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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

Transliterasi yang digunakan dalam penulisan skripsi bersumber pada 

pedoman transliterasi Arab-Latin yang diangkat dari keputusan bersama Menteri 

Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia, nomor 

158/1987 dan Nomor 0543b//u/1987, selengkapnya adalah sebagaiberikut: 

1. Konsonan 

Fonemkonsonan bahasa Arab dilambangkan dengan huruf, dalam tulisan 

transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf, sebagian dengan 

tanda,dan sebagian dengan huruf dan tanda sekaligus, sebagai berikut: 

 Alif - Tidak dilambangkan أ

 Ba’ B Be ب

 Ta’ T Te ت

 Sa S Es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ha H Ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh Kan dan Ha خ

 Dal D De د

 Zal Z Zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Za’ Z Z ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es dan Ye ش

 Sad S Es (dengan titik di bawah) ص

 Dad D De (dengan titik di bawah) ض

 Ta T Te (dengan titik di bawah) ط

 Za Z Zet (dengan titik di bawah) ظ
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 ain ‘ Koma terbalik (diatas)‘ ع

 Ghin G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qof Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ب

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ‘ Apostrof ء

 Ya’ Y Ye ي

 

2. Konsonan rangkap karena syaddah ditulis rangkap 

 Muta’aqqoddaim متعقدين

 iddah‘ عدة

3. Vokal 

 

a. Vokaltunggal: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

...َ.... Fatah ظ A 

....ِ.... Kasroh I I 

.....ُ... Dammah U U 

 

b. Vokal rangkap 

1) Fathah dan ya mati ditulis ai 

 .Bainakum بينكم

2) Fathah dan wawu mati ditulis au 

 Qoul قول
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c. Vokal panjang 

1) Fathah dan alif di tulis a 

 Jahiliyah جاهلية

2) Fatah dan ya mati ditulis a 

 Yasa’a  يسعى

3) Kasroh dan ya mati ditulis i 

 Majid مجيد

4) Dammah dan wawu ditulis u 

 Furud فروض

4. Vokal-vokahl yang berurutan dalam satu kata, dipisahkan dengan 

apostrof 

 A’antum                  أأنتم

 Lain syakartum         لإن شكرتم

5. Ta Marbutah 

a. Transliterasi Ta' Marbutah apabila hidup ditulis dengan "t" 

اللهنعمة       Ni’matullahi 

 zakatul fitri  زكاة الفطر

b. Transliterasi Ta' Marbutah apabila mati ditulis dengan "h". 

 Hibah هبة

 Jizyah جزية

c. Jika Ta' Marbutah diikuti kata yang menggunakan kata sandang " ال 

"("al-"), danbacaannya terpisah, maka Ta' Marbutah tersebut 

ditransliterasikan dengan "h". 

6. Kata sandang alim dan lam 

a. Bila diikuti huruf qomariyah ditulis al- 

 Al-Qur’an         القران

 Al-Qiyas        القياس

b. Bila diikuti huruf syamsiyyah ditulis dengan menggandakan huruf 

syamsiyyah serta menghilangkan huruf al-nya. 

 As-sama        السماء

 Asy-syam       الشمس
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7. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam 

translitrasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunakan berlaku seperti 

yang berlaku dalam EYD, di antara huruf kapital digunakan untuk 

menuliskan huruf awal, nama diri dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu 

didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap 

huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandang. 

8. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 

Dapat ditulis menurut penulisanya. 

 Zawil al-furud         ذوى الفروض

 Ahl as-sunnah              اهل السنة
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MOTTO 

 

Tidak halal menggabungkan utang dengan jual beli, tidak pula dua 

syarat dalam jual beli, tidak pula keuntungan tanpa ada 

pengorbanan, dan tidak pula menjual barang yang tidak kamu miliki.” 

(HR. Ahmad 6671, Abu Daud 3506, Turmudzi 1279 dan dihasankan 

syuaib al-Arnauth). 

 

“Untuk  jadi maju memang banyak hambatan, kecewa semenit dua 

menit boleh, tetapi setelah itu harus bangkit lagi.” (Ir.Joko Widodo 

S.Hut) 

 

 “Hai orang-orang yang beriman, jadikanlah sabar dan shalatmu 

sebagai penolongmu, sesungguhnya Allah beserta orang-orang yang 

sabar” (Al-Baqarah:153) 

 

“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai 

kesanggupannya.” (Al-Baqarah:286) 
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ABSTRAK 

Elah Suci Lestari. 2019. Pengaruh Atribut Produk dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen Muslim di 

Toko MU Pekalongan). Jurusan Ekonomi Syariah, Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam Pekalongan. Dosen Pembimbing: Nalim M Si 

