Ema Bima College.

Pimpinan, staf, dan pengunjung Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah
SALMA Purwokerto, yang telah memberikan informasi dan data untuk meyusun

skripsi ini.

vii



e L = e DT T e e T Bttt Y e — s it i)

Tidak ada kata yang dapat penulis ungkapkan untuk menyampaikan jasa
terima kasih, melainkan hanya doa semoga amal baiknya diterima dan diridhai oleh
Allah SWT dan dicatat sebagai amal shaleh.

Penulis menyadari skripsi ini masih banyak kekurangannya. Oleh karena itu,
kritik dan saran selalu penulis harapkan. Akhirnya penulis juga berdoa semoga
skripsi ini dapat bermanfaat khususnya bagi penulis dan bagi pembaca pada

umumnya. Amin.

Purwokerto, 23 Juni 2012

Mitasari
NIM. 062623023

viii



PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Penulisan transliterasi Arab-Latin dalam skripsi ini menggunakan

pedoman transliterasi berdasarkan keputusan bersama Menteri Agama RI dan

Menteri Pendidikan dan Kebudayaan RI No. 158 tahun 1987 dan No. 0543

b/u/1987, dan ada sedikit perubahan yang secara garis besar dapat diuraikan

sebagai berikut:

A. Konsonan Tunggal

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan
! alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
) ba’ b be
< ta’ t te
< §a’ $ es (dengan titik di atas)
z jim j Je
z ha’ h ha (dengan titik di bawah)
C kha kh ka dan ha
> dal d de
3 zal z zet (dengan titik di atas)
J ra’ T er
) zai z zet
U sin s es
5y syin sy es dan ye

1X




P sad $ es (dengan titik di bawah)
P dad d de (dengan titik di bawah)
b 1@’ t te (dengan titik di bawah)
b 78’ z zet (dengan titik di bawah)
¢ ‘ain ¢ Koma terbalik di atas
¢ gain g ge

o fa’ f ef

A qaf q qi

8 kaf k ka

J 1am 1 ‘el

¢ mim m ‘em

O niin n ‘en

g wawu w we

A ha’ h ha

s hamzah ’ apostrof

S y& y ye

B. Vokal

Vokal bahasa Arab seperti bahasa Indonesia, terdiri dari vokal tunggal
atau monofiong dan fokal rangkap atau diftong.

1. Vokal Tunggal (monofiong)



Vokal tunggal bahasa Arab lambangnya berupa tanda atau harakat

yang transliterasinya dapat diuraikan sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin | Nama | Contoh | Ditulis

c-- Fathah a a
- Kasrah i i Usd Fa'ila
- Dammah u u

2. Vokal Rangkap (diftong)
Vokal rangkap Bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan

antara harkat dan huruf, transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin | Nama | Contoh | Ditulis
($ - | Fathahdanya ai adani | CaS | Kaifa
4 - Fatﬁb/:lvzyian au adanu J}’h Haula

C. Maddah (Vokal Panjang)
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan

huruf, transliterasinya sebagai berikut:

Fathah + Alif, ditulis 2

Contoh 'J\-:» ditulis Sala
fathah + Alif makstr ditulis a o - _

Contoh s~ ditulis Yas‘a
Kasrah + Y3’ mati ditulis T

Contoh L=< ditulis Majid

Dammah + Wawu mati ditulis G

p ]
Contoh U & ditulis Yagiilu

Xi



D. Ta’ Marbiitah

1. Bila dimatikan, ditulis h:

- Ditulis Aibah

- Ditulis jizyah

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

oo Ditulis ni ‘matuliah
A A

3. Bila ta marbutah diikuti oleh kata yang menggunakan kata sandang a/, serta

bacaan kedua kata itu terpisah maka ditranslitrasikan dengan Aa (h).

Contoh:
Juib Y i Raudah al-atfal
5y
- ey L Al-Madinah al-Munawwarah

E. Syaddah (Tasydid)

Untuk konsonan rangkap karena syaddah ditulis rangkap:

e Ditulis ‘iddah
ol

F. Kata Sandang Alif + Lam

1. Bila diikuti huruf gamariyah atau syamsiyah ditulus al-

Ditulis al-rajulu
)

5 ) Ditulis al-Syamsu

X1l
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G. Hamzah

Hamzah yang terletak di akhir atau di tengah kalimat ditulis apostrof.

Sedangkan hamzah yang terletak di awal kalimat ditulis alif. Contoh:

. Ditulis syai 'un
e
..L-,-‘l: Ditulis ta 'khuzu
¢ Ditulis umirtu
(5 J.ﬁ‘

H. Huruf Besar

Huruf besar dalam tulisan Latin digunakan sesuai dengan ejaan yang
diperbaharui (EYD).

I.  Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat dapat ditulis menurut

bunyi atau pengucapan atau penulisannya.

- — Tal
a0 J-“‘ Ditulis ahlussunnah atau ahl al-sunnah

xiil



PENGARUH PERSEPSI KONSUMEN TENTANG HARGA, LOKASI,
FASILITAS, PELAYANAN DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN KONSUMEN PADA RUMAH KECANTIKAN DAN
KEBUGARAN MUSLIMAH SALMA PURWOKERTO

Mitasari .
062623023
ce_mita4@yahoo.com
Program Studi Ekonomi Islam Jurusan Syari’ah
Sekolah Tinggai Agama Islam Negeri (STAIN) Purwokerto

ABSTRAK

Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto sebagai
salah satu pusat perawatan rambut, wajah dan tubuh wanita muslimah yang terbesar
di Purwokerto. SALMA menjawab kebutuhan wanita muslimah yaitu terjaganya
privasi dalam pelayanan perawatan rambut, wajah dan tubuh. Konsumen yang datang
ke SALMA bisa didorong oleh beberapa variabel persepsi konsumen sehingga
melakukan keputusan pembelian di antaranya harga, lokasi, fasilitas, pelayanan dan
promosi. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah persepsi konsumen
tentang harga, lokasi, fasilitas, pelayanan dan promosi mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen dan variabel mana yang mempunyai pengaruh berarti terhadap
keputusan pembelian konsumen pada Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah
SALMA Purwokerto.

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research) dengan
menggunakan analisis deskriptif kuantitatif yang menggunakan uji reliabilitas,
validitas serta regresi linier berganda. Adapun perhitungan data menggunakan SPSS
Jor Windows Release 15.00. Hipotesis nol yang diuji dalam penelitian ini adalah
untuk menunjukkan persepsi konsumen tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, dan hipotesis alternative yang menunjukkan persepsi konsumen
mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian.

i Hasil pengujian reliabilitas dan validitas menunjukkan kelima variabel
dinyatakan valid karena nilai dari masing-masing dimensi lebih besar dari angka
kritik tabel yaitu 0,213. Sedangkan dengan menggunakan statistik linear berganda
menghasilkan perhitungan kualitas pelayanan yang berdasarkan variabel Harga
(0,105), Lokasi (0,184), Fasilitas (0,297), Pelayanan (0,408), Promosi (0,351). Hal
Ini menunjukkan keputusan pembelian konsumen dipengaruhi kelima variabel
tqrsebuy dan dari hasil pengolahan data menggunakan coefisien beta ternyata
dimensi promosi mempunyai pengaruh yang paling besar dalam keputusan
pembelian konsumen pada SALMA. Dari hasil tersebut membuktikan kelima
variabel berpengaruh karena apabila persepsi konsumen menurun maka terjadi
penurunan keputusan pembelian dengan hipotesis alternative yang menyatakan
persepsi konsumen mempengaruhi keputusan pembelian dapat diterima.

Kata kunci: Keputusan Pembelian, Variabel Persepsi Konsumen
Tanggal Ujian : 30 Juli 2012

Pembl.r_nbing : Drs. Fathul A. Aziz, MM.

Pengujil ~ : Endang Widuri, S.H,M.Hum.

Pengujill  : Dani Kusumastuti, S.E., M.Si.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Penelitian

Kebutuhan manusia senantiasa berkembang seiring dengan
perkembangan teknologi dan globalisasi. Era globalisasi saat ini menuntut
manusia untuk meningkatkan kualitas dan kuantitas kebutuhan mereka.
Tersedianya berbagai macam barang dan jasa yang dapat digunakan untuk
memenuhi kebutuhan manusia mengakibatkan pemilihan produk dan jasa saat
ini didasarkan atas pertimbangan biaya/harga dan manfaat (cost and benefit)
yang nantinya akan mempengaruhi tingkat kepuasan konsumen.

Menurut Abraham Maslow, kebutuhan manusia Itersusun secara
berjenjang atau hierarkis. Manusia berusaha memenuhi kebutuhan yang
dirasakan lebih penting terlebth dahulu sebelum memenuhi kebutuhan
berikutnya. Berdasarkan urutan kepentingannya jenjang kebutuhan dimulai dari
kebutuhan fisiologi, kebutuhan rasa aman, kebutuhan sosial, kebutuhan
penghargaan dan kebutuhan aktualisasi diri.' Dengan perubahan pola hidup
masyarakat, maka terjadi pergeseran tingkat kebutuhan manusia, contohnya
perempuan rela menahan rasa lapar untuk berlama-lama mengantri di salon
kecantikan. Fenomena seperti ini yang sekarang terjadi pada masyarakat bahwa
kebutuhan primer bisa tergeser oleh kebutuhan tersier.

Merawat tubuh dan wajah juga menjadi salah satu kebutuhan manusia

terutama kaum hawa. Karena itu saat ini banyak usaha yang khusus memberikan

! Bilson Simamora. Panduan Riset Perilaku Konsumen. (Jakarta: Gramedia Pustaka

Utama,2002), him.12.



kenyamanan dalam perawatan mereka. Banyak kaum hawa yang memiliki
kesadaran religiusitas menginginkan perawatan yang menjaga privasi,
khususnya keterjagaan aurat yang sulit didapatkan di salon-salon umum.? Dari
sinilah kemudian lahir sejumlah salon yang mengkhususkan pada segmentasi
kaum muslimah. Mereka menawarkan perawatan yang sama persis dengan salon
kecantikan pada umumnya, namun memberikan privasi yang dibutuhkan
muslimah.

Salon Kecantikan adalah salah satu tempat kaum wanita untuk
mempercantik diri. Sebab di tempat inilah segala hal yang berkaitan dengan
perawatan tubuh dan wajah tersedia. Mulai dari perawatan tubuh, kecantikan
wajah, perawatan rambut hingga ujung kaki. Selain itu, salon juga menjadi salah
satu tempat relaksasi yang nyaman, dengan treatment seperti pijat, spa dan
layanan lainnya. Kini usaha salon sangat berkembang pesat. Kaum wanita
muslim pun telah menempati salah satu porsi utama dalam pangsa pasar ini.
Terlihat dengan maraknya berbagai jenis usaha salon khusus muslimah di
berbagai jenis usaha salon khusus muslimah di berbagai kota besar di Indonesia
baik yang berdiri sendiri maupun franchise.> Di kota Purwokerto, juga terdapat
salon muslimah yaitu "SALMA” pusat kecantikan dan kebugaran muslimah
yang pertama dan terbesar se-Barlingmascakeb.

Persepsi bukan hanya proses psikologi semata, tetapi diawali dengan

proses fisiologis yang dikenal sebagai sensasi. Schiffman dan Kanuk (2004)

2 jpmi.or.id/2010/04/30/geliat-salon-muslimah diakses tanggal 26 Juli 2010.

3 Gagas Ulung, Muslimah Only. 75 Salon Spa, Pusat Kebugaran dan Kolam Renang Khusus
Muslimah di Jabodetabek, Bandung, Semarang, Solo, dan Jogja. + Tarif dan Peta. (Jakarta :
Gramedia Jakarta Utama,2010), him. 4.



mendefinisikan persepsi sebagai proses di mana dalam proses tersebut individu

memilih, mengorganisasikan dan mengintepretasikan stimuli menjadi sesuatu
yang bermakna.® Sedangkan Philip Kotler mengartikan persepsi sebagai proses
bagaimana seseorang menyeleksi, mengatur, dan menginterpretasikan masukan-
masukan informasi untuk menciptakan gambaran keseluruhan yang bermakna.
Persepsi tidak hanya tergantung pada stimuli fisik, tetapi juga pada stimuli yang
berhubungan dengan lingkungan sekitar dan kondisi individu tersebut.’

Jadi persepsi dapat didefinisikan sebagai suatu proses di mana

seseorang menyeleksi, mengorganisasikan, dan menginterpretasikan

stimuli ke dalam suatu gambaran dunia yang berarti dan menyeluruh.

Stimuli adalah setiap input yang dapat ditangkap oleh panca indera,

seperti produk, kemasan, merek, iklan, harga, dan lain-lain. Stimuli

tersebut diterima oleh panca indera seperti mata, telinga, mulut,

hidung, dan kulit.®

Dengan menjamurnya jenis usaha kecantikan khususnya di wilayah
Purwokerto, ”SALMA” akan tetap menjalankan usaha ini seperti salon-salon
muslimah lainnya yaitu menjaga privasi khususnya keterjagaan aurat muslimah
karena di antara ciri perusahaan yang baik apalagi yang menjalankan prisip-
prinsip Islam dalam usahanya adalah perusahaan atau lembaga yang berorientasi
pada 4 hal : inovasi, efisiensi, servis, dan responsibilitas.

Dalam Islam posisi inovasi sangat penting dalam berbisnis. Kesadaran

bahwa inovasi harus terus-menerus disemangati dan diberi jaminan untuk tidak

takut salah. Demikian juga yang dilakukan "SALMA” yang ingin berbeda dari

4 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen : Implikasi pada Strategi Pemasaran, (Yogyakana:

Graha Ilmu, 2008), him. 97.

> Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Perspektif Asia Buku I, Terj. Fandy Tiiptoo,

(Yogyakarta: ANDI, 2000), him. 241.

¢ Bilson Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,

2004), hlm. 102.




salon lainnya yaitu menjalankan usaha salon dengan memegang prinsip-prinsip

Islam. Oleh karena itu, jika "SALMA” ingin tetap eksis dalam dunia bisnis
sudah seharusnya manajemen harus bekerja ekstra terutama dalam hal
pemasaran produk-produknya. Memahami perilaku konsumen juga sangat
penting bagi para pelaku bisnis untuk menelaah dan mengadakan antisipasi serta
melakukan perencanaan pemasaran guna menghasilkan strategi pemasaran yang
tepat. Seiring dengan perkembangan jaman, banyak faktor telah menyebabkan
terjadinya pergeseran pola pembelian.’

Salon kecantikan dalam fungsinya sebagai salah satu penyedia jasa
perawatan tubuh di Purwokerto harus mendapatkan kepercayaan dari konsumen.
Agar salon kecantikan berpotensi mendapatkan konsumen, diperlukan
kemampuan manajemen yang dapat mengelola kegiatan usaha dan mengenali
keinginan konsumen. Kunci keberhasilan kegiatan pemasaran adalah mampu
tidaknya suatu perusahaan memberikan kepuasan konsumen sehingga konsumen
memilih untuk memakai jasa salon kecantikan didukung oleh atribut-atribut
yang ada seperti harga, pelayanan, fasilitas, lokasi, promosi, profesional
karyawan, tanggungjawab serta kinerjanya ®

Keputusan pembelian yang dilakukan konsumen SALMA Rumah
Kecantikan Purwokerto dilihat dari segi harga, lokasi, fasilitas, pelayanan dan
promosi. Konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian karena adanya

dorongan atau motivasi untuk membeli. Dorongan untuk membeli bisa datang

" Setyono, Joko, 2007, "Perilaku Konsumen dalam Pemasaran Tinjauan Family Decision

Making", Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islami EKBISI, vol. 1, no. 2.

® Buchari Alma, Manajemen Pemasaran & Pemasaran Jasa, (Bandung: ALFABETA, 2009),

hlm. 235-236.



dari informasi yang diperoleh konsumen melalui iklan dan saran-saran dari
keluarga, teman, sahabat atau orang lain. Pada tahap ini konsumen akan
mengevaluasi berbagai alternatif yang ada sampai akhirnya memutuskan untuk
membeli.

Pengambilan keputusan pembelian konsumen pada SALMA Rumah
Kecantikan tersebut dapat dipengaruhi oleh persepsi konsumen tentang harga,
lokasi, fasilitas, pelayanan dan promosi.

Dari penjelasan di atas penulis tertarik untuk mengadakan penelitian
dengan judul skripsi “Pengaruh Persepsi Konsumen Tentang Harga, Lokasi,
Fasilitas, Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen

pada Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, yang
menjadi pokok permasalahannya adalah :
1. Apakah variabel harga, lokasi, fasilitas, pelayanan dan promosi mempunyai
pengaruh berarti terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rumah
Kecantikan dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto?

2. Variabel manakah yang paling berpengaruh berarti terhadap keputusan

pembelian konsumen pada Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah

SALMA Purwokerto?



C. Variabel Penelitian
Adapun definisi semua variabel sebagai berikut :
1. Variabel Harga (X;)

Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin)
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang
beserta pelayanannya.’

Indikatornya antara lain :
a. Harga terjangkau
b. Harga wajar
c. Harga sesuai dengan nilai yang diperoleh
d. Harga yang ditentukan pada masing-masing paket yang ada di SALMA
sudah tepat
e. Cara pembayaran mudah
2. Variabel Lokasi atau Saluran distribusi (X5)

Lokasi atau saluran distribusi adalah lembaga yang saling berkait
untuk menjadikan produk atau jasa siap digunakan atau dikonsumsi Jadi
adalah tugas saluran distribusi untuk memindahkan barang dari produsen ke
konsumen.*°
Indikatornya antara lain :

a. Lokasi strategis

b. Lokasi mudah ditemukan/mudah dijangkau

¢. Ruang nyaman dan bersih

® Basu Swastha, Azas- Azas Marketing, ( Yogyakarta: Liberty,2009), him. 147.
b 4 %Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2009)
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d.

€.

f.

Lokasi aman
Lokasi di pusat perekonomian

Privasi terjamin

3. Variabel Fasilitas (X3)

Fasilitas yaitu produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan dan

merupakan kondisi fisik atau non fisik. Kondisi fisik dapat berupa peralatan

yang dipakai oleh konsumen, sedangkan kondisi non fisik berupa pelayanan

yang diperoleh konsumen."*

Indikatornya antara lain :

a.

e.

f

Ruang tunggu dan tempat pendaftaran yang disediakan SALMA cukup
baik

Fasilitas penunjang cukup baik seperti adanya mushala

Situasi di SALMA & lingkungan sekitar aman

Toilet bersih & tidak berbau

Tempat parkir kendaraan luas

Suhu ruangan SALMA cukup sejuk

4. Variabel Pelayanan (X4)

Pelayanan adalah suatu kegiatan atau hasil di mana salah satu pihak

menawarkan pada pihak lain yang pada dasarnya bentuknya tidak nyata dan

bukan merupakan hasil dari apapun atau mungkin tidak terkait dengan

produk fisik.'?

"! Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran Jilid I, ( Jakaria Intermedia, 1991), him. 57.
Fandy Tjiptono, Manajemen Jasa, Cet. Kedua Edisi Pertama, (Y. . :
ANDI, 2001), him. 40. , (Yogyakarta: Penerbit




Indikatornya antara lain :

d

Kemampuan dan pengetahuan yang dimiliki karyawan
Cara karyawan memberikan pelayanan
Daya tanggap karyawan dalam membantu konsumen dan memberikan

pelayanan

Pelayanan dalam hal antrian perawatan di SALMA

. Variabel Promosi (Xs)

Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberikan penjelasan yang

meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa. Tujuan promosi

adalah memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan, dan meyakinkan

calon konsumen.

Indikatornya antara lain :

a.

b.

Tersedia brosur, pamflet, catalog

Memberikan perlakuan khusus pada member lama

Informasi yang disampaikan petugas atau karyawan jelas
Keluhan pengunjung mudah untuk disampaikan

Promosi yang dilakukan sudah cukup menarik

Promosi disebarluaskan dengan media yang tepat dan mencukupi
Promosi yang dilakukan cukup berkesan dan bermanfaat

Promosi tidak membohongi publik

'3 Buchari Alma, Azas...., him.179.




6. Keputusan Pembelian Konsumen (Y)

Keputusan pembelian konsumen menurut Schiffman, Kanuk adalah
pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian artinya
bahwa seseorang dapat membuat keputusan, haruslah tersedia beberapa
alternatif pilihan.*

Indikatornya antara lain :

a. Keputusan pembelian konsumen karena harga yang diberikan cukup
terjangkau.

b. Keputusan pembelian konsumen karena lokasi yang dituju strategis.

c. Keputusan pembelian konsumen karena fasilitas yang diberikan sudah
cukup baik.

d. Keputusan pembelian konsumen karena pelayanan yang diberikan cukup
baik.

e. Keputusan pembelian konsumen karena promosi yang dilakukan sudah

mengena kepada konsumen.

D. Tujuan Dan Manfaat Penelitian
Dalam penelitian ini, penulis mempunyai tujuan yang ingin dicapai
serta manfaat yang akan diperoleh untuk masa yang akan datang.
1. Tujuan Penelitian
a. Untuk mengetahui pengaruh harga, lokasi, pelayanan, fasilitas dan

promosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rumah

Kecantikan dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto.

M s 'Schiffman dan Kanuk terj. Zoelkifli Kasip, Perilaku Konsumen, (Jakarta:Indeks, 2000),
m.547.




b. Untuk mengetahui mengetahui variabel yang mempunyai pengaruh paling

berarti terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rumah Kecantikan
dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto.
2. Manfaat Penelitian
a. Dapat memberikan sumbangan pemikiran bagi pemilik SALMA dan usaha
peningkatan pengunjung.

b. Referensi bagi penelitian sejenis

E. Telaah Pustaka

Agar penelitian lebih integral sebagaimana telah dikemukakan pada
latar belakang masalah, maka penulis melakukan penelitian lebih awal terhadap
pustaka atau karya-karya ilmiah yang mempunyai relevansi terhadap
permasalahan yang akan diteliti.

Adapun buku-buku yang membahas persepsi konsumen di antaranya
Douglas W. Foster terjemahan Siswanto Soetojo dalam bukunya Principles of
Marketing membahas tentang konsumen yang selalu membentuk gambaran atau
kesan tertentu terhadap barang, tempat, harga maupun iklan tertentu yang secara
langsung gambaran atau kesan tersebut akan mempengaruhi tingkah laku dalam
pembelian barang. Dengan demikian, pemasaran tidak hanya dengan fisik yaitu
bagaimana bentuk barang serta apa yang dapat dilakukan dengannya melainkan

juga dengan cara penerimaan calon konsumen atas barang atau jasa yang akan

dipertimbangkan untuk dibeli.’> Erna Ferrinadewi dalam bukunya Merek dan

'* Douglas W. Foster terj. Siswanto Soetojo, Principle of Marketing, (Jakarta: Erlangga,

1981), hlm. 137-138.
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Psikologi Konsumen : Implikasi pada Strategi Pemasaran membahas tentang
proses dari persepsi konsumen yang mempengaruhi konsumen dalam
pengambilan keputusan untuk membeli. Secara etimologi persepsi berasal dari
bahasa latin perceptio yang berarti menerima atau mengambil. Persepsi adalah
suatu proses dengan mana sebagai stimuli yang dipilih, diorganisir dan
diintrepetasikan menjadi informasi yang bermakna. Stimuli adalah input dari
obyek tertentu yang dilibat oleh konsumen melalui satu/beberapa pancaindera.
Berkaitan dengan persepsi, sensasi dan kognisi serta emosi konsumen, dikenal
adanya beberapa persepsi konsumen yang mempengaruhi adanya pembelian
yaitu persepsi terhadap resiko (perceived risk), persepsi terhadap kualitas
(perceived quality), persepsi terhadap pengorbanan (perceived sacrifice), persepsi
terhadap nilai (perceived value). Adanya pembelian ini juga dipengaruhi oleh
faktor, misal harga, produk, tempat dan promosi.'®
Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk terjemahan Zoelkifli Kasip
dalam bukunya Perilaku Konsumen membahas tentang perilaku konsumen
merupakan bagian dari manajemen pemasaran yang berhubungan dengan pasar
sasaran. Prinsip pemasaran mengatakan bahwa seberapa mampu organisasi
tersebut memehami kebutuhan dan keinginan pelanggan dan memenuhinya
secara lebih efisien dan efektif dibanding pesaing.’
Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula dalam bukunya

Syariah Marketing menjelaskan tentang elemen marketing mix sebagai salah satu

'® Ema Ferrinadewi, Merek dan Psikologi Konsumen:Implikasi pada Strategi Pemasaran,
(Yogyakarta: Graha Ilmn, 2008), him. 42-62.

'” Bison Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, ( Jakarta : Gramedia Pustaka Utama,
2004), hal 25- 42,
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Secara stimologi pei sepsi berasal dari

bahasa latin perceptio yang berarti menerima atau mengambil. Persepsi adalah
suatu proses dengan mana sebagai stimuli yang dipilih, diorganisir dan
diintrepetasikan menjadi informasi yang bermakna. Stimuli adalah input dari
obyek tertentu yang dilihat oleh konsumen melalui satu/beberapa pancaindera.
Berkaitan dengan persepsi, sensasi dan kognisi serta emosi konsumen, dikenal
adanya beberapa persepsi konsumen yang mempengaruhi adanya pembelian
yaitu persepsi terhadap resiko (perceived risk), persepsi terhadap kualitas
(perceived quality), persepsi terhadap pengorbanan (perceived sacrifice), persepsi
tethadap nilai (perceived value). Adanya pembelian ini juga dipengaruhi oleh
faktor, misal harga, produk, tempat dan promosi. 6
Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk terjemahan Zoelkifli Kasip
dalam bukunya Perilaku Konsumen membahasg tentang perilaku konsumen
merupakan bagian dari manajemen pemasaran yang berhybungan dengan pasar
sasaran.  Prinsip pemasaran mengatakan bahws seberapa mampy organisasi
tersebut memehami kebutuhan dan keinginan pelanggan dan memenuhinya
secara lebih efisien dan efektif dibanding pesaing 7
Hermawan Kertajaya dan Muhammag Syakir Sula dalam bukunya

Syariah Marketing menjelaskan tentang elemen Marketing Mix sebagai salah satu

' Ema Ferrinadewi, Merek dan Psikologi Kongumen Japlikasi pada Strategi Pemasaran,
(Yogyakarta: Graha Ilmu, 2008), hlm. 42-62. -imp _

1" Bison Simamora, Panduan Riset Perilajey Kon Sttme, ( Jakarta : Gramedia Pustaka Utama,
2004), hal 25- 42, (
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faktor konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian meliputi product
(produk), price (harga), place (tempat/distribusi), dan promotion (promosi).'?
Selain itu, skripsi Andita Noer Widjaya yang berjudul ”Analisis Persepsi
Konsumen tentang Harga, Pelayanan, Fasititas dan Promosi terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen Pada Helios Fitness Centre Purwokerto”. Hasil penelitian
ini, harga, pelayanan, fasilitas dan promosi mempunyai pengaruh berarti terhadap
keputusan pembelian konsumen pada Helios. Fasilitas merupakan variabel yang
mempunyai pengaruh paling berarti terhadap keputusan pembelian pada Helios

Fitness Centre karena fasilitas yang ditawarkan dinilai baik dan konsumen sudah

merasa puas. 19

Diperjelas dalam jurnal dengan judul ”Procedural Learning, Consumer
Decision Making and Marketing Communication” yang ditulis oleh Amna
Kirmani dan Peter Wright. Penelitian ini menggunakan konsep bahwa iklan
mempengaruhi kriteria pertimbangan dalam pengambilan keputusan yaitu atribut-
atribut yang digunakan konsumen sebagai faktor-faktor yang lebih diprioritaskan.
Kriteria pengambilan keputusan merupakan bagian dari keseluruhan pengambilan
keputusan terhadap suatu merek dari macam-macam produk. Penelitian ini
menekankan bagaimana suatu iklan mempengaruhi atribut yang digunakan

sebagai pertimbangan awal sebelum melakukan keputusan pembelian. Hasil

'8 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: Mizan,

2006), him. 177.

19 Andita Noer Widjaya, Analisis Persepsi Konsumen tentang Harga, Pelayanan, Fasilitas

dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Helios Fitness Centre Purwokerto,
skripsi tidak diterbitkan UNSOED Fakultas Ekonomi , 2009,




penelitian ini menunjukkan bahwa iklan mempengaruhi pembelajaran kogniti

konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.?’

Sedangkan hasil penelusuran yang penulis lakukan di media elektronik,
banyak penelitian tentang analisis perilaku konsumen terhadap penetapan strategi
pemasaran. Seperti dalam penelitian yang dilakukan oleh Dewi Urip Wahyuni
dengan judul penelitian "Pengaruh Motivasi, Persepsi dan Sikap Konsumen
terhadap keputuan Pembelian Sepeda Motor Merek Honda di Kawasan
Surabaya”. Hasil penelitian tersebut menyatakan motivasi, persepsi dan sikap
konsumen berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian sepeda motor merek Honda. *!

Selain itu penelitian yang dilakukan oleh Nova Christian dengan judul
penelitian “Pengaruh Variabel-variabel Retail Mix terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen di Supermarket Manado”. Hasil penelitian tersebut

menyatakan variabel lokasi, produk, nilai karyawan dan komunikasi berpengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Supermarket Manado.
Variabel yang paling dominan berpengaruh meliputi harga yang bersaing dan

kualitas produk yang sesuai harga.”

F. Hipotesis

Hipotesis dalam penelitian ini sebagai berikut:

2 Amna Kirmani and Peter Wright. Procedural Learning, Consumer Decision Making and
Marketin§ Communication Marketing Letter. Vol. 4 No. 1, Page 39-48. 1993,

! Dewi Urip Wahyuni, Pengaruh Motivasi, Persepsi dan Sikap Konsumen terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Merek Honda di Kawasan Surabaya, diakses tanggal 10
Desember 2010, http//docs.google.com

22 Nova Christian, Pengaruh Variabel-variabel Retail Mix terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen di Supermarket Manado, diakses tanggal 10 Desember 2010, http//docs. google.com
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1. Terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel persepsi konsumen yang
meliputi, harga, lokasi, fasilitas, pelayanan dan promosi terhadap keputusan
pembelian.

2. Promosi merupakan variabel yang paling berpengaruh berarti terhadap
keputusan pembelian konsumen pada Rumah Kecantikan dan Kebugaran
Muslimah SALMA Purwokerto, dibanding harga, lokasi, fasilitas, dan

pelayanan.

G. Metode Penelitian

Sebagai acuan untuk menentukan penulisan skripsi ini, maka metode
yang akan penulis gunakan adalah:

1. Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis lapangan atau field research yaitu
penelitian yang dilakukan untuk mengetahui bagaimanakah persepsi
konsumen terhadap penetapan keputusan pembelian pada Rumah Kecantikan
dan Kebugaran Muslimah SALMA.

2. Lokasi Penelitian dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Rumah Kecantikan dan Kebugaran
Muslimah SALMA yang terletak di Jalan Pemuda 14 Purwokerto. Penelitian
ini dilakukan selama 3 bulan, yaitu tanggal 5 April s.d 5 Juli 2012 sesuai
dengan surat ijin penelitian yang dikeluarkan oleh instansi terkait, yakni

Badan Perencanaan Pembangunan Daerah (Bappeda) Kabupaten Banyumas.
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3. Obyek dan Subyek Penelitian
i Dalam penelitian ini, obyek penelitian utamanya adalah persepsi
' konsumen. Sebagai subyek peneltian adalah pengunjung SALMA.
4. Metode Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini cara pengumpulan data yang digunakan dengan
menggunakan metode angket, wawancara, dan dokumentasi.

a. Metode Angket
Angket adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan untuk

memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan tentang

pribadinya atau hal-hal yang ia ketahui.”

Dalam penelitian ini penulis menggunakan angket tertutup yang
mana pilihan jawabannya sudah disediakan oleh penulis sebelumnya.
Angket tersebut diberikan kepada pengunjung SALMA Rumah
Kecantikan dan Kebugaran Muslimah. Penilaian untuk setiap jawaban

diukur menggunakan skala dengan skor +2 sampai -2.**

+2 = Sangat setuju -1 = Tidak setuju
+1 = Setuju -2 = Sangat tidak setuju
0 = Ragu-ragu

b. Metode Wawancara atau interview

Wawancara atau inferview adalah sebuah dialog yang dilakukan

oleh pewawancara untuk memperoleh informasi dari terwawancara. >’

2 Quharsimi  Arikunto, Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka

Cipta, 1993), him. 124.
24 Husein Umar, Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen, (Jakarta: Gramedia Pustaka

Utama, 2000), him. 441. .
5Singarimbun dan Sofian Effendi, Metode Penelitian Survei, (Jakarta: LP3ES, 1989), him.

126.
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Metode wawancara ini dilakukan kepada pihak yang terkait guna
melengkapi penulisan skripsi ini yaitu pimpinan SALMA Rumah
Kecantikan dan Kebugaran Muslimah atau bagian manajemen SALMA.

c. Metode Dokumentasi

Metode ini penulis gunakan untuk mendapatkan data yang bersifat
dokumentasi pihak terkait yaitu SALMA Rumah Kecantikan dan
Kebugaran Muslimah guna menunjang masalah yang ada dalam
penelitian seperti data pengunjung, sejarah berdiri, organisasi, dan letak
geografis SALMA Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah.

5. Sumber Data

a. Data Primer

Data primer penelitian ini diperoleh dari Qur'an dan hasil
kuesioner yang telah diberikan kepada pengunjung SALMA Rumah
Kecantikan dan Kebugaran Muslimah.

b. Data Sekunder

Data sekunder diperoleh dari hasil interview atau wawancara
secara langsung kepada pimpinan SALMA atau bagian manajemen
SALMA Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah dan studi
kepustakaan terhadap teori serta informasi yang relevan dengan penelitian
ini serta sumber-sumber lainnya seperti buku-buku, dokumen-dokumen,

dan artikel tentang persepsi konsumen dan keputusan pembelian.
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6. Populasi dan Sampel

a. Populasi
Populasi adalah keseluruhan subyek penelitian.?® Adapun yang

menjadi populasi dalam penelitian ini adalah pengunjung SALMA
Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah Purwokerto yang
mendapatkan perawatan * 3 bulan terakhir yaitu sebanyak 600 orang
member.
b. Sampel
Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang diteliti.?’
Prosedur pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan
sampel random atau acak, dengan pertimbangan yang dilakukan:
1) Konsumen yang dijadikan responden adalah mereka yang telah
merasakan manfaat perawatan rambut, wajah dan tubuh.
2) Konsumen yang sudah pernah merasakan pelayanan dalam =+ 3bulan
terakhir.
3) Konsumen yang berusia minimal 15 tahun.
Penentuan sampel minimal digunakan pendekatan Slovin dengan

derajat toleransi sebesar 10% :

_ N n = 600
" 1+ Ne? 1+ 600 x 0,17

=85,7=86

n

Ket : n = jumlah sampel minimal, N = jumlah populasi, e = derajat

toleransi. Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 86 pengunjung,

% Ibid., him. 102. y
2 Quharsimi Arikunto, Prosedur Penelifian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka

Cipta, 1993), him. 104.




Langkah-langkah yang ditempuh dalam random sampling

adalah :

1) Membuat daftar populasi dalam bentuk nomor-nomor individu
populasi secara berurutan.
2) Setiap nomor individu populasi ditulis dalam kertas kemudian

digulung dan dimasukkan dalam kotak.

3) Mengocok semua gulungan kertas yang ada dalam kotak agar berbaur
secara tidak teratur.

4) Mengambil satu persatu gulungan kertas tersebut sebanyak sampel

yang diperlukan.

5) Nomor individu yang terambil dari kotak adalah sampel penelitian.
Kemudian mencocokkan nomor urut sampel dengan daftar yang telah
disusun untuk menetapkan siapa individu yang dimaksud dengan
nomor urut tersebut.”®

7. Metode Analisis Data

Metode yang digunakan dalam menganalisis data dalam penelitian ini
adalah metode kuantitatif primer yaitu suatu analisis yang
mempertimbangkan informasi atau data utama (data dari tangan pertama)

yang diperoleh dalam suatu penelitian.”

