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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

Pedoman transliterasi yang digunakan  dalam penulisan buku ini adalah 

hasil Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun1987 

dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987. 

Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang sudah diserap 

ke dalam bahasa indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Liguistik atau 

Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi 

itu adalah sebagai berikut: 

1. Konsonan 

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi 

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut 

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin. 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan 

 alif tidak dilambagkan tidak dilambangkan ا

 ba b be ب

 ta t te ث

 sa  ́ es (dengan titik di atas) ث

 jim j je ج

 ha ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 kha kh ka dan ha خ

 dal d de د

 zal ź zet (dengan titik di atas) ذ

 ra r er ر

 zai z zet ز

 sin s es س

 syin sy es dan ye ش

 sad ṣ es (dengan titik di bawah) ص
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 dad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 ta ṭ te (dengan titik di bawah) ط

  za ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain   koma terbalik (di atas)„ ع

 gain g ge غ

 fa f ef ف

 qaf q qi ق

 kaf k ka ك

 lam l el ل

 mim m em م

 nun n en ن

 wau w we و

 ha h ha ه

 hamzah ࣪۰ apostrof ء

 ya Y ye ي

 

2. Vokal 

Vokal Tunggal Vokal Rangkap Vokal Panjang 

 a  =أ   أ = ã 

i  =أ يأ    = ai  يأ  = Ĩ 

u  =أ وأ    = au  وأ  = ũ 

 

3. Ta Marbutah 

Ta Marbutah hidup dilambangkan dengan/t/ 

Contoh: 

  ditulis  Mar’atun jamilah  مر اة جميلت 

Ta Marbutah mati dilambangkan dengan/h/ 

Contoh: 

 ditulis  fatimah   فطيمت
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4. Syaddad (tasydid, geminasi) 

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf 

yang diberi tanda Syaddad tersebut. 

Contoh: 

 ditulis   rabbana         ر بنا

البر         ditulis   al-birr 

 

5. Kata sandang (artikel) 

Kata sandang yang diikuti “huruf syamsiyah” ditransliterasikan sesuai 

dengan bunyinya, yaitu bunyi/l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf 

yang langsung mengikuti kata sandang itu.  

Contoh: 

الشمس      ditulis   asy-syamsu 

 ditulis   ar-rajulu   الرجل 

 ditulis  as-sayyidah   السيدة

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qamariyah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi/l/ diikuti terpisah dari kata yang 

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.  

 ditulis  al-qamar   القمر

 ’ditulis  al-badi   البديع

 ditulis  al-jalãl   الجلال

 

6. Huruf Hamzah 

Hamzah yang berasal di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi, 

ika hamzah tersebut berada di tengah kata atau akhir kata, huruf hamzah itu 

ditransliterasikan dengan apostrof/‟/. 

 ditulis  umirtu   امرث

 ditulis  syai’un   شيء
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MOTTO 

 

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

“ … Sesungguhnya Allah tidak  akan mengubah 

Keadaan suatu kaum sebelum mereka mengubah 

keadaan yang ada pada diri mereka sendiri, …” ( QS. 

Ar-Ra’du : 11 ) 

 

“Kesuksesan hanya dapat diraih dengan segala upaya dan 

usaha yang disertai dengan doa, 

 karena sesungguhnya nasib seseorang manusia tidak 

akan berubah dengan sendirinya tanpa berusaha.” 
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ABSTRAK 
 

 

Ifatil, Karimah. 2018. Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Dan Citra 

Merek (Brand Image) Terhadap Loyalitas Pelanggan Busana Muslim Di Kota 

Pekalongan. Skripsi Jurusan Syariah dan ekonomi Islam Program Studi Ekonomi 

Syariah (IAIN) Pekalongan.  

Kata Kunci: Bauran pemasaran (Produk, Harga, Promosi, Lokasi), Citra 

merek dan Loyalitas Pelanggan 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran 

(marketing mix) dan citra merek (brand image) terhadap loyalitas pelanggan 
busana muslim di kota pekalongan baik secara parsial maupun simultan. Populasi  

penelitian  ini  adalah  180 pelanggan butik Busana Muslim Pekalongan.  
Teknik sampling yang digunakan adalah Random Sampling dan diperoleh 

sampel sebanyak 50 responden. Teknik pengumpulan data menggunakan 

kuesioner  sebanyak 19 item pertanyaan yang dinilai dengan skala Likert 1-5. 
Teknik analisis data yang digunakan adalah uji instrumen, uji asumsi klasik, uji 

regresi linear berganda dan uji hipotesis menggunakan t-statistik untuk menguji 
koefisien regresi parsial serta F-statistik untuk menguji keberartian pengaruh 

secara bersama-sama dengan level of significance 5%. Selain itu juga dilakukan 

uji koefisien determinasi. 
Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa data penelitian berdistribusi 

normal. Hal ini berdasarkan hasil uji normalitas, uji multikolinieritas dan uji 
heteroskedastisitas tidak ditemukan variabel yang menyimpang dari asumsi 

klasik. Dari hasil uji t secara parsial bahwa variabel bauran pemasaran 

(produk,harga,promosi,lokasi) dan citra merek berpengaruh positif signifikan 
terhadap loyalitas pelanggan butik busana muslim di kota pekalongan. Variabel 

promosi dan lokasi tidak berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan butik busana 
muslim di kota Pekalongan. Sementara itu, secara simultan didapat nilai F-hitung 

sebasar 4,699 dengan signifikansi sebesar 0,003 lebih kecil dari tingkat 

signifikansi (α) 5% yang berarti secara simultan produk, harga, promosi, lokasi, 
dan citra merek terdapat pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas pelanggan 

butik busana muslim di kota Pekalongan. Selanjutnya model ini memiliki nilai 
adjusted R

2
 sebesar 0,232 yang berarti sebesar 23,2% loyalitas pelanggan butik 

busana muslim di kota Pekalongan dapat dijelaskan oleh variabel produk, harga, 

promosi, lokasi, dan citra merek.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pada tahun 1980-an setiap orang telah mengenal dan 

menggunakan busana muslim meski masih dalam keadaan yang 

terbatas. Sebagai akibat gerakan revolusi Islam, suasana dalam 

menggunakan busana muslim menjadi lebih terbuka di seluruh dunia, 

termasuk negara Indonesia. Globalisasi Islam terjadi melalui 

perkembangan televisi dan media massa. Kelihatannya lebih banyak  

orang Indonesia menjadi lebih senang ketika dapat mengekspresikan 

sendiri sebagai orang Islam dalam busana muslim.
1
 

Busana memiliki fungsi yang begitu banyak dari menutup 

anggota tertentu dari tubuh hingga penghias tubuh. Dari tata cara, 

bentuk dan mode berbusana, manusia dapat dinilai kepribadiannya. 