Pemasaran dalam penafsiran yang sempit tentang pemasaran ini terlihat 

pula dari definisi American marketing Association, yang mengatakan pemasaran 

adalah hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan dengan mengalirnya 

barang dan jasa dari produsen sampai ke konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh atribut produk, kualitas pelayanan, terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen muslim di Toko MU Pekalongan. 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Metode yang 

digunakan dalam pengambilan sampel yaitu non probability sampling. Sampel 

yang diambil sebanyak 96 responden. Data penelitian ini diperoleh dari kuesioner 

yang diisi oleh konsumen Toko MU. Teknik analisis data yang digunakan adalah 

uji regresi linier berganda dan hipotesis menggunakan t-statistik untuk menguji 

koefisien regresi parsial serta F-statistik untuk menguji keberartian pengaruh 

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

uji koefisien determinasi. 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa atribut produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan perbandingan nilai 

thitung dan ttabel 2,987>1,666 dan nilai signifikansi 0,004<0,05 maka Ho ditolak dan 

Ha diterima, dengan demikian variabel atribut produk berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian, dengan perbandingan thitung dan ttabel 3,581>1,666 

dan nilai signifikansi 0,001<0,05 maka Ho diterima dan Ha di tolak dengan 

demikian variabel kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

Sedangkan dari hasil uji F dapat di ketahui bahwa variabel atribut produk dan 

kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap variabel keputusan 

pembelian dengan perbandingan nilai Fhitung dan Ftabel 11,239>2,70 dan nilai 

signifikansi 0,000<0,05. Nilai R square sebesar 0,195.(nilai 0,195 adalah 

pengkuadratan dari koefisien korelasi atau R, yaitu 0,441 x 0,441= 0,195). 

Besarnya angka koefisien determinasi (R Square) 0,195 sama dengan 19,5%. 

Angka tersebut mengandung arti bahwa atribut produk dan kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 19,5%. Sedangkan sisanya 

(100%-19,5% = 80,5 %) dipengaruhi oleh variabel lain di luar model regresi ini. 

Kata Kunci: Atribut produk, Kualitas Pelayanan dan Keputusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Setiap produsen selalu berusaha melalui produk yang dihasilkan untuk 

tujuan dan sasaran perusahaannya tercapai. Produk yang dihasilkannya dapat 

terjual atau di beli oleh konsumen akhir dengan tingkat harga yang memberikan 

keuntungan perusahaan jangka panjang. Melalui produk yang dapat dijualnya, 

perusahaan dapat menjamin kehidupannya atau menjaga kestabilan usahanya dan 

berkembang. Dalam rangka inilah setiap produsen harus memikirkan kegiatan 

pemasaran produk-produknya, jauh sebelum produk ini dihasilkan sampai produk 

tersebut dikonsumsikan oleh si konsumen akhir. Untuk mencapai tujuannya, 

setiap perusahaan mengarahkan kegiatan usahanya untuk menghasilkan produk 

yang dapat memberikan kepuasan konsumen, sehingga dalam jangka panjang 

perusahaan mendapatkan keuntungan yang dihadapkannya. Melalui produk yang 

dihasilkannya, perusahaan menciptakan dan membina langganan. Oleh karena itu, 

keberhasilan suatu perusahaan sangat ditentukan oleh keberhasilan usaha 

pemasaran dari produk yang dihasilkannya.1 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu 

dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan 

yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. 

Dengan kata lain, srategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, 

                                                           
1Sofian, Assauri, Manajemen Pemasaran, 2014,  Jakarta: PT RAJAGRAFINDO 

PERSADA. hlm:1 
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kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 

lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.2 

Setiap entrepreneur senantiasa menghadapi persoalan dan masalah pemasaran. 

Keberhasilan pemasaran produk atau jasa sang entrepreneur menentukan 

keberhasilan usahanya. Memang harus diakuai bahwa seseorang entrepreneur 

yang berusaha dengan skala kecil, biasanya tidak melibatkan diri dalam kegiatan 

pemasaran dalam arti kata sebenarnya, tetapi perhatian utamanya adalah 

bagaimana menjual (selling) produk dan jasa-jasanya dipasar. Tetapi, apabila 

skala usahanya makin membesar, mau tidak mau sang entrepreneur perlu 

melibatkan diri pada kegiatan pemasaran dalam arti kata seluas-luasnya.3 Untuk 

itu para konsumen memiliki pilihan yang semakin banyak yang ditawarkan di 

berbagai minimarket. 