Peneliti menggunakan beberapa alat analisis yaitu:

28 Nana Sudjana dan Ibrahim, Penelitian Dan Penilaian Pendidikan, (Bandung: Sinar Baru,

1989), him. 86. i
2 Bagong Suyanto dan Sutinah, Metode Penelitian Sosial Berbagai Alternatif Pendekatan,

(Jakarta: Kencana, 2008), him. 92.




a. Uji Validitas Kuesioner

Sebelum dilakukan pengujian hipotesis, terlebih dahulu dilakukan
pengujian terhadap validitas alat ukur (kuesioner) yang digunakan. Cara
yang dilakukan adalah dengan mengkorelasikan masing-masing

pernyataan dengan skor total menggunakan rumus korelasi produk

moment, sebagai berikut:

N NZXY—(ZXXZY)
s -G fwzr -y

Keterangan :

Iy = koefisien korelasi produck moment

N = jumlah responden

X = skor pernyataan

Y =skortotal

Dengan tingkat signifikan sebesar 95 % atau a = (0,05), maka kriteria

pengujiannya:

Jika nilai Chiung > Tiabel, berarti pernyataan tersebut dinyatakan valid.

Jika nilai Frinng < Tuabel, berarti pernyataan tersebut dinyatakan tidak valid 3¢
b. Uji Reabilitas Kuesioner

Untuk mengetahui sejauh mana suatu alat ukur (kuesioner) dapat

dipercaya atau diandalkan, dilakukan uji realibilitas. Untuk menguji

realibilitas kuesioner digunakan teknik Cronbrach Alpha.

Yang dapat diformulasikan dengan rumus sebagai berikut.

% Lusein Umar, Desain Penelitian MSDM dan Perilaku Karyawan, (Jakarta: Raja Grafindo
Persada, 2008), him. 53.
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Keterangan

r. = reabilitas instrument

ii

k = banyak butir pernyataan

0‘12 = varian total

Yo, _. :
5 = jumlah varian butir.

Kriteria pengujian realibilitas :
Jika nilai Thimng > Nilai Niabel berarti variabel yang diuji reliable.

Jika nilai rhimng < Nilai Tube berarti variabel yang diuji tidak reliable.*’

. Analisis Regresi Linier Berganda

Digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh persepsi
konsumen (X) yang meliputi harga, lokasi, fasilitas, pelayanan dan
promosi terhadap keputusan pembelian (Y), dengan rumus:

Y=a+bX;+bXot b3 X3+ baXs+ bsXs

Di mana:

Y : Variabel dependent
a :konstanta

b, : koefisien regresi Xi
b, : koefisien regresi Xz
bs : koefisien regresi X3
bs : koefisien regresi X4
bs : koefisien regresi Xs
X, = Harga

X, = Lokasi

X; = Fasilitas

X4 = Pelayanan

Xs = Promosi

3! Sugiyono,

Statistika Untuk Penelitian (Bandung: Alfabeta, 2007), him. 251




Di mana nilai a dan b dapat dicari dengan rumus:

L_EnEx)-Ex)E )

ny x* - (LX)
, Xt - XY .
ny.x* - x)

c. Uji Hipotesis

1).UjiF |
Penggunaan uji F bertujuan untuk menguji ada tidaknya pengaruh dua

variabel, dengan rumus:
23 (x - X)

SZ
Kriteria pengujian hipotesisnya adalah dengan taraf nyata(a)= 0,05 dan

Fy=

nilai F tabel yang memiliki derajat kebebasan (db), vi= 1; v,= n-2 maka:
H, diterima jika Fo < Fiabel
H, ditolak jika Fo> Fiabel.

2). Ujit
Digunakan untuk menguji signifikan atau tidaknya hubungan

dua variabel melalui koefisien regresinya. Dengan rumus:

b-B
t, = e
5
Keterangan:

B, = mewakili nilai B tertentu

S, = simpangan baku koefisien regresi b

Nilai Sy dicari dengan:
S

32 Husein Umar, Desain Penelitian.., him. 115,
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S, =

I

s, =JZY2 Fay ¥ -bYy XY

n—-2

Kritera Pengujian hipotesisnya adalah dengan taraf nyata (a)= 0,05 dan
t tabel yang memiliki derajat kebebasan (db)= n-2
Maka:
H, diterima apabila to< ta
H, ditolak apabila to> ta.*
d. Statistik deskriptif
Yaitu menggunakan metode numerik dan grafis untuk mengenali

pola sejumlah data, menerangkan informasi yang terdapat dalam data

tersebut dana menyajikan informasi tersebut dalam bentuk yang

diinginkan.**

H. Sistematika Pembahasan

Untuk mempermudah dalam memahami penulisan skripsi ini, maka
skripsi ini disusun dalam lima bab. Secara umum gambaran sistematika

pembahasan skripsi ini sebagai berikut:

Bab I, merupakan kerangka dasar yang menjadi acuan dalam penulisan

ini, yang terdiri dari latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan

—
33 [qbal Hasan, Analisis Data Penelitian Dengan Statistik, (Jakarta: Bumi Aksara, 2004)

him. 103-105. .
34 Mudrajat Kuncoro, Metode Kuantitatif Teori Dan Aplikasi Untuk Bisnis Dan Ekonomi

(Yogyakarta: UUP STIM YKPN, 2007), him. 22.




manfaat penelitian, tinjauan pustaka, metode penelitian, dan sistematika

pembahasan.

Bab II dalam bab ini dijelaskan mengenai persepsi konsumen meliputi
pengertian, faktor- faktor yang berperan dalam persepsi serta keputusan

pembelian yang dilakukan konsumen.

Bab III menjelaskan tentang gambaran tentang harga, lokasi, fasilitas,
pelayanan dan promosi pada SALMA Rumah Kecantikan dan Kebugaran
Muslimah yang meliputi gambaran umum perusahaan. Gambaran umum ini
terdiri dari sejarah singkat SALMA Rumah Kecantikan dan Kebugaran

Muslimah, organisasi perusahaan. Keputusan Pembelian yang dilakukan

konsumen pada SALMA yang dipengaruhi persepsi konsumen yang terdiri dari
variabel harga, lokasi, fasilitas, pelayanan dan promosi.
Bab IV dalam bab ini berisi analisis terhadap judul yang diambil yaitu

hasil analisis data yang menggunakan beberapa rumus dan uji, yaitu uji validitas

dan reabilitas, dan pengujian hipotesis.
Bab V menyajikan beberapa kesimpulan dan saran-saran dari hasil

penelitian yang telah diteliti.




BAB II
TINJAUAN UMUM TENTANG PERSEPSI KONSUMEN
DAN KEPUTUSAN PEMBELIAN

A. Persepsi Konsumen

1. Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat untuk
mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk
proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan ini." Dari definisi
tersebut dapat diketahui bahwa perilaku konsumen menyangkut tindakan
konsumen sebelum melaksanakan pembelian, tindakan pembelian dan
menggunakan barang dan jasa serta perilaku setelah pembelian yang meliputi
tanggapan-tanggapan konsumen setelah menggunakan barang dan jasa
tersebut. Islam mengatur segenap perilaku konsumen dalam memenuhi
kebutuhan hidupnya. Demikian juga dalam masalah konsumsi, Islam
ana manusia bisa melakukan kegiatan-kegiatan konsumsi

mengatur bagaim
yang membawa manusia berguna bagi kemaslahatan hidupnya. Al Ghazali
menyatakan bahwa manusia mengkondisikan pemenuhan kebutuhan
hidupnya berdasarkan tempat dimana dia hidup. Manusia tidak bisa
memaksakan cara pemenuhan hidup orang lain kepada dirinya ataupun

Seorang muslim yakin bahwa Allah akan memenuhi segala

sebaliknya.

kebutuhan hidupnya dimana dalam firman Allah Q.S An Nahl : 11

dl //4,.;-»} /,fsf"r’lf‘g..l’ }94“/,—,4# 8.
4wl Jem orp eVl Jlls Zo 9l 1)) 0 S

de ¥ Al T WNEAE z
Tonyeminy pa) 10N U3
Dia menumbuhkan bagi kamu dengan air hujan itu tanam-tanaman; zaitun, korma
anggur dan segala macam buah-buahan. Sesungguhnya pada yang demikian itu
benar-benar ada tanda (kekuasaan Allah) bagi kaum yang memikirkan.

* Bilson Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,

2004), him. 2.
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Ayat di atas menerangkan tentang pemenuhan kebutuhan hidup manusi
seluruhnya diatur secara detail oleh Allah SWT.?

Kegiatan pembelian hanyalah merupakan salah satu dari perilaku
konsumen secara keseluruhan, sedangkan proses pembeliannya itu sendiri
sudah dimulai jauh sebelum kegiatan pembelian yang sebenarnya (actual
purchase). Dalam keputusan pembelian, seringkali ada lebih dari dua pihak
yang terlibat dalam proses pertukaran dan pembelian konsumen. Ada lima
orang yang berperan dalam hal ini yaitu :

a. Pencetus, yaitu seseorang yang pertama kali mengusulkan gagasan untuk

membeli produk atau jasa.

b. Pemberi Pengaruh, yaitu seseorang dengan pandangan atau saran yang

mempengaruhi keputusan pembelian.

Pengambil keputusan, yaitu seseorang yang memutuskan. Perilaku

konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu:

1) Faktor Budaya
Faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan

mendalam terhadap perilaku konsumen. Faktor budaya meliputi :
a) Kultur. Kultur adalah faktor penentu paling pokok dari keinginan

dan perilaku seseorang karena hal ini dipengaruhi oleh lingkungan

sekitar.

b) Subkultur. Subkultur mencakup kebangsaan, agama, kelompok

ras, dan daerah geografis.

e ———

? Heri Sudarsono, Konsep Ekonomi Islam, (Yogyakarta: Ekonosia, 2002), hlm. 60.




¢) Kelas sosial. Kelas sosial merupakan kombinasi antara pekerjaan,
pendapatan, pendidikan, kekayaan, dan variabel lainnya.3
2) Faktor Sosial
Faktor sosial meliputi kelompok acuan (kelompok referensi),
keluarga, peran dan status sosial dari konsumen. Faktor ini sangat
mempengaruhi tanggapan konsumen.*
3) Faktor Personal
Faktor personal merupakan karakteristik pribadi seperti usia,
tahap daur hidup pembeli, jabatan, keadaan ekonomi, gaya hidup,
kepribadian dan konsep diri pembeli yang bersangkutan.’
4) Faktor Psikologis
Faktor psikologis yang utama dalam mempengaruhi proses
pembelian adalah:

a) Motivasi.

Motivasi adalah dorongan yang membentuk perilaku
bersifat biologis, psikologis, dan moral.

b) Persepsi.

Persepsi merupakan proses di mana seseorang memilih
tl
mengorganisasikan, dan menginterpretasikan masukan-masukan

informasi untuk menciptakan gambaran yang bermakna.

-
3 o . . ]
Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Perspektif Asia Buku 1, terj. Fan .
(Yogyakarta: ANDI, 2000), him. 223. 1j. Fandy Tjiptono,
4 Ibid., him. 228.
S Ibid., him. 232




c) Proses belajar.

Proses belajar merupakan perubahan dalam berperilaku

yang berasal dari pengalaman.
d) Keyakinan.

Keyakinan (belief) adalah pikiran deskriptif yang dianut
seseorang mengenai suatu hal atau gambaran pemikiran yang
dianut seseorang tentang gambaran sesuatu. Keyakinan- keyakinan
ini didasarkan pada pengetahuan, opini, atau kepercayaan. Dalam
keyakinan mungkin mengandung atau tidak unsur emosional.

e) Sikap
Sikap (attitude) adalah evaluasi, perasaan emosional, dan

kecenderungan tindakan seseorang yang suka atau tidak terhadap

objek atau ide tertentu.®
d. Pembeli, yaitu orang yang melakukan pembelian sesungguhnya.

e. Pemakai, yaitu orang yang mengkonsumsi/menggunakan produk/jasa.

2. Pengertian Persepsi
Persepsi dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia diartikan dengan

proses seseorang mengetahui beberapa hal melalui panca inderanya.’

Menurut Jalaluddin Rahmat yang dikutip oleh Alex Sobur, persepsi adalah

pengalaman tentang objek, peristiwa atau hubungan-hubungan yang

diperoleh dengan menyimpulkan informasi dan menafsirkan pesan ®

e

6 7z
Ibid, him. 245. .
7 Tim Penyusun Kamus Pusat Pembinaan Dan Pengembangan Bahasa, Kamus Besar Bahasa
Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 1993), him. 675.

g Alex Sobur, Psikologi Umum, (Bandung: Pustaka Setia, 2003), him. 441.
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Sementara itu, Bimo Walgito mendefinisikan persepsi sebagai suatu
proses yang didahului oleh proses penginderaan, yaitu merupakan proses
diterimanya stimulus oleh individu melalui alat indera.’ Sedangkan Philip
Kotler mengartikan persepsi sebagai proses bagaimana seseorang menyeleksi,
mengatur, dan menginterpretasikan masukan-masukan informasi untuk
menciptakan gambaran keseluruhan yang bermakna. Persepsi tidak hanya
tergantung pada stimuli fisik, tetapi juga pada stimuli yang berhubungan
dengan lingkungan sekitar dan kondisi individu tersebut.'

Berdasarkan difinisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa persepsi
adalah “bagaimana kita melihat dunia sekitar kita”. Secara formal, persepsi
dapat didefinisikan sebagai suatu proses di mana seseorang menyeleksi,
mengorganisasikan, dan menginterpretasikan stimuli ke dalam suatu
gambaran dunia yang berarti dan menyeluruh. Stimuli adalah setiap input
yang dapat ditangkap oleh panca indera, seperti produk, kemasan, merek,

iklan, harga, dan lain-lain. Stimuli tersebut diterima oleh panca indera seperti

mata, telinga, mulut, hidung, dan kulit."!

3. Faktor- Faktor Yang Berperan Dalam Persepsi

a. Faktor internal
Faktor internal antara lain meliputi: pengalaman, kebutuhan saat

itu, nilai-nilai yang dianutnya, ekspektasi/pengharapannya.

antar Psikologi Umum, (Yogyakarta: ANDI, 1992), him. 70.

9 gimo Walgito, Peng ;
Bimo Walgl Manajemen Pemasaran Perspektif Asia Buku 1, terj. Fandy Tijiptono

him. 241.
Panduan Riset Perilaku Konsumen, (Jakarta: Gramedia P U

10 philip Kotler,

(Yogyakarta: ANDI, 2000),
11 gilson Simamora,

2004), him. 102.
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b. Faktor eksternal

Faktor eksternal antara lain tampakan produk, sifat-sifat stimulus,

situasi lingkungan. "
4. Proses Terjadinya Persepsi
Setiap orang dapat memberikan persepsi yang berbeda terhadap

rangsangan yang sama karena tiga proses persepsi di bawah ini :
a. Perhatian yang Selektif (Eksposur Selektif)

Proses ini menjelaskan stimuli mana yang akan diperhatikan oleh

individu. Pada umumnya orang lebih memperhatikan stimuli yang

berhubungan dengan kebutuhannya saat ini.

b. Gangguan yang Selektif (Distorsi Selektif)
Setiap orang mencocokkan informasi yang diterima dengan
pandangan (mindset) yang sudah ada. Distorsi selektif menjelaskan

kecenderungan orang untuk mengubah atau membelokkan informasi ke

arah makna pribadinya.
Ingatan yang Selektif (Retensi Selektif)

Konsumen cenderung akan mempertahankan atau mengingat
informasi yang mendukung sikap dan keyakinannya. Mengingat yang
selektif berarti mereka akan mengingat apa yang dikatakan sebagai
unggulan suatu produk dan melupakan apa yang dikatakan pesaing."?

——/ .
12 Rigtiyanti Prasetijo dan John J.O.I Ihalauw, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: ANDI,
2 -69. . .
005), him. B6i?son Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,
2004), him. 12.




5. Persepsi Konsumen Tentang Harga, Lokasi, Fasilitas, Pelayanan dan Promosi

a. Persepsi Konsumen tentang Harga

Harga dapat didefinisikan sebagai sejumlah uang yang dibebankan

atas suatu produk atau jasa, atau jumlah nilai yang ditukar konsumen atas

manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan barang atau jasa
tersebut.’* Ada beberapa sasaran penetapan harga, yaitu untuk menaikkan
tingkat pembelian, meningkatkan permintaan para non pemakai, serta
mempertahankan semua pelanggan baru dengan mutu yang baik.

Harga suatu produk sangat mempengaruhi apakah produk itu dapat
memasuki pasar atau tidak. Penetapan harga suatu produk bagi manajemen
merupakan salah satu keputusan yang sangat penting karena harga yang

ditetapkan harus dapat menutupi semua ongkos atau bahkan lebih dari itu,

yaitu untuk mendapatkan laba. Jika harga-harga yang ditetapkan terlalu

tinggi maka akan berakibat kurang menguntungkan bagi perusahaan

karena dapat mengakibatkan kerugian. Salah satu prinsip bagi manajemen

dalam penentuan harga adalah menitikberatkan pada kemampuan pembeli

atas harga yang telah ditetapkan dengan jalan untuk mendapatkan laba '3

Dalam konsep ekonomi Islam penentuan harga dilakukan oleh kekuatan

pasar yaitu kekuatan permintaan dan penawaran. Pertemuan permintaan

dengan penawaran tersebut haruslah terjadi secara rela sama rela, tidak ada

—/ . -
14 philip Kotler dan G. Amstrong, Prinsip — prinsip Pemasaran, (Jakarta : Erlangga, 2001),

hi
m. 439is Fandy Tiipiono, Manajemen Pemasaran Jasa, (Yogyakarta: ANDI, 2004), him. 16.
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pihak yang merasa terpaksa untuk melakukan transaksi pada suatu tingkat

harga. 16

Menurut Ibnu Taimiyah “Penentuan harga mempunyai dua bentuk
yaitu ada yang boleh dan ada yang haram. Tas’ir ada yang zalim, itulah
yang diharamkan dan ada yang adil, itulah yang dibolehkan.” Selanjutnya

Qardhawi menyatakan bahwa jika penentuan harga dilakukan dengan

memaksa penjual menerima harga yang tidak menerima ridai, maka

tindakan ini tidak dibenarkan oleh agama. Namun, jika penentuan harga itu

menimbulkan suatu keadilan bagi seluruh masyarakat, seperti menetapkan

Undang-undang untuk tidak menjual di atas harga resmi, maka hal ini
diperbolehkan dan wajib diterapkan.’7 Dalam menentukan harga,
perusahaan haruslah mengutamakan nilai keadilan, harga harus
disesuaikan dengan kondisi produk.'®

Indikator persepsi konsumen tentang harga:
1. Beban biaya produksi yang wajar

5 Diukur dengan kemampuan daya beli masyarakat

Margin perusahaan yang layak

4 Alat daya tarik konsumen. 19

b. Persepsi Konsumen tentang Lokasi (Saluran Distribusi)

Lokasi atau saluran distribusi menunjukan berbagai kegiatan yang

dilakukan perusahaan agar produk yang tersedia dan dapat diperoleh
-

16 Adiwarman AZwar Karim, Ekonomi Mikro Islam, (Jakarta: IIIT Indonesia, 2002), him.

132. ¥ yysuf Qar dhawi, Norma Dan Etika Ekonomi Islam, (Jakarta: Gema Insani, 1997), him.

