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BAB V
PENUTUP

Pada bab penutup ini, peneliti akan mengambil kesimpulan dari hasil
penelitian yang telah dilakukan. Selanjutnya, peneliti membuat implikasi bagi pihak
manajerial, merumuskan saran dan memaparkan keterbatasan penelitian.
Kesimpulan, implikasi manajerial, saran dan keterbatasan penelitian tersebut adalah

sebagai berikut:

5.1. Kesimpulan

1. Hasil analisis karakteristik demografi responden:
Semua responden (100%) menyatakan pernah berbelanja produk spare part di
Ceko Motor dan pembelian terakhir dilakukan kurang dari 6 bulan yang lalu.
Mayoritas responden adalah laki-laki yang telah membeli produk spare part
lebih dari 3 kali dimana pembelian produk spare part tersebut digunakan atau
dipakai oleh orang lain.

2. Hasil analisis deskriptif jawaban responden pada variabel penelitian:
Penilaian responden pada variabel store ambience, merchandise dan store
service termasuk dalam kategori yang baik, dan penilaian responden pada

variabel niat pembelian dan perilaku belanja termasuk dalam kategori yang

tinggi.

3. Hasil analisis regresi linier berganda:
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a. Store ambience, merchandise dan store service mampu memprediksi
(mempengaruhi) 57,8% perubahan (peningkatan) niat pembelian
konsumen pada produk spare part di Ceko Motor.

b. Store ambience, merchandise dan store service memiliki pengaruh yang
signifikan dan positif terhadap niat pembelian. Artinya, semakin baik
suasana toko, ketersediaan atau keberagaman produk, dan layanan toko
yang diberikan kepada konsumen membuat niat pembelian konsumen di
Ceko Motor semakin meningkat.

4. Hasil analisis regresi linier sederhana:

a. Niat pembelian mampu memprediksi (mempengaruhi) 49,3%
perubahan (peningkatan) perilaku belanja konsumen pada produk spare
part di Ceko Motor.

b. Niat pembelian memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap
niat pembelian. Artinya, semakin tinggi niat konsumen untuk berbelanja
produk-produk spare part kendaraan bermotor di Ceko Motor membuat

perilaku belanja di Ceko Motor semakin meningkat.

5.2. Implikasi Manajerial dan Saran

Hasil penelitian ini memberikan informasi bahwa untuk meningkatkan
perilaku belanja konsumen hal yang terlebih dahulu harus dilakukan adalah
meningkatkan niat pembelian konsumen pada produk atau jasa layanan perusahaan.
Peningkatan niat pembelian konsumen tersebut dapat distimuli melalui kemampuan

perusahaan untuk menciptakan suasana toko yang nyaman, menyediakan produk-
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produk spare part kendaraan bermotor dalam jumlah dan jenis yang banyak, serta
memberikan layanan yang baik.

Berdasarkan hal tersebut maka kebijakan peningkatan perilaku belanja
konsumen melalui peningkatan niat pembelian yang distimuli oleh store ambience,
merchandise dan store service dapat diarahkan melalui peningkatan pada masing-
masing indikator yang dianggap masih rendah sebagai berikut:

1. Fokus pada variabel store ambience dilakukan pada indikator “Dekorasi
toko Ceko Motor bagus”. Cara yang dapat dilakukan adalah dengan
membuat dekorasi toko secara unik dengan tema yang berbeda
dibandingkan toko sejenis, men-disp/ay produk-produk tertentu di rak atau
etalase toko yang disertai informasi mengenai produk secara terperinci,
memampang gambar produk-produk baru menggunakan poster.