Setiap minggunya di Toko MU Pekalongan mengadakan harga promo, 

ketersediaan barang lebih lengkap, sudah tersedia delivery order, dan harga relatif 

lebih murah.4 

Persaingan yang semakin ketat tersebut bisa ditunjukkan adanya beberapa 

toko dan minimarket yang berada di sekitar Toko MU Pekalongan seperti Alfa 

Mart, Indomart dan beberapa toko dan minimarket yang muncul dan berkembang 

                                                           
2Sofian, Assauri, Manajemen Pemasaran, 2014,  Jakarta: PT RAJAGRAFINDO 

PERSADA. hlm:168 
3J. Winardi, Entrepreneur dan Entrepreneurship, 2003, Jakarta : KENCANA MEDIA 

GROUP, hlm.45 
4Wawancara dengan Idrus, Karyawan Toko MU Pekalongan, 5 Mei 2018 Pukul 13.00 

WIB. 
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membuat para konsumen bingung untuk menentukan pilihan karena beberapa 

pilihan toko-toko dan minimarket dengan atribut produk yang menarik. Tetapi, 

kualitas pelayanannya juga sangat memuaskan. Oleh karena itu Toko MU perlu 

mengidentifikasikan keinginan, perilaku dan kebutuhan konsumen dalam proses 

untuk membeli produk yang ditawarkan dan dapat memuaskan semua konsumen 

yang berbelanja.5 

Keputusan pembelian merupakan satu pengambilan keputusan akan pembelian 

yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian 

akan keputusan itu diperoleh dari kegiatan-kegiatan sebelumnya.6 Perilaku 

pembelian sesorang dalam menentukan suatu pilihan produk untuk mencapai 

kepuasan sesuai kebutuhan dan keinginan konsumen yang meliputi pengenalan 

masalah, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan 

pembelian, dan perilaku setelah pembelian. 

Untuk mengetahui kebutuhan selanjutnya adalah merancang sebuah strategi 

pemasaran yang efektif untuk memenangkan persaingan yang menjadi basis 

utama bisnis ini karena sesungguhnya pemasaran bukanlah perang dipasar 

melainkan berada dibenak pelanggan yang pada merebut hati pelanggan melalui 

produk dan jasa. Strategi pemasaran yang dilakukan adalah menciptakan persepsi 

positif konsumen dari pada keunggulan teknologi. Hal ini dapat dilakukan dengan 

cara menciptakan nilai emosional di dalam produk atau merek yang akan 

menimbulkan rasa kepemilikan kepada merek sehingga konsumen bersedia 

membayar. Strategi pemasaran bentuk ini tidak membutuhkan media pemasaran 

                                                           
5Yuniarti Sri Vinna, Perilaku Konsumen Teori dan Praktik. 2015, Bandung : CV 

PUSTAKA SETIA, hlm. 45 
6Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta: Rajawali Press, 2004) hlm.141 



4 
 

 
 

agresif melalui media promosi yang hanya menekankan pada informasi dan 

keunggulan produk, melainkan pendekatan dalam kategori pemanfaat pengalaman 

pelanggan (excellect expriences) terhadap sebuah produk yang nantinya dapat 

dijadikan alat pemasaran efektif.7 

Atribut produk adalah suatu komponen yang merupakan sifat-sifat produk 

yang menjamin agar produk dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan yang 

diharapkan oleh pembeli. Apabila suatu produk memiliki atribut atau sifat-sifat 

yang sesuai dengan apa yang diharapkan oleh pembelinya maka produk tersebut 

akan menjadi produk yang berhasil.8 

Berdasarkan data penjualan Toko MU Pekalongan, Periode Januari-Desember  

2018, yang disajikan pada tabel berikut ini:9 

TABEL 1.1 

Data Penjualan Toko MU Periode Januari-Desember 2018 

No Bulan Total Penjualan 

1 Januari Rp. 117.000.000 

2 Februari Rp. 112.000.000 

3 Maret Rp. 123.000.000 

4 April Rp. 147.000.000 

5 Mei Rp. 152.210.000 

6 Juni Rp. 140.000.000 

7 Juli Rp. 153.450.000 

8 Agustus Rp. 150.000.000 

9 September Rp. 153.000.000 

10 Oktober  Rp.155.000.000 

11 November  Rp. 156.000.000 

12 Desember Rp. 158.000.000 

                                                           
7Rinda Asytuti, Isu-isu Kontemporer Lembaga keuangan Mikro Syariah di Indonesia, 

2015, Pekalongan : CV.DUTA MEDIA UTAMA, hlm.187-190 
8Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, 2014, Yogyakarta : BPEE-

YOGYAKARTA, hlm. 213-227 
9 Wawancara dengan  Eko Hadi Prayitmo, selaku sekretaris Toko MU, Data Penjualan 

Toko MU Periode Januari-Desember 2018, Tanggal 15 Maret 2019 di Toko MU Pekalongan. 
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Berdasarkan data penjualan Toko MU periode Januari-Desember 2018, 

yang disajikan pada grafik berikut ini:10 

Grafik 1.1 

     Data Penjualan Toko MU Periode Januari-Desember 2018 

 

Bagian paling rumit dari pelayanan adalah kualitasnya yang sangat 

dipengaruhi oleh harapan konsumen.11 Untuk dapat menarik konsumen, maka hal 

yang dilakukan oleh Toko MU adalah memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen sehingga konsumen mencapai kepuasan dengan cara memberikan 

pelayanan yang memuaskan. 

