
1 

 

PENGARUH KUALITAS PELAYANAN, KEPERCAYAAN DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN  

(Studi Kasus pada Sick Barbershop Semarang) 

 

 

Ridwansyah Putra 
1) 

Leonardo Budi H, S.E.,M.M
2) 

Dheasey Amboningtyas, S.E.,M.M 
3)

 

1)Mahasiswa Jurusan Manajemen, FE, Universitas Pandanaran Semarang 
2), 3)

 Dosen FE, Universitas Pandanaran Semarang 

 

 

ABSTRAK 

 

Dalam penelitian ini yang ditekankan adalah menguji pengaruh kualitas administrasi (X1), kepercayaan (X2) dan melihat 

biaya pada pilihan pembelian (Y). Objek pemeriksaan yang digunakan adalah 179 klien Debilitated Barbershop Semarang. Ujian 

ini menggunakan strategi pengujian sewenang-wenang purposif dengan penggunaan resep Slovin untuk mengukur jumlah asli 

pengujian. Dari populasi absolut sebanyak 179 responden dengan tingkat kekeliruan pada contoh kesalahan ditetapkan sebesar 

10%, dapat diperoleh contoh 65 responden. Dalam pengujian ini, untuk menguji teori menggunakan program SPSS form 26. 

Konsekuensi dari pemeriksaan ini adalah kualitas pendampingan mempengaruhi pilihan pembelian. Kepercayaan memengaruhi 

pilihan pembelian. Ketajaman nilai mempengaruhi pilihan pembelian. Faktor kualitas administrasi, kepercayaan, dan ketajaman 

nilai memiliki estimasi F ditentukan sebesar 5,303 dengan tingkat kepentingan 0,003, karena nilai F check sebesar 5,303> F tabel 

4,00 dan nilai kepentingan (Sig.) 0,003 <0,05 dan positif, sangat mungkin. Hal ini disimpulkan bahwa H0 diberhentikan dan Ha 

diakui, yang menyiratkan bahwa membantu wawasan kualitas, keandalan dan nilai pada saat yang sama mempengaruhi pilihan 

pembelian. 

Kata Kunci: Kualitas Pelayanan, Kepercayaan, Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian 

 

ABSTRACT 

 

In this investigation, the accentuation is on trying the impact of administration quality (X1), trust (X2) and saw cost on 

buying choices (Y). The examination object utilized was 179 clients of Debilitated Barbershop Semarang. This examination 

utilized a purposive arbitrary testing strategy with the utilization of the Slovin recipe to quantify the genuine number of tests. Of 

the absolute populace of 179 respondents with the level of incorrectness on the example mistake set at 10%, an example of 65 

respondents can be acquired. In this examination, to test the theory utilizing SPSS form 26 programming. The consequence of this 

examination is that assistance quality affects buying choices. Trust impacts buying choices. Value discernments influence buying 

choices. administration quality, trust, and value discernment factors have a F determined estimation of 5.303 with an importance 

level of 0.003, in light of the fact that the F check is 5.303> F table 4.00 and the importance esteem (Sig.) 0.003 <0.05 and is 

positive, it very well may be It is inferred that H0 is dismissed and Ha is acknowledged, which implies that help quality, reliability 

and value insights at the same time impact buying choices. 

Keywords: Service Quality, Trust, Price Perception and Purchasing Decisions 

PENDAHULUAN 

Ekspansi keuangan telah menambah kemajuan 

industri yang berkembang di Indonesia. Kemajuan bisnis 

dalam perjalanan beberapa tahun terakhir telah diisolasi oleh 

berbagai jenis persaingan di semua ruang, termasuk bisnis 

potong rambut. Menjaga penampilan itu penting bagi 

seorang individu. Saat ini, menjaga penampilan tidak hanya 

untuk wanita tapi pria juga menjaga penampilan agar terlihat 

menawan dan keren. 

Potongan rambut adalah kebutuhan yang bisa 

diprediksi oleh banyak orang, termasuk pria. Untuk 

mengatasi masalah ini, organisasi penataan rambut telah 

berkembang pesat yang menawarkan layanan penataan 

rambut hingga perawatan rambut untuk pria. Salah satu jenis 

bisnis kecantikan adalah salon tata rambut. Barbershop 

berasal dari bahasa latin barba = pertumbuhan jenggot. 

Seorang ahli kecantikan memiliki prinsip pekerjaan 

memangkas, menyelesaikan proses, menyiapkan, menata 

dan mencukur rambut pria yang dapat mengubah karakter 

pria. 

Bisnis Barbershop adalah bisnis yang disibukkan 

dengan area barang bantuan murni, menyiratkan bahwa 

secara praktis keseluruhan barang yang ditawarkan adalah 

sebagai administrasi dan administrasi. Ada banyak tempat 

pangkas rambut yang tampaknya tanpa henti. Di masyarakat 

perkotaan besar, namun juga di wilayah-wilayah kecil di 

beberapa daerah telah banyak bermunculan toko-toko di 

mana salon tata rambut memiliki gaya yang menarik dan 

keren. Keajaiban ini telah membuat pengalaman bisnis 

barbershop berkembang dan berkembangnya persaingan 

sengit antara satu barbershop dengan yang lain. 

Kemajuan bisnis barbershop di Indonesia memang 

semakin diperebutkan, melihat kondisi tersebut membuat 

para pelaku bisnis Barbershop semakin dibutuhkan untuk 

memiliki penataan yang tepat. Pencapaian bisnis bergantung 

pada pemikiran, pembukaan, dan individu bisnis. Jelas, 

sebagai bisnis yang sibuk dengan administrasi, organisasi 

harus meningkatkan kualitas dan kantor yang dapat diakses 

untuk menangani masalah dan keinginan klien. Namun, 

manajer keuangan juga harus memiliki opsi untuk melihat 

pembukaan bisnis yang berkembang. 

