BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek dan Subjek Penelitian
1. Objek Penelitian

Penelitian ini, objek yang digunakan peneliti adalah
perusahaan jasa perawatan sepatu Shoes Medical di Yogyakarta.
Shoes Medical adalah usaha jasa perawatan sepatu yang telah
berdiri sejak tahun 2016 dan hingga kini telah memiliki dua gerai
drop point di Yogyakarta dan satu gerai pusat. Bisnis usaha ini
termasuk dalam Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM).
Usaha ini menawarkan layanan mengenai perawatan sepatu mulai
dari pencucian sepatu, pewarnaan ulang sepatu, perawatan sepatu
kulit, perawatan sepatu putih, dan pengeleman sepatu (reglue).
Lokasi pusat usaha ini berada di JI. Tegalrejo, Tamantirto, Bantul,
Daerah Istimewa Yogyakarta (Utara Kampus Umy). Dalam
berjalannya usaha ini telah banyak mengikuti acara kewirausahaan
dan juga sebagai sponsor beberapa acara yang diadakan oleh
kampus, khususnya kampus UMY. Shoes Medical juga telah
mendapatkan penghargaan dari Andrrows sebagai Professional
Shoe Care & Treatment. Andrrows sendiri adalah perusahaan
cleaner terkemuka di Indonesia yang telah menjadi pemasok

beberapa usaha jasa yang serupa.



2. Subjek Penelitian

Populasi menurut Sekaran dan Bougie (2017), mengacu
pada keseluruhan kelompok orang, kejadian, atau hal hal menarik
yang ingin peneliti investigasi. Semua konsumen yang pernah
menggunakan jasa di Shoes Medical merupakan populasi yang
akan digunakan oleh peneliti. Beberapa pengguna jasa layak untuk
dijadikan sebagai subjek penelitian yang diambil dari seluruh
populasi pengguna yang ada di Yogyakarta, namun jumlah
populasi pengguna jasa itu sendiri tidak terhitung. Subjek
penelitian menurut Sekaran dan Bougie (2017), satu anggota dari
sampel, sebagaimana elemen adalah satu anggota dari populasi.
Subjek yang digunakan dalam penelitian ini adalah pengguna jasa
perawatan sepatu Shoes Medical di Yogyakarta.

3. Karakterstik Responden

Karakteristik digunakan untuk mengetahui keragaman latar
belakang responden berdasarkan jenis kelamin, usia dan
penghasilan per bulan. Hal tersebut digunakan untuk dapat
menyampaikan gambaran yang cukup jelas mengenai kondisi
responden yang digunakan peneliti ketika mengumpulkan data.
Karakteristik dalam penelitian ini dapat dikelompokkan

berdasarkan :



b.

a. Jenis Kelamin

Tabel 4. 1 Jenis Kelamin Responden

No. Jenis Kelamin Jumlah Persentase
1 Laki — Laki 78 65 %
2 Perempuan 42 35%
Total 120 100%
Sumber : Lampiran 2

Berdasarkan karakteristik jenis kelamin responden pada

tabel 4.1 diatas, dapat diketahui bahwa responden laki-laki

sebanyak 78 orang dengan persentase sebesar 65% sedangkan

responden perempuan yaitu sebanyak 42 orang dengan

persentase sebesar 35%. Mayoritas responden penelitian ini

adalah responden berjenis kelamin laki-laki, sehingga dapat

disimpulkan bahwa laki- laki  lebih  banyak  melakukan
pembelian jasa perawatan sepatu di Shoes Medical.
Usia
Tabel 4. 2 Usia Responden
No. Usia Jumlah Persentase
1 < 17 tahun 20 16,7%
2 17 tahun — 25 tahun 67 55,8%
3 > 25 tahun 33 27,5%
Total 120 100%
Sumber : Lampiran 2




C.

Berdasarkan karaktersitik usia responden pada tabel 4.2
diatas, menunjukkan bahwa responden yang berusia kurang
dari 17 tahun sebanyak 20 orang dengan persentase sebesar
16,7%. Responden yang berusia antara 17 — 25 tahun sebanyak
67 orang dengan persentase sebesar 55,8% sedangkan
responden yang berusia lebih dari 25 tahun sebanyak 33 orang
dengan persentase sebesar 27,5%.Berdasarkan karakteristik
usia responden sebagian besar responden berusia antara 17 —
25 tahun yaitu sebesar 55,8%. Hal tersebut dapat disimpulkan
bahwa lokasi objek yang digunakan dalam penelitian ini yaitu
Shoes Medical berada di area kampus, sehingga lebih banyak
pelajar/mahasiswa yang berusia antara 17 — 25 tahun

melakukan pembelian jasa perawatan sepatu.