Dengan kata lain, cara berbusana merupakan cermin kepribadian 

seseorang.
2
 Sebagai manusia agamis adalah berusaha semaksimal 

mungkin untuk melaksanakan segala perintah Allah dan meninggalkan 

segala larangan agamanya. Salah satu bentuk perintah agama Islam 

adalah perintah untuk mengenakan busana yang menutup seluruh aurat 

yang tidak layak untuk dinampakkan pada orang lain yang bukan 

                                                           
1
Muhammad Nashirudin al-abani, “Kriteria Busana Muslimah”, Pustaka Imam Asy-syafii, 

2015, Hlm.23 
2http://www.kompasiana.com/pakaian-muslim_5500e737a333111d72512180, tgl. 12 

Januari 2017 
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2 
 

mahram. Sebagaimana yang telah dijelaskan pula oleh firman Allah 

SWT dalam Al-Qur’an (Qs.7Al-a’raf:26), yang mengisyaratkan akan 

fungsi berbusana ; 

                             

                       

“Hai anak Adam… Sesungguhnya Kami telah menurunkan 

kepadamu pakaian untuk menutup auratmu dan pakaian indah untuk 

perhiasan. dan pakaian takwa Itulah yang paling baik. yang demikian 
itu adalah sebahagian dari tanda-tanda kekuasaan Allah, Mudah-

mudahan mereka selalu ingat”. (Qs:7Al-a’raf:26) 
 

Proses popularisasi busana muslim dan proses westernisasi 

terjadi bersama-sama di Indonesia, maka mode tersebut menjadi unsur 

berpakaian yang sangat penting, dan pada saat ini kalau ada orang 

yang menggunakan busana muslim dianggap sebagai orang yang 

bermode. Oleh karena itu, ada banyak perempuan di Indonesia yang 

sekarang mulai berjilbab. 

Salah satu yang cukup menarik perhatian penulis dan mungkin 

pula menarik perhatian banyak orang yaitu fenomena loyalitas 

pengguna busana muslim di Indonesia mengingat pemakaian busana 

muslim bukan merupakan bagian dari sejarah di Indonesia. Karena 

negara Indonesia adalah negara tropis akan cuaca yang panas. Namun 

demikian identitas negara Indonesia adalah negara muslim sehingga 

hampir setiap orang muslim berubah memakai busana muslim, yang 

sebenarnya tidak cocok untuk daerah tropis. Dalam hal ini, kesadaran 
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setiap muslim dipengaruhi oleh ajaran agamanya yang mewajibkan 

untuk menutup aurat. 

Dapat dilihat bahwa industri busana muslim cukup besar yang 

menunjukan bagaimana cara menggunakan busana muslim, cara 

menjahit busana muslim, dan cara agar selalu tampil cantik dengan 

berbusana muslim, di karenakan busana muslim tersedia sama seperti 

halnya busana lainnya yang membuktikan bahwa industri mode islam 

sekarang semakin maju seiring berjalannya dari waktu ke waktu. 

Dengan adanya kemajuan dalam bidang perekonomian selama ini telah 

banyak membawa akibat perkembangan yang cukup pesat dalam 

bidang usaha. Sejalan dengan itu banyak bermunculan perusahaan 

dagang yang bergerak di bidang perdagangan eceran yang berbentuk 

toko, minimarket, pasar swalayan dan lain-lain. Hal ini menimbulkan 

persaingan di antara perusahaan-perusahaan tersebut. Agar suatu 

perusahaan dapat terus dan memenangkan persaingan, perusahaan 

dituntut untuk mengadakan perbaikan dan peningkatan di bidang 

pemasaran.
3
 Salah satunya pada perkembangan bisnis busana Muslim 

di Indonesia kian pesat, seiring diterimanya busana penutup aurat ini di 

masyarakat. Saat ini, jumlah pemainnya pun makin banyak, mulai 

kelas perusahaan dengan label terkenal, desainer, hingga UKM yang 

bermain di pasar. 

                                                           
3 Fandy Tjiptono, Pemasaran Strategi, Andi Yogyakarta, edisi tiga, 2008. Hlm.78 
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Perkembangan praktik pemasaran selalu berkembang 

mengikuti perkembangan zaman, jika dirangkum ke dalam satu 

perjalanan evolusi selama 20 tahun terakhir, model-model yang 

berkembang telah bergeser dari rational marketing menuju emosional 

marketing hingga spiritual marketing. Dalam hal ini untuk 

mengahadapi persaingan bisnis di masa depan maka harus selalu 

melakukan evolusi pemasaraan.
4
 Pemasaran selama ini dikenal sebagai 

aktivitas yang tidak terpisahkan dari dunia bisnis. Fungsinya yang 

sangat penting bagi kelangsungan hidup sebuah perusahaan yaitu 

memastikan adanya pertukaran nilai antara perusahaan dengan 

konsumennya. Dari pola perkembangan pemasaran ini akan banyak 

dipicu oleh new wafe technologi, dimana teknologi seperti komputer 

dan internet membentuk masyarakat yang memiliki interkoneksi 

sehingga lanskap bisnis menjadi terlihat lebih transparan bagi semua 

orang. Kemajuan teknologi telah membawa perubahan besar pada 

konsumen, pasar, dan marketing selama abad terakhir. Marketing 

dimulai dengan perkembangan teknologi produksi selama revolusi 

industry dengan adanya teknologi informasi dan internet. Namun 

selain marketing adapun tantangan dan persaingan yang terdapat 

                                                           
4 Philip Kotler, Hermawan Kertajaya, dan Iwan Setiawan, “Marketing 3.0 Mulai dari 

Produk ke Pelanggan ke Human Spirit”, Jakarta, Erlangga PT.Gelora Aksara Pratama. Hlm.17  
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peluang bagi pelaku ekonomi untuk ikut memberikan kegiatan 

pemasaran yang makin luas.
5
  

Program pemasaran yang efektif meramu semua unsur-unsur 

marketing mix menjadi suatu program terpadu yang dirancang untuk 

mencapai sasaran perusahaan tentang produk, harga, promosi, dan 

lokasi penjualan hendaknya dapat menciptakan program pemasaran 

yang kohesif di pasar sasaran. Selain itu juga untuk memenangkan 

persaingan, perusahaan harus mampu memberikan kepuasan dan loyal 

kepada para pelanggannya, misalnya dengan memberikan produk yang 

mutunya lebih baik, harganya lebih murah, penyerahan produk yang 

lebih cepat dan pelayanan yang lebih baik daripada para pesaingnya. 