Pola barbershop di Indonesia sangat mempengaruhi 

kemajuan bisnis barbershop di Semarang. Perkembangan 

bisnis barbershop di kota Semarang sangat bersaing, dengan 
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munculnya banyak barbershop. Salah satu barbershop yang 

menerima pintu terbuka positif untuk membangun ini adalah 

Wiped out Barbershop. Debilitated Barbershop adalah 

organisasi yang memberikan penataan gaya rambut kepada 

pria. 

Wiped out Barbershop adalah organisasi spesialis 

bisnis hair style berkembang yang berdiri sejak tahun 2016 

dan saat ini memiliki 5 outlet. yang juga tersebar di wilayah 

perkotaan Semarang, Yogyakarta dan Purwodadi. Bantuan 

berkualitas diperlukan di tempat pangkas rambut untuk 

memenangkan pasar di dunia yang serius. Kualitas 

administrasi juga sering dicirikan sebagai kepuasan dan 

keinginan klien dan ketepatan penyampaian administrasi 

untuk memenuhi asumsi klien. Karena kualitas bantuan yang 

baik dapat menyebabkan individu memiliki kepercayaan diri 

terhadap sifat nakhoda di Wiped out Barbershop. Oleh 

karena itu, nakhoda di Wiped out Barbershop terus 

meningkatkan sifat administrasi sehingga klien 

mendapatkan hasil yang memuaskan. 

Gambar 1 

Jumlah Pelanggan Sick Barbershop Tahun 2020 

  
Sumber: Data Sick Barbershop Semarang Tahun 2020 

 
Dilihat dari diagram 1 di atas, terlihat bahwa 

Debilitated Barbershop telah mengurangi jumlah suporter 

dari Januari hingga Mei sebanyak 112 endorser, dari bulan 

Juni hingga Agustus terjadi penambahan jumlah suporter 

dengan jumlah 137 endorser. Dari September hingga 

Oktober, jumlah pendukung berkurang 87. Dari November 

hingga Desember terjadi peningkatan 33 pendukung. 

Penurunan transaksi dapat dipengaruhi oleh 

berbagai komponen. Salah satu variabelnya adalah tidak 

adanya kualitas administrasi, dan ada beberapa klien yang 

mengeluhkan hal ini, karena tampaknya mahal dibandingkan 

dengan manfaat gaya rambut lain yang memiliki 

penggunaan bantuan serupa. 

Pilihan membeli merupakan aktivitas pembeli ingin 

membeli atau tidak terhadap suatu barang (Kotler, 2003). 

Assael (2001) mencirikan pembeli dinamis sebagai cara 

untuk merasakan dan menilai data merek, dengan 

mempertimbangkan bagaimana pilihan merek mengatasi 

masalah pelanggan dan menetapkan merek. Pembeli secara 

teratur dihadapkan pada beberapa keputusan dalam 

menggunakan suatu barang. Hal ini membuat pembeli 

mempertimbangkan dengan hati-hati sebelum memutuskan 

pilihan untuk membeli. 

Dalam perilaku klien, ada sejumlah besar yang 

memengaruhi keputusan pembelian pembeli. Faktor prinsip 

yang mempengaruhi keputusan membeli adalah sifat 

organisasi. Bantuan besar juga merupakan kunci penting 

dalam pencapaian bisnis atau asosiasi. Sesuai Lovelock 

(dalam Tjiptono, 2001), sifat organisasi adalah tingkat 

komitmen baik dan buruk yang dibuat oleh asosiasi otoritatif 

untuk memenuhi pembeli dengan memberi atau 

menyampaikan organisasi yang melewati kecurigaan 

pembeli. Jadi penilaian pelanggan tentang sifat organisasi 

adalah kesan perspektif evaluatif tentang organisasi yang 

didapatnya pada waktu tertentu. 

Untuk menarik perhatian klien atau pembeli dalam 

menentukan pilihan untuk menggunakan layanan yang 

ditawarkan oleh barbershop, maka Barbershop juga harus 

menawarkan bantuan yang berkualitas kepada klien. 

Administrasi berkualitas diperlukan di BarberShop untuk 

memenangkan pasar di dunia yang serius. Kualitas 

administrasi adalah proporsi seberapa baik tingkat 

administrasi yang diberikan dapat berkoordinasi dengan 

asumsi klien (Wijaya 2011). 

Kualitas harus dimulai dengan kebutuhan klien dan 

diakhiri dengan wawasan klien. Ini menyiratkan bahwa 

gambar dengan kualitas yang layak tidak bergantung pada 

perspektif atau kesan dari koperasi spesialis tetapi 

tergantung pada perspektif atau ketajaman klien. Seringkali 

kita juga mendengar pepatah yang menyatakan bahwa klien 

adalah tuan yang harus diisi dan diharapkan. Hal ini 

dipercaya bahwa sifat administrasi diperlukan untuk 

memiliki pilihan untuk menarik pelanggan untuk secara 

umum akan membeli kembali barang yang diiklankan. 

Terlepas dari apakah sifat administrasi untuk produk atau 

administrasi bergantung pada kapasitas pembuat untuk 

memenuhi asumsi pembeli secara andal. Kualitas 

administrasi seharusnya menyenangkan jika bantuan yang 

dirasakan sangat mirip atau melebihi kualitas bantuan 

normal. Administrasi seperti ini dipandang sebagai 

administrasi yang berkualitas dan memenuhi. Dipercaya 

bahwa sifat administrasi diperlukan untuk memiliki opsi 

untuk menarik pembeli agar mau secara umum membeli 

kembali barang-barang yang diiklankan. 