Penghasilan per Bulan

Tabel 4. 3 Penghasilan Responden

No. Penghasilan Jumlah Persentase
1 < Rp 1.000.000 12 10%
Rp 1.000.000 - Rp 0
2 2.000.000 06 5%
3 > Rp 2.000.000 42 35%
Total 120 100%

Sumber : Lampiran 2

Berdasarkan karakteristik penghasilan responden pada tabel
4.3 diatas, dapat dilihat bahwa responden dengan penghasilan

kurang dari Rp1.000.000 sebanyak 12 orang dengan persentase




sebesar 10%, responden dengan penghasilan antara
Rp1.000.000 — Rp2.000.000 sebanyak 66 orang dengan
persentase sebesar 55%, sedangkan responden yang
berpengasilan lebih dari Rp2.000.000 sebanyak 42 orang
dengan persentase sebesar 35%. Berdasarkan data tersebut
mayoritas responden berpenghasilan antara Rp1.000.000 —
Rp2.000.000 dengan persentase sebesar 66%. Karena lokasi
objek penelitian ini berada di area kampus, sehingga responden
sebagian besar mahasiswa yang berpenghasilan/uang saku

per bulan antara Rp1.000.000 — Rp2.000.000.

B. Uji Kualitas Instrumen

1.

Uji Validitas

Validitas merupakan pengujian yang menunjukkan sejauh
mana alat pengukur yang kita gunakan mampu mengkur apa yang kita
ingin ukur dan bukan mengukur yang lain. Uji validitas digunakan
untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu
kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu
untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner
tersebut (Imam Ghozali, 2013). Uji validitas diukur menggunakan
Pearson Correlation Adapun kriteria penilaian uji validitas yaitu
sebuah instrumen dikatakan valid apabila nilai alpha lebih kecil dari

5% (0,05).



Tabel 4. 4 Hasil Uji Validitas

Variabel | Indikator Sig. a= 0,05 Keterangan
Produk (X1) | X1.2 0.000 0,05 Valid
X1.3 0,000 0,05 Valid
X2.1 0,000 0,05 Valid
Harga (X2) | X2.2 0,000 0,05 Valid
X2.3 0,000 0,05 Valid
X3.1 0,000 0,05 Valid
Promosi (X3) | X3.2 0,000 0,05 Valid
X3.3 0,000 0,05 Valid
X4.1 0,000 0,05 Valid
Lokasi (X4) | X4.2 0,000 0,05 Valid
X4.3 0,000 0,05 Valid
X5.1 0,000 0,05 Valid
Layanan
Pelanggan | X5.2 0,000 0,05 Valid
(X5) .
X5.3 0,000 0,05 Valid
X6.1 0,000 0,05 Valid
Proses (X6) | X6.2 0,000 0,05 Valid
X6.3 0,000 0,05 Valid
X7.1 0,000 0,05 Valid
Lingkungan -
Fisik (X7) X7.2 0,000 0,05 Valid
X7.3 0,000 0,05 Valid
Y.1 0,000 0,05 Valid
Keputusan
Pembelian | Y.2 0,003 0,05 Valid




Variabel | Indikator Sig. o= 0,05 Keterangan
% Y3 0,004 0,05 Valid
Y.4 0,000 0,05 Valid

Sumber : Lampiran 3

Berdasarkan hasil uji validitas pada tabel 4.4 diatas, menunjukkan
bahwa semua indikator kuesioner dari variabel produk, harga, promosi,
lokasi, layanan pelanggan, proses, lingkungan fisik dan keputusan
pembelian mempunyai nilai signifikansi < 0,05 (5%). Sehingga dapat
disimpulkan bahwa semua indikator dari variabel penelitian ini dinyatakan

valid.

2. Uji Reliabilitas

Menurut Imam Ghozali (2013) reliabilitas adalah alat untuk
mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau
konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban
seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke
waktu. Alat untuk mengukur reliabilitas adalah Cronbach’s Alpha.
cronbach’s alpha dapat diterima jika > 0,6. Semakin dekat cronbach’s
alpha dengan 1, semakin tinggi keandalan konsisten internal. Uji

reliabilitas ini diolah menggunakan software SPSS 21. for Windows.