Produk dengan mutu yang jelek, harga yang mahal, penyerahan produk 

yang lambat bisa membuat pelanggan tidak puas walaupun dengan 

tingkatan yang berbeda. Oleh karena itu persaingan tidak hanya pada 

skala kota dan wilayah, akan tetapi persaingan kualitas daripada 

kuantitas produk dan pelayanan. Salah satunya pada produk pemakaian 

busana muslim yang tengah mengalami banyak perubahan karena era 

zaman modern yang realitanya selalu berkembang dari suatu periode 

ke periode berikutnya. 

Perbaikan dan peningkatan kegiatan di bidang pemasaran harus 

dilaksanakan secara terencana. Dengan kata lain, perusahaan harus 

menentukan strategi pemasaran yang tepat. Perubahan lingkungan 

                                                           
5Jacky Mussry, Iwan setiawan, Waizly Darwin dan Rizal Alfisyahr “Perjalanan pemikiran 

konsep pemasaran Hermawan kartajaya dari Indonesia untuk dunia:Redefinisi, simplifikasi, dan 

futurisasi”, Jakarta, Erlangga PT.Gelora Aksara Pratama. Hlm. 14 
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perusahaan terutama faktor pesaing yang mampu menghasilkan produk 

yang sama menyebabkan banyak perusahaan berorientasi pada 

konsumen (customer oriented). Perusahaan yang berorientasi pada 

konsumen hendaknya selalu memikirkan apa yang dibutuhkan oleh 

konsumen, apa yang diinginkan konsumen, dan pelayanan yang 

bagaimana disenangi oleh konsumen sehingga konsumen tidak hanya 

puas, akan tetapi menjadi loyal dan kembali pada tokonya. 

Kualitas pelayanan akan berpengaruh pada kepuasan pelanggan 

yang pada akhirnya akan berdampak pada loyalitas pelanggan pada 

penyedia jasa tersebut. Dan jika suatu merek mampu memenuhi 

harapan konsumen atau bahkan melebihi harapan konsumen dan 

memberikan jaminan kualitas pada setiap kesempatan penggunaannya, 

serta merek tersebut diproduksi oleh perusahaan yang memiliki 

reputasi, maka konsumen akan semakin yakin dengan pilihannya dan 

konsumen akan memiliki kepercayaan pada merek, menyukai merek, 

serta menganggap merek tersebut sebagai bagian dari dirinya. Dengan 

demikian, kesetiaan merek akan lebih mudah untuk dibentuk dan 

perusahaan akan memiliki nama merek yang memiliki kesetiaan 

konsumen yang kuat, kepercayaan merek akan menentukan kesetiaan 

konsumen terhadap merek dan kepercayaan akan berpotensi 

menciptakan hubungan-hubungan yang bernilai tinggi.
 6

 

                                                           
6Philip Kotler, A.B. Susanto, Manajemen Pemasaran Di Indonesia, Jakarta: Salemba 

Empat, 2001, hlm.541 
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Dalam perjalanannya butik busana muslim semakin meningkat 

baik dalam jumlah maupun pelayanan yang diberikan. Keadaan 

tersebut menyebabkan adanya persaingan pada butik busana muslim 

lainnya. Akibatnya mau tidak mau para pengusaha bisnis busana 

muslim tidak mempunyai pilihan lain kecuali memenangkan 

persaingan. Yang berkaitan dengan konsep pemasaran yang 

berorientasi pada konsumen maka manajemen dapat memberikan 

kepuasan konsumen dengan cara memenuhi kebutuhan dan keinginan 

yang diinginkan oleh konsumen tersebut. Dalam hal ini butik busana 

muslim Nafasa, Zoya, Dan Rabbani, merupakan contoh perdagangan 

produk busana muslim di Kota Pekalongan.  

Nafasa adalah sebuah butik busana muslim yang bermula 

berlokasi di Jl. Urip Sumoharjo, No.71  Medono, Pekalongan barat, 

kota Pekalongan, Jawa Tengah 51111. Butik ini dinamakan nafasa 

karena merupakan gabungan dari nama anak-anak sang pemilik yakni 

bapak H.Ruswanto yaitu Nanda, Fathur, Adil, dan Aisyah. Hingga kini 

Nafasa Busana Muslimah saat ini memiliki 3 cabang di Kota 

Pekalongan supaya hadir lebih dekat dengan konsumennya yang 

berlokasi diantaranya : 

1. Jl. Ra. Kartini No.34, Keputran, Pekalongan Timur, 51128 

2. Jl. Raya bebekan No.99, Kedungwuni, Pekalongan, 51173 

3. Jl. Mandurorejo No.99 Kajen atau 50 meter sebelah timur tugu nol 

kilometer Kajen. 
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Butik Nafasa ini terbilang sangat lengkap, dikarenakan tersedia 

23 merk busana baik untuk pakaian atau jilbab. Mulai dari Zoya, 

Elzatta, Silmi, Falia, Samara, Dejilbab, Rabbani, Naylakids, Sansa, 

Shaki, Nibra’s, Samawa, Dannis, Alnita, Myera Hijab dan tentunya 

masih banyak lagi. Selain itu semua produk sama lengkap, sama 

murahnya, sama bagusnya dan sama pelayanannya,. Dan juga setiap 

harinya selalu memberikan promo-promo diskon yang menarik 

sehingga bisa menjadi solusi untuk selalu tampil modis selain 

produknya beragam, berkualitas harganya pun bersahabat. 

Table 1.1 

NAFASA  
Omset penjualan

7
 

Busana Tahun Pelanggan/bulan 
Volume 

Penjualan/Bulan 

NAFASA 2013 75 25.000.0000,-/bulan  

 2014 120 30.000.000, -/bulan 

 2015 160 39.500.0000,-/bulan 

 2016 195 48.000.0000,-/bulan 

 2017 230 55.000.0000,-/bulan 

 

Zoya adalah perusahaan brand muslim yang berdiri di cabang 

kota Pekalongan yang beralamtkan Jl. Urip Sumoharjo, Medono 

no.20A, sebagai alternative busana muslim yang terjangkau bagi 

kalangan menengah, juga sebagai alternative busana muslim 

berkualitas dan up-to-Date atau mengikuti perkembangan zaman 

                                                           
7 Wawancara dengan Manager Nafasa ( H.Ruswanto) Selasa, 23 Mei 2017 
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sekarang. Zoya merupakan salah satu lini bisnis dari Shafco Enterprise, 

sebuah Holiding Company yang bergerak di bidang busana muslim 

fashion sejak tahun 1989 dengan kantor pusat di Bandung Indonesia.  

