
Vol.2 No.1 Juni 2022 231 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..

ISSN 2798-3471 (Cetak)  Journal of Innovation Research and Knowledge 

ISSN 2798-3641 (Online)  

PENGARUH HARGA DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP MINAT KONSUMEN 

DI TOKO SINAR RENGAS MATERIAL BANGUNAN SUNGAI RENGAS 

 

oleh 

Alfazri Rahmadani1, M. Andriansyah2, Wina Sari Asmara3, Nurhikmah4, Jasen5 

Institut Agama Islam Nusantara Batang Hari 

Email: 1alfajriramadhani10@gmail.com, 4Nurhikmah128@gmail.com, 

 

Abstrak 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain survei yang 

menggunakan angket sebagai alat pengumpulan data. Adapun populasi dalam penelitian ini 

adalah 80 orang pembeli di toko bangunan sinar rengas material bangunan sungai rengas. Untuk 

memperoleh data dalam penelitian ini penulis menggunakan metode dan dokumentasi, observasi 

dan angket yang dilakukan secara langsung, sedang data diolah dengan menggunakan bantuan 

program SPSS 20. Adapun variabel yang di teliti harga, kualitas produk, dan terhadap minat 

konsumen. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dapat disimpulkan bahwa variabel harga dan kualitas 

pelayanan berpengaruh terhadap minat konsumen di toko sinar rengas material bangunan sungai 

rengas. Dapat disimpulkan nilai koefisien variabel harga terhadap variabel minat konsumen 

adalah 30,4%, nilai koefisien variabel kualitas pelayanan terhadap minat konsumen adalah 

45,9%, dan nilai koefisien variabel harga dan kualitas pelayanan terhadap minat konsumen 

adalah 68,3%. Kesimpulan dari penelitian ini adalah variabel harga dan variabel kualitas 

pelayanan berpengaruh secara bersama-sama terhadap variabel minat konsumen. 

Kata Kunci: Harga, Kualitas Pelayanan, Minat Konsumen  

 

PENDAHULUAN 

Perekonomian adalah kebutuhan setiap 

manusia di dalam memenuhi dan 

mengakselerasi tatanan kehidupan sehari-hari. 

Disadari atau tidak setiap interaksi terdapat 

perekonomian dari segi pertanian, 

perdagangan, perindustrian dan banyak lagi 

yang lainnya. Oleh karena itu manusia tidak 

dapat dipisahkan dengan aktifitas ekonomi 

karena ekonomi adalah roda kehidupan yang 

selalu berputar yang mengantarkan manusia 

kearah perubahan untuk menjadi lebih 

sejahtera. Islam telah mengajarkan bahwa 

aktifitas ekonomi tidak dapat dilepaskan dari 

nilai-nilai dasar yang telah ditetapkan dalam 

al-Qur’an, hadis Nabi dan sumber-sumber 

ajaran Islam lainnya.  

Sebagaimana ekonomi konvensional 

ekonomi Islam juga membicarakan tentang 

aktifitas manusia dalam mendapatkan dan 

mengatur harta material ataupun non material 

dalam rangka memenuhi kebutuhan hidup 

sebagai manusia baik secara individual 

maupun kolektif yang menyangkut perolehan, 

pendistribusian ataupun penggunaan untuk 

memenuhi kebutuhan hidup, hanya saja dalam 

ekonomi Islam segala aktifitas ekonomi. 

Bisnis dengan segala macam 

bentuknya terjadi dalam kehidupan setiap hari, 

sejak bangun pagi hingga tidur lagi kembali. 

Alaram jam weker yang membangunkan orang 

dini hari dengan lantunan adzan, sajadah alas 

sholat, susu instan yang dikonsumsi, mobil 

atau sepeda motor sebagai alat transportasi, 

serta semua kebutuhan rumah tangga, 

seluruhnya adalah produk yang dihasilkan, 

didistribusikan dan dijual oleh para pelaku 

bisnis. Hal tersebut menunjukan bahwa bisnis 

memiliki cakupan yang luas. Apabila semua 

proses diatas dimaknai dalam pengertian yang 

komprensif maka bisnis memiliki makna yang 

dalam. 