Berdasarkan uraian diatas maka penulis tertarik untuk menulis dan membahas 

lanjut mengenai“PENGARUH ATRIBUT PRODUK DAN KUALITAS 

PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN (STUDI KASUS 

PADA KONSUMEN MUSLIM DI TOKO MU PEKALONGAN” 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka merumuskan masalah yaitu: 

1. Apakah atribut produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

konsumen muslim di Toko MU Pekalongan? 

                                                           
10Wawancara dengan  Eko Hadi Prayitmo, Selaku sekretaris Toko MU, Data Penjualan 

Toko MU Periode Januari-Desember 2018, Tanggal 15 Maret 2019 di Toko MU Pekalongan  
11Zuliam Yamit, Manajemen Kualitas Produk & Jasa, 2001, Yogyakarta : EKONISIA. hlm 
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2. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada konsumen muslim di Toko MU Pekalongan? 

3. Apakah atribut produk dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen muslim di Toko MU Pekalongan? 

C. Batasan Masalah 

Untuk mencegah pembahasan yang menyimpang dari topik masalah maka 

penulis perlu melakukan pembatasan masalah. Masalah yang dibahas dalam 

penelitian ini ialah membahas tentang faktor yang diduga mempengaruhi 

keputusan pembelian. Fakta yang dimaksud hanya mencakup atribut produk, 

kualitas pelayanan dan keputusan pembelian. Penelitian ini dilakukan pada 

konsumen muslim yang berbelanja di Toko MU Pekalongan. 

Lokasi  dan Waktu Penelitian  

Penelitian ini dilakukan di Toko MU Pekalongan, JL. Kurinci No.25i, 

Bendan, Pekalongan Barat. Penelitian dilaksanakan dari 30 Mei 2018-30 Juni 

2018. 

D. Tujuan Penelitian 

Tujuan Penelitian yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah: 

a. Untuk mengetahui pengaruh atribut produk terhadap keputusan pembelian pada 

konsumen muslim di Toko MU Pekalongan. 

b. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

pada konsumen muslim di Toko MU Pekalongan. 
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c. Untuk mengetahui pengaruh atribut produk dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen muslim di Toko MU Pekalongan. 

E. Kegunaan penelitian 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan bahan yang 

bermanfaat bagi perkembangan ilmu, pengetahuan ilmu, pengetahuan dalam 

bidang atribut produk dan kualitas pelayanan. 

Adapun kegunaan dalam penelitian yang hendak dicapai dalam pembahsan 

skripsi adalah sebagai berikut: 

1. Bagi penulis 

Memperluas informsi serta menambah wawasan dan sebagai dasar 

perbandingan teori yang diperoleh selama perkuliahan yang dapat diterapkan 

untuk menganalisa permasalahan yang penulis teliti. Dalam hal ini pengaruh 

atribut produk dan kualitaspelayanan terhadap keputusan pembelian pada 

konsumen muslim di Toko MU Pekalongan. 

2. Bagi Pengelola Toko MU Pekalongan 

Hasil penelitian dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam 

memecahkan masalah atribut produk dan kualitas pelayanan untuk 

meningkatkan keputusan pembelian, sehingga konsumen akan selalu 

menambah dan laba yang didapat akan lebih meningkat. 

F. Sistematika Penulisan 

Dalam membahas menganalisa tentang Pengaruh Atribut Produk Dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen 

Muslim Di Toko MU Pekalongan) maka agar penulisan skripsi ini dapat tersusun 
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dengan baik, sistematis serta mudah dipahami, maka penulis menggunakan 

sistemtika penulisan skripsi sebagai berikut: 

Bab pertama, pada bab ini meliputi tentang latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian dan sistematika penulisan. 

Bab kedua, pada bab ini berisi tentang teori-teori yang menjadi dasar bagi 

penelitian dalam menganalisis dan melakukan pembahasan terhadap masalah yang 

dihadapi oleh Toko MU dan teori yang digunakan dalam penulisan skripsi ini 

adalah Atribut Produk, Kualitas Pelayanan Dan Keputusan Pembelian, selain teori 

bab ini juga menguraikan, tinjauan pustaka, kerangka berfikir serta hipotesis. 