Zoya menyediakan berbagai perlengkapan muslim, seperti : 

berbagai macam kerudung, baik yang bergo, segi empat, segi tiga, 

pashmina maupun selendang juga ada, berbagai macam tunik, 

dress/gamis, inner/manset, ciput/dalaman, kaos kaki wudlu, kaos kaki 

jempol dan juga berbagai macam assesories ( bros, peniti, gelang, 

kaling, ikat pinggang dll ), ada juga mukena dan baju koko. 

Tabel 1.2 

ZOYA  
Omset penjualan

8
 

Busana Tahun Pelanggan/bulan 
Volume 

Penjualan/Bulan 

ZOYA  2013 50 40.000.0000,-/bulan 

 2014 90 45.500.0000,-/bulan 

 2015 130 52.000.0000,-/bulan 

 2016 150 60.000.0000,-/bulan 

 2017 170 70.000.0000,-/bulan 

 
 

Rabbani adalah sebuah perusahaan penjualan Busana Muslim 

dan perlengkapan muslim yang berlokasi di Jl. Dr. Wahidin, 

Noyontaan, Pekalongan Timur, Kota Pekalongan, Jawa Tengah 51122. 

Rabbani mempunyai banyak pelanggan karena secara umum pola 

pemasaran Rabbani lebih menekankan kepada kalangan menengah . 

                                                           
8 Wawancara dengan Manager ZOYA (Nur Afidah) Rabu, 24 Mei 2017  
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Sehingga melihat pelanggan dari karakteristik itu baik dari asal 

domisilinya, tingkat pendapatannya, golongan usianya, dan jenis 

kelaminnya, diharapkan dapat memberikan gambaran tentang pendapat 

mengenai loyalitas pelanggan terhadap produk busana muslim Rabbani 

yang dipasarkan. Komoditi yang dijual selain busana muslim dan 

perlengkapan muslim juga menyediakan jilbab seragam sekolah anak, 

baju muslim balita, mukena, sjadah, parfum, aksesoris, dan lain-lain. 

Tabel 1.3 

RABBANI  
Omset penjualan

9
 

Busana Tahun Pelanggan/bulan 

Volume 

Penjualan/Bulan 

RABBANI 2013 100 35.000.0000,-/bulan 

 2014 130 42.000.0000,-/bulan 

 2015 150 49.000.0000,-/bulan 

 2016 170 58.500.0000,-/bulan 

 2017 200 69.000.0000,-/bulan 

 

Di lain sisi keberadaan Nafasa, Zoya, dan Rabbani merupakan 

suatu alternatif pembelian produk busana yang saat ini sedang sukses 

dan mendapatkan keuntungan yang cukup besar dikarenakan banyak 

trend yang ada, dan juga masyarakat sekarang banyak yang berbelanja 

disana. 

                                                           
9 Wawancara dengan Manager Rabbani (Niken Septiani) jum’at, 26 Mei 2017  
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Munculnya berbagai macam produk dalam satu kategori 

dengan kualitas produk yang sudah menjadi standar dan dapat dengan 

mudah ditiru dan dimiliki oleh siapapun megakibatkan sulitnya suatu 

perusahaan untuk mempertahankan dirinya sebagai pemimpin pasar.  

Untuk mengatasi penetrasi yang dilakukan oleh kompetitor, maka 

perusahaan akan tetap menjaga pangsa pasarnya, salah satunya dengan 

membentuk citra merek yang kuat oleh perusahaan. Tanpa citra merek 

yang kuat dan positif, sangatlah sulit bagi perusahaan untuk menarik 

pelanggan baru dan mempertahankan yang sudah ada. Kualitas produk 

atau jasa layanan yang baik dalam menciptakan kepuasan konsumen 

memberikan berbagai manfaat, diantaranya memberikan dasar yang 

kuat sehingga terciptanya kesetiaan konsumen yang pada akhirnya 

disebut sebagai loyalitas pelanggan.
10

 

Loyalitas pelanggan merupakan hal yang sangat penting 

kaitannya dengan pengembangan usaha. Pelanggan yang mempunyai 

loyalitas yang tinggi akan senantiasa menggunakan produk atau jasa 

yang disediakan perusahaan, dan tidak akan terpengaruh jasa yang 

ditawarkan pihak lain. Loyalitas pelanggan juga dipengaruhi oleh 

kualitas pelayanan. Kualitas pelayanan sangat penting kaitannya 

dengan eksistensi dan perkembangan keberhasilan perusahaan.
11

 

Loyalitas pelanggan melalui sudut pandang manajemen pemasaran 

                                                           
10Lin, Nan-Hong dan Bih-Syah Lin. The Effect of Brand Image and Product Knowledge on 

Purchase Intention Moderated by Price Discount. Journal of International Managements Studies, 

121 132.2007. 
11 Fandy Tjiptono, Pemasaran Strategi, Andi Yogyakarta, edisi tiga, 2008. Hlm.102 
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dalam membentuk suatu perusahaan dengan pendekatan atribut 

pemasaran yaitu pada model bauran pemasaran (marketing mix) yang 

dikembangkan oleh Kotler Philip, terdiri dari product (produk), 

promotion (promosi), price (harga), dan place (tempat). Hal ini untuk 

melihat yang dirasakan pelanggan tentang kualitas produk atau jasa  

layanan perusahaan produk busana muslim dan kualitas produk atau 

jasa layanan seperti apa yang diinginkan oleh pelanggan.
12

 

Oleh karena itu penulis memandang perlu diadakan penelitian 

tentang “PENGARUH BAURAN PEMASARAN (MARKETING 

MIX) DAN CITRA MEREK (BRAND IMAGE) TERHADAP 

LOYALITAS PELANGGAN PADA BUTIK BUSANA MUSLIM DI 

KOTA PEKALONGAN”. Agar dapat memperoleh informasi yang 

lebih jelas dan disertai bukti ilmiah mengenai bagaimana pengaruh 

penerapan bauran pemasaran produk serta citra merek busana muslim 

terhadap pembentukan loyalitas pelanggan, maka perlu dilakukan 

suatu penelitian ilmiah. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas perumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Apakah produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan busana muslim di kota pekalongan? 

                                                           
12 Philip Kotler, A.B. Susanto, Manajemen Pemasaran Di Indonesia, Jakarta: Salemba 

Empat, 2001 hlm. 541 
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2. Apakah harga berpengaruh signifikan  terhadap loyalitas pelanggan 

busana muslim di kota pekalongan? 

3. Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan busana muslim di kota pekalongan? 

4. Apakah lokasi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan 

busana muslim di kota pekalongan? 