2. Fokus pada variabel merchandise dilakukan pada indikator Toko Ceko
Motor menyediakan spare part kendaraan bermotor dalam jumlah yang
banyak™. Cara yang dapat dilakukan adalah dengan menjaga jumlah
ketersediaan spare part kendaraan tertentu yang masuk dalam kategori fast
moving (sering dibeli) seperti olie, filter olie, filter udara, busi, kampas rem,
gear set atau van belt (motor matik), yang notabene produk-produk jenis
tersebut adalah produk denga masa atau usia pakai pendek. Pihak
manajemen Ceko Motor sebaiknya juga selalu menyediakan produk-produf
fast moving tersebut dari selama merek dan tipe motor tidak terkecuali bagi

kendaraan bermotor yang sedikit jumlahnya.
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3. Fokus pada variabel store service dilakukan pada indikator "Toko Ceko
Motor memberikan penghargaan (seperti: potongan harga, hadiah) bagi
pelanggan yang loyal”. Cara yang dapat dilakukan pihak manajemen Ceko
Motor adalah dengan memberikan potongan harga untuk pembelian dalam
jumlah atau nominal tertentu, memberikan hadiah bagi pelanggan loyal
pada momen-memon tertentu (seperti: ulang tahun toko, atau hari raya),
memberikan kupon dalam bentuk point pembelian yang dapat ditukarkan

pada pembelian produk spare part.

5.3. Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki keterbatasn dimana peneliti tidak dapat melakukan
pengujian komparasi kepada konsumen yang membeli produk untuk keperluan
pribadi maupun keperluan orang lain (pemilik bengkel). Selain itu, karakteristik
responden pada penelitian ini cukup homogen yang ditunjukkan oleh mayoritas
responden berusia antara 31-40 tahun (39,3%) hingga dianggap kurang mampu
menggambarkan bagaimana perilaku konsumen Ceko Motor secara umum. Pada
penelitian sejenis di masa yang akan datang sebaiknya menambahkan uji komparasi
yang bertujuan untuk mengetahui lebih detail mengenai respon pembelian dengan
karakteristik yang berbeda tersebut dan menggunakan metode sampling kuota
(quota sampling) dengan tujuan agar responden dapat lebih mewakili pelanggan

secara keseluruhan.
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LAMPIRAN
LAMPIRAN | KUESIONER

PENGARUH STORE AMBIENCE, MERCHANDISE,
DAN STORE SERVICE TERHADAP NIAT BELI

DAN DAMPAKNYA PADA PERILAKU
PEMBELIAN KONSUMEN TOKO CEKO MOTOR

Kepada Y'th:
Responden
Di tempat

Dengan hormat,
perkenalkan saya:

Nama : Albertus Wimba Wahyu Aji

NPM : 180324094

Program Studi : Manajemen

Konsentrasi : Manajemen Pemasaran

Fakultas : Fakultas Bisnis dan Ekonomika
Universitas : Universitas Atma Jaya Yogyakarta

Saat ini saya sedang melakukan penelitian. Saya membutuhkan data penelitian yang
sekiranya Anda dapat membantunya dengan mengisi kuesioner penelitian ini. Atas
kesediaannya saya mengucapkan banyak terimakasih. Semoga Tuhan selalu
memberikan berkat-berkat yang Anda butuhkan.

Hormat saya:

Albertus Wimba Wahyu Aji
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BAGIAN I: PERTANYAAN FILTER

Berikut ini adalah kuesioner yang dipergunakan untuk melakukan filter guna
mendapatkan responden penelitian yang tepat. Anda dipersilahkan untuk menjawab
dengan memberi tanda silang (X) atau cek list ") pada salah satu alternatif jawaban
yang telah disediakan sesuai dengan karaktersitik Anda saat ini.

1. Apakah Anda pernah membeli produk di Toko Ceko Motor:
a. Ya, saya pernah membeli produk di Toko Ceko Motor
b. Belum, saya belum pernah membeli produk di Toko Ceko Motor
(*Terima kasih, Anda tidak perlu menjawab pertanyaan selanjutnya)

2. Sudah berapa kali Anda membeli produk di Toko Ceko Motor:
a. 1 kali (*Terima kasih, Anda tidak perlu menjawab pertanyaan

selanjutnya)
b. 2kali
c. 3kali

d. Lebih dari 3 kali

3. Kapan terakhir Anda membeli produk di Toko Ceko Motor:
a. Kurang dari 6 bulan yang lalu
b. Lebih dari 6 bulan yang lalu (*Terima kasih, Anda tidak perlu
menjawab pertanyaan selanjutnya)