Tabel 4. 5 Hasil Uji Reliabilitas

. Cronbach s . Keterangan
Variabel Alpha Sig.
Produk (X1 0,830 0,60 Reliabel

Harga (X2) 0,748 0,60 Reliabel




. Cronbach ’s . Keterangan
Variabel Alpha Sig.

Promosi (X3) 0,825 0,60 Reliabel
Lokasi (X4) 0,864 0,60 Reliabel
Layanan :

Pelanggan (X5) 0,864 0,60 Reliabel
Proses (X6) 0,833 0,60 Reliabel
Lingkungan .

Fisik (X7) 0,811 0,60 Reliabel
Keputusan 0,794 0,60 Reliabel

Pembelian (Y)

Sumber : Lampiran 3

Berdasarkan hasil pengujian reliabilitas pada tabel 4.5 diatas,
dengan menggunakan uji statistik Cronbach Alpha (o), menunjukkan
bahwa semua variabel memiliki Cronbach Alpha > 0,60. Hal tersebut
dapat disimpulkan bahwa kuesioner yang digunakan peneliti untuk
mengukur variabel produk, harga, promosi, lokasi, layanan pelanggan,
proses dan lingkungan fisik dan keputusan pembelian tersebut adalah

reliabel.

C. Hasil Penelitian (Uji Hipotesis Penelitian)

Tabel 4. 6 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Produk (X1 1,671 0,000
Harga (X2) 0,204 0,021
Promosi (X3) 1,297 0,000
Lokasi (X4) 2,207 0,000




Layanan Pelanggan
(X5) 0,709 0,142
Proses (X6) 0,447 0,043
Lingkungan Fisik (X7) 0,066 0,179

Sumber : Lampiran 5

. Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Berdasarkan hasil pengujian regresi pada tabel 4.6 diatas, maka
persamaan regresi yang digunakan dalam penelitian dapat dibuat sebagai
berikut :
Y =1.671 X1+ 0.204 X2 + 1.297 X3 + 2.207 X4 + 0.709 X5 + 0.447 X6

+ 0.066 X7

Dari persamaan regresi diatas, dapat disimpulkan sebagai berikut :

a. Persepsi konsumen pada Produk (X1) terhadap Keputusan
Pembelian (Y)
Koefisien regresi variabel Produk (X1) menunjukkan
pengaruh positif dengan angka yang diperoleh sebesar 1,671
yang artinya, sebesar 1,671 variabel produk berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.
b. Perpsepsi konsumen pada Harga (X2) terhadap Keputusan
Pembelian (Y)
Koefisien regresi variabel Harga (X2) menunjukkan
pengaruh positif dengan angka yang diperoleh sebesar 0,204
yang artinya, sebesar 0,204 variabel harga berpengaruh terhadap

keputusan pembelian.
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Persepsi konsumen pada Promosi (X3) terhadap Keputusan
Pembelian (Y)

Koefisien regresi variabel Promosi (X3) menunjukkan
pengaruh positif dengan angka yang diperoleh sebesar 1,297
yang artinya, sebesar 1,297 variabel promosi berpengaruh
terhadap keputusan pembelian
Persepsi konsumen pada Lokasi (X4) terhadap Keputusan
Pembelian ()

Koefisien regresi variabel Lokasi (X4) menunjukkan
pengaruh positif dengan angka yang diperoleh sebesar 2,207
yang artinya, sebesar 2,207 variabel lokasi berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.

Persepsi konsumen pada Layanan Pelanggan (X5) terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Koefisien regresi variabel Layanan Pelanggan (X5)
menunjukkan nilai positif dengan angka yang diperoleh  sebesar
0,709.

Persepsi konsumen pada Proses (X6) terhadap Keputusan
Pembelian (Y)

Koefisien regresi variabel Proses (X6) menunjukkan
pengaruh positif dengan angka yang diperoleh sebesar 0,447 yang
artinya, sebesar 0,447 variabel proses berpengaruh terhadap

keputusan pembelian.
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g. Persepsi konsumen pada Lingkungan Fisik (X7) terhadap

Keputusan Pembelian (Y)

Koefisien regresi variabel Lingkungan Fisik (X7)
menunjukkan nilai positif dengan angka yang diperoleh  sebesar
0,066.