Dalam era globalisasi ini persaingan 

bisnis tidak dapat terelakkan. Pemasar yang 
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akan menjual barang harus mampu memenuhi 

apa yang dibutuhkan dan diinginkan para 

konsumennya, sehingga bisa memberikan nilai 

yang lebih baik daripada pesaingnya. Pemasar 

harus mencoba mempengaruhi konsumen 

dengan segala cara agar konsumen bersedia 

membeli barang yang, bahkan yang semula 

tidak ingin, menjadi ingin membeli. Karena 

pada prinsipnya konsumen yang menolak hari 

ini belum tentu menolak hari berikutnya, 

akibatnya timbul persaingan dalam 

menawarkan barang-barang yang berkualitas 

dengan harga yang mampu bersaing di 

pasaran. 

Pemasar harus mencoba 

mempengaruhi konsumen dengan segala cara 

agar konsumen bersedia membeli barang yang, 

bahkan yang semula tidak ingin, menjadi ingin 

membeli. Karena pada prinsipnya konsumen 

yang menolak hari ini belum tentu menolak 

hari berikutnya, akibatnya timbul persaingan 

dalam menawarkan barang-barang yang 

berkualitas dengan harga yang mampu 

bersaing di pasaran. 

Berdasarkan tingkat kehidupan 

masyarakat yang semakin meningkat, maka 

kebutuhan masyarakat terhadap barang 

material bangunan juga akan semakin 

meningkat. Hal ini membawa pengaruh 

terhadap perilaku mereka dalam memilih 

barang yang akan mereka beli ataupun yang 

mereka anggap paling sesuai dan benar-benar 

barang yang dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginan mereka. barang yang berkualitas 

dengan harga pantastis merupakan kunci 

utama dalam memenangkan persaingan. 

Minat beli konsumen merupakan 

bagian dari komponen prilaku dalam sikap 

mengkonsumsi minat beli konsumen adalah 

tahap dimana konsumen membentuk pilihan 

mereka diantara beberapa barang yang 

tergabung dalam perangkat pilihan, kemudian 

pada akhirnya melakukan suatu pembelian 

pada suatu alternatif yang paling disukai. 

Pengertian minat konsumen tentang efektivitas 

iklan, pada faktanya hari ini masi ditemukan 

ada dua kubu yang saling berseberangan kubu 

pertama menyakini bahwa iklan dapat 

meningkatkan penjulan sedangkan kubu lainya 

menyatkan bawha iklan tidak ada dasarnya 

tidak ada hubungan ya dengan penjualan.  

Konsumen dimanapun dan kapanpun 

akan dihadapkan pada sebuah keputuasan 

melakukan pembelian dimana konsumen akan 

membandingkan mempertimbangkan satu 

barang dengan barang yang lainya untuk 

mereka konsumsi. Minat konsumen tumbuh 

karena suatu motif dengan kebutuhanya dalam 

menggunakan suatu barang, berdasarkan hal 

tersebut mengenai bagaimana proses minat 

dari diri konsumen sangat penting dilakukan. 

Pada Konsumen atau pembeli tidak segan-

segan memburukkan pedagang yang telah 

mengecewakan mereka dengan menceritakan-

kejadian-kejadian mengecewakan yang 

mereka alami. Mereka bisa menceritakan 

kepada keluarganya atau kepada tetangganya 

bahkan kepada teman-teman dekatnya. Cerita 

dari mulut ke mulut ini cukup besar dampak 

negatifnya terhadap citra dan posisi pedagang 

di pasar. Minat konsumen diduga di pengaruhi 

jika suatu harga dan kualitas pelayanan penjual 

tidak sesuai maka minat konsumen berkurang 

karena jika harga terlalu tinggi konsumen tidak 

membeli barang yang ada di toko tersebut. 

Harga adalah istrumen penting dalam 

jual beli ketika harga yang ditawarkan wajar 

dan sesuai mekanisme pasar serta aturan yang 

berlaku maka akan terjadi keadilan harga. 