4. Untuk siapa produk yang Anda beli dari Toko Ceko Motor:
a. Untuk keperluan sendiri
b. Membelikan orang lain (pelanggan)
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BAGIAN II: KARAKTERISTIK RESPONDEN

Berikut ini adalah kuesioner mengenai karakteristik demografi respoden. Anda
dipersilahkan untuk menjawab dengan memberi tanda silang (X) atau cek list (\)
pada salah satu alternatif jawaban yang telah disediakan sesuai dengan karaktersitik
Anda saat ini.

1. Jenis kelamin:
a. Laki-laki
b. Perempuan

BAGIAN I1I: KUESTONER PENELITIAN

Berikut ini adalah kuesioner penelitian. Anda dipersilahkan untuk menjawab
dengan memberi tanda silang (X) atau cek list () pada salah satu alternatif jawaban
yang telah disediakan.

SS = Sangat Setuju; S = Setuju; N = Netral; TS = Tidak Setuju; STS = Sangat Tidak
Setuju.

STORE AMBIENCE

No | PERNYATAAN sTS | s | N | s | SS

1 | Toko Ceko Motor memiliki interior
| toko yang bagus.

2 | Dekorasi toko Ceko Motor bagus.

3 | Toko Ceko Motor memiliki daya tarik
visual yang menarik.

4 | Saya memiliki kesan yang baik pada ' i |
toko Ceko Motor.

5 | Lingkungan fisik toko Ceko Motor
terjaga kebersihannya dengan baik.

6 | Saya memiliki pengalaman berlanja
spare part kendaraan bermotor di toko
Ceko Motor yang menyenangkan.
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No

PERNYATAAN

STS

TS

SS

1

Toko Ceko Motor menyediakan spare
part kendaraan bermotor dengan
kualitas yang baik.

Toko Ceko Motor memiliki variasi
spare part kendaraan bermotor yang
banyak.

Toko Ceko Motor menjamin
ketersediaan setiap jenis spare part
kendaraan bermotor.

Toko Ceko Motor menyediakan spare
part kendaraan bermotor dalam
jumlah yang banyak.

STORE SERVICE

No

PERNYATAAN

STS

TS

SS

1

Toko Ceko Motor menyediakan
layanan pengiriman barang.

2

Toko Ceko Motor memberikan
penghargaan (seperti: potongan harga,
hadiah) bagi pelanggan yang loyal.

Toko Ceko Motor memberikan
layanan penukaran produk.

INTENT TO BUY

No

PERNYATAAN

STS

TS

SS

1

Saya berencana untuk membeli spare
part kendaraan bermotor di toko Ceko
Motor di waktu yang akan datang.

Jika saya pergi berbelanja spare part
kendaraan bermotor hari ini, saya
akan pergi ke toko Ceko Motor.

Saya akan membeli sebagian besar
spare part kendaraan bermotor di
toko Ceko Motor.

Saat saya pergi berbelanja spare part
kendaraan bermotor, saya
mempertimbangkan toko Ceko Motor
terlebih dahulu sebagai tempat untuk
berbelanja.
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No

PERNYATAAN

STS

TS

SS

1

Saya biasanya memperhatikan
karakteristik produk (spare part
kendaraan bermotor) secara detail
sebelum membuat keputusan
pembelian.

Kontak pribadi dan komunikasi
dengan tenaga penjualan di toko
penting saat berbelanja.

Menyentuh atau melihat produk
(spare part kendaraan bermotor)
secara langsung merupakan bagian
penting dalam pengalaman berbelanja.

Katalog produk (spare part kendaraan
bermotor) merupakan sumber
informasi penting mengenai produk
dan layanan yang disediakan toko
Ceko Motor.