Berdasarkan hasil kesimpulan persamaan analisis regresi
diatas, meliputi tujuh variabel independen yang diteliti yaitu
produk, harga, promosi, lokasi, layanan pelanggan, proses dan
lingkungan fisik, variabel yang berpengaruh paling besar terhadap
variabel keputusan pembelian yaitu variabel lokasi dengan nilai
standar koefisien sebesar 2,207 sedangkan variabel lingkungan
fisik memiliki pengaruh yang paling kecil dengan nilai standar
koefisien sebesar 0,066

2. Hasil Uji F (Uji Simultan)

Uji F adalah uji yang digunakan untuk menguji dan menunjukkan
apakah persepsi konsumen pada bauran pemasaran antara lain : Produk
(X1), Harga (X2), Promosi (X3), Lokasi (X4), Layanan pelanggan (X5),
Proses (X6) dan Lingkungan fisik (X7) yang dimasukkan ke dalam model
secara simultan atau bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap
variabel dependen (Y: Keputusan pembelian). Kriteria penentuan uji F
adalah tingkat signifikansi 5%, apabila nilai signifikansi F < a 0,05 maka
terdapat pengaruh secara bersamaan atau simultan antara variabel

independen terhadap variabel dependen.
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Tabel 4. 7 Hasil Uji F

Sig.
Model F g

Regression 48.430 0,000P

Sumber : Lampiran 5

Berdasarkan hasil uji F pada tabel 4.7 diatas, menunjukkan bahwa
nilai F hitung sebesar 48.430 dengan taraf signifikansi 0.000 < 0.05.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel independent (produk,
harga, promosi, lokasi, layanan pelanggan, proses, dan lingkungan fisik)
yang dimasukkan ke dalam model secara simultan memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap variabel dependen (Keputusan Pembelian).

Dengan demikian, hipotesis 1 dinyatakan diterima.

. Hasil Ujit (parsial)

Uji t yaitu suatu uji yang digunakan untuk mengetahui signifikansi
pengaruh persepsi konsumen pada bauran pemasaran yaitu variabel
independen yang terdiri dari produk (X1), harga (X2), promosi (X3),
lokasi (X4), layanan pelanggan (X5), proses (X6) dan lingkungan fisik
(X7) secara parsial atau individual terhadap variabel dependen (Y
Keputusan pembelian). Hipotesis diterima jika nilai signifikansi < a 0,05
dan koefisien regresi searah dengan hipotesis, dan hipotesis dapat diterima
apabila standar error lebih kecil 0,005 atau 5% dan hipotesis di tolak

apabila hasil nya lebih besar dari 0,05 atau 5%.
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Tabel 4. 8 Hasil Uji t

Variabel Independent (X) T Sig.
Produk (X1 4,071 0,000
Harga (X2) 2,347 0,021
Promosi (X3) 4,816 0,000
Lokasi (X4) 4,139 0,000
Layanan Pelanggan (X5) 1,480 0,142
Proses (X6) 2,047 0,043
Lingkungan Fisik (X7) 1,352 0,179

Sumber : Lampiran 5

Berdasarkan data hasil Uji t pada tabel 4.8 diatas, maka dapat
disimpulkan sebagai berikut :
a. Pengaruh persepsi konsumen pada Produk terhadap Keputusan

Pembelian jasa perawatan sepatu Shoes Medical.

Berdasarkan hasil diatas menunjukkan bahwa variabel
produk memiliki signifikansi sebesar 0,000 atau lebih kecil dari
taraf signifikansi yang ditetapkan yaitu < 0,05 dan diperoleh t
hitung sebesar 4.071, hal ini berarti persepsi konsumen pada
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian jasa perawatan sepatu Shoes Medical. Dengan

demikian, hipotesis 2 dinyatakan diterima.
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b. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian jasa perawatan
sepatu Shoes Medical.