18 fermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: Mizan,

200 : . :
6), hlgL 1\1478 Ftika Bisnis Islami, (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2004), him. 101.

257.




konsumen dengan mudah. Selain itu tempat juga sangat berpengaruh bagi

para pemilik tempat usaha. Para pemilik tempat usaha selalu berusaha
mencari lokasi yang sangat strategis, yang mudah terlihat dan terjangkau
oleh konsumen. Lokasi sangat mempengaruhi keinginan seseorang
konsumen untuk datang, lokasi yang jauh dari jangkauan konsumen tidak
akan diminati untuk dikunjungi.”®

Distribusi dalam Islam merupakan suatu implementasi dari
kesadaran bahwa segala yang dimiliki merupakan suatu rezeki dari Allah
Swt. Bagi perusahaan syariah harus menjadikan konsumen sebagai teman

dengan sikap tolong-menolong, kejujuran dan keadilan sebagai landasan

utama membangun keharmonisan dengan konsumen serta tidak boleh ada

unsure kezaliman.”'

Suatu lokasi dapat dikatakan strategis bila berada di pusat kota,

kepadatan populasi, kemudahan mencapainya menyangkut kemudahan

transportasi umum, kelancaran arus lalu lintas dan arahnya tidak

membingungkan konsumennya.”

Indikator persepsi konsumen tentang lokasi /saluran distribusi:

1. Kecepatan dan ketepatan waktu

Keamanan dan keutuhan barang

3. Sarana memberikan pelayanan kepada masyarakat

Konsumen mendapat pelayanan kebutuhan dengan tepat.?

e ——

 Uiang Sumarwan, Pe

23 \ fuhammad, E6ika.-

rilaku Konsumen (Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran)

,(Jakarta: Ghalia Indonesia, 2003), him. 9-10. .
2 ermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah..., him. 27, 44, 178
2 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen....., him. 135. T
, him. 101.




c. Persepsi Konsumen tentang Fasilitas

Fasilitas adalah produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan dan
merupakan kondisi fisik atau non fisik. Kondisi fisik dapat berupa

peralatan yang dipakai oleh konsumen, sedangkan kondisi non fisik berupa

pelayanan yang diperoleh konsumen.**

Fasilitas sangat menentukan kepuasan konsumen/pengunjung karena
dapat menimbulkan suatu tingkat yang tinggi dalam diri mereka sehingga

dengan demikian dapat mendorong mereka selalu berhubungan dan

melakukan pembelian terhadap barang/jasa setiap kali membutuhkan.
Dengan menciptakan kesan baik ini, maka dapat membuat konsumen atau

pengunjung tersebut akan menceritakan sesuatu yang serba baik tentang

produk/jasa yang bersangkutan pada pihak lain, sehingga hal ini

merupakan promosi gratis bagi perusahaan dan dapat menarik minat bagi
pembeli baru untuk melakukan pembelian pada perusahaan *’

Persepsi Konsumen tentang Pelayanan

Menurut Elhaitammy dalam Tjiptono, pelayanan adalah suatu

kegiatan atau hasil dimana salah satu pihak menawarkan pada pihak lain

yang pada dasarnya bentuknya tidak nyata dan bukan merupakan hasil dari

apapun atau mungkin tidak terkait dengan produk fisik.?®

e ——

him.124.

24 philip Kotler, Dasar -
25philip Kotler, Mand/

26 pandy Tjiptono, Manajemen Jasa

sar — dasar Pemasaran Jilid 1, (Jakarta: Intermedia, 1991), him. 38.
emen Pemasaran Edisi Milenium, (Jakarta: Prehallindo, 2000),

Cet. Kedua Edisi Pertama, (Yogyakarta: Penerbit ANDI,

2001), him. 40.
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Menurut Kotler dalam Amir, pelayanan adalah aktifitas atau manfaat
yang ditawarkan oleh satu pihak, yang tidak berwujud dan tidak

menghasilkan kepemilikan apapun.?’

Definisi pelayanan menurut Moenir adalah proses pemenuhan
kebutuhan melalui aktifitas orang lain secara langsung. Bentuk — bentuk
layanan menurut Moenir ada 3 macam yaitu :

1) Layanan dengan lisan

Layanan ini dilakukan oleh petugas-petugas dibidang hubungan

masyarakat. Bidang layanan informasi dan bidang-bidang lain yang

tugasnya memberikan penjelasan kepada siapapun yang memerlukan.

2) Layanan melalui tulisan
Layanan ini merupakan bentuk layanan yang paling menonjol dalam
pelaksanaan tugas. Pada dasarnya layanan melalui tulisan cukup

efisien terutama bagi layanan jarak jauh karena faktor biaya.

3) Layanan bentuk perbuatan

Layanan bentuk ini memerlukan keahlian dan ketrampilan yang sangat

menentukan terhadap hasil perbuatan atau pekerjaan.**
Adapun faktor atau dimensi dari suatu jasa yang dapat
i konsumen untuk melakukan keputusan pembelian terhadap

mempengaruh
jasa yangditawarkan. Terdapat lima dimensi kualitas jasa yaitu keandalan

SIS

27 M1 Taufiq Amir, Dinamika Pemasaran: Jelajahi dan Rasakan, (Jakarta: Raja Grafindo

Persada, 2001), him.51. .
% ) foenir, Manajemen Pelayanan Umum di Indonesia, (Jakarta:Bumi Aksara, 2002), him,

190.
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(veability), daya tanggap (responsiveness), jaminan (assurance), empati
(empathy), bukti fisik (tangible).”
e. Persepsi Konsumen tentang Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel dalam marketing mix yang

sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam produk dan jasanya.
Promosi adalah komunikasi persuasif, mengajak, mendesak, membujuk
dan meyakinkan. Promosi adalah kegiatan memperkenalkan suatu produk,

meyakinkan dan meningkatkan kembali manfaat produk kepada para

pembeli.*’

Promosi adalah menunjukkan berbagai kegiatan yang dilakukan

perusahaan untuk mengkomunikasikan kebaikan produknya, membujuk

untuk mengingatkan para pelanggan dan konsumen sasaran untuk membeli

produk tersebut. Kegiatan ini meliputi periklanan, personal selling,

promosi penjualan dan publisitas hubungan masyarakat. Promosi adalah

semua jenis kegiatan pemasaran yang ditunjukkan untuk mendorong
permintaan. Dan kegiatan yang dilakukan sesuai dengan rencana

pemasaran serta diarahkan dengan baik akan dapat berperan secara berarti

dalam meningkatkan penjualan.’’

Dalam kajian fikih Islam, kebenaran dan keakuratan informasi ketika

seorang pelaku usaha mempromosikan barang dagangannya menempati

_—-’—-—_ . N .
2 Eyi Rochaety Dan Ratih Tresnati, Kamus Istilah Ekonomi, (Jakarta: Bumi Aksara, 2005),

him. 301.
30 Basu Swastha, Mate

. 45. )
Terbuka’”lg]i;;’g;;h;?vas tha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta:Liberty, 1990),

ri Pokok Manajemen Pemasaran 1&I1, (Jakarta: Karunika Universitas

him. 60.




kajian yang sangat signifikan. Promosi haruslah menggambarkan produk

secara riil apa yang ditawarkan dari produk-produk atau servis-servis

perusahaan. >

Indikator persepsi konsumen tentang promosi:
1. Sarana memperkenalkan barang
2. Informasi kegunaan dan kualifikasi barang

3 Sarana daya tarik barang terhadap konsumen

4. Informasi fakta yang ditopang kejujuran.®

B. Pengertian dan Konsep Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian menurut Schiffman Kanuk adalah pemilihan dari

dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang

dapat membuat keputusan, haruslah tersedia beberapa alternatif pilihan.

Proses membeli dimulai dengan adanya pengenalan masalah kebutuhan.

Kebutuhan ini timbul karena adanya rangsangan dari luar atau timbul dari diri

sendiri. Kebutuhan yang belum terpenuhi sering muncul secara spontan bila

seseorang sedang berbelanja atau memperoleh dan menanggapi sebuah iklan.
Seseorang konsumen yang mulai berminat akan mencari informasi yang
lebih banyak tentang sesuatu yang dibutuhkan. Pemasar perlu mengidentifikasi
berbagai sumber jtu dengan teliti dan menilai pertimbangan masing — masing

32 ffermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah..., him.178,
101.

33 ) uhammad, Efika--- him.
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sumber informasi tersebut.>* Yang menjadi pusat perhatian para pemasar adalah

pusat informasi yang sering diperhatikan oleh konsumen. Informasi konsumen

terdiri dari empat hal, yaitu :
1. Sumber pribadi (keluarga, teman, tetangga dan kenalan).

2 Sumber niaga (periklanan, petugas penjualan, penjual, pembungkus dan

pameran)

3. Sumber umum (media massa dan organisasi konsumen)

4. Sumber pengalaman (pernah menangani, menguji dan menggunakan produk)

Setelah itu, konsumen menilai berbagai alternatif yang ada. Tahap ini

meliputi dua tahapan yaitu menetapkan pembelian dan menilai serta

mengadakan seleksi terhadap alternatif pembelian berdasarkan alternatif

pembeliannya. Tujuan dari pembelian berbeda tergantung pada jenis produk dan

kebutuhannya.

Setelah tujuan ditetapk

pembeliannya atas dasar tujuan pembelian yang telah didefinisikan dan dinilai |
{
ng dapat memenuhi dan memasukkan apa yang i

an, konsumen perlu mengidentifikasi alternatif

menjadi alternatif pembelian y2
35
diinginkan atau dibutuhkan.

Tahap selanjutnya adalah keputusan pembelian. Pada tahap ini, f
paling disukai terlebih dahulu mengevaluasi dan

en membeli merek yang
ari merek — merek yang diketahui. Ada beberapa faktor yang

konsum

membuat pringkat d

: n pembelian dan perilaku membeli. Faktor pertama |

mempengaruht keputusan P |

{

___’/’ i Zoelkifli Kasip, Perilak |
: Leslie L. Kanuk ten). 1 ip, Perilaku Konsumen, (Jakarta:

34 | Schiffman dan ‘

Indeks, 2000), hlm435-437- T Hani Handoko, Manajemen Pemasaran Analisis Perilaku Konsumen,

35 Basu Swastha dan
(Yogyakarta: Liberty, 1994) him. 62.
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adalah harga. Semakin tinggi harga produk, bisa menyebabkan konsumen

membeli merek lainnya yang lebih murah tanpa merubah sikap terhadap produk
1}

yang mahal tersebut. Faktor kedua adalah ketersediaan (availability). Semaki
. in

sulit mendapatkan produk yang disukai, ada kecenderungan untuk membeli
i

merek lain tanpa merubah sikap terhadap produk yang sulit didapat tadi. Faktor

ketiga adalah berubahnya kondisi pasar. Pengenalan konsumen terhadap suat
u

merek baru dapat merubah rencana pembelian. Faktor keempat adalah siklus
pembelian, faktor ini melihatkan bahwa konsumen cenderung untuk tidak
produk yang diminatinya jika siklus

memenuhi keinginannya membeli

pembelian terlalu lama.3 6

Perilaku konsumen setelah melakukan pembelian akan mengalami

beberapa tingkat kepuas:«.m/ketidakpuasan yang akan mempengaruhi perilaku

aku ini mempengaruhi pembelia
aka akan memberikan informasi yang negatif.

konsumen. Peril n ulang, bila konsumen merasa
di sumber informasi m

puas menja
pemsahaan harus bertindak bijaksana apabila hendak

Oleh karena itu,

an konsumen secara teratur, perusahaan harus menetapkan

mengukur kepuas
nsumen menceritakan keluhan mereka. Dengan

at mendorong ko

sistem yang dap
dapat mempelajari seberapa baik hasil kerja mereka

perusahaan akan
u diperbaiki. Selai
h tambahan untuk mengurangi ketidakpuasan

cara ini,
dan apa yang per n itu, perusahaan juga harus dapat

Jangkah-langka

mengambil
elian dan membantu konsumen untuk membantu

pasca pemb
sa nyaman dengan

konsumen
pembelian mereka.

men untuk mer a

konsu

perilaku Konsumen (Teori &Penerapannya dalam Pemasaran)
9. '

36 11 ,,marwan,
Ujang SUEE 563, him. 28

J -
(Jakarta: Ghalia Indonesi2.
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Keputusan untuk membeli yang diambil konsumen sebenarnya

merupakan keputusan dari serangkaian keputusan.®’ Setiap keputusan membeli
eli,

mempunyai struktur sebanyak 7 komponen yaitu :

1. Keputusan tentang jenis produk, konsumen mengambil keputusan untuk

menggunakan uangnya untuk membeli suatu jenis produk tertentu ata
u

produk lain.

2. Keputusan tentang bentuk produk, konsumen mengambil keputusan untuk

membeli bentuk produk tertentu.

merek, konsumen harus memutuskan merek mana yang

3. Keputusan tentang

akan dibeli. Setiap merek mempunyai perbedaan tersendiri, untuk itu

perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek

4. Keputusan tentang pembeliannya

men dalam memilih  tempat pembeliannya harus

5. Keputusan konst

n dengan baik, 384 pantinya program pemasaran yang dibangun

diperhatika

dapat berjalan dengan efektif.

ah terbatas. Proses pembelian akan semakin komplek jika

6. Penyelesaian masal
pembeli hanyd memiliki sedikit informasi tentang suatu produk, sehingga

sebelum memutuskan untuk
akukan pembelian. Sehingga perusahaan harus

membeli, mereka akan melakukan pencarian

sebelum mel

informasi
yang efektif dan mudah dimengerti

menyusun program komunikas!

konsumen.

Manajemen Jasa... _him. 65.

37 Fandy Tjiptono:
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7. Tahap dalam proses pembelian meliputi pengenalan masalah, pencarian

informasi, penilaian alternatif, keputusan membeli dan perilaku setelah
membeli. Hal ini sering disebut sebagai model lima tahap proses pembelian.

Model ini menerangkan bahwa proses pembelian dimulai jauh sebelum

tindakan membeli dan mempunyai konsekuensi yang panjang setelah

membeli."’8




GAMBARAN TENTANG

BAB III

HARGA, LOKASI, FASILIT
2 2 AS
MOSI PADA SALMA RUMAH KECAN’TI;IE?X;YANAN

DAN PRO
DAN KEBUGARAN MUSLIMAH

A. Deskripsi Lokasi Penelitian

1.

Sejarah Singkat

Salon SALMA berdiri pada tanggal 2 November 2003. Menempati
- ati

ruangan seluas 6 X 7 m?, yang masih termasuk Ar-Raudhah Griya Kerudung

Dengan kapster sebanyak 2 orang, dan baru melayani gunting, creambath

dan facial.

Salon SALMA khu
alam Islam. Saat itu belum ada salon yang memadai yang

sus melayani muslimabh, dan tidak melayani hal-

hal yang dilarang d
bisa digunakan oleh muslimah berkerudung sebagai tempat perawatan

endiri merasa kesulitan mencari tempat yang tertutup yang masih

Pemilik s
a, sehingga mengambil kesimpulan bahwa banyak

bisa menjaga auratny

dumg lain yang juga membutuhkan salon khusus muslimah

muslimah berkeru
GALMA hanyd m
ain, bahkan pria. Hal itu untuk menjaga aurat

Salon elayani wanita beragama Islam, dan tidak

anita beragama 1

melayani W
elakukan perawatan di SALMA, sesuai Q.S. Al Ahzab:

uslimah yang ™
an menutup aurat ba
n Insya Allah untuk seterusnya SALMA tidak

para m
gi muslimah yang sudah baligh.'

59, mengenai atur
da

. dilarang dalam Islam seperti menyanggul

Sampal saat ini,

melayani hal-hal ~ ¥2"

Kecanlik“" dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto

! Data diambil 421 Rumah

41
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me
(menyambung rambut), memasang bulu mata palsu, mencukur/mencabut ali
alis

sedikit maupun banyak dan menyemir rambut dengan warna hitam

a atau tidak sengaja, pemili

qum muslim, khususnya para muslimah. Dan

Sengaj k menjadikan salon SALMA

sebagai sarana dakwah bagi k
dengan menjauhi Jarangan-larangan Allah, pemilik berharap rizki yang
dihasilkan SALMA akan membawa keberkahan bagi pemilik, karyawan dan

at di dalamnya.

orang-orang yang terlib
sarana dakwah bukan hanya bagi para

Salon SALMA juga menjadi
ga bagi para karyawan
ud dakwah tersebut adalah mengadakan

dan orang-orang yang

tamu SALMA, melainkan ju
ya. Galah satt wuj

terlibat di dalamn
i selasa. Pemilik be

rharap, keluarga besar SALMA

pengajian rutin setiap har

nan, jenis pelayanan, kualitas pelayanan,

i fisik bangi
Mulai bulan April 2008

diri baik dari €8
ikan dan Kebugaran Muslimah,

kualitas karyawab mau
Rumah Kecant

SALMA berkemban® menjadi
dan menempati gedung baru Jantal seluas + 400 m?. Mudah-mudahan
pengembangan SAL i berjalan dengan lancar dan bisa terus
a
2
berkembang sesuai dengan kebutuba?
Struk o pisasi SAL Rumah Kecantikan dan Kebugaran
ruktur rga

Muslimah PurWokerto

bentuk Kerjasama antara dua orang atau lebih untuk

Organisas! a

: aksanakan tugas Struktur organisasi
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didefinisi i i
sikan sebagai mekanisme mekani
- sme formal dengan m ;
ana organisasi |
|

dikelola. Struktur organisasi menunjukkan kerangka dan susunan perwujud
an
|

antara fungsi-fungsi, bagian-bagian, posisi-posisi

pola tetap hubungan

g-orang yang menunj
a-beda dalam suatu organisasi. Bentuk dan struktur

maupun oran ukkan kedudukan, wewenang dan
tanggungjawab yang bed

g digunakan tiap-tiap
atau luas kegiatan yang dilakukan perusahaan yang

organisasi yan perusahaan berbeda-beda, hal ini

tergantung pada besar

bersangkutan.