Bab ketiga, berisi tentang jenis dan pendekatan penelitian, setting penelitian, 

variabel penelitian, populasi, sampel dan teknik pengambilan sampel,instrumen 

dan teknik pengumpulan sampel, instrumen dan teknik pengumpulan dan teknik 

pengolahan dan analisis data. 

Bab keempat, pada bab ini berisi deskripsi data kemudian akan dianalisis 

data-data yang diperoleh dari Toko MU berdasarkan landasan teori yang telah 

penulis sajikan yaitu tentang bagaimana mengetahui Pengaruh Atribut Produk 

Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian. Selain itu bab ini juga 

berisi pembahasan hasil penelitian. 

Bab kelima, pada bab ini berisi kesimpulan dan saran yaitu penulis berusaha 

mencoba menarik kesimpulan sebagai penyelesaian dari permasalahan yang 

dihadapi oleh pengusaha dan dari kesimpulan yang diperoleh, keterbatasan 

penulis, dan penulis berusaha memberikan saran-saran yang mungkin dapat 

dijadikan masukan bagi berbagai pihak yang berkepentingan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dikemukakan 

pada bab sebelumnya dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Atribut produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian bernilai positif  

dengan tingkat signifikansi sebesar 0,004. Karena thitung lebih besar dari 

ttabel2,987>1,660 dan nilai signifikansi 0,004<0,05 maka Ho ditolak dan Ha 

diterima dengan demikian variabel atribut produk berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

2. Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian bernilai 

positif dengan tingakat signifikasi sebesar 0,001. Karena thitung lebih lebih 

besar dari ttabel 3,581>1,660 dan nilai signifikansi 0,001<0,05 maka Ho 

diterima dan Ha ditolak dengan demikian variabel kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

3. Atribut Produk dan Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian bernilai positif dengan tingkat signifikansi 0,004 (X1) dan 0,001 

(X2). Karena thitung lebih besardari ttabel 2,987>1,660 dan  nilai signifikansi 

0,004<0,05 maka Ho di tolak dan Ha di terima dengan demikian variabel 

atribut produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.  dan 

3,581>1,660 dan nilai signifikansi 0,001<0,05 maka Ho di terima dan Ha di 
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tolak dengan demikian variabel kualitas pelayanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

B. Saran  

1. Bagi Toko MU Pekalongan 

Dengan melihat hasil penelitian maka penulis memberikan saran yang 

mungkin berguna untuk Toko MU maupun pihak-pihak lain. 

a. Dengan semakin ketatnya persaingan antara pesaing terbukti 

dengan adanya produk-produk baru yang semakin bermunculan. 

Untuk itu Toko MU harus bisa bersaing dengan memunculkan 

produk-produk yang mengikuti perkembangan zaman dan selalu 

meningkatkan promosi agar produk di Toko MU dapat melekat 

dalam diri konsumen. 

b. Pelayanan kepada konsumen harus selalu ditingkatkan lagi supaya 

konsumen merasa nyaman berbelanja di Toko MU, terutama 

mengenai sikap keramahan karyawan. Pelayanan bisa ditingkatkan 

dengan memberikan sikap dan tata cara karyawan dalam melayani 

konsumen yang berbelanjadi Toko MU. 

2. Bagi peneliti 

Bagi para peneliti selanjutnya yang akan datang dan mengkaji lebih 

dalam tentang penelitian yang sama agar hasil penelitian ini dapat menjadi 

salah satu referensi yang dapat memberikan tambahan ilmu dan 

perbandingan dalam melakukan penelitian selanjutnya. 
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LAMPIRAN 1 

KUESIONER PENELITIAN 

Responden yang terhormat, 

Bersama ini saya memohon kesediaan anda mengisi penelitian dengan judul 

“Pengaruh Atribut Produk Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen Muslim di Toko MU Pekalongan)”. 

Informasi yang Bapak/Ibu /Sdr/i berikan adalah bantuan yang bernilai dalam 

penyelesaian skripsi ini sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan program 

S1 di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Pekalongan. Atas kerja sama anda 

saya ucapkan terimakasih. 

Identitas Responden 

1. Agama   :   a.  Islam    c.   Hindu     e.  Khatolik 

                                                  b.  Kristen    d.  Budha 

2. Nama Responden : 

3. Alamat   : 

4. Jenis Kelamin  :                          P                                     L 

 

5. Tingkat Pendidikan :   a.  SD                 c.  SMK             e.  S1 

    b.  SMP         d.  D3            f.  S2 

6. Usia   :   a.  20-29 tahun                d. 35-39 tahun 

    b.  25-29 tahun                e.  > 40 tahun 

    c.  30-34 tahun                          

 

7. Pekerjaan  :  a.  PNS             d. TNI/POLRI 

                                     b.  Wiraswasta            e. Pelajar/ Mahasiswa 

                                     c. Pegawai Swasta            f.  Lainnya...... 