Faktor kepercayaan pelanggan merupakan faktor 

yang mempengaruhi keputusan pembelian. Kepastian 

pelanggan seperti yang ditunjukkan oleh Costabile (2002) 

digambarkan sebagai kesan ketergantungan dari sudut 

pandang pembeli yang bergantung pada pengalaman, atau 

lebih pada rencana perdagangan atau kolaborasi yang 

digambarkan dengan memenuhi kecurigaan akan eksekusi 

dan kepuasan produk. Kepercayaan pelanggan pada asosiasi 

merupakan aset penting bagi asosiasi. Karena kepercayaan 

dipandang sebagai hubungan pembenaran dengan 

pelanggan. 

Asosiasi yang dipercaya adalah jaminan 

pelaksanaan produk yang tidak mengejutkan dan 

memberikan manfaat apa pun yang dicari pelanggan saat 

membeli barang dagangan dari asosiasi tersebut. Seperti 

yang ditunjukkan oleh Ziaullah, Feng dan Akhter (2014), 

kepercayaan adalah segmen yang besar dan signifikan di 

mana seseorang akan mengawasi perdagangan dengan orang 

lain. Selanjutnya, ini membuat individu merasa lebih tentang 

tingkat bahaya kesalahan yang akan disajikan kepada 

pelanggan kecil. 

Biaya adalah proporsi uang tunai (mungkin 

ditimbang dari beberapa produk) yang diandalkan untuk 

mendapatkan beberapa paduan barang dagangan dan 
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organisasi menurut Kotler dan Keller, (2009). Campbell 

dalam Cokrill dan Goode, (2010) menyatakan bahwa esteem 

keenness merupakan faktor psikologis dari sudut pandang 

alternatif yang mempengaruhi reaksi pelanggan terhadap 

biaya. 

Seperti yang ditunjukkan oleh Kotler dan Keller 

(2009), Biaya adalah salah satu bagian dalam perpaduan 

waktu terbatas yang menciptakan pendapatan, segmen lain 

yang menghasilkan biaya. Investigasi diarahkan oleh Alvin 

Cherstiawan (2019) "Pengaruh Kepercayaan, Ketajaman 

Nilai, dan Kemajuan dalam Keputusan Pembelian di 

Tokopedia untuk Pemahaman Sekolah Kristen Krida 

Wacana". Hasil yang didapat dari pengujian variabel Layak 

Hikmat tidak secara keseluruhan mempengaruhi keputusan 

belanja. Efek samping dari pengujian ini membatalkan 

penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Prayoga (2015) 

di mana investigasi menyatakan bahwa faktor pengetahuan 

yang berharga, secara positif mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

 

RUMUSAN MASALAH 

Dilihat dari dasar penggambaran masalah tersebut, maka 

pencipta membentuk isu-isu yang menyertainya: 

1. Bagaimana pengaruh kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian di SickBarbershop Semarang ? 

2. Bagaimana pengaruh kepercayaan terhadap keputusan 

pembelian di Sick Barbershop Semarang ? 

3. Bagaimana pengaruh persepsi harga terhadap keputusan 

pembelian di Sick Barbershop Semarang ? 

4. Bagaimana pengaruh kualitas layanan, kepercayaan, dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian ? 

 

TELAAH PUSTAKA 

 

Keputusan Pembelian 

Alternatif pembelian adalah keputusan pembeli 

tentang merek mana yang akan dibeli (Kotler dan Amstrong, 

2008). Pemikiran lain dari keputusan membeli adalah 

jaminan dalam setiap peristiwa dua pilihan elektif bagi 

pembeli untuk membeli (Schiffman dan Kanuk, 2008). 

Kotler dan Keler (2009) menggambarkan keputusan 

pembelian sebagai keputusan pembeli yang sebanding 

dengan kecenderungan dalam dinamika. Menurut Ginting 

(2012) alternatif buy adalah membeli merek yang paling 

dibutuhkan klien. 

Pembeli dengan andal menetapkan berbagai 

keputusan tentang semua aspek kehidupan sehari-hari. 

Bagaimanapun, keputusan ini jarang diselesaikan tanpa 

memikirkan bagaimana keputusan itu dibuat dan apa yang 

terkait dengan siklus dinamis. Pilihan elektif harus tersedia 

bagi orang-orang saat memilih (Schiffman dan Kanuk, 

2008). 

Jika pembeli memiliki pilihan antara melakukan 

pembelian dan tidak melakukan pembelian atau pilihan 

untuk memanfaatkan waktu, pembeli dapat memutuskan 

suatu keputusan. Di sisi lain, jika pembeli tidak memiliki 

keputusan untuk memilih dan benar-benar menuju untuk 

membeli atau mengambil tindakan tertentu, maka keadaan 

dengan sendirinya tanpa keputusan alternatif bukanlah 

pilihan (Schiffman dan Kanuk, 2008 ). 

Untuk pembeli, bukaan sering diberikan oleh 

berbagai pilihan barang. Jadi, selalu ada pilihan, jadi sering 

kali ada kesempatan bagi pembeli untuk memutuskan 

keputusan. Selain itu, penelitian awal pembeli menemukan 

bahwa menawarkan pilihan kepada pembeli ketika benar-

benar tidak ada pilihan tunggal yang dapat digunakan 

sebagai kerangka kerja bisnis yang tepat, strategi ini dapat 

meningkatkan pertukaran dengan jumlah yang sangat besar 

(Schiffman dan Kanuk, 2008). Mengenai berbagai asumsi 

yang mengkomunikasikan keputusan pembelian, Kotler 

(2007) menjelaskan bahwa keputusan pembelian adalah 

metode individu, pertemuan atau afiliasi di mana memilih, 

membeli, menggunakan banyak produk, organisasi, 

pertimbangan dan pertemuan untuk memuaskan keinginan. 