Berdasarkan hasil diatas menunjukkan bahwa variabel
harga memiliki signifikansi sebesar 0,021 atau lebih kecil dari
taraf signifikansi yang ditetapkan yaitu < 0,05 dan diperoleh t
hitung sebesar 2.347, hal ini berarti persepsi konsumen pada harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
jasa perawatan sepatu Shoes Medical. Dengan demikian, hipotesis
3 dinyatakan diterima.

c. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian jasa perawatan
sepatu Shoes Medical

Berdasarkan hasil diatas menunjukkan bahwa variabel
promosi memiliki signifikansi sebesar 0,000 atau lebih kecil dari
taraf signifikansi yang ditetapkan yaitu < 0,05 dan diperoleh t
hitung sebesar 4.816, hal ini berarti persepsi konsumen pada
promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian jasa perawatan sepatu Shoes Medical. Dengan
demikian, hipotesis 4 dinyatakan diterima.

d. Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian jasa perawatan
sepatu Shoes Medical

Berdasarkan hasil diatas menunjukkan bahwa variabel
lokasi memiliki signifikansi sebesar 0,000 atau lebih kecil dari
taraf signifikansi yang ditetapkan yaitu < 0,05 dan diperoleh t
hitung sebesar 4.139, hal ini berarti persepsi konsumen pada lokasi

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
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jasa perawatan sepatu Shoes Medical. Dengan demikian, hipotesis
5 dinyatakan diterima.
Pengaruh Layanan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian jasa
perawatan sepatu Shoes Medical

Berdasarkan hasil diatas menunjukkan bahwa variabel
layanan pelanggan memiliki signifikansi sebesar 0,142 atau lebih
besar dari taraf signifikansi yang ditetapkan yaitu < 0,05 dan
diperoleh t hitung sebesar 1.480, hal ini berarti persepsi konsumen
tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian jasa perawatan sepatu Shoes Medical. Dengan
demikian, hipotesis 6 dinyatakan ditolak.
Pengaruh Proses terhadap Keputusan Pembelian jasa perawatan
sepatu Shoes Medical

Berdasarkan hasil diatas menunjukkan bahwa variabel
proses memiliki signifikansi sebesar 0,043 atau lebih kecil dari
taraf signifikansi yang ditetapkan yaitu < 0,05 dan diperoleh t
hitung sebesar 2.047, hal ini berarti proses berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian jasa perawatan sepatu
Shoes Medical. Dengan demikian, hipotesis 7 dinyatakan diterima.
. Pengaruh Lingkungan Fisik terhadap Keputusan Pembelian jasa
perawatan sepatu Shoes Medical

Berdasarkan hasil diatas menunjukkan bahwa variabel
lingkungan fisik memiliki signifikansi sebesar 0,179 atau lebih
besar dari taraf signifikansi yang ditetapkan yaitu < 0,05 dan

diperoleh t hitung sebesar 1.352, hal ini berarti persepsi konsumen
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pada lingkungan fisik tidak memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian jasa perawatan sepatu Shoes
Medical. Dengan demikian, hipotesis 8 dinyatakan ditolak.

Hasil pengujian hipotesis secara keseluruhan dapat dilihat

pada tabel 4.9 dibawah ini.

Tabel 4. 9 Hasil Pengujian Hipotesis Penelitian

No

Hipotesis

Keterangan

H1

Persepsi konsumen pada strategi bauran
pemasaran secara simultan diduga
berpengaruh dan signifikan terhadap
keputusan pembelian jasa perawatan
sepatu Shoes Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan  hasil
pengujian, hipotesis
dapat  dinyatakan
diterima

H2

Persepsi konsumen pada strategi produk
di duga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian jasa perawatan sepatu Shoes
Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil
pengujian, hipotesis
dapat dinyatakan
diterima

H3

Persepsi konsumen pada strategi harga
diduga  berpengaruh  positif  dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian jasa perawatan sepatu Shoes
Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil
pengujian, hipotesis
dapat dinyatakan
diterima

H4

Persepsi  konsumen pada strategi
promosi diduga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian jasa perawatan sepatu Shoes
Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil
pengujian, hipotesis
dapat dinyatakan
diterima

H5

Persepsi konsumen pada strategi lokasi
diduga  berpengaruh  positif  dan
siginifikan terhadap keputusan
pembelian jasa perawatan sepatu Shoes
Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil
pengujian, hipotesis
dapat dinyatakan
diterima




No

Hipotesis

Keterangan

H6

Persepsi  konsumen pada strategi
layanan pelanggan diduga berpengaruh
positif  dan  signifikan  terhadap
keputusan pembelian jasa perawatan
sepatu Shoes Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil
pengujian, hipotesis
dapat dinyatakan
ditolak