Informasi viral (video/artikel dll.)
mempengaruhi persepsi saya terhadap
produk (spare part kendaraan
bermotor) yang dijual toko Ceko
Motor.

Saya biasanya berkonsultasi dengan
keluarga dan teman sebelum
melakukan pembelian spare part
kendaraan bermotor di toko Ceko
Motor.

Saya biasanya meminta pendapat pada
orang yang pernah berbelanja di toko
Ceko Motor sebelum membeli spare
part kendaraan bermotor di toko Ceko
Motor .

# TERIMAKASIH ATAS PARTISIPASI ANDA #




LAMPIRAN Il DATA JAWABAN RESPONDEN

No Apakah Berapa kali Kapan Untuk siapa Jenis Usia
Anda pernah membeli terakhir Anda produk spare kelamin
membeli produk spare membeli part
produk part produk spare kendaraan
spare part kendaraan part bermotor
sepeda bermotor di kendaraan yang Anda
motor di Toko Ceko bermotor di beli dari Toko
Toko Ceko Motor Toko Ceko Ceko Motor:
Motor? Motor:
1 1 4 1 2 1 30
2 1 4 1 2 1 47
3 1 4 1 1 1 49
4 1 4 1 1 2 30
5 1 4 1 2 1 26
6 1 4 1 2 1 30
7 1 3 1 2 1 22
8 1 4 1 1 1 29
9 1 3 1 1 1 30
10 1 4 1 2 1 23
1 4 1 2 1 29
11
12 1 4 1 2 1 52
13 1 4 1 2 1 30
14 1 3 1 2 1 35
15 1 4 1 2 1 31
16 1 4 1 2 1 43
17 1 4 1 2 2 47
18 1 4 1 1 1 36
19 1 4 1 2 1 47
20 1 4 1 2 1 25
21 1 4 1 2 1 50
22 1 4 1 2 2 25
23 1 4 1 2 1 51
24 1 4 1 2 1 49
25 1 4 1 2 1 30
26 1 4 1 2 1 23
27 1 4 1 2 1 48
28 1 4 1 2 1 38
29 1 4 1 2 1 30
30 1 4 1 2 1 27
31 1 4 1 1 2 36
32 1 4 1 2 2 31
33 1 3 1 2 1 29
34 1 e’ 1 1 1 40
35 1 4 1 2 1 34
36 1 3 1 1 1 25
37 1 4 1 2 1 46
38 1 4 1 2 1 35
39 1 4 1 1 1 23
40 1 4 1 1 1 35
41 1 4 1 2 1 26
42 1 4 1 2 1 44
43 1 3 1 2 1 39
44 1 4 1 2 1 36
45 1 4 1 1 1 36
46 1 4 1 2 1 30
47 1 4 1 2 1 42
48 1 4 1 2 1 30
49 1 4 1 1 1 54
50 1 4 1 1 1 33
51 1 4 1 2 1 24
52 1 4 1 2 1 43
53 1 3 1 2 1 29
54 1 4 1 2 1 52
55 1 4 1 2 1 35
56 1 4 1 1 1 32
57 1 4 1 2 1 31
58 1 4 1 2 1 22
59 1 3 1 2 1 28
60 1 4 1 2 1 31
61 1 4 1 2 1 43
62 1 4 1 2 1 48
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No Apakah Berapa kali Kapan Untuk siapa Jenis Usia
Anda pernah membeli terakhir Anda produk spare kelamin
membeli produk spare membeli part
produk part produk spare kendaraan
spare part kendaraan part bermotor
sepeda bermotor di kendaraan yang Anda
motor di Toko Ceko bermotor di beli dari Toko
Toko Ceko Motor Toko Ceko Ceko Motor:

Motor? Motor:
63 1 4 1 2 1 24
64 1 4 1 2 1 50
65 1 3 1 1 1 22
66 1 3 1 1 1 27
67 1 4 1 2 1 31
68 1 3 1 2 1 46
69 1 4 1 2 1 34
70 1 3 1 2 1 32
71 1 4 1 2 1 36
72 1 4 1 2 1 29
73 1 4 1 1 1 33
74 1 3 1 1 1 39
75 1 4 1 2 1 30
76 1 4 1 2 2 30
77 1 4 1 2 1 34
78 1 4 1 2 2 34
79 1 4 1 1 2 34
80 1 4 1 2 1 35
81 1 3 1 2 2 33
82 1 4 1 2 1 35
83 1 4 1 2 1 47
84 1 4 1 2 1 45
85 1 4 1 2 1 46
86 1 4 1 2 1 35
87 1 4 1 1 1 35
88 1 4 1 2 1 50
89 1 4 1 1 1 48
90 1 4 1 1 1 50
91 1 4 1 1 1 25
92 1 4 1 1 1 38
93 1 4 1 2 1 33
94 1 4 1 2 1 38
95 1 4 1 2 1 34
96 1 4 1 1 1 44
97 1 4 1 2 1 43
98 1 4 1 1 1 34
99 1 4 1 2 1 35
100 1 4 1 2 1 35
101 1 3 1 2 1 46
102 1 4 1 2 1 44
103 1 4 1 2 1 31
104 1 3 1 2 2 40
105 1 4 1 2 1 28
106 1 4 1 2 1 42
107 1 3 1 2 2 31
108 1 4 1 2 1 44
109 1 4 1 1 1 28
110 1 4 1 1 1 30
111 1 4 1 2 1 49
112 1 4 1 2 1 28
113 1 4 1 1 1 40
114 1 4 1 2 1 33
115 1 4 1 2 1 34
116 1 4 1 2 1 40
117 1 3 1 2 1 35
118 1 4 1 2 1 31
119 1 3 1 2 1 27
120 1 4 1 2 1 43
121 1 4 1 2 1 45
122 1 3 1 1 1 39
123 1 4 1 2 2 31
124 1 4 1 2 1 31
125 1 4 1 2 1 32
126 1 4 1 2 1 32
127 1 4 1 2 1 30
128 1 3 1 2 1 44
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No Apakah Berapa kali Kapan Untuk siapa Jenis Usia
Anda pernah membeli terakhir Anda produk spare kelamin
membeli produk spare membeli part
produk part produk spare kendaraan
spare part kendaraan part bermotor
sepeda bermotor di kendaraan yang Anda
motor di Toko Ceko bermotor di beli dari Toko
Toko Ceko Motor Toko Ceko Ceko Motor:

Motor? Motor:
129 1 4 1 2 1 39
130 1 4 1 2 1 27
131 1 4 1 2 1 49
132 1 4 1 2 1 27
133 1 4 1 1 1 49
134 1 4 1 2 1 25
135 1 4 1 2 1 26
136 1 4 1 2 1 28
137 1 4 1 2 1 25
138 1 4 1 2 2 40
139 1 4 1 2 1 43
140 1 4 1 2 2 50
141 1 4 1 2 1 31
142 1 4 1 2 1 35
143 1 4 1 2 2 42
144 1 4 1 1 2 28
145 1 4 1 2 2 42
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SA.6

SA5
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S$8.3

S§8.2

S8.1

MER.4

MER.3

MER.2

MER.1

No
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43

44
45
46

47

48

49

50

51

52

53

54

55
56

57

58

59

60
61

62
63
64

65
66
67
68
69
70
71
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BB.7

BB.6

BB.S5

BB.4

BB.3

BB.2

BB.1

1B.4

1B.3

1B.2

1B.1

No

72
73
74

75
76
77
78
79
80
81

82
83
84
85
86
87
88
89
90
91

92
93
94

95
96
97
98
99

100

101

102
103
104

105
106
107
108
109
110
1

112
113

114
115
116

17

118

19
120

121

122
123
124

125
126
127
128
129
130

131

132
133
134

135
136
137
138
139
140
141

142
143
144

145
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LAMPIRAN 111 ANALISIS PERSENTASE

Frequency Table

Apakah Anda pernah membeli produk sparepart sepeda motor di Toko Ceko Motor?