 

Petunjuk Pengisian Kuesioner: 

1. Berilah tanda checklist (√) pada jawaban yang Bapak/Ibu/Sdr/i  anggap paling 

sesuai. 

2. Setiap pertanyaan hanya membutuhkan satu jawaban saja. 

3. Berikanlah  jawaban singkat pada bagian pertanyaan identitas responden yang 

membutuhkan jawaban tertulis Bapak/Ibu/Sdr/i. 



 
 

Keterangan :  

a. SS  : Sangat Setuju 

b. S  : Setuju 

c. KS  : Kurang Setuju 

d. TS  : Tidak Setuju 

e. STS : Sangat Tidak Setuju 

 

1. Variabel Atribut Produk 

No  Pernyataan Alternatif Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Harga produk yang ada di Toko MU 

terjangkau oleh semua kalangan 

     

2. Cara pembayaran di Toko MU sangat mudah 

dan cepat. 

     

3. Produk pada semua merek yang ada di Toko 

MU dijamin aman dan halal. 

     

4. Kualitas merek sangat di harapkan oleh 

konsumen yang berbelanja di Toko MU 

     

5. Produk yang ada di Toko MU terjangkau oleh 

semua kalangan. 

     

6. Daya tahan kemasan pada setiap produk di 

Toko MU sangat terjamin. 

     

2. Variabel Kualitas Pelayanan 

No  Pernyataan Alternatif Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Karyawan di Toko MU berpenampilan rapi      

2. Pelayanannya sangat memuaskan bagi 

konsumen yang berbelanja di Toko MU 

     

3. Karyawan Toko MU cekatan dalam 

menangani masalah pelanggan 

     

4. Toko MU memberikan layanan yang 

dijanjikan. 

     

5. Karyawan merespon dengan baik terhadap 

kritikan konsumen yang berbelanja di Toko 

MU. 

     

6. Toko MU membuat pelanggan merasa aman 

dalam transaksinya. 

     



 
 

7. Toko MU memberikan perhatian kepada 

pelanggan 

     

8. Karyawan selalu ramah dalam melayani 

konsumen yang berbelanja di Toko MU. 

     

3. Variabel Keputusan Pembelian 

No  Pernyataan Alternatif Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Saya memilih produk di Toko MU karena 

dapat memenuhi kebutuhan saya 

     

2. Saya mencari informasi terlebih dahulu 

sebelum memutuskan untuk membeli produk 

di Toko MU 

     

3. Saya mempertimbangan produk Toko MU 

sebelum memutuskan untuk membeli produk. 

     

4. Saya berbelanja di Toko MU bisa sendiri, 

dengan teman ataupun keluarga. 

     

5. Saya selalu membeli produk yang ada di 

Toko MU  

     

6. Saya berbelanja di Toko MU kapan saja      

7. Saya merasa puas berbelanja di Toko MU      

 

TERIMA KASIH 

 

 



 

 

LAMPIRAN 2 

 

DATA MENTAH 

AP 

1 

AP 

2 

AP 

3 

AP 

4 

AP 

5 

AP 

6 

TAP 

 

KPL 

1 

KPL 

2 

KPL 

3 

KPL 

4 

KPL 

5 

KPL 
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3 3 3 3 3 3 18 5 5 5 5 5 5 5 5 40 4 3 3 3 3 4 3 23 

3 3 3 3 3 3 18 4 3 3 2 3 3 3 4 25 4 3 3 3 3 4 3 23 

4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 4 5 33 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 5 5 5 5 5 30 5 3 5 4 4 5 4 4 34 4 5 4 4 4 5 5 31 

4 4 5 4 5 5 27 5 4 5 4 4 4 4 4 34 4 5 5 4 4 5 5 32 

4 5 5 4 4 5 27 3 3 3 3 3 2 2 2 21 4 4 5 1 4 1 5 24 

3 3 5 4 4 4 23 5 2 2 2 5 5 4 5 30 4 4 5 4 3 3 3 26 

4 4 4 4 4 4 24 4 2 1 2 4 3 2 4 22 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 3 5 5 5 5 38 5 5 5 5 5 5 5 35 

4 4 4 4 4 4 24 5 5 5 4 5 5 4 4 37 4 5 5 4 4 4 5 31 

4 4 4 4 4 4 24 3 3 3 2 3 3 4 5 26 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 4 24 4 4 3 2 4 5 4 4 30 4 3 3 4 3 3 4 24 