H7

Persepsi  konsumen pada strategi
layanan pelanggan diduga berpengaruh
positif ~ dan  signifikan  terhadap
keputusan pembelian jasa perawatan
sepatu Shoes Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil
pengujian, hipotesis
dapat dinyatakan
diterima

H8

Persepsi  konsumen pada strategi
lingkungan fisik diduga berpengaruh
positif ~ dan  signifikan  terhadap
keputusan pembelian jasa perawatan
sepatu Shoes Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil
pengujian, hipotesis
dapat dinyatakan
ditolak

4. Uji Koefisien Determinasi (R?)

17

Uji koefisien determinan R2 atau Adjust Square digunakan untuk
mengukur seberapa besar variasi variabel independen mempengaruhi
variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi yang kecil atau
mendekati angka O berarti kemampuan variabel- variabel independen amat
terbatas, Nilai yang mendekati angka 1 berarti variabel-variaebel
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk

memprediksi variabel dependen. Hasil dari uji Koefisien Determinasi (R2)

ditunjukkan pada tabel 4.10 sebagai berikut.
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Tabel 4. 10 Hasil Uji Koefisien Determinasi

Adjusted R Std. Error of the

R R Square Estimate

Square

0,867 0,752 0,736 0,888

Sumber : Lampiran 5

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (R?) pada tabel 4.10
diatas, menunjukkan bahwa nilai Adjusted R Square yaitu sebesar 0,736
artinya bahwa dengan presentase sebesar 73,6 % variabel dependen
(Keputusan Pembelian) dapat dijelaskan oleh variabel independen
(Produk, Harga, Promosi, Lokasi, Layanan Pelanggan, Proses, Lingkungan
isik). Sedangkan sisanya yaitu sebesar 26,4% dapat dijelaskan oleh
variabel variabel lain yang tidak diteliti didalam penelitian ini dan dapat

digunakan sebagai variabel penelitian selanjutnya.

. Pembahasan Penelitian

Berdasarkan hasil analisis data penelitian yang dilakukan maka
dapat diketahui bahwa : Pertama, strategi bauran pemasaran jasa meliputi
Produk, Harga, Promosi, Lokasi, Layanan pelanggan, Proses dan
Lingkungan fisik secara simultan atau bersama - sama memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan pembelian. Kedua, strategi
bauran pemasaran jasa meliputi Produk, Harga, Promosi, Lokasi dan
Proses secara parsial atau individu memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian, sedangkan variabel layanan
pelanggan dan lingkungan fisik tidak memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap Keputusan Pembelian. Hasil pengujian tersebut dapat diuraikan

sebagai berikut :
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1. Pengaruh persepsi konsumen pada strategi bauran pemasaran
jasa secara simultan terhadap keputusan pembelian jasa
perawatan sepatu Shoes Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa persepsi konsumen pada trategi bauran
pemasaran berupa Produk, Harga, Promosi, Lokasi, Layanan
pelanggan, Proses dan Lingkungan fisik secara simultan atau
bersama - sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
Keputusan pembelian. Sehingga, dengan demikian model pada
penelitian ini layak untuk digunakan. Hasil ini menunjukkan
bahwa naik atau turunnya keputusan konsumen dalam melakukan
pembelian jasa perawatan sepatu di Shoes Medical tergantung pada
naik atau turunnya tingkat perusahaan dalam mengelola strategi
bauran pemasaran jasa tersebut. Semakin baik perusahaan Shoes
Medical dalam mengelola strategi bauran pemasaran dalam
mempengaruhi persepsi konsumen, keputusan pembelian akan
semakin meningkat.

Hasil ini didukung dengan perolehan nilai Adjusted R
Square (R?) yang cukup tinggi yaitu sebesar 73,6 %. Hal tersebut
menunjukkan bahwa korelasi atau hubungan variabel variabel
dalam bauran pemasaran jasa terhadap keputusan konsumen
menggunakan jasa perawatan Shoes Medical memiliki hubungan
yang erat, artinya semua variabel bauran pemasaran jasa hampir
memberikan semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi

variabel keputusan pembelian.
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Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil 7 penelitian
terhadulu yang dilakukan oleh : Sunarti (2015), Sari dan Malardy
(2015), Waluyo (2016), Ibad (2016), Fajri, D.A (2013), Anza dan
Fuadati (2016), Nguyen, The Ninh. (2015). Semua penelitian diatas
menunjukkan hasil bahwa secara simultan variabel strategi bauran
pemasaran jasa berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.