Namun jika harga itu ditetapkan dengan cara 

batil yang dimasuki unsur-unsur politik, 

sahwat mencari keuntungan sebanyak-

banyaknya, maka yang akan terjadi adalah 

ketidakadilan     harga.  

Kesalahan dalam penentuan harga 

dapat menimbulkan berbagai konflik dan 

konsekuensi yang dampaknya berjangkauan 

jauh. Tindakan penetapan harga yang 

melanggar etika dapat memnyebabkan para 

pedagang tidak disukai oleh para pembeli, para 

pembeli bisa menjahui para pedagang tersebut 

bahkan para pembeli dapat melakukan suatu 

reaksi yang dapat menjatuhkan nama baik 

pedagang.  Bisnis atau kegiatan ekonomi 
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merupakan kegiatan dibidang usaha 

pemenuhan kebutuhan individu, baik berupa 

produksi, konsumsi maupun distribusi yang 

ditujukan untuk memperoleh keuntungan. 

Kualitas pelayanan atau penyedia 

layanan (service provider) adalah pihak yang 

dapat memberikan suatu layanan tertentu 

kepada konsumen, baik berupa layanan dalam 

bentuk penyediaan dan penyerahan barang.  

Kualitas pelayanan adalah modal yang dapat 

mengambarkan kondisi dengan 

membandingkan pelayanan yang mereka 

harapkan dengan apa yang mereka terima 

dalam mengevaluasi kualitas. 

Terciptanya kualitas pelayanan yang 

baik, dapat memberikan beberapa manfaat 

diantaranya hubungan antara instansi dengan 

masyarakat menjadi harmonis, yang di mana 

akan memberikan dasar yang baik bagi 

perusahaan menggunakan pelayanan jasa yang 

tentunya akan meningkatkan jumlah 

kepercayaan masyarakat terhadap 

penyelengara pelayanan publik. Kualitas 

pelayanan merupakan sarana untuk mencapai 

kepuasan dan ikatan. Tujuan utama dalam 

berbisnis adalah menghasilkan pelanggan yang 

puas dan setia yang akan terus menerus 

menjalin hubungan dengan perusahaan.  Oleh 

karena itu, memberikan mutu yang tinggi dan 

pelayanan yang prima adalah suatu keharusan 

agar pelanggan puas dan setia. Pengaruh harga 

juga termasuk dalam kualitas pelayanan. 

Menurut Tjiptono mendefinisikan 

kualitas pelayanan sebagai tingkat mutu yang 

diharapkan dan pengendalian keragaman 

dalam mencapai mutu tersebut untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen.  Dengan 

demikian baik buruknya suatu kualitas 

pelayanan tergantung pada tingkat perusahaan 

yang menyediakan pelayanan yang baik dalam 

memenuhi harapan konsumen secara 

konsisten. 

  

LANDASAN TEORI 

1. Minat Beli Konsumen 

Minat merupakan salah satu aspek 

psikologis yang mempunyai pengaruh cukup 

besar terhadap perilaku dan minat juga 

merupakan sumber motivasi yang akan 

mengarahkan seseorang dalam melakukan apa 

yang mereka lakukan. Minat beli merupakan 

bagian dari komponen prilaku dalam sikap 

mengkonsumsi. Menurut Kinnear dan Taylor 

minat membeli adalah merupakan bagian dari 

komponen prilaku konsumen dalam sikap 

mengkonsumsi, kecenderungan responden 

untuk bertindak sebelum keputusan membeli 

benar-benar dilaksanaka.  