Beli spidol alternatif (dalam Soewito, 2013): 

a. Kebutuhannya jelas. 

b. Latihan sebelum membeli. 

c. Perilaku penggunaan waktu. 

d. Perilaku pasca pembelian. 

 

Kualitas Pelayanan 

Kualitas organisasi adalah penilaian dari 

pandangan pembeli jauh tentang gerakan organisasi 

hierarkis (Lovelock dan Wright, 2007). Yang tersirat dari 

kualitas otoritatif adalah pembedaan antara praduga atau 

keinginan pembeli dan derajat ketajaman (Laksana, 2008). 

Seperti yang ditunjukkan oleh Kotler dan Keller (2009), 

kualitas manajerial merupakan pernyataan pola pikir 

menganalisis praduga dan eksekusi. Sementara itu, menurut 

Lovelock, et al (2010), sifat organisasi adalah sesuatu yang 

memenuhi atau melampaui anggapan pembeli. Senada 

dengan Ratnasari dan Aksa (2011), 

Sifat organisasi adalah sejauh mana perbedaan 

antara kenyataan saat ini dan anggapan pembeli atas bantuan 

tersebut. Sebelum pembeli membeli bantuan, klien memiliki 

anggapan tentang sifat organisasi yang bergantung pada 

persyaratan untuk dekat dengan rumah, pertemuan 

sebelumnya, proposisi biasa, dan mempromosikan koperasi 

ahli. Setelah membeli dan memanfaatkan bantuan ini, 

pembeli memikirkan kualitas yang diharapkan dan apa yang 

diperoleh (Lovelock dan Wright, 2007). 

Ide organisasi terutama bergantung pada batas agen 

untuk menawarkan bantuan semacam ini, ini mengusulkan 

bahwa ide organisasi mencakup pekerja yang menawarkan 

bantuan semacam ini kepada pembeli. Hubungan batin 

antara buruh dan pembeli akan mempengaruhi perspektif 

sifat organisasi. Hal ini menunjukkan bahwa batasan 

delegasi berpengaruh signifikan terhadap pengalaman klien 

dalam menilai hakikat organisasi (Laksana, 2008). 

Sifat organisasi mendorong pelanggan untuk 

membidik hal-hal dan organisasi asosiasi yang berdampak 

pada perkembangan bagian kue. Sifat organisasi sangat 

penting dalam mempertahankan pelanggan untuk waktu 

yang lama. Asosiasi yang memiliki organisasi yang lebih 

baik sebenarnya ingin memperluas pertunjukan keuangan 

asosiasi. Seperti yang ditunjukkan oleh (Kotler, 2012) ada 

lima norma untuk menentukan sifat bantuan: model yang 

jelas, kasih sayang, penghiburan, daya tanggap, ketabahan. 

 

Kepercayaan 

Kepercayaan adalah pengaturan bisnis. 

Membangun kepercayaan dalam hubungan jangka panjang 

dengan pelanggan merupakan faktor penting dalam 

membuat dedikasi pelanggan. Kepercayaan ini tidak bisa 
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begitu saja dirasakan oleh berbagai gathering / asosiasi, 

namun harus dikelola tanpa perencanaan dan dapat 

dibuktikan. Menurut Prasaranphanich (2007), ketika 

pembeli mempercayai suatu asosiasi, mereka perlu membeli 

kembali dan memberikan informasi individu yang penting 

kepada asosiasi tersebut. Trust memiliki tugas penting untuk 

dijalankan dalam bisnis apa pun, termasuk bisnis 

Barbershop. 

Trust juga memilih pembeli atau pelanggan untuk 

menggunakan layanan kapster di Babershop. Karena 

pengaruh kepercayaan juga menentukan apakah bisnis maju 

atau tidak. Penting bagi Barbershop untuk menjaga 

kepercayaan pelanggan dalam menjaga kesehatan bisnis 

salon tata rambut. 

Crosby (2000) menggambarkan kepercayaan 

sebagai keinginan atau keyakinan dari suatu aksesori untuk 

merakit hubungan yang diperpanjang untuk menghasilkan 

pekerjaan yang positif. Kepercayaan ada ketika sebuah 

pertemuan menempatkan kepercayaan pada aksesori yang 

dipercaya. Kepercayaan adalah anggapan yang dianut oleh 

seseorang bahwa pembicaraan seseorang dapat diandalkan. 

Kepercayaan adalah keyakinan bahwa seseorang 

akan menemukan apa yang mereka butuhkan dalam mitra 

pertukaran (Daryanto, 2013). Pentingnya kepercayaan 

lainnya adalah kepercayaan seseorang pada karakteristik 

tertentu yang akan mempengaruhi tingkah lakunya (Peter 

dan Olson, 2013). Kepercayaan menggabungkan kerinduan 

orang tersebut untuk melanjutkan dengan tujuan tertentu 

mengingat keyakinan bahwa aksesori tersebut akan 

memberikan apa yang ia harapkan dan anggapan bahwa 

seseorang pada umumnya memiliki kata-kata, jaminan atau 

verbalisasi orang lain dapat dipercaya (Daryanto, 2013). 

Dari sudut pandang promosi, ini menunjukkan 

bahwa kepercayaan yang diperluas, dan terutama kepastian, 

harus menjadi bagian penting dari kerangka kerja jagoan 

yang diperlengkapi untuk memberdayakan pengembangan 

asosiasi klien bersertifikat. Klien harus memiliki keputusan 

untuk merasa bahwa individu tersebut dapat mengandalkan 

asosiasi tersebut, mengingat cara asosiasi tersebut cenderung 

dipercaya. Meskipun demikian, membangun kepercayaan 

membutuhkan investasi yang signifikan dan dapat dilakukan 

setelah pertemuan berulang kali dengan pembeli. 