5. Apakah citra merek berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan busana muslim di kota pekalongan? 

6. Apakah bauran pemasaran dan citra merek berpengaruh secara 

simultan terhadap loyalitas pelanggan busana muslim di kota 

pekalongan? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah tersebut diatas maka 

penelitian ini bertujuan: 

1. Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran yang meliputi 

produk, harga, promosi, dan tempat terhadap pelanggan busana 

muslim di Kota Pekalongan 

2. Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh bauran pemasaran dan 

citra merek terhadap loyalitas pelanggan Busana Muslim Di Kota 

Pekalongan. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Bagi tempat penelitian, yaitu dapat menjadi bahan pertimbangan 

baik secara langsung maupun tidak langsung untuk mengevaluasi 
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dalam menerapkan konsep bauran pemasaran dan citra merek bagi 

pelanggan ataupun konsumen lain, pemahaman tentang persepsi 

pelanggan terhadap bentuk penerapan bauran pemasaran yang 

ditawarkan dan loyalitas yang ditunjukkan memungkinkan pihak 

manajemen untuk mencari dan menerapkan cara pengelolaan 

terbaik. Pengetahuan tersebut juga dapat membantu pihak 

manajemen untuk mengembangkan indikator bauran pemasaran 

bagaimana yang merupakan bagian terpenting, sementara itu 

menekan kinerja dan biaya pada indikator-indikator yang kurang 

menarik bagi pelanggan.  

2. Bagi Universitas, diharapkan dapat dijadikan bahan penelitian 

lebih lanjut dalam bidang pemasaran terutama yang berkaitan 

dengan retailing, perilaku konsumen, dan komunikasi pemasaran 

khususnya mengenai penerapan bauran pemasaran dan citra merek 

pada perusahaan.  

3. Bagi peneliti, Sebagai sarana untuk mengaplikasikan berbagai teori 

yang diperoleh dari perkuliahan. Juga menambah pengalaman dan 

sarana latihan dalam memecahkan masalah-masalah yang ada di 

masyarakat sebelum terjun dalam dunia kerja yang sebenarnya. 

4. Bagi Kalangan Umum, Hasil penelitian ini diharapkan dapat 

menambah kepustakaan dan melengkapi penelitian mengenai 

bauran pemasaran yang sudah ada sebelumnya.  
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E. Sistematika Penulisan 

Penulisan penilitian ini akan disusun dengan sistematika 

sebagai berikut : 

Bab I Pendahuluan 

Pada bab ini terdiri atas latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfat penelitian, kegunaan penelitian dan 

sistematika penulisan, agar pembaca mengetahui dan memahami 

bagaimana judul penelitian ini diangkat, apa tujuan dan kegunaan 

penelitian. 

Bab II Kerangka Teori 

Pada bab ini berisi landasan teori yang memuat uraian teoritis 

tentang variabel yang diteliti dan tinjauan pustaka, kerangka berpikir 

dan hipotesis. 

Bab III Metode Penelitian 

Bab ini berisi jenis dan pendekatan penelitian, setting 

penelitian, variabel penelitian, populasi, sampel dan teknik 

pengambilan sampel, instrument dan teknik pengumpulan data 

penelitian, teknik pengolahan dan analisis data 

Bab IV Analisis Data dan Pembahasan 

Bab ini berisi deskripsi data, analisis data dan pembahasan 

Bab V Penutup 

Bab ini berisi kesimpulan dan saran. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Simpulan 

Setelah melakukan serangkaian analisis data dari bab sebelumnya 

diperoleh beberapa kesimpulan, yaitu : 

1. Dari hasil perhitungan didapatkan nilai t hitung sebesar 2,141 > t tabel 

(1,67) dengan nilai signifikansi 0,038 <  0,05. Dengan demikian dapat 

diambil kesimpulan bahwa Ho ditolak sehingga terdapat pengaruh 

positif dan signifikan secara parsial variabel produk terhadap loyalitas 

pelanggan pada butik busana muslim di kota Pekalongan. 

2. Dari hasil perhitungan didapatkan nilai t hitung sebesar 2,168 > t tabel 

(1,67)) dengan nilai signifikansi 0,035 < 0,05. Dengan demikian dapat 

diambil kesimpulan bahwa Ho ditolak sehingga terdapat pengaruh 

positif dan signifikan secara parsial variabel harga terhadap loyalitas 

pelanggan pada butik busana muslim di kota Pekalongan. 

3. Dari hasil perhitungan didapatkan nilai t hitung sebesar 0,849 < t tabel 

(1,67) dengan nilai signifikansi 0,400 > 0,05. Dengan demikian dapat 

diambil kesimpulan bahwa Ho diterima sehingga tidak terdapat 

pengaruh positif dan signifikan secara parsial variabel promosi 

terhadap loyalitas pelanggan pada butik busana muslim di kota 

Pekalongan. 
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4. Dari hasil perhitungan didapatkan nilai t hitung sebesar 1,463 < t tabel 

(1,67) dengan nilai signifikansi 0,150 > 0,05. Dengan demikian dapat 

diambil kesimpulan bahwa Ho diterima sehingga tidak terdapat 

pengaruh positif dan signifikan secara parsial variabel lokasi terhadap 

loyalitas pelanggan pada butik busana muslim di kota Pekalongan. 

5. Dari hasil perhitungan didapatkan nilai t hitung sebesar 2,113 > t tabel 

(1,67) dengan nilai signifikansi 0,039 <  0,05. Dengan demikian dapat 

diambil kesimpulan bahwa Ho ditolak sehingga terdapat pengaruh 

positif dan signifikan secara parsial variabel citra merek terhadap 

loyalitas pelanggan pada butik busana muslim di kota Pekalongan. 

6. Dari hasil uji F dapat diketahui bahwa variabel independen (produk, 

harga, promosi, lokasi dan citra merek)  secara  simultan  berpengaruh 

signifikan  terhadap  variabel  dependen  (loyalitas pelanggan)  dengan  

perbandingan nilai F hitung dan F tabel 4,699  >  2,58 dan tingkat 

signifikansi 0,003 < 0,05. 