5 5 3 3 3 5 24 3 3 3 3 4 4 3 4 27 4 4 4 4 5 5 4 30 

4 4 4 3 4 4 23 4 2 3 4 3 3 3 3 25 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 5 4 5 5 5 29 4 4 4 2 4 4 4 4 30 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 3 23 4 3 2 2 4 5 1 2 23 3 3 3 4 3 3 3 22 

5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 3 5 5 5 4 37 4 5 4 4 4 4 3 28 

4 4 4 5 5 5 27 4 3 4 2 4 5 5 5 32 4 4 4 4 3 3 3 25 



 

 

4 4 4 4 4 4 24 4 2 4 3 5 5 5 5 33 5 5 4 4 4 4 5 31 

5 5 4 3 4 4 25 4 2 4 2 4 5 5 5 31 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 3 4 4 23 5 5 5 5 4 4 4 4 36 5 5 5 4 4 4 4 31 

5 4 4 3 5 5 26 4 2 3 3 3 3 3 3 24 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 3 4 4 23 4 2 4 1 4 4 4 5 28 4 4 4 4 3 3 3 25 

4 4 4 3 4 4 23 2 2 2 1 1 2 3 3 16 4 3 4 3 3 3 4 24 

5 5 5 4 5 5 29 4 3 4 4 4 4 4 4 31 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 3 5 5 25 4 4 4 3 3 4 3 4 29 4 4 5 5 5 5 4 32 

4 4 4 3 5 5 25 4 2 4 2 5 5 4 4 30 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 3 5 5 5 26 4 5 5 4 5 5 4 4 36 4 4 4 4 5 5 5 31 

4 5 5 5 4 5 28 4 2 4 2 5 5 5 4 31 4 4 5 5 5 5 5 33 

5 5 5 5 5 5 30 4 2 4 3 3 4 4 4 28 4 4 4 5 4 5 4 30 

5 5 5 3 4 4 26 5 5 5 5 3 3 4 3 33 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 3 4 5 24 4 4 4 2 4 4 3 3 28 4 4 4 4 5 5 5 31 

4 4 4 3 4 5 24 5 5 4 2 4 4 4 4 32 4 4 5 5 5 5 4 32 

5 5 5 5 4 5 29 3 2 2 2 1 2 2 4 18 4 4 5 5 5 5 5 33 

4 4 4 3 5 5 25 4 4 3 4 4 4 4 4 31 4 4 5 5 5 5 5 33 

5 5 5 4 4 4 27 4 2 4 2 3 4 4 4 27 4 4 5 5 4 4 5 31 

4 4 4 4 5 5 26 4 2 4 3 4 4 4 4 29 5 5 5 5 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 24 5 4 5 3 5 4 4 4 34 5 5 5 5 4 4 5 33 

5 5 5 3 4 4 26 4 3 3 3 3 3 3 3 25 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 5 5 4 4 26 4 2 3 2 2 3 3 3 22 5 5 4 5 4 5 4 32 

4 4 4 3 4 4 23 2 2 3 3 3 3 3 5 24 5 5 5 5 5 5 5 35 

4 4 4 3 4 4 23 4 4 3 3 4 4 3 4 29 4 4 4 5 5 5 4 31 

4 4 4 4 4 4 24 4 2 4 3 4 1 4 1 23 4 4 5 5 5 5 4 32 



 

 

5 5 5 5 5 5 30 4 3 1 2 1 4 4 5 24 4 4 3 3 3 3 3 23 

4 4 4 3 4 4 23 3 2 1 2 3 3 3 5 22 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 5 5 5 5 5 30 4 2 2 4 4 3 3 3 25 4 4 5 5 4 4 4 30 

4 4 5 4 5 4 26 4 2 4 2 4 4 4 4 28 3 3 3 3 3 3 3 21 

5 5 5 3 4 4 26 4 4 4 3 4 4 4 3 30 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 5 3 4 4 24 4 3 1 2 2 4 2 4 22 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 5 5 3 4 25 4 3 4 3 3 3 3 3 26 4 4 5 5 5 5 5 33 

4 4 4 3 4 4 23 4 4 5 4 4 4 4 3 32 4 4 5 5 4 4 5 31 

4 4 5 5 4 4 26 4 4 3 4 4 5 5 3 32 4 4 4 4 4 4 5 29 

4 4 4 3 4 4 23 5 5 5 5 5 3 4 3 35 5 5 5 5 5 5 5 35 

5 5 5 5 5 5 30 4 5 5 4 4 4 4 4 34 4 4 4 5 4 5 4 30 

4 4 5 5 4 4 26 4 4 4 4 5 3 3 4 31 4 5 5 5 4 4 5 32 

4 4 4 4 4 4 24 3 4 5 5 5 4 3 3 32 4 5 4 4 5 4 5 31 

4 4 5 3 4 4 24 4 3 4 3 4 4 5 5 32 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 5 3 4 4 24 5 5 5 4 5 4 4 4 36 4 4 5 5 5 5 4 32 