Lebih penting lagi, kepercayaan dibuat setelah 

seseorang menghadapi kesulitan dalam menangani paketnya. 

Hal ini menunjukkan bahwa membangun sambungan yang 

dapat diandalkan akan terjadi di zona mekanis tertentu, 

terutama yang menyimpulkan kesulitan yang dilihat oleh 

pembeli dalam jangka pendek atau panjang (Daryanto, 

2013). Seperti yang diindikasikan oleh Ling dalam Azifah 

dan Dewi (2016), komponen trust mencakup keamanan, 

asuransi dan ketergantungan 

 

Persepsi Harga 

Biaya yang terlihat adalah semua yang diberikan 

oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari 

campuran publikasi asosiasi (Gun, et al, 2008). Menurut 

Ginting (2012), esteem wisdom adalah proporsi uang yang 

harus dibayar klien untuk mendapatkan sesuatu. Daryanto 

(2013) menggambarkan proporsi biaya dari uang yang 

dibebankan untuk suatu barang atau proporsi dari nilai kritis 

yang ditukar oleh pembeli untuk membantu membeli atau 

menggunakan barang tersebut. 

Seperti yang ditunjukkan oleh (Kotler, 2012) 

menilai harus pada awalnya menetapkan biaya. Dalam 

situasi tertentu, pembeli sangat sensitif biaya, sehingga 

sebagian besar nilai selangit dibandingkan dengan pesaing 

dapat melakukan hal itu dari jiwa pembeli. 

Peningkatan penghargaan yang biasanya 

menggagalkan pertukaran akan sangat mempengaruhi 

pembeli karena reaksi pembeli terhadap perubahan harga 

bervariasi dengan perspektif mereka tentang biaya barang 

dagangan yang terkait dengan penggunaan yang tidak 

terpakai (Kotler, 2012). Pembeli lebih cenderung pada 

biaya, yang sangat membebani mereka. Dari sudut pandang 

produsen, biaya adalah biaya yang secara langsung 

mempengaruhi keuntungan terkait pendapatan asosiasi. Dari 

sudut pandang pembeli, biaya tersebut secara rutin 

digunakan sebagai indikasi nilai yang sangat besar bila biaya 

tersebut berkaitan dengan manfaat asli suatu barang atau 

dapat dikatakan biaya tersebut merupakan retribusi bagi 

pembeli dalam mendapatkan suatu barang. Dalam istilah 

dasarnya, biaya adalah proporsi uang dan / atau sudut 

pandang alternatif yang mengandung kegunaan tertentu 

yang diperlukan untuk mendapatkan sesuatu atau organisasi. 

Dari definisi di atas, terlihat bahwa pungutan yang 

dibayarkan oleh pembeli termasuk organisasi yang diberikan 

oleh vender. Banyak penilaian pendekatan asosiasi yang 

bergantung pada tujuan yang perlu mereka capai (Engel, 

2004). Berdasarkan pengertian di atas, terlihat bahwa 

pengeluaran mempunyai pengaruh yang sangat penting 

dalam setiap kegiatan khusus, biaya merupakan salah satu 

alat yang diharapkan untuk mendapatkan barang atau 

administrasi yang ideal. 

Seperti yang diindikasikan oleh Kotler dan 

Armstrong (2008), ada empat penanda yang 

menggambarkan biaya, tepatnya: 

a. Memperkirakan kewajaran 

b. Nilai kesamaan dengan kualitas barang 

c. Nilai intensitas dan 

d. Nilai sesuai dengan keuntungan. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Jenis Penelitian 

Para pembuatnya menerapkan pengujian kuantitatif 

semacam ini untuk pengujian ini. Untuk keadaan saat ini, 

pencipta mengumpulkan data sebagai angka. Data dalam 

pemeriksaan ini diambil dari reaksi responden terhadap studi 

yang digunakan pembuat sebagai instrumen eksplorasi. 

 

Sumber Data 

Pencipta menggunakan dua jenis sumber data 

dalam penilaian ini, yaitu data yang penting dan berharga. 

Data penting diambil dari pertemuan dan ikhtisar, data 

diskresioner diambil dari sebagian alokasi yang sah yang 

dibedakan oleh penyelidikan. Ikhtisar yang dilingkari berisi 

alamat kemajuan yang dikenali oleh faktor pemeriksaan. 

 

Metode Analisis Data 

Strategi yang digunakan untuk investigasi 

informasi adalah teknik pemeriksaan yang melibatkan. 

Informasi tersebut ditangani dengan menggunakan SPSS 

yang bertujuan untuk mengetahui apakah teori tersebut 
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diakui atau tidak. Setelah informasi ditangani dengan 

menggunakan SPSS, hasil rendemen dibedah. Cara yang 

ditempuh pencipta sambil membongkar informasi antara 

lain: 

Uji Instrumen 

Pada tahap ini dilakukan uji keaslian dan kualitas 

yang tak tergoyahkan yang bertujuan untuk memutuskan 

apakah suatu instrumen itu praktis atau tidak, terlepas dari 

apakah instrumen itu padat. Instrumen dipandang cukup 

dalam uji keaslian jika r hitung> r tabel dan positif pada 

tingkat signifikansi 5%. 

Dalam uji keterandalan yang digunakan dicoba 

memanfaatkan Cronbach alpha (α). Resep Cronbach alpha 

(α) digunakan untuk memutuskan apakah suatu instrumen 

dapat diandalkan atau tidak. Instrumen diharapkan dapat 

diandalkan jika hasil perhitungan dengan resep Cronbach 

alpha (α) atau r11> 0,05. 