Hal yang dinamakan “The Buying 

Process” (Proses Pembelian) me rupakan suatu 

proses dimana kita dapat memberikan suatu 

informasi persuasif yang spesifik untuk bisa 

mempengaruhinya, dan terbagi atas beberapa 

indikator, yaitu: 

a) Need (Kebutuhan), proses pembelian 

berawal dari adanya kebutuhan tak harus 

terpenuhi atau kebutuhan yang muncul pada 

saat itu dan memotivasi untuk melakukan 

pembelian. 

b) Recognition (Pengenalan), kebutuhan 

belum cukup untuk merangsang terjadinya 

pembelian karena mengenali kebutuhan itu 

sendiri untuk dapat menetapkan sesuatu 

untuk memenuhinya. 

c) Search (Pencarian), merupakan bagian aktif 

dalam pembelian yaitu mencari jalan untuk 

mengisi kebutuhan tersebut. 

d) Evalution (Evaluasi), suatu proses untuk 

mempelajari semua yang didapat selama 

proses pencarian dan mengembangkan 

beberapa pilihan. 

e) Decision (Keputusan), langkah terakhir dari 

proses pembelian untuk mengambil 

keputusan berdasarkan informasi yang 

diterima.  

Minat beli diperoleh dari suatu proses 

belajar dan proses pemikiran yang membentuk 

suatu persepsi. Minat beli ini menciptakan 

suatu motivasi yang terus terekam dalam 

benaknya dan menjadi suatu keinginan yang 

sangat kuat yang pada akhirnya ketika seorang 

konsumen harus memenuhi kebutuhannya 

akan mengaktualisasikan apa yang ada 

didalam benaknya itu. Minat beli merupakan 

kecendrungan konsumen untuk membeli suatu 

merek atau mengambil tindakan yang 
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berhubungan dengan pembelian yang diukur 

dengan tingkat kemungkinan konsumen 

melakukan pembelian. Minat beli merupakan 

suatu yang berhubungan dengan rencana 

konsumen untuk membeli produk tertentu 

dalam waktu tertentu. Pembelian nyata terjadi 

apabila konsumen telah memiliki minat untuk 

membeli sebuah produk. 

Pembelian nyata merupakan sasaran 

akhir konsumen dimana minat beli merupakan 

pernyataan mental konsumen yang 

merefleksikan perencanaan untuk membeli 

sejumlah produk dengan merek tertentu, 

pengetahuan akan produk yang akan dibeli 

sangat diperlukan oleh konsumen.  

2. Harga 

Harga menjadi sesuatu yang sangat 

penting, artinya bila harga suatu barang terlalu 

mahal dapat mengakibatkan barang menjadi 

kurang laku, dan sebaliknya bila menjual 

terlalu murah, keuntungan yang didapat 

menjadi berkurang. Penetapan harga yang 

dilakukan penjual atau pedagang akan 

mempengaruhi pendapatan atau penjualan 

yang akan diperoleh atau bahkan kerugian 

yang akan diperoleh jika keputusan dalam 

menetapkan harga jual tidak dipertimbangkan 

dengan tepat sasaran. 

Menurut Ibnu Taimiyah naik dan 

turunnya harga tidak selalu disebabkan oleh 

tindakan tidak adil dari sebagian orang yang 

terlibat transaksi. Bisa jadi penyebabnya 

adalah penawaran yang menurun akibat 

inefisiensi produksi, penurunan jumlah impor 

barang-barang yang diminta atau juga tekanan 

pasar. Karena itu, jika permintaan terhadap 

barang meningkat, sedangkan penawaran 

menurun, harga barang tersebut akan naik. 

Begitu pula sebaliknya. Kelangkaan dan 

melimpahnya barang mungkin disebakan oleh 

tindakan yang adil atau mungkin juga tindakan 

yang tidak adil.  

Penentuan harga haruslah adil, sebab keadilan 

merupakan salah satu prinsip dasar dalam 

semua transaksi yang islami. Bahkan, keadilan 

sering kali dipandang sebagai inti sari dari 

ajaran islam dan dinilai Allah sebagai 

perbuatan yang lebih dekat dengan ketaqwaan.  

Dalam penetapan harga diantara dua keadaan 

esxtrim ini, perusahaan harus 

mempertimbangkan sejumlah faktor internal 

dan eksternal lainnya, pada akhirnya 

pelangganlah yang akan memilih apakah harga 

suatu produk suda tepat. Penetapan harga, 

seperti keputusan bauran pemasaran lainnya, 

harus dimulai dengan nilai konsumen, secara 

efektif, penetapan harga yang berorentasi 

konsumen melibatkan pemahaman akan nilai 

yang dianggap konsumen dapat mengantikan 

keuntungan yang mereka peroleh dari produk 

dan menetapkan harga yang menunjukan nilai 

ini. 

3. Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan menurut Fandy 

Tjiptono dan gregorius chandra adalah tingkat 

keunggulan yang diharapkan dan pengendalian 

atas tingkat keunggulan tersebut untuk 

memenuhi keinginan pelanggan. Apabila 

pelayanan dipersepsikan sebagai kualitas yang 

ideal.  

Menurut Rambat Lupiyoadi kualitas 

pelayanan adalah penilaian pelanggan atas 

keunggulan atau keistimewaan suatu produk. 

Atau layanan secara menyuluruh.  Apabila 

pelayanan diterima sesuai dengan yang 

diharapkannya, maka kualitas pelayanan 

dipersepsikan sebagai kualitas yang ideal. 

Sebaliknya jika pelayanan yang diterima lebih 

rendah dari pada yang diharapkan, maka 

kualitasnya dipersepsikan buruk.  

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif dengan jenis pendekatan survei. 

sampel penelitian yaitu berjumlah 55 orang 

konsumen. Seluruh sampel penelitian 

(responden) akan mengisi 3 macam instrumen 

dari variabel harga, kualitas pelayanan dan 

minat konsumen. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas dan Reliabelitas 

a. Minat Konsumen 
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1) Uji Validitas  

 Tujuan uji validitas butir instrumen 

penelitian yaitu suatu proses untuk melihat 

keakurasian butir instrumen dalam mengukur 

variabel yang dimaksud. Kriteria valid atau 

tidak valid butir instrumen yaitu jika nilai 

rhitung> nilai rtabel maka butir tersebut 

dikatakan valid, namun jika rhitung< nilai 

rtabel butir dinyatakan tidak valid atau gugur 

pada taraf signifikansi alfa (  ) = 0,05 dengan 

dk = n-2. Validitas suatu instrumen dapat 

ditentukan berdasarkan formula koefisien 

korelasi product moment dari Karl Pearson. 

 Dari hasil uji validitas terhadap 23 

butir pernyataan untuk variabel minat 

konsumen terdapat 3 butir yang tidak valid 

yaitu butir 4, 9 dan 20. Dengan demikian 

terdapat 20 butir yang valid dan 20 butir item 

insrumen tersebut yang akan digunakan 

sebagai instrumen penelitian dan disebarkan 

kepada sampel / responden penelitian. 

2) Uji Reliabilitas  

Uji reliabilitas dilakukan untuk 

mengetahui konsistensi instrumen sebagai alat 

ukur, sehingga hasil pengukuran dapat 

dipercaya. Hal ini dapar dicapai bila dalam 

beberapa kali pengukuran terhadap kelompok 

subjek yang sama (homogen) diperoleh hasil 

yang relatif sama. Instrumen pengukuran 

dikatakan reliabel jika pengukurannya 

konsisten dan cermat akurat. 

 
Dari hasil uji reliabilitas tersebut 

diperoleh nilai alpha cronbach sebesar 0,718 

yang berarti lebih besar dari 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (0,822 > 

0,60, maka dapat dinyatakan bahwa 

instrumen variabel minat konsumen reliabel. 

Dan dapat dijadikan sebagai instrumen 

penelitian. 

 b. Variabel Harga 

1) Uji Validitas 

Dari hasil uji validitas terhadap 20 butir 

pernyataan untuk variabel motivasi 

berprestasi terdapat 2 butir yang tidak valid 

yaitu butir 9 dan 18. Dengan demikian 

terdapat 18 butir yang valid dan 18 butir item 

insrumen tersebut yang akan digunakan 

sebagai instrumen penelitian dan disebarkan 

kepada sampel / responden penelitian. 