Cumulative
Frequency  Percent  Valid Percent Percent
Valid  Ya,sayapernah
membeli produk di 145 100,0 100,0 100,0

Toko Ceko Motor

Sudah berapa kali Anda membeli produk sparepart kendaraan bermotor di Toko

Ceko Motor
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 kali 22 15,2 15,2 15,2
Lebih dari 3 kali 123 84,8 84,8 100,0
Total 145 100,0 100,0

Kapan terakhir Anda membeli produk sparepart kendaraan bermotor di Toko

Ceko Motor:
Cumulative
Frequency Percent  Valid Percent Percent
Valid Kurang dari 6 145 100,0 100,0 100,0

bulanyang lalu

Untuk siapa produk sparepart kendaraan bermotor yang Anda beli dari Toko Ceko Motor:

Cumulative
Frequency Percent  Valid Percent Percent
Valid Untuk keperluan sendiri 32 221 221 221
Membelikan orang lain 113 779 779 100,0
(pelanggan)
Total 145 100,0 100,0




Jenis kelamin

Cumulative
Frequency  Percent  Valid Percent Percent
Valid  Laki-laki 128 88,3 88,3 88,3
Perempuan 17 11,7 11,7 100,0
Total 145 100,0 100,0
Usia
Cumulative
Frequency  Percent  Valid Percent Percent
Valid 20 - 30 tahun 46 31,7 31,7 31,7
31 - 40 tahun 57 39,3 39,3 71,0
41 - 50 tahun 38 26,2 26,2 97,2
51 - 60 tahun 4 2,8 2,8 100,0
Total 145 100,0 100,0
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LAMPIRAN IV UJI VALIDITAS & RELIABILITAS

Validitas dan Reliabilitas: Store ambience

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases \Valid 145 100,0
Excluded® 0 0
Total 145 100,0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Apha N of ltems
,856 6
ltem-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if ltem-Total Aphaif ltem
ltem Deleted ltem Deleted Correlation Deleted
SA1 18,62 9,223 674 827
SA2 19,00 8,917 ,746 813
SA3 18,86 9,139 632 835
SA4 18,70 9,741 565 846
SA5 18,70 8,921 675 827
SA6 18,82 9,607 578 844
Scale Statistics
Mean Variance  Std. Deviation N of ltems

22,54 12,959 3,600 6
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Validitas dan Reliabilitas: Merchandise

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases \alid 145 100,0
Excluded® 0 0
Total 145 100,0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Apha N of ltems
812 4
ltem-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if ltem-Total Alphaif ltem
ltem Deleted ltem Deleted Correlation Deleted
MER.1 11,66 3,672 ,610 7174
MER.2 11,63 3,178 ,740 ,710
MER.3 11,74 3,441 581 ,788
MER .4 12,03 3,409 ,600 779
Scale Statistics
Mean Variance  Std. Deviation N of ltems

15,69 5,729 2,394 4



Validitas dan Reliabilitas: Store Service

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases \Valid 145 100,0
Excluded® 0 0
Total 145 100,0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Apha N of ltems
807 3

ltem-Total Statistics

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if ltem-Total Alphaif ltem
ltem Deleted ltem Deleted Correlation Deleted
SS.1 7,84 1,773 673 717
SS.2 7,84 1,912 ,640 7152
SS.3 7,63 1,805 ,653 ,738
Scale Statistics
Mean Variance  Std. Deviation N of ltems
11,66 3,755 1,938 3
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Validitas dan Reliabilitas: Intent to buy

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases \Valid 145 100,0
Excluded® 0 0
Total 145 100,0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Apha N of ltems
871 4
ltem-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if ltem-Total Alphaif ltem
ltem Deleted ltem Deleted Correlation Deleted
IB.1 11,46 2,875 ,783 811
IB.2 11,66 3,019 ,651 ,865
IB.3 11,47 2,973 731 832
IB.4 1141 2,966 737 830
Scale Statistics
Mean Variance  Std. Deviation N of ltems
15,33 5,042 2,246 4