 

Uji Asumsi Klasik 

Tahapan uji praduga tradisional menyelesaikan 

beberapa pengujian, antara lain: uji ordinariness, uji 

multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas. 

Tahap utama adalah tes biasa mengingat bahwa 

contoh biasanya disebarluaskan melalui plot kemungkinan, 

informasi dianggap biasa jika penyampaian informasi adalah 

memn = keadaan garis miring lurus. 

Tahapan selanjutnya adalah uji multikolinearitas. 

Pada tahap uji multikolinieritas, data dikatakan tidak ada 

multikolinieritas jika nilai VIF <10 dengan nilai obstruksi> 

0,10. 

Tahap ketiga adalah menyelesaikan uji 

heteroskedastisitas. Petunjuk langkah demi langkah untuk 

memeriksa dengan menggunakan uji scaterplot, informasi 

dikatakan tidak memiliki masalah heteroskedastisitas jika 

penyampaian informasi bersifat sporadis dan tidak 

membentuk contoh yang spesifik. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Mengkoordinasikan untuk melihat bukaan 

peristiwa pergantian modal, modal logis, dan efisiensi 

(komponen independen) terhadap nilai perusahaan (faktor 

bawahan). Ujian ini dapat diselesaikan dengan rumus: 

Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3  + e 

Di mana: 

Y = Variabel terikat 

α = Konstanta 

β1 – β3 = Koefisien regresi 

X1, X2, X3  = Variabel bebas 

e = eror term 

 

Goodness of Fit 

 

Koefisien Determinasi (R
2
) 

Angka yang terkandung dalam R2 merupakan 

koefisien jaminan yang kemudian diubah menjadi persen. 

Angka pada Changed R Square menunjukkan estimasi 

jaminan. Faktor bebas seharusnya memiliki opsi untuk 

menunjukkan semua data yang diharapkan untuk 

meramalkan variasi variabel reliabel jika metodologi R 

square bernilai satu. 

 

Uji t 

Uji t dalam ujian ini menggunakan uji t, H0 

dirasakan, sedangkan Ha dibebaskan jika nilai signifikansi> 

0,05. Selanjutnya jika t <t tabel dan - t hitung> - t tabel, 

maka H0 dipersepsikan sedangkan Ha dibebaskan. 

 

Uji F 

Dalam uji t H0 dianggap sedangkan Ha dibebaskan 

jika nilai signifikansi> 0,05. Apalagi menerima F hitung> F 

tabel, H0 dipersepsikan sedangkan Ha dimaafkan. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

1. Uji Instrumen 

 

Uji Validitas 

Nilai rtabel dalam uji keaslian ini adalah 0,202 

dengan taraf signifikansi 0,05 atau 5%. Data hasil uji 

keaslian dirangkum dalam tabel gabungan: 

 

Tabel 1. 

 Hasil Uji Validitas 

Variabel 
Item 

Pertanyaan 
rhitung rtabel Keterangan 

Kualitas Pelayanan 
(X1) 

X1.1 0,480 0,202 Valid 

X1.2 0,331 0,202 Valid  

X1.3 0,412 0,202 Valid 

X1.4 0,424 0,202 Valid 

X1.5 0,397 0,202 Valid 

Kepercayaan (X2) X2.1 0,578 0,202 Valid 

X2.2 0,595 0,202 Valid 

X2.3 0,560 0,202 Valid 

Persepsi Harga (X3) X3.1 0,456 0,202 Valid 

X3.2 0,477 0,202 Valid 

X3.3 0,532 0,202 Valid 

X3.4 0,501 0,202 Valid 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Y1.1 0,557 0,202 Valid 

Y1.2 0,393 0,202 Valid 

Y1.3 0,479 0,202 Valid 

Y1.4 0,630 0,202 Valid 

Sumber : Data primer yang diolah, 2021 

 

Berdasarkan tabel tersebut, secara umum akan 

dikatakan bahwa gejala-gejala kesiapan data yang dinilai 

menunjukkan nilai rhitung> rtabel gauge, hal ini secara 

umum akan mengimplikasikan bahwa hal-hal dari instrumen 

yang dicoba adalah sah. 

 

Uji Reliabilitas 

Dalam pengujian ini, pencipta memimpin tes 

ketergantungan menggunakan resep Alpha Cronbach. 

Sebuah instrumen seharusnya dapat diandalkan jika nilai 

Cronbach alpha> 0,05. Konsekuensi dari uji kualitas tak 

tergoyahkan instrumen disajikan dalam tabel terlampir: 

 

Tabel 2.  

Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel Penelitian Cronbach Alpha Keterangan 

Kualitas Pelayanan -0,269 Reliabel 

Kepercayaan -0,004 Reliabel 

Persepsi Harga -0,062 Reliabel 

Keputusan Pembelian -0,335 Reliabel 

Sumber : Data primer yang diolah, 2021 
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Dengan melihat tabel efek samping dari estimasi 

ketergantungan faktor-faktor eksplorasi di atas, terlihat 

bahwa faktor-faktor yang diteliti adalah solid. 

 

2. Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Tes normalitas longsoran dilakukan dengan 

menggunakan beberapa prosedur plot probabilitas yang 

mengamati jalur absolut transportasi umum. Hasilnya adalah 

sebagai berikut: 

Gambar 1.  

Uji Normalitas 

 
Sumber data : Data primer yang diolah, 2021 

Dari hasil di atas terlihat bahwa data menyebar di 

sekitar pemotongan dan mengikuti cara pemotongan, 

sehingga data yang menyerah biasanya diubah dengan cara 

yang sama. 

 

Uji Multikolinearitas 

VIF (Change Expansion Factor) dan kapasitas 

harga resistensi untuk melihat peluang multikolinearita 

 

Tabel 3.  