7. Nilai adjusted R
2
 sebesar 0,232 artinya loyalitas pelanggan (Y) dapat 

dijelaskan oleh variabel produk, harga, promosi, lokasi dan citra 

merek sebesar 23,2%. Sedangkan sisanya sebesar 76,8% dapat 

dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.  
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B. Saran 

1. Bagi Manajemen butik busana muslim (Nafasa, Zoya, Rabbani) di kota 

Pekalongan. 

a. Berdasarkan penelitian ini membuktikan bahwa produk (X1), 

harga (X2), promosi (X3) lokasi (X4) dan citra merek (X5)  

mempunyai pengaruh baik secara simultan terhadap keputusan, 

maka sebaiknya dapat dijadikan dasar bagi manajer dalam 

mengambil keputusan strategi manajemen. 

b. Variabel produk (X1), harga (X2) dan citra merek (X5) adalah 

variabel yang berpengaruh dominan terhadap loyalitas 

pelanggan, sebaiknya manajer butik busana muslim di kota 

Pekalongan harus memperhatikan faktor tersebut sehingga 

dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan diharapkan dapat 

meningkatkan penjualan. 

2. Bagi Penelitian Selanjutnya 

Saran untuk penelitian selanjutnya yang berkenaan dengan faktor-

faktor yang mempengaruhi loyalitas pelanggan adalah untuk variabel-

variabel yang pengaruhnya kecil atau bahkan tidak berpengaruh secara 

signifikan baik dalam penelitian ini maupun dalam penelitian 

sebelumnya sebaiknya tidak dilakukan pengujian lebih lanjut karena 

agar diperoleh hasil yang lebih akurat mengenai faktor-faktor yang 

mempengaruhi loyalitas pelanggan pada butik busana muslim di kota  

Pekalongan. 
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LAMPIRAN 1: HASIL OUTPUT SPSS UJI VALIDITAS 

1. PRODUK 

Correlations 

  P1 P2 P3 Produk 

P1 Pearson Correlation 1 .430
**
 .409

**
 .754

**
 

Sig. (2-tailed)  .002 .003 .000 

N 50 50 50 50 

P2 Pearson Correlation .430
**
 1 .487

**
 .791

**
 

Sig. (2-tailed) .002  .000 .000 

N 50 50 50 50 

P3 Pearson Correlation .409
**
 .487

**
 1 .745

**
 

Sig. (2-tailed) .003 .000  .000 

N 50 50 50 50 

Produk Pearson Correlation .754
**
 .791

**
 .745

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 50 50 50 50 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).    
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2. HARGA  

Correlations 

  P4 P5 P6 Harga  

P4 Pearson Correlation 1 .664
**
 .637

**
 .851

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 

N 50 50 50 50 

P5 Pearson Correlation .664
**
 1 .479

**
 .806

**
 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 

N 50 50 50 50 

P6 Pearson Correlation .637
**
 .479

**
 1 .816

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 

N 50 50 50 50 

Harga  Pearson Correlation .851
**
 .806

**
 .816

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 50 50 50 50 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).    
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3. PROMOSI  

Correlations 

  P7 P8 P9 Promosi  

P7 Pearson Correlation 1 .358
*
 .269 .727

**
 

Sig. (2-tailed)  .011 .059 .000 

N 50 50 50 50 

P8 Pearson Correlation .358
*
 1 .416

**
 .763

**
 

Sig. (2-tailed) .011  .003 .000 

N 50 50 50 50 

P9 Pearson Correlation .269 .416
**
 1 .784

**
 

Sig. (2-tailed) .059 .003  .000 

N 50 50 50 50 

Promosi  Pearson Correlation .727
**
 .763

**
 .784

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 50 50 50 50 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).   

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).   
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4. LOKASI  
 

Correlations 

  P10 P11 P12 Lokasi  

P10 Pearson Correlation 1 .626
**
 .432

**
 .841

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 

N 50 50 50 50 

P11 Pearson Correlation .626
**
 1 .479

**
 .807

**
 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 

N 50 50 50 50 

P12 Pearson Correlation .432
**
 .479

**
 1 .723

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 

N 50 50 50 50 

Lokasi  Pearson Correlation .841
**
 .807

**
 .723

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 50 50 50 50 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).    
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5. CITRA MEREK 
 

Correlations 

  P13 P14 P15 P16 Citra Merek 

P13 Pearson Correlation 1 .654
**
 .638

**
 .462

**
 .891

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .002 .000 

N 50 50 50 50 50 

P14 Pearson Correlation .654
**
 1 .479

**
 .478

**
 .804

**
 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .001 .000 

N 50 50 50 50 50 

P15 Pearson Correlation .638
**
 .479

**
 1 .434

**
 .817

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .002 .000 

N 50 50 50 50 50 

P16 Pearson Correlation .462
**
 .478

**
 .434

**
 1 .732

**
 

Sig. (2-tailed) .002 .001 .002  .000 

N 50 50 50 50 50 

Citra Merek Pearson Correlation .891
**
 .804

**
 .817

**
 .732

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  

N 50 50 50 50 50 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).    
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6. LOYALITAS PELANGGAN 

 

Correlations 

  P17 P18 P19 Loyalitas Pelanggan 

P17 Pearson Correlation 1 .512
*
 .359 .871

**
 

Sig. (2-tailed)  .011 .059 .000 

N 50 50 50 50 

P18 Pearson Correlation .512
*
 1 .316

**
 .833

**
 

Sig. (2-tailed) .011  .003 .000 

N 50 50 50 50 

P19 Pearson Correlation .359 .316
**
 1 .757

**
 

Sig. (2-tailed) .059 .003  .000 

N 50 50 50 50 

Loyalitas Pelanggan Pearson Correlation .871
**
 .833

**
 .757

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 50 50 50 50 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).   

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
P

er
p

u
st

ak
aa

n
 IA

IN
 P

ek
al

o
n

g
an



LAMPIRAN 2: HASIL OUTPUT SPSS UJI RELIABELITAS 

1. PRODUK 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.804 6 

 

2. HARGA 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.815 6 

 

3. PROMOSI  
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.802 6 

 

4. LOKASI 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.891 6 
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5. CITRA MEREK 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.875 6 

 

6. LOYALITAS PELANGGAN 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.847 6 
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LAMPIRAN 3: HASIL OUTPUT SPSS ASUMSI KLASIK 

1. UJI NORMALITAS 

a. GRAFIK HISTOGRAM 

 

 

 
b. GRAFIK NORMAL PLOT 
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c. KOLMOGOROV-SMIRNOV 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized 

Residual 

N 50 

Normal Parameters
a
 Mean .0000000 

Std. Deviation 1.18545291 

Most Extreme Differences Absolute .063 

Positive .063 

Negative -.049 

Kolmogorov-Smirnov Z .447 

Asymp. Sig. (2-tailed) .988 

a. Test distribution is Normal. 