. Pengaruh persepsi konsumen pada strategi produk terhadap
keputusan pembelian jasa perawatan sepatu Shoes Medical di
Yogyakarta.

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa persepsi konsumen pada strategi produk
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Hasil ini menunjukkan bahwa strategi produk yang
dikelola dan kemudian ditawarkan oleh Shoes Medical yakni
kualitas produk yang baik, beragamnya produk dan kemasan
produk yang menarik mampu mempengaruhi persepsi konsumen
untuk menggunakan jasa perawatan sepatu di Shoes Medical.
Semakin gencar upaya perusahaan dalam mengembangkan strategi
produknya, akan semakin mempengaruhi persepsi konsumen untuk
menggunakan jasanya. Menurut Lovelock, C, dan John Wirtz,
(2011) produk jasa adalah jantung strategi pemasaran perusahaan.
Jika sebuah produk di desain dengan buruk, maka tidak akan

menciptakan nilai yang berarti bagi para pelanggan, meskipun
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elemen - elemen lain dari 7P dilaksanakan dengan baik, begitupun
sebaliknya.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh : Sunarti (2015), Sari dan Malardy
(2015), Fajri (2013), Waluyo (2016), Primadona (2016), Ammarit
dan Fernando (2016). Semua penelitian terdahulu diatas
menunjukkan hasil bahwa strategi bauran pemasaran yang berupa
produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
. Pengaruh persepsi konsumen pada strategi harga terhadap
keputusan pembelian jasa perawatan sepatu Shoes Medical di
Yogyakarta.

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa persepsi konsumen pada strategi harga
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Hasil tersebut mencerminkan bahwa semakin baik
strategi harga yang diterapkan dan ditawarkan oleh Shoes Medical
akan semakin mempengaruhi persepsi yang baik dimata konsumen,
sehingga menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian
jasa perawatan sepatu di Shoes Medical. Dalam hal ini, harga
merupakan sejumlah uang yang dikeluarkan oleh konsumen untuk
mendapatkan jasa perawatan sepatu yang dijual oleh Shoes
Medical. Harga merupakan satu — satunya unsur pada bauran
pemasaran yang menghasilkan cash flow, berbeda dengan unsur
unsur lain yang pada umumnya menimbulkan biaya atau

pengeluaran. Dengan demikian, harga termasuk unsur yang dapat



22

dikelola dan dikendalikan oleh pihak perusahaan yang menyangkut
pada penetapan harga yang nantinya dapat mempengaruhi persepsi
dimata konsumen. Menurut Lupiyoadi (2016) strategi penentuan
harga sangat signifikan dalam pemberian nilai kepada konsumen
dalam memengaruhi citra produk dan keputusan konsumen untuk
membeli.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh : Sunarti (2015), Sari dan Malardy
(2015), Waluyo (2016), Bajammal dan Suwitho (2016, dan
Primadona (2016). Semua penelitian terdahulu diatas menunjukkan
hasil bahwa strategi bauran pemasaran yang berupa harga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

. Pengaruh persepsi konsumen pada strategi promosi terhadap
keputusan pembelian jasa perawatan sepatu Shoes Medical di
Yogyakarta.

Berdasarkan  hasil analisis yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa persepsi konsumen pada strategi promosi
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin gencar strategi
promosi yang dikelola dan dikeluarkan oleh Shoes Medical, baik
promosi dalam bentuk online maupun offline akan semakin banyak
informasi yang bisa didapat oleh konsumen terhadap produk jasa
yang ditawarkan, sehingga akan semakin menarik minat konsumen
untuk melakukan pembelian. Promosi merupakan upaya yang

harus dilakukan oleh perusahaan untuk mempengaruhi persepsi
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konsumen untuk dapat mengenal, tertarik dan membeli produknya.
Menurut Lupiyoadi (2016) kegiatan promosi bukan saja berfungsi
sebagai alat komunikasi antara perusahaan dan konsumen,

melainkan juga sebagai alat untuk memngaruhi konsumen
dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan
keinginan dan kebutuhannya. Perusahaan yang meningkatkan
strategi promosi terus menerus akan dapat membentuk image
produk yang kuat didalam benak konsumen.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh : Waluyo (2016), Ibad (2016),
Bajammal dan Suwitho (2016), dan Ammarit dan Fernando (2017)
Semua penelitian terdahulu diatas menunjukkan hasil bahwa
strategi bauran pemasaran yang berupa promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

. Pengaruh persepsi konsumen pada strategi lokasi terhadap
keputusan pembelian jasa perawatan sepatu Shoes Medical di
Yogyakarta.