Hasil Uji Multikolinearitas 
Coefficients

a
 

Model Collinearity Statistics 

 Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Kualitas Pelayanan ,994 1,006 

Kepercayaan ,995 1,005 

Persepsi Harga ,996 1,004 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber data : Data primer yang diolah, 2021 

Hasil penilaian dari tabel di atas menunjukkan 

bahwa pengukur VIF untuk semua variabel swasembada 

jauh di bawah 10 dan hasil komputasi memiliki nilai 

kekuatan yang lebih signifikan daripada 0,10, yang 

menyiratkan bahwa tidak ada hubungan antara faktor-faktor 

bebas tersebut. Selanjutnya secara umum diterima bahwa 

tidak terdapat multikolinieritas antara variabel otonom 

dalam model longslide. VIF <10. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Tes scaterplots diselesaikan dengan 

mengembalikan faktor-faktor otonom dengan nilai tertinggi 

mereka yang tersisa. 

Gambar 2.  

Hasil Uji Glejser 

 
Sumber data : Data primer yang diolah, 2021 

Pada hasil di atas, ternyata contoh hamburan tidak 

konsisten dan tidak membentuk model tertentu, sangat 

mungkin diharapkan tidak ada masalah heteroskedastisitas 

pada data yang ditangani. 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 4.  

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B 
Std. 
Error Beta 

1 (Constant) 19,075 3,266  5,840 ,000 

Kualitas Pelayanan ,162 ,081 -,228 1,995 ,051 

Kepercayaan ,353 ,109 ,370 3,237 ,002 

Persepsi Harga ,079 ,103 -,088 ,767 ,446 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber data : Data primer yang diolah, 2021 

Mengingat dampak lanjutan dari hasil SPSS di atas, maka 

cenderung dianggap bahwa: 

a. Konstanta (α) sebesar = 19,075 

Jika kualitas bantuan, kepercayaan dan penilaian biaya 

setara dengan 0 atau hilang, maka minat beli pembeli 

akan naik 19.075 unit. 

b. Nilai b1 = 0,162 

Faktor kualitas manajerial mempengaruhi perluasan 

alternatif pembelian. Jika terdapat kenaikan 1% pada 

variabel sifat bantuan, maka keputusan pengadaan akan 

naik sebesar 16,2 persen, dengan mempertimbangkan 

faktor kemajuan, khususnya kepercayaan dan ketajaman 

nilai yang stabil. 

c. Nilai b2 = 0,353 

Variabel kepercayaan berdampak pada perluasan 

alternatif pengadaan. Jika terjadi peningkatan sebesar 1% 

pada variabel trust maka pilihan beli akan naik sebesar 

35,3%, maka pengakuan terhadap variabel worth 

knowledge tetap ada. 

d. Nilai b3 = 0,079 

Variabel pemisahan biaya mempengaruhi perluasan 

alternatif pengadaan. Jika ada kenaikan 1 persen pada 
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variabel biaya, maka minat beli pelanggan akan naik 7,9 

persen. 

 

Goodness Of Fit 

 

Koefisien Determinasi (R Square) 

 

Tabel 5.  

Hasil Koefisien Determinasi (R Square) 
Model Summary 

R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

,455
a
 ,207 ,168 ,807 

a. Predictors: (Constant), Persepsi Harga, Kepercayaan, Kualitas 
Pelayanan 

Sumber data : Data primer yang diolah, 2021 

Konsekuensi dari pengujian koefisien assurance 

pada berbagai direct relapse dengan estimasi R² (Changed R 

Square) 0,207, yang mengimplikasikan bahwa pengaruh 

faktor otonom terhadap kualitas barang, peningkatan barang 

dan biaya terhadap variabel pendapatan pembelian pembeli 

adalah 7,3%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh elemen 

berbeda yang tidak diperiksa. 

 

Uji Signifikansi Parameter Parsial (Uji t) 

Tahapan selanjutnya adalah menganalisis pengaruh 

setiap faktor bebas terhadap variabel reliabel. Uji 

kepentingan dalam ujian ini menggunakan uji t. Resep t 

tabel = jumlah responden kurang dua atau disusun dengan 

persamaan: t tabel = 65-2 = 63, didapat estimasi t tabel 

0.67840. 

Tabel 6.  

Hasil Uji t 
Coefficients

a
 

Model t Sig. 

1 (Constant) 5,840 ,000 

Kualitas Pelayanan 1,995 ,051 

Kepercayaan 3,237 ,002 

Persepsi Harga ,767 ,446 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber data : Data primer yang diolah, 2021 

 

Mengingat konsekuensi dari investigasi kambuh, didapat: 

1. Variabel Kualitas Pelayanan (X1) 

Variabel sifat bantuan memiliki t hitung sebesar 1,995 

dengan taraf signifikansi 0,051, dengan penjelasan t 

hitung sebesar 1,995> t tabel sebesar 0,67840. Selain itu, 

estimasi signifikansi (Sig.) Adalah 0,051 <0,05 dan 

positif, hampir pasti, dikatakan bahwa H0 dimaafkan dan 

Ha dipersepsikan, yang menyimpulkan bahwa sifat 

bantuan (X1) sampai taraf tertentu mempengaruhi 

keputusan pembelian ( Y). 

2. Variabel Kepercayaan (X2) 

Variabel kepercayaan memiliki t check sebesar 3,237 

dan berimplikasi 0,002 dengan alasan t hitung 3,237> t 

tabel 0,67840 dan estimasi signifikansi (Sig.) 0,002 

<0,05. Jadi sangat mungkin bahwa masuk akal jika H0 

dimaafkan dan Ha dipersepsi, yang menunjukkan bahwa 

kepercayaan (X2) cukup memengaruhi keputusan 

pembelian (Y). 