Validitas dan Reliabilitas: Customer buying behavior

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases \Valid 145 100,0
Excluded® 0 0
Total 145 100,0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Apha N of ltems
861 7
ltem-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if ltem-Total Aphaif ltem
ltem Deleted ltem Deleted Correlation Deleted
BB.1 23,07 10,773 774 820
BB.2 23,25 10,813 711 ,830
BB.3 23,23 12,427 ,560 ,851
BB.4 23,26 11,292 ,650 839
BB.5 23,40 11,783 617 844
BB.6 23,05 12,518 528 ,855
BB.7 23,12 12,257 ,568 ,850
Scale Statistics
Mean Variance  Std. Deviation N of ltems

27,06 15,559 3,944 7



LAMPIRAN V ANALISIS DESKRIPTIF

Descriptives
Descriptive Statistics
Minimum  Maxmum Mean Std. Dewviation
SA1l 145 2,00 5,00 3,9172 ,76833
SA2 145 1,00 5,00 3,5379 77299
SA3 145 2,00 5,00 3,6828 82246
SA4 145 2,00 5,00 3,8414 , 75163
SAS5 145 2,00 5,00 3,8414 ,83063
SA6 145 2,00 5,00 3,7172 , 77013
Store ambience 145 1,83 5,00 3,7563 ;59997
Valid N (listwise) 145
Descriptives
Descriptive Statistics
Minimum  Maxmum Mean Std. Deviation
MER.1 145 2,00 5,00 4,0345 ,68123
MER.2 145 2,00 5,00 4,0552 , 75258
MER.3 145 2,00 5,00 3,9448 J7977
MER .4 145 1,00 5,00 3,6552 77620
Merchandise 145 1,75 5,00 3,9224 ,59840
Valid N (listwise) 145
Descriptives
Descriptive Statistics
Minimum  Maximum Mean Std. Deviation
SS.1 145 2,00 5,00 3,8138 77268
SS.2 145 2,00 5,00 3,8138 , 73585
SS.3 145 2,00 5,00 4,0276 77231
Store service 145 2,00 5,00 3,8851 ,64595
Valid N (listwise) 145
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Descriptives
Descriptive Statistics

Minimum  Maximum Mean Std. Dewviation
B.1 145 2,00 5,00 3,8759 ,65493
IB.2 145 2,00 5,00 3,6759 ,68600
IB.3 145 2,00 5,00 3,8621 65214
IB.4 145 2,00 5,00 3,9172 ,65089
Intentto buy 145 2,00 5,00 3,8328 ;56138
Valid N (listwise) 145

Descriptives
Descriptive Statistics

Minimum  Maximum Mean Std. Deviation
BB.1 145 1,00 5,00 3,9931 81220
BB.2 145 2,00 5,00 3,8138 85786
BB.3 145 2,00 5,00 3,8345 67714
BB.4 145 2,00 5,00 3,8000 ,82158
BB.5 145 1,00 5,00 3,6621 ,75664
BB.6 145 2,00 5,00 4,0138 ,68704
BB.7 145 2,00 5,00 3,9448 ,70494
Customigi\g 145 2,14 5,00 3,8660 56349
buying behavior
Valid N (listwise) 145
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LAMPIRAN VI ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA

Regression

Variables Entered/Removed®

Variables
Model Variables Entered Removed Method
1 Store service,
Store ambiegce, . Enter