SALMA Purw

sederhana, karena hany2 terdiri dari

okerto memiliki strutur organisasi yang cukup

pimpinan, divisi pelayanan, divisi rumah

rasi keuangan- Namun, struktur organisasi yang

tangga dan administ
Jankan tugas dan kewajibannya dengan baik

ni mampu menja

ab dan tugas yang

sederhana i
harus dilaksanakan dengan baik demi

Adapun tanggungja¥
uan S ALMA PurWOke:rto.3
n Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah SALMA

tercapainya tuj

Kepengurusa

produk SALMA Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah

n Muslim

3. Produk-

a. Rias Penganti

S ALM A Moe

us pemikahan
ecara lengkap maupun tidak lengkap dan Jasa

slem Wedding Organizer merupakan Event

Organizer khus Muslim dengan lingkup Jasa Penyediaan

masaran Analisis Perilaku Konsumen,

dan T Hani Handoko, Manajemen Pe

3 Basu Swastha
(Y ogyakarta:Liberty 1994
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Berbeda dengan Jasa Rias Pengantin secara umum, kami h
anya |
i

menangani Pernikahan Muslim. Selain menyediakan berbagai keperl

uan ,

it
)

pernikahan, SALMA juga dapat membantu keluarga calon penganti
m
untuk mengadakan serangkaian acara pernikahan. Bagi keluarga y
ang
tidak ingin repot, dapat menyerahkan hampir semua keperluan pernikaha
n

kepada SALMA Moeslem WO.

b. Perawatan Rambut
i

ini terdiri dari gunting rambut, cuci blow

standar, creambath special, hair spa loreal ‘
o

engan teknik pijat khusus), hair masker (perawatan '
H

(perawatan rambut d
kepala), natural hair treatment (perawatan
i

rambut menyelurub dari kulit

ramb

¢. Perawatan Wajah
natural face treatment

h meliputi facial standar,

Perawatan waja
an bahan-bahan alami), putri duyung facial

ah menggunak
an wajah menget nakan bahan-bahan alami dari laut), totok
- wajah dengan tekaik K102 pada titik-titik syaraf). i

(perawatan waj

(perawat

wajah (pemijat?

age, foot massage, back i
i

d. Perawat
meliputi tradisional mass

atan ini
e, pody srub, milk bath, S
de fruit SP3 anticelulite plack body

w white body spa, detok body spa, putri segara

Peraw
picy bath, body sauna, white beauty spa 18
i
|

massag
spa, traditional relaxing spa
td
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Berbeda dengan Jasa Rias Pengantin secara umum, kami h
mi hanya

menangani Pernikahan Muslim. Selain menyediakan berbagai keperl
eperluan

pernikahan, SALMA juga dapat membantu keluarga calon pen
gantin
untuk mengadakan serangkaian acara pernikahan. Bagi keluarg
a yang
tidak ingin repot, dapat menyerahkan hampir semua keperiuan pernikah
ahan

kepada SALMA Moeslem WO.

. Perawatan Rambut

Perawatan ini terdiri dari gunting rambut, cuci blo
> W,

h standar, creambath special, hair spa loreal

arnaan), creambath.
dengan teknik pijat khu

t kepala), natural hair treatment (perawatan

henna(pew
sus), hair masker (perawatan

(perawatan rambut

rambut menyeluruh dari kuli

Perawatan WaJ ah
iah meliputi facial standar, natural face treatment

Perawatan waja

(perawatan wajah menggunak

menggunakan pahan-bahan alami dari laut), totok
an wajah dengan teknik khusus pada titik-titik syaraf).

jputi tradisional massage, foot massage back

cub, milk bath, SPICY bath, body sauna, white beauty spa

sage, body 8
dy spa, traditional relaxing spa,

de fruit P& 2
o white body spa, detok body spa, putri segara
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e. Rias Wajah
f Rias Kerudung."
i

B. Pe i
. Perseps
psi Konsumen Tentang Harga Lokasi, Fasilitas, Pelayan
an dan

Promosi pada SALMA
Dalam membeli suatt parang atau jasa seseorang akan melalui suat ‘
u prose ¥
keputusan i i s
pembelian. Secara teoritis keputusan i |
pembelian yan i |
g dilakukan
yang ditawarkan sangat dipengaruhi

parang atau jasa

konsumen terhadap
arga, jokasi, fasilitas, pelayanan dan promosi
si

beberapa variabel diantaranya b

yang dilakukan perusahaaf
ya pada Rumah Kecantikan dan Kebugar.
an

Dalam hal ini sama haln

Muslimah SALMA purwokerto; diantaranya:
i

1. Dari segiharg2
pada Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah

ari setiap produk

Harga d
inat pada lampi

SALMA dapat dil ran 16.

Rumah Kecantika? dan Kebu
etak Jokasi tersebut dinilai cukup stategis bagi
i

etak di pusat kota. Selain itu, SALMA

karend terl

2. Dari segi lokasi
Jaran Muslimah SALMA teletak di Jalan ‘ !
Pemuda 14 Pu 1\';

privasi para pengunjung untuk menjaga aurat

gcdepankan
awatan di SALMA, hal ini sesuai dengan

juga sangat men
elakukan per

Muslimah SALMA Purwokerto
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« Katakanlah kepada wanita yang beriman: Hendaklah mereka menahan
dan janganlah mereka menampakkan

pandangannya, dan kemaluannya, .
gannys pak dari padanya. dan hendaklah

erhiasannya, kecuali yans (biasa) nam ;
p y kain kudung kedadanya, dan janganlah menampakkan

mereka menutupkan ‘

perhiasannya kecuali kepada suam! mereka, atau ayah mereka, atau ayah
suami mereka, atau putera-putera mereka, atau putera-putera suami mereka,
atau sauda:a-saudara Jaki-laki mereka, atau putera-putera saudga lelaki
mereka, atau putera—putera saudara perer}lpqan mereka, atau wanita-wanita
Islam, atau bud . ereka miliki, atau pelayan-pelayan laki-laki
yang ,tidak mempunyai keinginan ’(terhadap. W an;a])1 atau anak-anak yang
belum mengerti tent Jrat wanita. dan Jjans ah mereka memukulkan
kakinyua agar iketahui perhiasan yang }nereka sembunyikan. dan
bertaubatlah kamu sekalian kepada Allah, Hai orang-orang yang beriman
ung’ -

supaya kamu berunt
kepada siapa saja muslimah boleh

suk pada wanita-wanita muslim, sehingga

ratnya terma
a tidak memperlihatkan aurat kita.

m sebaikny2 kit
pelayanan SALMA bersama-sama para

memperlihatkan au
musli

di ruanga?
juga. Jadi untuk menjaga

Maka yang -
]ah muslim
muslimah pelanggan hanya e
n MA tidak pisa melayani wanita non muslim.’
aurat para pelangga ,
3. Dari segi Fasilit?3 |
Jiakan ruangan—ruangan untuk perawatan baik rambut,
Jain meny® 1 | }
Se s MA juge menyediakan fasititas pendukung lainnya
wajah maupu? tubub,
yuni Kepala Divisi Rumzh Tangga di SALMA,

5 Data diolah dan
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i hasil wawancar? dongen ¥

Mei 2011

A

. Dari segi Pelayanan

. Dari segi Promosi
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guna memberikan kepuasan dan kenyamanan kepada pengunjung. Fasilitas

pendukung yang ada pada SALMA antara lain, memberikan kenyamanan

ruang tunggu, kebersihan kantor sert

a ketersediaan brosur, adanya locker

n oleh member untuk menyimpan barang-barang ketika

yang dapat digunaka
n mushala untuk ibadah. Fasilitas lain yang

sedang senam, sertd disediaka

member adalah tersedianya minuman gratis untuk member

dapat dinikmati
yang datang ke SALMA.

rikan pelayanan sesuai dengan yang dijanjikan, tepat dan
ahan dan kesopanan y

yani pengunjung yang bertujuan untuk

SALMA membe
ang selalu dilakukan oleh

tidak berbelit-belit. Keram

MA dalam mela
memberikan pelayana? yang erbaik. Sel
k dan Jayananny2 kepada pengunjung.

karyawan SAL
ain itu memberikan informasi terbaru

tentang produ
aitu dengan pemasangan spanduk,
memberikan surat penawaran

an tertarik untuk

Dalam mengatasi keluhan pengunjung
untuk penyelesaian dengan cepat dan tidak
6 Bagi member ada 2 jenis kartu

ALMA memberikan perlakuan

member yait!
or tersebut S

memb
k semud jenis perawatan baik perawatan

masing-masing kartt
i diskon-d!

aupun tubUh-

skon untu
khusus sepert

ambut, wajah ™
uni Kepala Divisi Rmah Tangga di SALMA, 10

6 Data diolah dar




BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A .
. Karakteristik Responden
Berdasarkan hasil jawaban koesioner yang dibagikan kepada 8
a 86 ’
responden diperoleh data karakteristik responden sebagai berikut : |
: .

en perdasarkan umur dari konsumen Rumah

Tabel 1. K arakteristik respond
W Purwokerto
15-20 tahunumur Jul;gah Pmel';; %’) 1
21-25 tahun 25 29:oo | |
26-30 tahun B 17,40
31-35 tahun 11 12,80 3 -l
36-40 tahun 13 15,10 ; ’
>40 tahun 6 6,50 1
86 100,00 1 : 

- —]ah
ebesar 18,60 persen

Sumber :
dapat dilihat bahwa S

ur 21-23 tahun sebesar 29 persen, umur 26-30

responden umur 15
2,80 pesen, umur 36-40

ar 17,40 pers

.35 tahun sebesar 1

90 persen umur >40 tahun dari

tahun sebes
sebesar 15,10 persen, se kan sebesar 6,
Larakie ristik responden dikelompokkan menurut
W
B

rikut ini :
|
{

seluruh responden-
i,

Disamping
at dilihat P

pendidikan dap ad? tabel P
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Tabel 2. Karakteristik responden perdasarkan pendidikan dari konsumen
Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto

Pendidikan Jumlah Persen (%) 3

SD 0 0 .
SMP 2 2.3 "
SMA 40 46,5 i
|

44 51,1 .

Perguruan Tinggi
86 100,00 b
i

Sumber : data primer diolah
dapat dilihat bahwa sebesar 0 persen responden

Berdasarkan tabel di atas
endidikan SMP, sebesar

ersen responden berp

D, sebesar 23 P
SMA, sedangkan sebesar 51,1 persen

erpendidikal
dari seluruh responden.

1
rjaan dari konsumen Rumah i

berpendidikan S

46.5 persen responden b

berpendidikan Perguruar Tingg!
dasarkan peke
k resznden ber ALMA Purwokerto

T risti :

abel 3. ggndgkan an Kebugara® Muslimah S g
e 1 Persen (%) |
16,27

PNS 2 25,58
Pegawai Swastd 5 2.32 | :“
Pedagang 0 0 'S
NI / Polri 23 26,74 i |
29,06 ‘5 '
J

ghasiswa / pelajar 25

M
Mm
'olah. ' a sebesar 16,27 persen 1‘
| S

dapat dilihat bahw

be .
Berdasarkan
aj ot sebesar 25,58 persen, Pedagang sebesar 2,32 :
aw. !
responden PNS, Pe8 o, M shasiswa / Pelajar sebesar 26,74 persen, N
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nden berdasarkan Pendapatan dari konsumen

Tabel 4. Karakteristik respo
an Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto

Rumah Kecantikan d
Pendapatan Jumlah Persen (%)
< 500.000 23 26,74
500.000 — 1.000.000 27 31,39
1.000.000 — 2.000.000 16 18,60
w/'] 9 23,25
86 100,00

Sumber : data primer diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa sebesar 26,74 persen

< 500.000, sebesar 31,39 persen responden

responden berpenghasilan

00-1.000.000, sebesar 18,60 Persen responden

berpenghasilan 500.0

1.000.000—2.000.000, sedangkan sebesar 23,25 persen

berpenghasilan
berpenghasilan = 2,000,000 darl seluruh responden.
eristik responden berdasarka_n perawatan yang sering dilakukan
Tabel 5. flzl};ahkonsumen Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah
Jumlah Persen (%)
W 36,04
Creambath ’
Facial 29 33,72
aci
5 5,81
P but
otong Ram 13 15,1 1
SPA
7 9,30
Totok Wajah 36 100,00

,,,,ﬁmerdiol%/
at bahwa sebesar 36,04 persen

l'eamba\th, sebesar 33,72 persen responden

nden memilih

jal, S
memilih perawatan facial,

ebesar 15,1

respo -
persen memilih perawatan potong

ebesal 2
sponden memilih perawatan SPA sedangkan

persen T €
rambut, S 1

e N e

e T

gy
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sebesar 9,30 persen responden memilih perawatan totok wajah dari seluruh

responden.
Tabel 6. Karakteristik responden perdasarkan asal usul konsumen mengetahui
keberadaan Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah S ALMX

Purwokerto
Sumber informasi Jumlah Persen (%)
Anggota Keluarga 41 47,67
Rekan / Mitra Kerja 27 31,39
Karyawan SALMA 5 8,13
Lainnya ( Brosur dll ) 3 12,79
86 100,00
Sumber : data primer diolah
Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa sebesar 47,67 persen
(ahui SALMA dari Anggota keluarga, sebesar 31,39 persen

responden menge
Mitra kerja, sebesar 8,13 persen

ALMA dari Rekan /

responden mengetahui S
ari Karyawan SALMA, sedangkan sebesar

responden mengetahui SALMA d
12.79 pefsen mengetahui SALMA dan brosur dll dan Seluruh r&sponden
istik res onden perdasarkan lama jadi anggota dari konsumen
Tabel 7 gfn;ﬂ:hegianﬁkgn dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto
m mlah Persen (‘y
= tahJumlah Tahun ] 116 0)
un
ah 3 3,48
+3
un 2 2,32
+
2 tahun 18 20.93
+
I tabuo 23 26,74
34,88

30

+ 6 bulan
imer diolah

Sumber : data P

e —

a2
NI 3T
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sebesar 9,30 persen responden memilih perawatan totok wajah dari seluruh

responden.
Tabel 6. Karakteristik responden berdasarkan asal usul konsumen mengetahui
keberadaan Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah SALMA 1 }

Purwokerto
Sumber informasi Jumlah Persen (%) 1.
Anggota Keluarga 4] 47,67 .
Rekan / Mitra Kerja 27 31,39 ’ }.J’
Karyawan SALMA 5 8,13 T ‘
Lainnya ( Brosur dIl) 11 12,79 ;;r’
86 100,00
Sumber : data primer diolah : 1}],;
Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa sebesar 47,67 persen il
ahui S ALMA dari Anggota keluarga, sebesar 31,39 persen ,
it

responden menget
Mitra kerja, sebesar 8,13 persen

ALMA dari Rekan /

responden mengetahui S
iahui S ALMA dari Karyawan SALMA, sedangkan sebesar

| dari seluruh responden. 1
4

responden menge
. \ dan ur dl
12,79 persen mengetaht! SALMA dar bros
e n berdasarkan lama jadi anggota dari konsumen '
Tabel 7. Karakteristik rg{;;gn::n Robugaran R B elimah SALMA Purwokerto I
Rumah Kecan i
ma‘l Persen (%) i
Jumlah Tahu® 1 1,16
+5 tahun 3 3,48
+ 3 tahun 2 232 .
+2 tahun 18 20.93 i
) |
i
mer dIOIah ‘. &

Sumber : data pr
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Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa sebesar 1,16 persen

responden + 5 tahun jadi anggota SALMA, sebesar 3,48 persen responden + 3

tahun jadi anggota SALMA, sebesar 2,32 persen responden + 2 tahun jadi

esar 20,93 persen respon

SALMA. sebesar 26,74 persen responden * 6 pulan jadi anggota SALMA,
onden * 3 bulan jadi an

anggota SALMA, seb den + 1 tahun jadi anggota

ggota SALMA dari seluruh
sebesar 34,88 persen Iesp

responden. |
b
|
B. Uji Validitas © Koreas
perhitungan validit2s dihitung dengan menggunakan metode Roreiasi i
3‘,{‘;
Product Moment, denga® rumus 4 |

Py = -‘(XX)(Z‘{) }:Y)z} ;
” T (zx) Y L - ;,
% atau a = (0,05), maka kriteria i ‘

Dengan tingkat signift y

i

alid. I
I

pengujiannya- — snyatakan v

N i pernyat
Jika nilai Ihitung tersebut dinyatakan tidak valid,’

menggunakan program SPSS, dapat dilihat
ilkan pada tabel berikut ini :

Jika nilai Ihitung

.| analisis denga?

sedangkan hasl

pada lampiran 2 s/d 8,

(Jakarta: RajaGrafindo

Persada, 2008), him-

N
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aan dari variabel harga pada Rumah

Tabel 8. Validitas butir pertany
Kecantikan dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto
-
Pertanyaﬂ//!ﬂ‘!'l‘ﬂ—, r (tabel) Keterangan
Butir 1 0,868 0,213 Valid
Butir 2 0,852 0,213 Valid
Butir 3 0,885 0,213 Valid
Butir 4 0,801 0,213 Valid
Butir 5 0,842 0,213 Valid
Butir 6 0,868 0,213 Valid
|

Sumber data : lampiran 3
Berdasarkan tabel d

i atas dapat diketahui bahwa angka korelasi yang

Ka kritik tabel korelasi nilai T, dengan derajat

e .

gkan dengal ang
2 = 84) dan o=
i yang diperoleh dari masing-masing

diperoleh dibandin

0,05 diperoleh angka kritik tabel

e e

kebebasan (n-2) atat (86 -

B
(4]
!
1]
()
2,
1+
w
S

sebesar 0,213 oleh k
aan lebib bes

Kkritik tabel (0,213), maka butir

= —-

o dari angk?

butir pertany
atakan valid.

pertanyaan dari vari ersebut dapat dik
. i variabel Jokasi Ruméh Kecantikan dan
iditas buttf p‘."nany;inLMA purwokerto

Kebugaran M“Shmah
r (tabel) Keterangan

5756 0,213 Valid
0,789 0213 Valid 1
’ Valid [

abel-val‘iabel t

Pt

Tabel 9. Val

Butir 1
Butir 2 0,840 0,213
Butir 3 0:928 0,213 Valid
utir 4 0748 0,213 Valid
’ 0,213 Valid