3. Variabel Persepsi Harga (X3) 

Variabel worth keenness memiliki t check sebesar 0,767 

dan mean 0,446 untuk penjelasan bahwa t hitung sebesar 

0,767> t tabel 0,67840 dan estimasi signifikansi (Sig.) 

Sebesar 0,446 <0,05. Jadi secara umum diharapkan 

bahwa H0 dimaafkan dan Ha dipersepsi, yang 

menunjukkan bahwa ketajaman harga (X3) sampai taraf 

tertentu mempengaruhi keputusan pembelian (Y). 

 

Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

Secara bersama-sama (simultan) pengaruh 

komponen swasembada terhadap perubahan dalam penilaian 

faktor-faktor yang diperlukan. Untuk menemukan tabel F, 

pertama-tama Anda perlu mencari ukuran dF1 (N1) = k-1 = 

3-1 = 2, dF2 (N2) = n - k = 65 - 3 = 62, lalu sifat dari Tabel 

F dari dF1 (2) dan dF2 (62) = 4.00. Tabel hasil estimasi 

hasil uji F adalah sebagai berikut: 

Tabel 7.  

Hasil Uji F 
ANOVA

a
 

Model 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 10,356 3 3,452 5,303 ,003
b
 

Residual 39,706 61 ,651   

Total 50,062 64    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Persepsi Harga, Kepercayaan, Kualitas 
Pelayanan 

Sumber data : Data primer yang diolah, 2021 

Faktor kualitas administrasi, kepercayaan, dan 

wawasan nilai memiliki estimasi F ditentukan sebesar 5,303 

dengan tingkat kepentingan 0,003, dengan alasan F check 

sebesar 5,303> F tabel 4,00 dan nilai kepentingan (Sig.) 

0,003 <0,05 dan positif, cenderung menjadi Hal ini 

beralasan bahwa H0 diberhentikan dan Ha diakui, yang 

berarti bahwa membantu kualitas, ketergantungan dan 

penilaian nilai sementara itu mempengaruhi pilihan 

pembelian. 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Mengingat penggambaran di atas, tujuan yang menyertainya 

dapat dibuat: 

1. Variabel sifat bantuan memiliki t hitung sebesar 

1,995 dengan taraf signifikansi 0,051, dengan 

penjelasan t check sebesar 1,995> t tabel sebesar 

0,67840. Selain itu, estimasi signifikansi (Sig.) 

Adalah 0,051 <0,05 dan bertanda positif, maka 

secara umum akan dianggap bahwa H0 dimaafkan 

dan Ha dipersepsikan, yang mengimplikasikan 

bahwa sifat bantuan (X1) tidak sepenuhnya 

mempengaruhi keputusan pembelian. (Y). 

2. Variabel kepercayaan memiliki t check sebesar 

3,237 dan berarti 0,002 untuk penjelasan bahwa t 

hitung 3,237> t tabel 0,67840 dan estimasi 

signifikansi (Sig.) Sebesar 0,002 <0,05. Jadi secara 

umum akan beralasan bahwa H0 dimaafkan dan Ha 

dipersepsikan, yang menunjukkan bahwa 

kepercayaan (X2) memiliki pengaruh paling besar 

terhadap keputusan pembelian (Y). 
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3. Variabel worth keenness memiliki t check 0,767 

dan kritis 0,446 dengan penjelasan bahwa t hitung 

0,767> t tabel 0,67840 dan estimasi signifikansi 

(Sig.) 0,446 <0,05. Jadi dapat di semua 

kemungkinan diasumsikan bahwa H0 dimaafkan 

dan Ha dipersepsi, yang menunjukkan bahwa 

pengetahuan yang berharga (X3) sebagian besar 

mempengaruhi keputusan membeli (Y). 

4. Pada hasil estimasi, variabel help quality, trust, dan 

value insight memiliki estimasi F sebesar 5.303 

dengan tingkat kepentingan 0,003, mengingat F 

estimasi sebesar 5,303> F tabel 4,00 dan nilai 

pentingnya ( Sig.) Dari 0,003 <0,05 dan Ditandai 

positif, sangat mungkin dapat beralasan bahwa H0 

diberhentikan dan Ha diakui, yang menyiratkan 

bahwa kualitas bantuan, kehandalan dan ketajaman 

nilai pada saat yang sama mempengaruhi pilihan 

pembelian. 

Saran 

1. Bagi Perusahaan 

Organisasi dituntut untuk meningkatkan peningkatan 

nilai dengan mengembangkan kemampuan dalam 

administrasi tata rambut, dilihat dari kenyamanan klien, 

dapat membangun daya beli pembeli yang secara tidak 

langsung juga meningkatkan nilai perusahaan yang akan 

meningkatkan Debilitated Barbershop Semarang. 

2. Bagi investor dan calon investor 

Bisakah semua yang lebih mungkin menggunakan data 

yang ada untuk berubah menjadi alasan pemikiran dalam 

menyumbangkan modalnya dan sebagai alat penilaian 

untuk mengukur pameran organisasi di kemudian hari. 

3. Bagi peneliti selanjutnya 

Untuk peneliti masa depan, lebih cerdas untuk 

mengeksploitasi elemen yang lebih mengatur diri sendiri 

yang akan digunakan dalam penelitian yang 

memengaruhi keputusan pembelian. Memanfaatkan 

elemen setengah jalan atau mengarahkan dan 

memperluas panduan otoritatif untuk menemukan 

wilayah mana yang berada dalam kondisi lebih baik dan 

membuat lebih banyak tanda tanya untuk hasil yang 

lebih baik dan lebih tepat. 
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