 

2. UJI MULITIKOLINIERITAS 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

  

 

 

 

 

Coefficients
a
 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Produk .838 1.193 

Harga .840 1.190 

Promosi .979 1.022 

Lokasi 

Citra Merek 

.975 

.968 

1.026 

1.019 

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan 
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3. UJI HETEROSKEDASTISITAS 

 
 

 

 

UJI GLEJSER 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.345 1.074  3.116 .003 

Produk -.073 .046 -.242 -1.590 .119 

Harga .004 .042 .016 .104 .917 

Promosi  -.113 .065 -.247 -1.753 .086 

Lokasi 

Citra Merek 

-.035 

-.127 

.056 

.073 

-.088 

-.245 

-.621 

-1762 

.538 

.757 

a. Dependent Variable: RES2 
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LAMPIRAN 4: HASIL OUTPUT SPSS UJI REGRESI LINIER 

BERGANDA, UJI HIPOTESIS DAN UJI R
2
 

1. UJI REGRESI LINIER BERGANDA 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .976 2.002  .488 .628 

Produk .186 .086 .293 2.141 .038 

Harga .168 .078 .296 2.168 .035 

Promosi  .102 .120 .107 .849 .400 

Lokasi   

Citra Merek 

.153 

.174 

.105 

.097 

.186 

.284 

1.463 

2.113 

.150 

0.39 

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan 

2. UJI HIPOTESIS 

a. UJI T (PARSIAL) 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .976 2.002  .488 .628 

Produk .186 .086 .293 2.141 .038 

Harga .168 .078 .296 2.168 .035 

Promosi .102 .120 .107 .849 .400 

Lokasi  

Citra Merek  

.153 

.174 

 

.105 

.097 

 

.186 

.284 

 

1.463 

2.113 

 

.150 

.039 

 

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan 
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b. UJI F (SIMULTAN) 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. UJI KOEFISIEN DETERMINASI (R
2
) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANOVA
b
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 28.760 4 7.190 4.699 .003
a
 

Residual 68.860 45 1.530   

Total 97.620 49    

a. Predictors: (Constant),  Citra merek, Lokasi, Promosi, Harga, Produk 

b. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan   

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .543
a
 .295 .232 1.237 

a. Predictors: (Constant),  Citra merek, Lokasi, Promosi, Harga, Produk  

b. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan  
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LAMPIRAN 5: KUESIONER PENELITIAN 

Kuesioner Penelitian 

PENGARUH BAURAN PEMASARAN (MARKETING MIX) DAN CITRA 

MEREK (BRAND IMAGE) TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN 

PADA BUTIK BUSANA MUSLIM DI KOTA PEKALONGAN 

 

No Responden : ………. 

Bersama ini, saya mohon kesediaan para Bapak/Ibu/Saudara untuk 

mengisi daftar kuesioner yang saya berikan. 

Informasi yang anda berikan merupakan bantuan yang sangat berarti 

dalam menyelesaikan penelitian ini. Atas bantuan dan perhatian yang anda 

berikan, saya ucaapkan terima kasih. 

Isilah data responden di bawah ini dengan tanda (X): 

IDENTITAS RESPONDEN 

Jenis Kelamin  : a. laki-laki b. Perempuan 

Usia : a. <20 - 30 tahun b. 31 - 40 tahun 

  c. 41- 50 tahun d. > 50 tahun 

Pekerjaan   : a. Pelajar/Mahasiswa b.Pegawai Swasta 

       c. PNS       d. Wiraswasta/Lainnya 

 

 

 

 

 

 

 

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
P

er
p

u
st

ak
aa

n
 IA

IN
 P

ek
al

o
n

g
an



 

PETUNJUK PENGISIAN 

Berilah tanda check list (√) pada salah satu jawaban yang paling sesuai dengan 

pendapat saudara. 

KRITERIA PENILAIAN SKOR 

SANGAT SETUJU (SS) 5 

SETUJU (S) 4 

RAGU-RAGU (RG) 3 

TIDAK SETUJU (TS) 2 

SANGAT TIDAK SETUJU (STS) 1 

 

1. VARIABEL PRODUK (X1) 

No

. 

Penyataan SS S RG TS STS 

1 Saya merasa model produk busana muslim 

bermacam-macam dan ketersediaan produknya 

banyak 

     

2 Saya merasa butik busana muslim ini memiliki 

produk dengan mutu kualitas yang terjamin 

     

3 Saya merasa produk butik busana muslim ini 

memiliki kemasan yang rapi dan menarik 

     

 

2. VARIABEL HARGA (X2) 

No. Penyataan SS S RG TS STS 

4 Harga produk pada Butik busana muslim yang 

ditawarkan bervariasi sesuai dengan kualitas, 

model dan ukuran 
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5 Harga pada butik busana muslim ini menawarkan 

diskon disetiap pembelian 

     

6 Harga pada butik busana muslim ini terjangkau 

oleh daya beli pelanggan 

     

 

3. VARIABEL PROMOSI (X3) 

No. Penyataan SS S RG TS STS 

7 Butik busana muslim ini diiklankan dengan 

spanduk dan pamflet yang menarik 

     

8 Butik busana muslim ini sering mengadakan 

diskon untuk pembelian produk pada moment 

tertentu 

     

9 Butik busana muslim ini menyediaakan hadiah-

hadiah yang menarik untuk setiap pembelian 

dengan total pembelanjaan yang ditentukan 

     

 

4. VARIABEL LOKASI (X4) 

No. Penyataan SS S RG TS STS 

10 Lokasi Butik busana muslim ini strategis dapat 

dijangkau oleh kendaraaan umum 

     

11 Butik busana muslim ini memiliki tempat yang 

aman dan nyaman 

     

12 Tempat lahan parkir yang cukup luas      

 

5. VARIABEL CITRA MEREK (X5) 

No. Penyataan SS S RG TS STS 

13 Merek Butik busana muslim ini sudah dikenal 

banyak orang 

     

14 Merek Butik busana muslim ini mudah diingat      

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
P

er
p

u
st

ak
aa

n
 IA

IN
 P

ek
al

o
n

g
an



15 Merek Butik busana muslim ini mempunyai ciri 

khas pada setiap produknya  

     

16 Jaringan distribusi dalam penjualan produk Butik 

busana muslim ini sangat luas 

     

 

6. VARIABEL LOYALITAS PELANGGAN (Y) 

No. Penyataan SS S RG TS STS 

17 Saya loyal terhadap busana muslim dengan terus 

menggunakan produknya 

     

18 Saya akan datang kembali untuk membeli produk 

butik busana muslim ini 

     

19 Saya bersedia merekomendasikan butik busana 

muslim ini kepada keluarga/ teman/ rekan 
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LAMPIRAN 6: DATA MENTAH HASIL KUESIONER 