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa strategi lokasi memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil ini
menunjukkan bahwa semakin tepat penentuan lokasi yang
diterapkan oleh perusahaan akan semakin mempengaruhi persepsi
konsumen untuk menggunakan jasa perawatan sepatu di Shoes
Medical. Sehingga, dalam penelitian ini hasil membuktikan bahwa

strategi penentuan lokasi gerai yang dikelola dan diterapkan oleh
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Shoes Medical yakni lokasi yang strategis dan mudah dijangkau
oleh konsumen sudah cukup baik karena telah dapat menarik minat
konsumen untuk melakukan pembelian jasa perawatan sepatu
Shoes Medical.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh : Sunarti (2015), Sari dan Malardy
2015), Primadona (2016), Nguyen, The Ninh (2015). Semua
penelitian diatas menunjukkan hasil bahwa strategi bauran
pemasaran yang berupa promosi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

. Pengaruh persepsi konsumen pada strategi layanan pelanggan
terhadap keputusan pembelian jasa perawatan sepatu Shoes
Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa strategi layanan pelanggan tidak memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil
tersebut menunjukkan bahwa strategi layanan pelanggan yang telah
diterapkan oleh Shoes Medical yakni karyawan yang ramah dan
penampilan yang menarik tidak mampu mempengaruhi secara
signifikan terhadap persepsi konsumen untuk menggunakan jasa
perawatan sepatu di Shoes Medical. Sehingga, dalam hal ini dapat
diartikan pula bahwa tak ada perbedaan antara Shoes Medical
dengan penyedia jasa yang lain dalam konteks pelayanan dan sikap

karyawan terhadap konsumen, karena apabila ditinjau dari aspek
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sikap karyawan, hampir seluruh penyedia jasa juga
memperlihatkan keramahan kepada konsumen.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh : Fajri, D.A (2013), Anza (2016),
Ibad (2016). Semua penelitian diatas menunjukkan hasil bahwa
strategi bauran pemasaran yang berupa layanan pelanggan tidak
memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

. Pengaruh persepsi konsumen pada strategi proses terhadap
keputusan pembelian jasa perawatan sepatu Shoes Medical di
Yogyakarta.

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa strategi proses memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil ini menunjukkan
bahwa perusahaan dalam menerapkan strategi proses sudah cukup
baik. Apabila semakin baik perusahaan dalam mengelola strategi
proses, yakni jam buka gerai, garansi layanan dan kecepatan proses
pengerjaan layanan akan lebih banyak keuntungan yang bisa
didapatkan oleh konsumen, sehingga akan semakin memicu
konsumen untuk menggunakan jasa perawatan sepatu di Shoes
Medical.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh : Sunarti (2015), Sari dan Malardy
(2015), Waluyo (2016),Fajri (2013) dan Ammarit & Fernando

(2017). Semua penelitian diatas menunjukkan hasil bahwa strategi
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bauran pemasaran Yyang berupa proses memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

. Pengaruh persepsi konsumen pada strategi lingkungan fisik
terhadap keputusan pembelian jasa perawatan sepatu Shoes
Medical di Yogyakarta.

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa strategi lingkungan fisik tidak memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil
tersebut menunjukkan bahwa strategi lingkungan fisik yang telah
dikelola oleh perusahaan, yakni desain tata ruang gerai, kondisi
kebersihan dan ketersediaan tempat parkir tidak mampu
mempengaruhi secara signifikan terhadap persepsi konsumen
untuk memicu keputusan menggunakan jasa perawatan sepatu di
Shoes Medical. Dengan kondisi tersebut, Shoes Medical dalam
konteks lingkungan fisik belum memiliki karakteristik yang
memicu konsumen untuk menggunakan jasa. Sehingga konsumen
menggunakan jasa bukan karena lingkungan fisik yang menarik
melainkan unsur — unsur lain.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh : Sari dan Malardy (2015), Fajri
(2013), Ammarit & Fernando (2017), Hiransombon, K (2012) dan
Gyanfi. O., (2016). Semua penelitian diatas menunjukkan hasil
bahwa strategi bauran pemasaran yang berupa layanan pelanggan

tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
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