B
Butir 6 y
diketahui pahwa angka korelasi yang

Sumber data : fampirt@® *  gopat
Berdasarka? tabel & 2 »

on deng an angka kritik 1

= 0,05 diperoleh angka kritik

abel korelasi nilai T, dengan

yang diperoleh dari masing-
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masing butir pertanyaan lebih besar dari angka kritik tabel (0,213), maka butir

_variabel tersebut dapat dikatakan valid.

pertanyaan dari variabel
Tabel 12. Validitas butir pertanyaan dari variabel promosi pada Rumah
Pertanyaan r (hitun r (tabel) Keterangan
Butir 1 0,492 0,213 Valid
Butir 2 0,549 0,213 Valid
Butir 3 0,728 0,213 Valid
Butir 4 0,665 0,213 Valid |
Butir 5 0,658 0,213 Valid -
Butir 6 0,463 0,213 Valid .
Butir 7 0,722 0,213 Valid i
Butir 8 0,566 0213 Valid i .
Sumber data : lampiran 7 ‘.
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa angka korelasi yang
of korelasi nilai 1, dengan o
i

andingkan dengan angka kritik tab

diperoleh dib
=g84)dan = 0,05 diperoleh angka kritik

derajat kebebasan (n-2) atad (86 -
3 oleh karena angka korelasi yan
ori angka kitik tabel (0,

ebih besar d
at dikatakan valid.

g diperoleh dari masing-

tabel sebesar 0,21
213), maka butir

pertanyaa’ 1

S s A

masing butir

oo

pertanyaan dari variabel-
aan dari yariabel keputusan pembelian
p;urtﬁlngh Kecantikan dan Kebugaran Musli

Keterangan

— aemiey

Butir 2 0717 O3
ir 3 ) 0
Dot 4 074 0213 Valid .
Butir 5 l |
Sumber data - lampire” 8] di dapat diketahui balwa angka korelasi yang L
arkan tabé . o
Berdas Jeng® angka gritik tabel yorelasi nilai 1, dengan '
. . : arj

diperoieh dibm A ,-shydme= 0,05 diperoleh angka kritk |
derajat kebebasal (0-2) ataV (36~ .
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masing butir pertanyaan lebih besar dari angka kritik tabel (0,213), maka butir

pertanyaan dari variabel-variabel tersebut dapat dikatakan valid.

aan dari variabel promosi pada Rumah

Tabel 12. Validitas butir pertany
Kecantikan dan Kebugaran Muslimah SALMA Purwokerto

ML"’“““"‘“ R
Botis | 0,492 0,213 Valid
Butir 2 0,549 0213 Valid
Butir 0728 0213 Valid
Butir 0,665 0213 Valid |
Btir 4 0,658 0213 Valid "
Butir 6 0,463 0,213 Valid |
Butir 7 0,722 0,213 Valid i

0,566 0213 Valid

Butir 8

Sumber data : lampiran 7 )

Berdasarkan tabel di aias dapat diketahui pahwa angka korelasi yang o
i el korelasi nilai T, dengan ‘

eh angka kritik i3
=
!

diperoleh dib
~g4)ydana = 0,05 diperol

derajat kebebasan (n-2)
g diperoleh dari masing-

8 angka Kkorelasi yan

3 oleh kare

ebih besar d

masing butir pertany22” !
rersebut dapat dikatakan valid.

. aan . yariabel kep
r perta™ Kecantikan dan Kebu

213), maka butir

tabel sebesar 0,21
ari angka kritik tabel (,

abe:l-vafiabel
utusan pembelian

pertanyaan dari vari
garan Muslimah .‘

Butir 2 0.717
Butir 3 0.748 0,213 ;
Butir 4 o4 0,213 Valid
Butir 3
Sumber data lamp“a“: i oS dapat diketahui pahwa angka korelasi yang 5
Berdasarkan? @ : : nilai |
: bel korelas! pilai r, dengan .
di . andingka? deng?? angla KK |
iperoleh diban o2 _gaydan o = 0,05 diperoleh angka kritik 1
spasan (2 atau !
;

derajat keb
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ka korelasi yang diperoleh dari masing-

tabel sebesar 0,213 oleh karena ang
ebih besar dari angka kritik tabel
ebut dapat dikatakan valid.

masing butir pertanyaan 1 (0,213), maka butir

pertanyaan dari variabel-variabel ters

akukan dengan menggunakan metode Cronbach

Analisis reliabilitas dil

Alpha. Dengan rumus:

k so!
ro=| E-1-="
’ (k—l)( a.’]

Kriteria pengujian realibilitas:

arti variabel yang diuji reliable.

> mlal I'tabel ber.
abel yang diuji tidak

1 bel'arti vari

diketahlli ting
arkan perhitungan dengan menggunakan

Jika nilai Titug
reliable.”

kat reliabilitas dari variabel yang

Jika nilai Tpitung < nilai Frabe
5/d 8 dapat
itian, perdas
ch nilal sebag

i variabel D2EC lokasl,

Tabel 14. Reliabilitas d gonsumen P
an Pembehan MA purwokerto

dan keputusa® .
Kebugaran Mushrnah SAL :
Nilai Nilai  Keterangan
< abili r tabel
0,213 Reliabel

0213  Reliabel
0,213 Reliabel

Dari lampiran 2

ai berikut:

fasilitas, pelayanan, promosi,
ada Rumah Kecantikan dan

digunakan dalam penel

rumus Alpha Cronbach diperol

Harga (X1) 0,839

Lokasi (X2) 0.561 0213  Reliabel
Fasilitas (X3) 0.739 0,213 Reliabel
Pelayanan (X4) Ogo7 0213 Reliabel

Promosi (X5)
Pembel!

-

N

2 1pid him.51
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an derajat kebebasan (n-2) atau (86 - 2 =

Nilai r tabel pada tabel deng
ch angka kritik tabel sebesar 0,

213. Sedangkan nilai

84) dan o = 0,05 diperol
¢l menunjukkan nilai lebih besar dari 1

reliabilitas dari masing-masing variab

at dikatakan bahwa alat ukur ini cukup reliabel,

tabel. Dengan demikian dap

berarti kuesioner telah memenuhi syarat

erganda
aruh dar variabel har
pembelian konsumen pad

D. Analisis Regresi Linear B
ga, lokasi, fasilitas,

Untuk mengujl peng
a Rumah
kerto, digunakan analisis

hasil perhitungan komputer dengan

regresi linear perganda dan berdasarkan
si 15 diperoleh persamaan regresi sebagai
menggunakan progra® SPSS Vet
e X, + 0,351 X
X3+0,408 +0, 5
84 X2 + 0,297
Y = .12,985+0,10° X, + 0,1
Kelerangan
Y = Keputusan pembehan
X; = Harga
X, = Lokasi
X; = Fasilitas
X, = Pelayanan perganda a tersebubs dapat at dijelaskan sebagai
esi

Xs = Promosi J— regr

Adapun arti dar per
rnilal negatif atau dapat

1 tersebut be

berikut: -
) :1angal kons .
b, = -12,985 artiny2 b1 " ad Lebijaka? penentuan harga, lokasi,
ika B
dijelaskan pahwa ! ;, maks Keputusan konsumen untuk
romo°>>




b=

by =

bs =

b5=
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kan dan Kebugaran Muslimah

menggunakan jasa Rumah Kecanti

SALMA Purwokerto akan menurun.

a variabel harga bernilai positif terhadap keputusan

0,105, artiny
pembelian konsumen, atau dapat dikatakan bahwa jika kebijakan
engan harga ditingkatkan dalam arti lebih dimaksimalkan,

katkan keputusan P

berkaitan d
erlﬂ)ellan konsumen, dengan

maka akan mening

yang lain tetap-

asumsi variabel
keputusan

ariabel lokasi pernilai positif terhadap

0,184, artinya V
takan bahwa jika kebijakan

pembelian au dapat dika
berkaitan dengan |
an meningkatk
g lain tetap-

maka ak

asumsi variabel yal
ap keputusan

inya yariabe
pahwa jika kebijakan

0,297, art
at dikatakan

atan 4P

obih dimaksimalkan,
pembelian Kkonsumen, dengan

pernilai positif terhadap keputusan

positif terhadap keputusan
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i ditingkatkan dalam arti lebih dimaksimalkan,

pembelian konsumen, dengan

berkaitan dengan promos
maka akan meningkatkan keputusan

asumsi variabel yang lain tetap-

Selanjutnya berdasarkan hasil analisis diperoleh nilai koefisien
759 ini berarti 75,9% keputusan pembelian

determinasi atau R? sebesar 0,
pelayanan dan

oleh variabel bargd Jokasi, fasilitas,

konsumen ditentukan
ukan oleh variabel lain yang

promosi sedangkan sisany? sebesar 24:1% ditent

tidak diteliti.

E. Pengujian Hipotesis

ilitas, pelayanan

1. Pengujian Hipotesis 1
el harga lokasi, fas

garuh variab
an konsumen pada Rumah

embeli
dan promosi terhadap keputusa® P |
imah SALMA purwokerto, baik secara

an Kebugara

Untuk menguji PP

Kecantikan d

keseluruhan maupu? P

a. Pengujian ]coefisier!jalur
. Aniara
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H, ditolak jika Fo> Fuabet.

ggunakan tingkat keyakinan
1) ; (n-k) atau (6-
9. Sedangkan hasil perhitungan yang
ar 50,417, Karena F hitung

sebesar 95 % (o = 0,05)

Dengan men
1) dan (86-6) = (5) ;

dan derajat kebebasan (@ = &
F tabel sebes&r 2,32

(80) diperoleh
an nilai F hitung sebes

dilakukan menghasilk
maka Ho ditolak atau Ha

lebih besar daripada F rabel (50417 > 2,329),
wa secara keseluruhan v

diterima, yang dapat diartikan bab

ariabel harga,

lokasi, fasilitas pelayanan dan promosi mempunyai pengaruh yang
erarti terhadap

imah SALMA
akan Ho dapat

dan Kebugaran Musl
Untuk lebih jelasny2 d

dilihat pada gambar perikut -
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Keterangan:

B, = mewakili nilai B tertentu

S, = simpangan baku Koefisien regresi b

Nilai Sy dicari dengan:

Kriteria pengujian hipot&cisnya adalah denga taraf nyata (@)~ 0,05 dan 1 I
: ) 3
tabel yang memiliki derajat kebebasan (dby= 1

Maka:

H, diterima apabila tp< e
4
i apabilato” 1’3
H, ditolak ap oyakina? sebesar 95% (@ = 0,05) dan
at
) = 80 diperoleh t tabel sebesar y

Menggun
k) atav (86-

o menghasilken nilai untuk ‘
i

4 Ibid, hlm.103
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terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rumah Kecantikan dan

ah SALMA Purwokerto.
) sebesar 5848 > 1 tabel (
punyai pengaruh yang berarti

Kebugaran Muslim
1,990), maka

¢) t hitung variabel fasilitas (X3

ariabel fasilitas mem

secara parsial v
an konsumen pada

keputusan pembeli Rumah Kecantikan dan
limah SALMA Pu
d) t hitung variabel pelayana? (tX4) sebesar 4,

an mempunyai pen

variabel pelayah
embeliant konsumen pada Rumah

terhadap
rwokerto-

Kebugaran Mus
540>1 tabel (1,990), maka
garuh yang berarti

secara parsial
Kecantikan dan

terhadap keputusan P
mah SALM

kerto.
Kebugaran Musli A Puro
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] uji F dan yji t, maka disimpulkan hipotesis yang

Berdasarkan hasi
yang signifikan antara variabel

men
yatakan bahwa terdapat pengarub

persepsi konsumen yang meliputi,

promosi terhadap keputusat pemb

. Pengujian Hipotesis 2
persepsi konsumen

Untuk melihat faktor ap2 saja diantara
fasilitas, pelay

anan dan promosi yang paling

asi,
an konsumen pada Rumah

diantaranya harga, lok

berpengaruh terhadap keputusan pembeli
Kecantilkan dan Kebugaran Muslimah SALMA dapat dengan card melihat
nilai standardized coefisients peta ata¥ dengan Uji Coeficient Beta, dan dari
hasil perhitungan computer pada Jampiran, diketahu nilai standardized
coefficients beta sebagal perikut:
Standardized coefisients peta X1~ 0,193
Standardized coefisients peta X2~ 0,26
Standardized coefisien’ peta X3 = 0,361
= 287
Standardized coefisien’s betd 0,
_ 0,492
Standardized coefisien’ peta X5 b |
. ter t wa mnilat
Berdasarkan pasil isis tersebub
yariabel prornosi( ;) mempunya! nilai
standardized coefisien™s ‘
o5l 0 492 pa]] pesar dlbandlngkan nilal
standardized coeﬁsients eta S€ 5 - |
ariable yang lain. Hal 1 membuktikan
standardi ients peta v :
rdized coefist i galam mempengamh‘ keputusan
. s in
variabel promos! yang P g . ikan dan Kebugara Muslimah
e
. Rum
pembelian Konsume? ad? . yodus enyatakan bahwa
) potGSl
sehing®?




variabel yang paling berpengaruh berarti terhadap

promosi merupakan
ada Rumah Kecantikan d

an Kebugaran

keputusan pembelian konsumen P
harga, lokasi, fasilitas, dan

dibanding

Muslimah SALMA purwokerto;

pelayanan, diterima




BAB V

PENUTUP

yang telah dilakukan, maka dapat

Berdasarkan hasil analisis data

.
isimpulkan hal-hal sebagai perikut:

A. Kesimpulan

ahwa terdapat pengaruh

eliputi, harga,

1. Menerima hipot
. }onsumen yans L

yang signifikan antara yariabel persep51

lokasi, fasilitas, pelaya?®” dan PO

konsumen.
Hal ini dibuktikan dengan U t Berdes :

F hitung sebesar 50,41

berdasarkan u_]] t dipero oleh nil

sebesar 5,848, X4 sebes

persepsi konsu

promosi terhadaP keputs

. Dari variabel—vaﬁabe] y

telah dibuktikan

nilai standardized coefis'
65
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standardi .
rdized coefisients beta sebesar 0,492 paling besar dibandingkan nilai
al

standardi
rdized coefisients beta variabel yang lain

B. Saran
penelitian di atas, penulis berharap pihak Rumah

jmah SALMA P

umen untuk datang d

Dengan melihat hasil
urwokerto untuk dapat

K .
ecantikan dan Kebugard? Musl
an kepadd kons

menjadi member di SALMA semakin pertambah

mengajarkan
ptimal sepe

kebohongan

an bergabung

meni
eningkatkan pelayan

Bahwa Islam tel ah dalam menjalankan usaha untuk selalu
rti memperhatikan

ika menawarkan suatu
|

ayanan yang ©
keti

ak melakukan

memperhatikan pel
b :

erkomunikasi yaitu tid
produk maupun jas dari pelanggan dan

tldak mela_nggar Syma
araa’ 42): 181—182
527 . | 2 224 oo s 4o
ISy LS J3 J 12
suk orang- orar8 yang |

(\M*:-—';’JT Jazall 192
J" -7 fami Termarus"

n;‘zempurnakanlah takara” Zanﬂn fi
Ui i
gikan dan timbang ridak memegans
. udkan oran.

sebagai orang yang K
sebagai orang Y i

melanggar amanah digamb?’

Selain itu dal&™ hal mem®

t .

anggung jawab yang besal D
. rikan

g tel d’beﬂk

Menjaga kepercay2?” y

A
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dilandasi dengan rasa keimanan dal

untuk berbuat baik.
men yang meliputi,

kti bahwa persepsi konsu
romosi mempunyai pengaruh yang

pada Rumzh Kecantikan
maka pihak SALMA

pelayanan dan P

harga, lokasi, fasilitas,
belian konsumen

SIgmflkan terhadap keputUSan pem

mah SALMA P
an dap mengopﬁmalkan pelayananny

dan Kebugaran Musli
a agar

gkatkan keputusan konsumen untuk pembelian P ada
»ah sesuai dengan

egang teguh P

disarankan untuk meningkatk
benar-benar dapat menin

SALMA. Selain itu, tetap b€P

penjabaran di atas. Ru™
rus melakukan inovasi dan

al memenuhi

Purwokerto jug? diharapkan "
ang terbaik dalam h

Strategi dalam memberika? pelayan®” |
. gengan pelayanan Y2
kebutuhan konsumen melalui har8? yang &5 esuaikan 9678 pelayanait ¥

an mennyedi
ambil keputusa®

diperoleh konsumen d

minat konsumen dalam m
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mpiran 3. |lasil uji validitas Jan reliabilitas varibel harga

|
; Correlations
: ——— Correlations
r——————
_____—___—.—-——"’____B_gtfl,.,- F___B,U.‘Ez—-" _,Eﬂﬂg——‘ __,B_”..“,‘:ﬁ——- ButirS Butird I
BotrT Pearson correlation 1 649°] 661" 60077 792" 727" ‘866"
Sig (24(a||ed) 000 000 000 .000 000 AOOO
N 86 86 86 86 86 o
SR T // : | 587" 86
Buwe2  Pearson Correlatioft 649" 1 872" 563 587" 6991 852"
Sig (2-tailed) 000 : 000 000 000 000 000
N 86 86 86 86 86 86 86
Buurd Pearson Correlation 6617 872" 1 gl(i)g 652" 715 885
Sig (2-tailed) 000 .000 : : .000 .000 000
86 86 86 86 86
| N-’///——/Bg/' o 644" 1 622“ 86
Butra  Pearson Correlation 600" 563 » : 659" 501
0 000 000 : 000 000 000
Sig (2-tatled) 00 86 86 86 ot
N B k/'s/e”’ 4 622 1 = il
Buurs Pearson Correlation 792°] 567" 65(2) .000 (6];?) 4z
- . 000 000 .00 : ’ : .000
" ziated - //.f-s-'/ﬁﬁf /Ggg“,-—-———;zn 8 g6
< 99°] 715 : : 1 868°"
Butire  Pearson Correlation 73; z 00 000 000 000 ] 000
. . 0 : :
Sig (2-talled) ' 86 86 86 86 86 86
N - ,//85’2'/‘38/5J reaa e ;
Jmi Pearson CorrelatiOl'l (s)gg 000 000 .000 .000 000
. i ’ 86 86 86 86
0 o V%V%'[/,/L,_—”L,————-L.— o
- i T the 001 level (2-ailed)
Correlation i sigmﬁcan! a