NO PRODUK (X1) HARGA (X2) PROMOSI (X3) LOKASI (X4) CITRA MEREK (X5) LOYALITAS 

PELANGGAN (Y) 

P1 P2 P3 Total P1 P2 P3 Total P1 P2 P3 Total P1 P2 P3 Total P1 P2 P3 P4 Total P1 P2 P3 Total 

1 5 5 4 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 4 4 13 4 4 4 5 17 5 4 4 13 

2 4 4 4 16 3 4 4 11 4 5 5 14 5 5 5 15 4 4 4 4 16 4 5 5 14 

3 5 5 5 15 3 5 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 3 4 5 4 16 4 4 4 12 
4 5 4 5 14 4 4 4 12 5 5 5 15 4 4 4 12 4 4 4 4 16 4 3 4 11 

5 5 5 5 15 3 4 4 11 5 4 5 14 5 5 4 14 4 4 4 4 16 4 4 4 12 
6 5 5 5 15 4 4 4 12 4 5 5 14 4 5 5 14 4 3 4 4 15 4 4 5 13 

7 4 4 5 13 3 4 5 12 5 5 5 15 5 5 5 15 5 4 4 5 18 4 4 5 13 

8 5 5 5 15 4 4 4 12 5 4 5 14 5 5 4 14 4 4 4 4 16 4 4 4 12 
9 5 5 5 15 3 3 4 10 4 4 5 13 4 5 5 14 3 4 3 4 14 4 4 5 13 

10 4 4 5 13 3 3 4 10 5 5 4 14 5 4 5 14 4 4 3 4 15 5 3 5 13 
11 5 5 5 15 4 5 3 12 5 5 5 15 4 3 4 11 4 3 5 3 15 4 5 4 13 

12 5 4 5 14 4 5 5 14 5 5 4 14 5 5 5 15 4 4 5 5 18 4 3 5 12 

13 5 5 5 15 5 4 5 14 4 5 5 14 5 4 4 13 5 4 4 5 18 5 5 4 14 
14 4 4 4 12 4 3 5 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 3 5 16 5 5 4 14 

15 5 5 5 15 3 4 4 11 5 5 5 15 5 4 4 13 3 3 4 4 14 4 3 4 11 
16 5 5 4 14 2 3 3 8 5 4 5 14 4 3 3 10 5 5 3 3 16 4 4 3 11 

17 5 5 5 15 2 4 3 9 5 5 5 15 5 4 5 14 4 4 4 3 15 4 5 5 14 

18 4 5 4 14 3 5 4 12 5 5 5 15 5 5 4 14 5 5 5 4 19 4 3 4 11 
19 5 4 5 14 3 4 4 11 4 5 5 14 4 5 4 13 3 4 4 4 15 3 5 4 12 

20 5 5 5 15 3 2 4 9 5 5 5 15 5 4 4 13 4 4 5 4 17 3 4 4 11 
21 4 4 4 12 4 3 4 11 4 5 4 13 4 5 4 13 4 4 3 4 15 4 4 4 12 

22 5 5 5 15 3 4 4 11 5 4 5 14 5 5 5 15 4 4 4 4 16 5 5 5 15 

23 5 4 4 13 3 4 3 10 5 5 4 14 4 5 3 12 4 3 4 3 14 5 5 3 13 
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24 4 4 5 13 4 4 4 12 5 5 5 15 5 5 5 15 4 4 4 4 16 5 5 5 15 
25 5 5 4 14 3 2 3 8 5 5 5 15 4 5 3 12 4 3 5 3 15 3 4 3 10 

26 4 5 4 13 3 4 4 11 5 4 5 14 4 4 4 12 4 4 4 4 16 4 4 4 12 

27 5 5 4 14 3 3 4 10 4 5 5 14 5 5 4 14 4 3 3 4 14 4 4 4 12 
28 4 5 5 14 4 3 3 10 5 5 5 15 4 3 4 11 4 4 3 3 14 4 4 4 12 

29 4 5 4 13 4 4 4 12 5 4 5 14 5 5 4 14 4 4 4 4 16 4 4 4 12 
30 5 5 5 15 3 3 3 9 5 5 4 14 5 5 4 14 3 4 3 5 15 3 4 4 11 

31 4 4 4 12 3 4 3 10 4 4 4 12 4 3 4 11 4 4 4 3 15 4 3 4 11 

32 5 5 5 15 4 4 4 12 5 5 4 14 5 4 4 13 4 4 4 4 16 4 4 4 12 
33 5 5 5 15 4 4 3 11 5 4 5 14 5 5 5 15 4 3 4 3 14 4 4 5 13 

34 5 5 5 15 3 4 4 11 5 5 5 15 5 5 5 15 4 3 4 4 15 5 5 5 15 
35 5 5 5 15 3 4 4 11 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 4 16 4 4 4 12 

36 4 4 4 12 4 3 4 11 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 3 4 15 5 5 4 14 

37 5 5 5 15 5 5 5 15 5 4 4 13 5 4 4 13 5 5 5 4 19 4 5 3 12 
38 3 3 3 9 4 5 5 14 3 4 4 11 5 3 4 12 5 5 5 5 20 5 5 3 13 

39 5 5 5 15 4 5 5 14 5 4 4 13 4 4 4 12 5 5 5 5 20 5 5 4 14 
40 5 5 5 15 4 4 4 12 5 4 4 13 4 5 4 13 4 4 4 5 17 4 5 4 13 

41 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 5 12 4 4 4 4 16 3 4 3 10 

42 5 5 5 15 4 2 3 9 5 4 4 13 4 4 4 12 5 4 4 3 16 4 4 4 12 
43 5 5 5 15 4 4 2 10 5 5 5 15 5 5 5 15 4 5 4 4 17 5 5 5 15 

44 5 5 5 15 4 2 3 9 5 5 5 15 5 5 4 14 3 3 4 5 15 5 4 4 13 
45 5 5 5 15 4 5 5 14 5 5 5 15 4 5 5 14 4 5 5 5 19 5 5 5 15 

46 4 5 5 14 4 4 4 12 5 5 5 15 5 5 5 15 4 4 4 4 16 5 5 5 15 

47 5 5 5 15 3 4 5 12 5 5 5 15 5 4 5 14 5 5 4 5 19 3 4 5 12 
48 5 5 5 15 3 5 5 13 5 5 5 15 5 5 5 15 4 5 5 5 19 5 5 5 15 

49 5 5 5 15 5 4 3 12 4 5 5 14 5 5 4 14 5 4 4 3 16 4 5 4 13 
50 5 5 5 15 3 4 3 10 5 5 5 15 5 4 4 13 3 4 5 3 15 5 4 4 13 
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