4 4 3 4 5 5 25 4 3 4 5 4 5 4 5 34 4 4 4 4 5 5 4 30 

5 5 5 5 5 5 30 4 4 5 4 4 4 5 4 34 4 4 5 5 4 4 4 30 

4 4 5 5 4 4 26 4 4 4 4 3 3 3 4 29 5 5 4 4 4 4 5 31 

4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 3 3 3 3 4 28 4 4 4 4 5 5 5 31 

4 4 4 3 4 4 23 4 2 4 4 3 3 4 3 27 4 5 4 4 4 5 4 30 

4 5 4 4 5 4 26 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 5 25 5 4 4 5 4 4 5 5 36 4 4 5 5 4 5 5 32 

4 4 4 5 5 5 27 5 4 5 4 4 5 4 5 36 4 5 5 5 4 4 4 31 

5 5 3 5 5 5 28 4 5 5 5 5 5 5 5 39 4 5 5 5 5 5 5 34 

5 5 3 5 5 5 28 5 4 5 4 4 4 5 4 35 4 5 5 5 4 4 4 31 



 

 

4 4 4 4 4 4 24 4 5 4 3 5 4 5 5 35 4 5 5 5 4 4 4 31 

4 4 5 5 4 4 26 5 4 5 3 4 5 4 4 34 4 5 4 5 4 5 4 31 

4 4 2 3 2 2 17 5 4 5 2 5 4 5 4 34 4 2 4 4 5 5 5 29 

4 4 4 3 3 3 21 4 5 4 5 4 5 4 5 36 4 5 4 5 4 5 4 31 

4 4 3 3 3 3 20 5 4 3 2 3 4 5 4 30 3 4 4 3 4 4 4 26 

3 4 3 3 4 3 20 4 5 4 2 4 5 4 4 32 5 4 5 2 4 5 4 29 

4 4 3 3 3 3 20 4 5 4 5 4 4 4 4 34 4 5 4 3 5 4 5 30 

3 3 3 3 4 3 19 4 4 4 5 4 5 5 5 36 5 4 5 4 5 4 5 32 

4 4 3 3 3 3 20 4 5 4 4 5 4 3 4 33 4 5 4 2 5 4 5 29 

4 4 3 2 3 3 19 5 4 5 4 5 4 4 4 35 5 4 5 3 4 5 4 30 

3 3 2 3 2 3 16 4 4 5 4 4 4 4 4 33 5 4 5 2 5 4 5 30 

3 3 3 3 3 3 18 5 4 5 2 5 4 5 4 34 4 5 4 3 4 5 4 29 

4 3 2 3 2 3 17 4 4 5 4 4 4 4 5 34 5 4 5 2 5 4 5 30 

4 3 3 3 3 3 19 4 3 3 2 2 3 3 3 23 4 5 4 2 4 5 4 28 

4 3 3 3 3 3 19 4 3 3 2 2 3 3 3 23 4 4 2 3 1 4 2 20 

4 3 3 3 2 3 18 4 4 4 3 3 3 3 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 3 3 3 3 3 20 4 3 4 4 4 4 4 4 31 4 5 3 4 5 4 3 28 

4 3 3 3 3 3 19 5 4 3 4 4 4 4 4 32 5 4 5 4 5 4 3 30 

4 2 3 3 2 2 16 3 3 3 4 3 3 2 3 24 3 2 2 2 1 4 3 17 

5 3 3 3 2 2 18 4 2 3 3 4 3 3 4 26 5 4 5 2 5 4 5 30 

4 3 3 3 3 2 18 4 2 3 3 4 4 4 4 28 2 2 1 2 4 2 3 16 

4 3 3 3 3 2 18 5 5 5 3 5 4 4 4 35 5 4 5 3 4 5 4 30 

4 4 3 2 2 3 18 5 5 3 4 3 3 4 4 31 4 5 4 2 4 5 4 28 

4 3 3 3 3 2 18 4 3 3 4 3 3 4 4 28 4 4 4 2 2 3 3 22 

5 3 2 3 3 3 19 4 3 3 2 3 3 2 4 24 5 4 5 2 5 4 5 30 



 

 

4 2 3 3 3 3 18 4 3 3 4 4 4 4 4 30 4 5 4 3 4 5 4 29 

3 4 2 2 2 3 16 4 3 3 4 3 3 4 4 28 5 4 5 3 5 4 5 31 

3 4 3 4 3 3 20 4 4 3 2 3 4 4 4 28 5 4 5 2 5 4 5 30 
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