2) Uji Reliabelitas  

 
Dari hasil uji reliabilitas tersebut 

diperoleh nilai alpha cronbach sebesar 0,720 

yang berarti lebih besar dari 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (0,818 

>0,60, maka dapat dinyatakan bahwa 

instrumen variabel harga reliabel. Dan dapat 

dijadikan sebagai instrumen penelitian. 

c. Variabel Kualitas Pelayanan 

1) Uji Validitas 

Dari hasil uji validitas terhadap 22 

butir pernyataan untuk variabel kualitas 

pelayanan terdapat 3 butir yang tidak valid 

yaitu butir 11, 14, dan 22. Dengan demikian 

terdapat 19 butir yang valid dan 19 butir item 

insrumen tersebut yang akan digunakan 

sebagai instrumen penelitian dan disebarkan 

kepada sampel / responden penelitian. 

2)  Uji Reliabilitas 

Reliability Statistics 

 
Dari hasil uji reliabilitas tersebut 

diperoleh nilai alpha cronbach sebesar 0,717 

yang berarti lebih besar dari 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙   (0,813 > 

0,60, maka dapat dinyatakan bahwa 

instrumen variabel kualitas pelayanan 

reliable.  

 

2. Uji Prasyarat Analisis 

a. Uji Normalitas 

1) Data Harga (X1) 

Hasil perhitungan data dengan 

menggunakan aplikasi SPSS versi 20, seperti 

dalam tabel berikut ini: 
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Berdasarkan tabel di atas, diperoleh 

nilai Sig = 0.200 (uji Kolmogorov-Smirnov). 

Nilai 0.200 lebih besar dari nilai α (alpha) 

0,05. Atau 0.200 > 0,05, maka data harga 

(X1) berasal dari populasi yang berdistribusi 

normal. 

2) Kualitas Pelayanan (X2) 

Hasil perhitungan data dengan 

menggunakan aplikasi SPSS versi 20, seperti 

dalam tabel berikut ini: 

 Berdasarkan tabel di atas, diperoleh 

nilai Sig = 0.186 (uji Kolmogorov-Smirnov). 

Nilai 0.186 lebih besar dari nilai α (alpha) 

0,05. Atau 0.186 > 0,05, maka data kualitas 

pelayanan (X2) berasal dari populasi yang 

berdistribusi normal. 

3) Minat Konsumen (X3) 

Hasil perhitungan data dengan menggunakan 

aplikasi SPSS versi 20, seperti dalam tabel 

berikut ini: 

 
Berdasarkan tabel di atas, diperoleh 

nilai Sig= 0.089 (uji Kolmogorov-Smirnov). 

Nilai 0.089 lebih besar dari nilai α (alpha) 

0,05. Atau 0.089 > 0,05, maka data minat 

konsumen (X3) berasal dari populasi yang 

berdistribusi normal. 

Adapun hasil uji normalitas di atas 

dirangkum dalam tabel berikut.  

 

 

Berdasarkan rangkuman hasil 

perhitungan uji normalitas di atas, dapat 

dinyatakan bahwa data ketiga variabel 

berdistribusi secara normal, dan dapat 

dilanjutkan untuk proses penelitian 

selanjutnya. 

b. Uji Homogenitas Varians 

1) Harga (X1) atas minat konsumen (X3) 

Uji homogenitas dengan bantuan 

program SPSS, didapat hasil sebagai berikut: 

 
Berdasarkan hasil perhitungan dengan 

SPSS di atas, diperoleh nilai r (sig) lebih kecil 

dari pada tingkat α (alpha) yang ditentukan 

(yaitu 0,05) atau 0,026 < 0,05 sehingga skor-

skor pada variabel harga dan skor-skor pada 

variabel minat konsumen menyebar secara 

homogen. 