Lampiran 4. Hasil uji validitas dan reliabilitas varibe! lokasi

Correlations
Correlations
- S
______——-———"L,ﬁiﬁi—-%,ﬁ!‘_“}_—ﬂ&—_juﬁm T o |
Buwri _ Pearson Correlation 1 565'} .542'} 6057 4697 533" 756
Sig (2-tailed) 000 000 000 000 000 000
7 N 86 86 86 86 86 86 86
B2 Pearson Correlation 556" 1 640" 684 457" 482" 789
Sig (2-tailed) 000 , 000 000 .000 .000 000
N 86 86 86 86 86 86 86
_—-——-—’——-______——”1 o - - .
Butr3 Pearson Correlation 542" 640 1 §33 468 639 840"
Sig (2-tatled) 000 000 : a6 ~Ogg 000 000
-— ‘N—_’_"_/_/—“"_/‘gg"f" ~ 86 822“ 1 653“ 786 86
‘Butra  Pearson Correlation 605" 684 . : 720 928+
s 5 1ailed) 000 000 000 . .000 .000 000
ig (2-taile : 86 86
: ol ml e o
S """4-6/97 457" 468 653 1 427" 748
Buurs5 Pearson Correlation 200 ] 000 1000 000 ] 000 000
[ N __ ___,_/"/”55’/'7—9-7 639" 7207 427 1 775
Buwe  Pearson Comelation 200 000 000 000 000 ) 000
Sig. (2-tailed) : 86 86 86 86 86 86
N /8-94//-7?.’9‘/’62'6' S5 4] 757 -
G~ Pearson Correlation ;g’g 000 000 000 .000 000
Sig (2-tailed) : 86 //qf_i/ 86 86 86 86
L/‘BG//
N tevel (2-ailed)
ficant at the 0.01

** Correlation 1S signi




liditas dan rcliabilitas varibel fasilitas

[ ampiran 3. Hasil uji va

| Correlations
I
[ Correlations
e — _
‘ ,@L_,M—w_—,gum T s |
' ———-—-———"' -y .
Butir1  Pearson Comelation 1 549 -37; T zzzw :;7 092 584
Sig (2-tailed) 000 00 : A78 401 000
N —/"‘"/"—"—’—_’-‘ -« -
N T ] 1 776" 542" 458" 509 BT
Butr2 Pearson Correlation 5 .
; ; 000 .000 000 .000 000 000
Sig. (2-taaled) .
86 86 86 8 86 86 86
___J—————-—”/~/"T" 7761 1 503" 5831 Z3a] =
Butird Pearson Correlation 377 : 000 000 00 .
. ied 000 .000 . . - 000 000
Sig (2-tail } o6 86 86 86 86 86 "
_’——-—'—‘N 1 R —"5a2"] ] 1 526" 4621 -
S e . 42 503 . 742
Butira  Pearson Correlation 3;; ;’00 000 . 000 500 2
. 0 :
Sig. (2-tailed) 86 86 86 86 86 8
N /fé?WEFL”’.saa«-M.szs"' e e
Butirs  Pearson Correlation 178 400 000 000 . 000 000
Sig (2-tailed) " P 86 86 86 86 o
I //,3-"/,,/;@"/’357 w52 645°] 1 o
Butirs  Pearson Correlation 092 000 000 000 .000 X 000
Si (z-tailed) 401 . 86 86 86 86 86 86
———‘N'g/ /,’ﬁ—/-ég;iﬁ 7421 734" 7041 1
Jml Pearson Correlation B 584" ‘000 000 .000 .000 000 .
000 ' 86 86 86
Sig. @21 o /fiL,J‘LL/L, s
k the 0.0 el (-1 )-
**_Correlation i$ significat al
Reliability
. mary :
case processing sum
N




l:”]] )' .. . .o - g
piran 0. Fastlup yaliditas dan reliabilitas varibel pelayanan

Correlations
Correlations
Foo Butirl Butir2 Butir3 Butird Butird Jml

T Pearson correlatio” 1 197 199 421" 064 715

Sig (2-1ailed) . .069 .066 .000 558 000

| N ”,,E‘L__,_,,Jf—q___,._fi____—ﬁg— 86 86
Buwr2 Pearson Co(re_l’am [ 197 1 594" 013 13231 516"

. 616

Sig. (2-tailed) 069 . .000 905 .002 000
N 8] /_,’5.@—__,,._@9——____99— 86 86
Butt3 Pearson Correlation 199 594" 1 027 5479 693"
Sig. (2-tailed) 066 000 ' 803 000 000

| N 8o /,/ﬁ%f,ﬁﬂ,/ﬂ 86 86
Butira Pearson Correlation ] 42171 013 027 1 -118 493"
sig. (2-tailed) 000 905 '822 86 2;2 O
Butir5  Pearson Correlation 064 32371 el o 1 5354
, , 558 002 000 279 : 000

Sig (2-talled) : o6 86 /”_8—6'_ 86 86 86

N //51-.//316/-- ekl 1
Jml pearson Correlation (7);0 000 000 000 000 .
f;g, 2 taited) L} 86 86 86 86 86

cant at the 001 leve! (2-tailed)

ation is signifi

**. Correl
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|
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[ ampiran 7. Hasil

Correlations
Corvelations
’—'-’-'—- ——'-—-"-_.—-—'—'—'.—f
- Butir 1 But2 Butir3 Butird ButitS Butiré Butir? Bulir8 =
T Poarson Correlaven — 359° - 601" 3197} 109 -155 077 398" m'492
Sig (2-taded) 012 000 003 318 154 480 000 00
e N 86 P,_,..-EE-_,___EE—,._.—EG;___—..E— 86 85 Tas
Buti? Poarson Cﬁeﬁfo’nﬂ 7 269° 1 139577 241° 146 462" 161 -152 5291
Sig (2-taded) 012 600 025 ’g; 0‘3‘2 140 163 000
) 5 86 86 86
N mw—f’—”—«-r’-ﬁ:«/‘f’—'ﬁs‘é-‘ 265""—‘176_ 284" 86,. 55
Butrd Pearson Correlaton 601" 395 | 014 105 o 7287
Sig (2aled) 000 000 000 . o 608 000 00
N 86 /__16._____,@—_,,,.-——___—- 85 85 86
N T e — T 2661 1 205" 077 2663 255
Butasd  Pearson Correlation 319°7 241 >000 000 481 ‘006 00 665°"]
Sig (2-taed) 003 025 86 66 6 66 o6 : 5 000
N &5 86 ,/,.———,.'—-——:L—-‘—"—--—-—:L————; - 86
P S iy 1T T 46 265° 405 1 239 6557 4207 555
But’,  Pearson Corralatd?d 109 .81 014 000 027 000 000 000
Sig (2-taed) 318 86 86 86 86 86
ol sl e | s
I /_/_A,,//M/;ﬁ 176 o077 239 1 403 226 e
Butey Pearson Cotrelation - 155 000 105 481 027 . 000 036 000
. . 5 86 86 86
Sig (2-1arled) 154 86 86 86 86
N 85— /Bf 7/32.77-"" 596 6557 403" 1 50 255
N - P
Butr7 Pearson Corretation 077 1:0 008 006 000 0?:; o 000 000
0 86 86
Sig (21ated) 48 86 86 I 86
N | w5 |l O] o o B B
l_ : = 1 .
Butw8 Pearson Correlation 3305 163 000 000 Ozg 022 Ogg 86 000
K 86 | Pl 86
Sig (2 tarled) 86 66 /Q‘j_; 665_"'% 267 7257 oo
N //ﬂ/"’-‘« 728 1
R 7971 549 000 000 000 000 000
Jmi Baarson Gorrelaton 2 000 000 v o o .
000 86 go| = 86 8
Sig (2-1ared) e 86
N L//"/I;d]/‘
St the 005 fevel (248
1 jeve! (2.(3I|8d)

s.gmﬁcar“
nt at the

* Correlation 1S

“ Carrelation 1S significa

Reliability

uji v

aliditas dan rcliabilitas v

aribel promosi




- - , T - vy ers .
impiran 8. Hasibu? aliditas dan rcliabilitas varibel keputusan pembelian konsumen

Correlations
Correfations
Butirt Butir2 Butird Butird ButirS Jmi
Butiri  Pearson Correlation 1 .486‘1 .383" 439" 537* Z55+
Sig. (2-tailed) . .000 022 ~°20 .000 .000
86 6 86
Bt ~~~Nf—f~/~’“'/‘’-""{16'5-""“'7*"""33#""—_355ﬁ 585 =
Butr2 Pearson Correlation 486 '0 ) '002 ‘ 7331
Sig (2-tailed) 000 : .00 : .000 .000
N /ﬁi,,ﬁi/,fi,,,_éi | 8
e e '.__/’-’ o r’e - = o
Butrd  Pearson Correlation 383 33'2’ 1 ggg ggz 717
Sig. (2-tailed) 000 : 56 g6 ‘ 600
¥ 86 /Bé.//r,.—ﬂs -
Boid Nt tgr/”/,,g'g':‘ 328" 5767 1 4737 748"
; ,
utird Pgarson ?orrea 000 002 000 ) 000 000
Sig (2-talled) ' 86 //’32’(/’82_ 86 86 86
N ,/’/ﬁ’ 585" 4097 473" L 804"
Butirs  Pearson (;orrelation '000 600 000 .000 . 000
R S W
earson Correlation : 50 000 000 .000 .000 .
i 0 66 86 86 86 86







52 T8 02319
63 24 30 23 20 26 19
8 2 24 22 19 26 17
65 20 20 23 19 33 19
65 20 17 23 19 36 19
67 23 18 24 17 36 19
19 35 21

68 28 30 22

17 35 22
69 22 27 28 2
70 22 30 27 18 gg 2
m 21 27 28 o 35 23
72 24 30 23 20 37 24
73 24 28 22 ;g ey 23
74 28 30 22 20 36 23
75 28 26 22 o 32 20
76 27 30 2: 16 30 16
77 23 24 2 20 32 20
78 27 28 18 18 29 19
79 20 24 27 16 29 19
28 by 29 1 g




Fampiran 1. flasil

analisis regresi fin

car berganda

Regression
Descriptive statistics
——_-/—————-’-ﬂ
Mean std. D iati
v Deviatton N
X 19.13 2.20 86
1 2334 4.03 86
X2 24 45 3.16 86
X3 23 64 267 86
X4 18 79 1.55 86
-
X5 29 81 3.08 86
Coﬂewﬁons
‘ Y ___351,_——,_,.&2..-—-
Pearson Correlation v 7.000 513 532
X1 513 1.000 375
X2 532 ars | 00
X3 402 188 245
x4 222 273 -.22;
X5 632 151 .
e ///"Eo/ 1000
ig (1-tailed) Y : 000
X1 000 06 :
000 0 :
ﬁ 000 042 ot
020 005 229
x4 000 L/;Q&/,;QOL
N Y 86 86
86
X1 86 86
86
X2 86 86
86
86 86
86

a. All

purbin-

X3
X4 X5
402 222 632
.188 273 151
245 -.081 265
1.000 -334 075
-.334 1.000 048
075 048 1.000
000 020 000
042 .005 082
011 229 .007
. .001 247
001 . 329
/’_._2’41__ .329
86 86 sé
86 86 86
86 86 86
86 86 86
86 86 86
86 86 86




F Sig.
50.417 500

sum of
Squares

Model
! Regression
Residua! 3 239
Total 411593 L
a Predsctors (Constant). X5, X4, X2. X3, X1

b Dependent variable: Y

Coefficicmsa
/ ] —
——/—T Unstandardized Standar_dized
Coefﬁc;ems Coefficients Correlations sty
) Zero-
&11___,__,—1 B std_Error Bela 5t1ae Slobo Zer> | partial | Part
' (Constant) 732 985 2 504 5186
X1 105 035 193 2988 004 | 513 217 | 164 e
184 044 265 4 225 .000 532 427 232 '235
X2 051 361 5.848 000 | 402 547 | .321 '367
X3 3(9); 'ogo 287 4.540 000 | 222 253 | 240 .400
X4 . ‘
492 8 609 .000 632 693 472
X ,,,ELL/,%V/L.'———L../,,’-L P
a Dependent vanable. Y
Collinearity Diagnostic§
_—__—___,_——-—'" /‘
variance PQM‘—@-S—-
) ,-/"L—-—-—-""ﬂ
Condutaon COnstam T 2 3 7 _
. fue yex" 0 00 00 00 | 55
Model Dimension Elgenva 550 r—:j.o 00 | L—00 | - —
1 ! 5.945 576 01 7 00 03 00 o
2 o021 16,977 00 0 P 19 . o4
3 014 20.4 00 04 52 .39 00 p
4 o1 23350 o1 09 20 .00 13 81
5 007 28‘323 o7 10 05 39 73 P
' 60.7 97 ] | =
e V&\/‘
a. Dependent variable- Y
—_————
/ ____'q_———'
86
86
86
86

dicted Valué

Pre
Residual
Std. Predicted Y

Std. Residual
a. Dependent

alué




Lampi
piran 11 Harga Kntik darir

\ /
N |_Interval Kepercayaan — [ Interval Kepercayaan Tﬁntewal Kepercayaan
~—]_ 95% 5 N 95% 99% 95% 99%
3 99 %o __________.-——-"__..-—-—
4 0.997 0.999 26 0.388 0.496 55 0.266 0.345
5 0950 0 990 27 0.381 0.487 60 0.254 0.330
6 0.878 0.959 28 0.374 0.478 65 0.244 0.317
7 0.811 0917 29 0.367 0.470 70 0.;35 0.306
8 0.754 0874 30 0.361 0.463 75 0.227 0.296
0707 874 31 0.355 0.456 80 0.220 0.286
9 1 o6 0 g | 044 as | 0213 | 0278
0| o 66 0.798 32 0,344 0.442 90 0.207 0.270
no| oo o7es | 3| ome | 04% o5 | 0202 | 0263
n | 2692 0.735 34 0334 0430 | 100 0.195 0.256
1 84576 0708 35 0.329 0424 | 125 0.176 0.230
" 553 0.684 36 0.325 0.418 150 0.159 0.210
15 0.532 0.661 37 0320 0.413 175 | 0.148 0.194
18 0.514 0.641 38 316 0.408 200 | 0138 0.181
17 0.497 0623 39 03 0.403 300 0.113 0.148
1 0.482 0.606 40 0.312 0396 | 400 0.098 0.128
18 0468 0.690 41 0.30% 0.393 s00 | 0.088 0.115
2g 0.456 0575 42 0'30111 0389 | 6% 0.080 0.105
20 0.444 0.561 43 0.30 0.384 700 0.074 0.097
1 ~ 0.297 goo | 0.079 0.091
0.433 0.549 44 0.380
2 0.423 0.537 45 0.29‘11 0.276 900 0.065 0.086
§3 0.413 0526 | ¥ 028 oar2 | 1% 0062 | 00%
5| 0308 0515 | 15 | %% 364
0.396 0.505 0.281 361 |
ﬂysﬂ&/&/@’”
~_] L/_/ 50 )
——

Produc-Moment




Lampiran 12 Tabed § pada o (Tingkat Signifikansi) 5 % (0.05)

S DF1
] 6 7 8 9
o T T ”"ff,,i/ﬂjj 536.767] 238.884] 240.543
_DF2 1 2 - g3| 230.160 233.988

— 215707 224.581 ’ 10353 19.371] 19.385

I I =
1 51 a46| 199499 17 247ﬂ 19.329 i o1
2 5 oia] 10000 19— o013 goar] _seerl_8essl 882
3 B —gos2| 92/l — el 6250 5163 6094 6 .
3 | 10128] ZXH—¢%01 6.388] 2o a876] 4818 4772
|4 | 7709 __,,_Qﬁff—__,_ﬁig”’ﬁﬁ 5050 4O 074147 4.099
S5 6608 5786 54091 g 4387 4.284 : e 3677
5 — 5 143] 2757|422 —7g7) 3.866 3787| 3 :
¢ 5987 43| Ao 7a20] 2 S et 3500 3438 3389

| ST A3 668
7 5591 4737] S~ 3838 368 3230|3179
7 | 5591 = 6 838] > =74 3293 :
4.459 4069, —7 ¢33 3482 3 30721 3.020

8 5318] 44591 e 36—l 71 _3.135
s | s 4.256 38631 —77gl 3.2 32 3012|2948  2.8%

g | 5117 | 3% 78] S

8 | 517 e B 3.095 2

10 2065 4103 10— 3204 5913|2649 2796
10| 4965 A 38871 =z 3106 2.996 [ 2

11 4 844 3082| = 3259 _=—— 5 2.832 2.767 2.714
12 747 S gEs| Sad— 3179 3029 29— 64| 2600 2646
12 | 4rdTl el 3431 Sos8| 2.8 —5641] __ 2.588

13 4667 524 253 5750 2197
14| 4600 W%:ﬁ,ﬁ% 2 ager] 2001 2538
3662 > 3007 % Sgoo] 2614l 2 548 2.494

| 4.600]
15 2543 = 007] 2224 ‘
15 [ 4549 === 3.239] 355! 2.810 2.510 2.456
2 65 5577 :
|16 | 4494 _,,2-_@3",,/3757 965 =] 2600 Sgr 2477|2423
592 5447 2.393

I B e R T ey

//://

18 4414 /,3,/ 3127 2711 5 488 2420 2.366
——— - o e
-¢__ 4.381 /..3,92'2’/ /gg_g 2 2.464 2.397 2.342

2.866
|20 | 4351] == ﬂ/ﬂ ,,26/1 ~a76|__2.442 2.375] _ 2.320
21 2325 34 040|__2=zal 2640 5723] _ 2.356]  2.300

21 [ 432> g5 3. 2.796 2.508 423 o=
22 | 4301 /E’ai‘ffr/ﬁ =76 ~oo[ 2405 5337| _ 2.282
422|759 2. Z 2.388 2.321 2.265

5621

. ————] /

23 79 3. 0 2.603
a3 [ 2ol el 3O /ﬁ/}ggﬁ 2474 5= 2305] 2250

5512

5 556

//"g

©w
n
@0
¥
)

24 | 4260 o=t 2.9 5743 5459 | 2.0
|25 | 4242 ’,,11@/297/5,% 2| 2359 2201 2236
| 4225 —737369] 57560 = ' 53ap| 2218|2223

26 225 . - :
\———iu”’j’?ﬁ = 2.1 2.64 Sazi| 2334 2266] _ 2.211
. 2.323 2.255 2.199

N
(e
n
-~
o
O\ -
N\
()]
[#%)
n

27 4210 =7 .
2¥9 4183] =76 2.9 2.679 //2 2.39 —2.235 2179
3 4.160 3.3051 —75g01] —757659 /2'453: 2.360 2-232 2161
3 2.449 5205 5502 580l —5qe8| 2ok 25200 2153
33| 44139 /?ﬁ 7883 ai| 2o 2304 227 4—501] _ 2.145
35 | 4139l 3576l Z57al e — 24T —55e) 22— '
344130l 37671 g 255 24T 349 2762l 2757 XE
i i ﬁ; /,/@ ;'-859 3'619 kfsg 2,342 3333 2 g0l 2124
6| a3l —3589 5557 2l Ee| 233 : 5174|2118
37 G108 ol 2o Zogl e a3 5oa3 2114 =
T3 T 4l 32 5 845, —7 606l —7 443 2 S537[__2t6e| 2112
38 7008 >oag| 2oaal o] - Sa| 2
—38 | S 32 2.83 5600 —5 238 5332 2163 2.106
39 | 4091 —3537] 53l 50 L e N e MRL I L
40 Toms|_Soal Aol Lol Lo 23— 2| _2.0%
~— | ———] 3.22 .82 2 589 221 2.221 2.15 .
e | 409 5000l a2 6] 20— 08247207
|42 | ____ﬁ-,oj-,f *.214 5816, —3519L—7 411 2 299 5512|2143 2.086
43 | 400f 700 —5812 A _2aral 2 o238 2082
2 } 2. 2. 2.41 295 2.2 | ]
|44 | 4.06 504]_—75807] —_~%70] —5209 2. o3l 2434 2077
45 | 40574 —733500L—7802 5 56| — 404, L2199 21301 -
&___,_Qgg‘ 3_195 2.798 m/zm 2'283 5195 ————%ng 2.060
a7 | _40all—3o1l 7% 56611 —% 397 22192 2.122| 2066
|48 2043 _—5187] =750 %553 —5393 2. 5788] 2119 2.062
|49 [ 40387783 5,169 /55 N K Y
},&_ 4.034 A% 2 546 m . 2-181 - -
I R Sl e e

-
=)
53
~\ =
<\
W\®

52 - 1
s

[ ——— ] .
020
\54_.___,_1"_:/ 16 3,162

55 | Z=—



2.380 2.266 2.178 2.109 2.052

56 3013] 3162 5769] _ 2.537
) - IE——— L,
57 e A 577 2263|2475 21061 2049
AoT0l3189] __ 2760] Z==—ra7g]
58 4007 3156] 2104 5531|2374 2280 2172| _2.103| 2046
o] ‘ T —Sese| 20811 2257 5169] _ 2.100] _ 2.043
59 4 004 3.153 2761 2900 == 7 954
1004|3153 =5 55| 2368 5964 2467  2.097) 2.040
60 4 001 3.150 2758 ______'-__,,_,_._._-—-—-.——-—-—-—
= >5o3| _2.366 2251 5.164] _ 2.094| 2037
61 3993 3148 2 755]  £9c] _
6 5 5753] _ 2.920 5363 __2.249] 2161 2092] 2.035
2 3996 31450 2 D3=— 573l L 53ei] 2.246 2159 2.089] 2032
kgi 3993 3143 _——-5-%—-—3'37'5‘ —5358] 2244 2158 2.087]  2.030
: 3o91] 8140 Zlg—513] 2359 S | os4| 2084 2027
5 3989 3.138 Sid =511 2.354 5530|2152  2.082 2.025
86 3986] _ 3.13% 74— 509 —23% 2237 —2.50[ 2080 2023
67 3084 _ 3.134 2742 o5 2360 5535| _2.148] 2078|2021
68 3.132 2.739 ____,_,-———__,..—-——Zg 2233 2.145 2.076 2.019
3982|3134 ~Zo5| 298| 22—
69 3980 ___,_E—QQ 2.737 "’5’563‘,7376_._——2—29-1 2.143 2.074 2.017
‘ 2736 : : 229 2.142 2.072 2.015
+——~———3‘978 ?, }32 Wiﬁﬁ%"%ﬁ"‘iﬁﬁ 2.070] _ 2013
—t 3976 25732 ’_,_,2:392.-—2;5—"‘2"5‘2'5 —5.138] __2.008] 2011
2 3974] 3128 —5730] 597 22 | 2136|2066 2.009
73 ST22] 2130 —5505 2 s8] 2224l 2o — :
|73 | 3972 3124—>78 2499 S 2222 S13a] 2.064] 2007
74 5970|3120l =57 o] 233\ =555 2.139
_ 70} St 727 249 —Sose| 2220 5 133| __ 2063] _ 2.006
75 gee| 39 —Sos 24%2 — 2338 St 5as1 2001 24
3988|2725 —5500[ 2 33| 2219 e :
6 3967 3117 2125490 =23 7 5720] __2.059] 2002
77 Tees] 215l —5 75| L3330 o[ 228 20581 28
2 2.3300 S5 2126 2.056] _ 1.999

2o 23l —ooml 212 L 1998
53] 2.053] 1.9
5152 2.052| 1995

— 2,120
80| 3.960 2
~ 72 .
3109 /ﬁl’/’mg ,_,Z—-—*—-’m 21221 =

82 3.957 /,3,/-/’2‘;/1% 245 By w2
82 2 : . ‘ 3049 _ 1.992
84 3.955 /1—37—,/;2’/24?0'/@ L3 :',% 20481 1.991
| 271 : o] 2200 —5q7]_2047]  1.969

85 3.953| 3 2711 —57276 1
L85 | . 76 : 3 :
103 2.4 2.318 /%,%,.——m 2.044 1.987
_,,.—-.-71‘5 2.043 1.986

————1—3351 2
87 | 3590 ‘ 474 : [ 2.043]
88 | 3.949 _,_,3,10/0* 2.70 % ://23/1/@/%556 —5 112 2042 1.984
|89 | 3 ogg ﬂm //;ﬂé/-ﬁggﬂ 5041 _ 1,983
a7] 39 705 ' S313] 22 110] 2040 1.082
3.9 2. /Zﬁ/jm/z 2198 21— me 1981

—5708] __2037] 1980

[«
(o]
el b
©
)|
N
wlw
-
o
-_—
A
DS
~N\ D\ ©
B
py
OV

2.196 2 —— 536
5310 2-a— 3106 2039 1979
20 21950 Gel 2035 1978

5470
93 3 ' ﬂ
3.943] =53] . 267

—v | 2 2.
— 2%

1 : 69 193 :
% 3.920 501 2 %5 5307 ’%52-::@ 2033] 1976
o 3.9 //ﬁ/ : 2306 —=71a1 2103 2.032 1.975
97 39 3 2.697 464 5701 218 ———

98 8 3.0 2.696 m\//

39008l el —
3
100 3936 >




Lampiran 13. Nilai-nilai dalam distribusit

two tail test
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KEMENTERIAN AGAMA
SEKOLAH TINGGI AGAMA ISLAM NEGERI PURWOKERTO

JURUSAN SYARI’AH
0281.635624 Fax.636553 Purwokerto 53126

Alamat: J1. Jend. A. Yani. No. 40A Telp.

Purwokerto, 12 Maret 2011

Kepada Yth:
Bapak Ketua Sekolah Tinggl

Agama Islam Negeri
Di:

' Permohonan Persetujuan
Judul Skripsi

Purwokerto

i
q’ﬂmu alaikum Wr.Wb o _
Sbertanda tangan di bawah ini, Mahasiswa Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri Purwokerto :

dmga . Mitasarl

Nomor Induk - 062623023
SemeSter / Jur / Prodi . X [ Syari’ah [ElL
?“gkatan Tahun - 2006
ahun Akademi -2010-2011
ademt ngan hormat perkenan Bapak untuk menyetujui Judul Rencana Skripsi
kan studi program §-1 Sekolah Tinggi Agama

~ Dengan ini saya mohon de :
‘a melengkapi sebagian syarat- tuk menyelesal
" Negeri Purwokerto.

Adapun Judul Skripsi yang diaj
ALISIS PERILAKU KONSU
MASARAN PADA SALMA RUMAH

Sedangkan sebagai Dosen Pembimbi

Bersama ini kami lampirkan data beban
zajuan Judul Skripsi.

Demikian surat permohonan ini saya puat dan sebelumnya BelDy

salam alaikum Wr. Wb

syarat un

ukan adalah sebagai berikut:
AR PENETAPAN STRATEGI

MEN SEBAGAI

KECANTIKAN DAN KEBUGARAN MUSLIMAH
ng Skripsi adalah : Drs. Fathul Aminudin Aziz, M. M
GKS yang telah saya tempuh sebagaimana prosedur

a ucapkan terima kasih.

Mengetahui :

Dosen P




KEMENTERIAN AGAMA

SEKOLAH TINGGI AGAMA ISLAM NEGERI PURWOKERTO
JURUSAN SYARI’AH

I Jend. A. Yani. No. 40A Telp. 0281.635624 Fax.636553 Purwokerto 53126

Purwokerto, 12 Maret 2011

Mor- @y
m;r: $ti.23/PK.I/PP.009/ /2011

'Bimbingan Skripsi

Kepada Yth.

Drs. Fathul Aminudin AZiZ,
Dpsen Sekolah Tinggi Agama
Di Purwokerto

M. M
Islam Negeri Purwokerto

Assalamau 'alaikum Wr. Wh.
on Saudara untuk bersedia menjadi Pembimbing Skripsi mahasiswa

Dengan ini kami moh

sebagai berikut:

1. Nama . Mitasari

2. NIM - 062623023

3. Jurusan/ Prodi - Syari’ah/ El

4. Angkatan Tahun - 2006/2007

5. Alamat . J1. Let. Jend. Pol Soemarto Gg. [X Rt 02 /03 Watumas

purwanegara purwokerto Utara
NALISIS PERILAKU KONSUMEN SEBAGALI

AN STRATEGI PEMASARAN
MAH KECANTIKAN DAN

6. Judul A
DASAR PENETAP

pADA SALMA RU
«EBUGARAN MUSLIMAH

gemudian atas perkenan Saudara, sebelumnya kami ucapkan terima kasih.

Wassalamu ralaikum Wr. Wh.

—A—.rn\fembantu Ketua I
. KetuaJurusan Syap(ah,

Dr§ H. Syufa’a M.Ag W
09203 1 005

NIP. 19'630910 19



KEMENTERIAN AGAMA
SEKOLAH TINGGI AGAMA ISLAM NEGERI
PURWOKERTO

JUURUSAN SYARIAH

Alamat : JI. A. Yani No. 40A Telp. 0281-635624 Fak. 636553 Purwokerto 53126

Sti.23/).Sya/PP.009/ 65 & /20il Purwokerto, 11 Maret 2011

Nomor :
Lamp _—
Hal . Observasi Pendahuluan
Kepada Yth.
Pimpinan SALMA Rumah Kecantikan dan Kebugaran Muslimah
di
Purwokerto
Assalamu alaikum V/r.Wh.

Diberitahukan dengan hormat bahwa, dalam rangka pengumpulan data guna
penyusunan skripsi yang berjudul: Analisis Perilaku Konsumen Sebagai Dasar
Penetapan Pemasaran pada Salma Rumah Kecantikan dan Kebugaran
Muslimah _ |

Maka kami mohon Saudara berkenan memberikan yin observasi kepada
mahasiswa kami sebagai berikut :

Nama - Mitasari

NIM - 062623023

Semester - X _
Jurusan / Prodi - Syari‘ah/ Ekonomi Islam
Tahun Akademik 2010-2011

Adapun observasi tersebut akan dilaksanakan dengan ketentuan sebagai
berikut:

Obyek . Perilaku Konsumen
Tempat / Lokasi . SALMA purwokerto
Tanggal Observasi : 12-13 Maret 2011
Kemudian atas ijin dan perkenan Saudara, sebelumnya kami ucapkan terima
kasih.
Wassalamu'alaikum Wr. wb.
A.n. Pembantu Ketua |
Tembusan :
p > rwokerto
| Pembantu Ketud TAIN Pu
2. Kassubag MIk %

3. Arsip
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o WWoantu Ketua (((/ 4%

) Bubbag g wa STAL
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- Sti.23/J.Sya/PP.009/ 036 /2011

- Ijin Riset Individual

Kepada Yth. :
1. Kepala Bakesbangpol dan Linmas Kab. Banyumas

2. Kepala BAPPEDA Kab. Banyumas

3. Pimpinan Salma Rumah Kecantikan dan
Kebugaran Muslimah Purwokerto

Di
Purwokerto

Assalamu ‘Alaikum WT. Wh.

hormat bahwa dalam rangka pengumpulan data guna penyusunan

Diberitahukan dengan

Skripsi yang berjudul :
RUMAH KECANTIKAN DAN

PERILAKU KON SUMEN PADA SALMA
KEBUGARAN MUSLIMAH PURWOKERTO

n memberikan ijin riset kepada mahasiswa kami

Maka kami mohon saudara perkena

berikut :

1. Nama . Mitasarl

2. NIM - 062623023

i‘ Semester - X (sepuluh)
Jurusan/Prodi . Syariah/ El

5. Tahun Akademik :2010/2011

an dengan ketentuan sebagai berikut:

Adapun riset tersebut akan ami laksanak

2. Tempat/Lokasi ) Is’zlr:rli Rumah K ecantikan dan Kebugaran Muslimah
- rwokerto
¥+ 4 Juni 2011

3 Tanggal riset .4 April -
dara, sebelumnya kami ucapakan terima kasih.

Kemudian atas ijin dan perkenan sau

‘Alaikum Wr. Wb- -~ AnPembantu Ketua

Wassalam¥
Ketua J Syari’ah
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KEMENTERIAN AGAMA
NEGERI PURWOKERTO

SEKOLAH TINGGE AGAMA IS
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Alamat : JL. Jend. A.
Telp. 0281-635624 Fax.

Nomor : Sti 23/3.5
- i Agama Islam Negeri (STAIN
by Yang bertanda tangan d! bawah ini, Ket¥? gekolah TingE! gam )
0 -
e dengan ini memberikan perintah tugas kepada:
'I'T&lna
""fl[nd - Mitasar!
iy "k Mahasiswa 062623023
¢
strf;r - X (Sepuluh)
§ vemnSnd gyari’al/El
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KEMENTERIAN AGAMA

SEKOLAH TINGGI AGAMA ISLAM NEGERI PURWOKERTO

JURUSAN SYARI’AH
Alamat : JI. Jend. A. Yani No. 40A Purwokerto 53126

Tlp. 028 1-635624, 628250 Fax. 0281-636553 www.stainpurwokerto.ac.id

SURAT PERNYATAAN

KESEDIAAN MENJADI PEMBIMBING SKRIPSI

Berdasarkan

8t1.23/J.Sya/PP.00.9/1 60/2010 tentan

Nama

NIM
Smt./Prodi
Judul Skripsi

penunjukan oleh Ketua Jurusan Syari’ah  Nomor:

g Usulan Menjadi Pembimbing Skripsi atas:

Mitasari
062623023
3%/ Ekonomi Islam

Analisis Perilaku Ko
Strategi Pemasaran pada Salma
Kebugaran Muslimah

nsumen sebagai Dasar Penetapan
Rumah Kecantikan dan

Saya menyatakan bersedia/ﬁdak-bersed-i&*) menjadi pembimbing skripsi mahasiswa

yang bersangkutan.

Catatan - * Coret yan

Purwokerto, .f#8. FEELm e

Drs. H. Fathul Aminudin AZiz, MM.
NIP. 19630403 199403 | 004

g tidak perlu
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KEMENTERIAN AGAMA 4
Gl AGAMA ISLAM NEGERI (STAIN) ok
PURWOKERTO

JURUSAN SYARIAH
i No. 40 A Te 24 Fax. 6365

SEKOLAH TIN

Ip. 0281-63562 53 Purwokerto 53126

ot 1 Jend A Yan
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Lo Jurusan 9};i11'ial1, menerangkan bahwa:
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Nama ~ Alitasari
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Semush,'. N
Prod; oy N
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KEMENTERIAN AGAMA
SEKOLAH TINGGI AGAMA [SIAM NEGERI
PURWOKERTO
LABORATORIUM JURUSAN SYARPAH

o —l 'l‘
L Lt L Va

No. : stj.23/Lab. Sya/PPL. Sya/029/2010

Berdasarkan Rapat yudisium panitia pPL Jurusan syari’ah sekolah Tinggi Agama Islam Negeri
geal 4 April 2010 menerangkan bahwa :

(STAIN) Purwokerto pada tan

Nama : Mitasari
NI : 062623023
Z Syari’ah/Ekonomi Islam

Jurusan/Prodi

ti praktek pengalaman Lapangan (PPL) Jurusan Syari'ah STAIN Purwokerto

Telah mengiku
k 2009/2010 di:

Tahun Akademi
BPRS Arta Leksana

pai dengan 7 April 2010 dan dinyatakan LULUS

dengan nilai A.
perikan sebagai tanda pukti telah mengikuti praktek Pengalaman Lapangan
an munagosyah

rah STAIN purwokerto dan sebagai syarat mengikuti uji

sertifikat ini di
(pPL) Jurusan Syari

skripsi.
PurWokeﬂo, 15 Mei 2010

Ka. Lab. Jurusan Syari’ah/
Ketua panitia PPL Syari'ah
rd

Endang Wwiduri, SH, M. Hum.
NIP. 19750510 199903 2 002

Drs. H. AnsO
NIp. 19650 071
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Yang bertanda tangan di bawah ini saya:

Nama . Mitasari
Tempat Tanggal Lahir . Banyumas, 21 September 1988
Jenis kelamin . Perempuan
Alamat : Let,Jend.Pol.Sumarto gg. 9 No.728 Purwokerto Utara.
Nama Ayah . Tarso Mugiarse
Nama Ibu . Suratmi (alm)
Riwayat Pendidikan -
1. SD Negeri 2 purwanegaré fulus tahun 2000
2. SMP Negeri 2 purwokerto julus tahun 200°
3. MAN Purwokert0 1 hufus (2R 2006
4 §1 STAIN Purwoke® jurusan Syariah 12 teori tahun 201
Demikian daftar riwayat %P ini saya buat gengan sesunggui™y®