2) Kualitas pelayanan (X2) atas minat 

konsumen (X3) 

 
Berdasarkan hasil perhitungan dengan 

SPSS di atas, diperoleh nilai r (sig) lebih kecil 

dari pada tingkat α (alpha) yang ditentukan 

(yaitu 0,05) atau 0,000 < 0,05 sehingga skor-

skor pada variabel kualitas peayanan dan 

skor-skor pada variabel minat konsumen 

menyebar secara homogen. 
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c. Uji Linearitas dan Signifikan Koefisien 

Regresi 

1) Minat Konsumen (X3) atas Harga (X1) 

 
Berdasarkan hasil pengolahan data 

dengan SPSS di atas, tampak nilai r lebih 

kecil daripada tingkat α (alpha) yang 

digunakan (0,05) atau 0,000<0,05, sehingga 

variabel motivasi berprestasi atas variabel 

kepuasan kerja berpola linear. 

2) Minat Konsumen (X3) atas Kualitas 

Pelayanan (X2) 

Uji linearitas dengan bantuan program SPSS, 

didapat hasil sebagai berikut: 

 

 
Berdasarkan hasil pengolahan data 

dengan SPSS di atas, tampak nilai r lebih 

kecil daripada tingkat α (alpha) yang 

digunakan (0,05) atau 0,000<0,05, sehingga 

variabel kualitas pelayanan atas variabel 

minat konsumen berpola linear. 

 

Pembahasan Penelitian 

Hasil koefisien korelasi ganda, 

koefisien determinasi dan uji simultan yang 

diolah dengan menggunakan  SPSS  sebagai 

berikut: 

 
Nilai R sebesar 0,781 menunjukan 

korelasi ganda (harga dan kualitas pelayanan) 

dengan minat konsumen. Dengan 

mempertimbangkan variasi Nilai R Square 

sebesar 0,683, memiliki makna besarnya 

peran atau kontribusi variabel harga dan 

kualitas pelayanan mampu menjelaskan 

variabel minat konsumen sebesar 68,3%. 

Sedangkan sisanya sebesar 0,317 atau 31,7% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

termasuk dalam model ini. 

 
Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat 

bahwa secara parsial variabel yang sangat 

berpengaruh adalah variabel kualitas 

pelayanan terhadap minat konsumen yaitu 

sebesar 45,9%. 

Selanjutnya berdasarkan hasil 

pengujian hipotesis baik secara parsial (uji t) 

maupun simultan (uji f), dapat dilihat dalam 

tabel di bawah ini: 

 

 
 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Beradasarkan hasil pengolahan, 

analisis data dan perhitungan statistik 

sebagaimana yang diuraikan pada bab 

sebelumnya, maka hasil penelitian ini dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

1. Harga berpengaruh siginifikan terhadap 

minat konsumen. Semakin baik baik 

Harga yang dimiliki oleh suatu barang, 

maka akan semakin baik pula minat 
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kosnumen untuk membeli ditoko sinar 

rengas material bangunan sungai rengas. 

Berdasarkan hasil penelitian ini dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis peneitian 

yang menyatakan “Harga berpengaruh 

langsung terhadap minat konsumen” 

dapat diterima. 

2. Kualitas Pelayanan berpengaruh 

siginifikan terhadap terhadap minat 

konsumen. Semakin baik kualitas 

pelayanan yang di miliki oleh suatu 

pelaku usaha, maka akan semakin baik 

pula minat kosumen untuk berbelanja di 

toko sinar rengas material bangunan 

sungai rengas. Berdasarkan hasil 

penelitian ini dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis penelitian yang menyatakan 

“Kualitas pelayanan berpengaruh 

langsung terhadap minat konsumen” 

dapat diterima. 

3. Harga dan Kualitas Pelayanan secara 

simultan berpengaruh signifikan 

terhadap Minat Konsumen. Dimana 

apabila semakin baik harga yang di 

miliki suatu usaha dan kualitas 

pelayanan, maka akan semakin baik pula 

minat konsumen untuk membeli dan 

berbelanja di toko sinar rengas material 

bangunan sungai rengas. Berdasarkan 

hasil penelitian ini dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis peneitian yang 

menyatakan “Harga dan kualitas 

pelayanan berpengaruh langsung 

terhadap minat konsumen” dapat 

diterima. 

Berdasarkan kesimpulan di atas, penulis 

menemukan hal yang baru (novelty) dari 

penelitian ini yaitu: Harga memberikan 

pengaruh yang cukup 
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