Merchandise

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Intentto buy

Model Summary

Adjusted Std. Error of
Model R R Square R Square the Estimate

1 ;7662 587 578 ,36459

a. Predictors: (Constant), Store senice, Store ambience,
Merchandise
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ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 26,639 3 8,880 66,803 ,0002
Residual 18,742 141 133
Total 45,382 144
a. Predictors: (Constant), Store service, Store ambience, Merchandise
b. Dependent Variable: Intent to buy
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 495 ,238 2,077 ,040
Store ambience 270 ,060 ,288 4,463 ,000
Merchandise 312 ,062 333 5,074 ,000
Store service 283 ,057 326 4,961 ,000

a. Dependent Variable: Intent to buy



LAMPIRAN VII ANALISIS REGRESI LINIER SEDERHANA

Regression

Variables Entered/Removed

Variables Variables
Model Entered Removed Method

1 Inteptto
buy

Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Customer buying behavior

Model Summary

Adjusted Std. Error of
Model R R Square R Sguare the Estimate

1 ;7052 497 493 40111

a. Predictors: (Constant), Intent to buy

89

ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 22,716 1 22,716 141,195 ,0002
Residual 23,007 143 161
Total 45,723 144
a. Predictors: (Constant), Intentto buy
b. Dependent Variable: Customer buying behavior
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1,154 231 5,005 ,000
Intent to buy ,708 ,060 ,705 11,883 ,000

a. Dependent Variable: Customer buying behavior



LAMPIRAN VIII TABEL R 5%

TABEL DISTRIBUSI R

Df | 5% DF | 5% | DF | 5% DF | 5%
110997 | 51 | 0,271 | 101 | 0,194 | 151 | 0,159
2 | 0950 | 52 | 0,268 | 102 | 0,193 | 152 | 0,158
3 /0878 | 53 | 0,266 | 103 | 0,192 | 153 | 0,158
4 | 0,811 | 54 | 0,263 | 104 | 0,191 | 154 | 0,157
5 |0754 | 55 | 0,261 | 105 | 0,190 | 155 | 0,157
6 | 0,707 | 56 | 0,259 | 106 | 0,189 | 156 | 0,156
7 | 0666 | 57 | 0,256 | 107 | 0,188 | 157 | 0,156
8 (0632 | 58 | 0,254 | 108 | 0,187 | 158 | 0,155
9 | 0602 | 59 | 0,252 | 109 | 0,187 | 159 | 0,155
10 | 0,576 | 60 | 0,250 | 110 | 0,186 | 160 | 0,154
11 | 0,553 | 61 | 0,248 | 111 | 0,185 | 161 | 0,154
12 | 0,532 | 62 | 0,246 | 112 | 0,184 | 162 | 0,153
13 | 0,514 | 63 | 0,244 | 113 | 0,183 | 163 | 0,153
14 | 0,497 | 64 | 0,242 | 114 | 0,182 | 164 | 0,152
15 | 0,482 | 65 | 0,240 | 115 | 0,182 | 165 | 0,152
16 | 0,468 | 66 | 0,239 | 116 | 0,181 | 166 | 0,151
17 | 0,456 | 67 | 0,237 | 117 | 0,180 | 167 | 0,151
18 | 0,444 | 68 | 0,235 | 118 | 0,179 | 168 | 0,151
19 | 0,433 | 69 | 0,234 | 119 | 0,179 | 169 | 0,150
20 | 0,423 | 70 | 0,232 | 120 | 0,178 | 170 | 0,150
21 | 0413 | 71 | 0,230 | 121 | 0,177 | 171 | 0,149
22 | 0,404 | 72 | 0,229 | 122 | 0,176 | 172 | 0,149
23 | 0,396 | 73 | 0,227 | 123 | 0,176 | 173 | 0,148
24 | 0,388 | 74 | 0,226 | 124 | 0,175 | 174 | 0,148
25| 0381 | 75 | 0,224 | 125 | 0,174 | 175 | 0,148
26 | 0,374 | 76 | 0,223 | 126 | 0,174 | 176 | 0,147
27 | 0,367 | 77 | 0,221 | 127 | 0,173 | 177 | 0,147
28 | 0,361 | 78 | 0,220 | 128 | 0,172 | 178 | 0,146
29 | 0,355 | 79 | 0,219 | 129 | 0,172 | 179 | 0,146
30 | 0,349 | 80 | 0,217 | 130 | 0,171 | 180 | 0,146
310344 | 81 | 0,216 | 131 | 0,170 | 181 | 0,145
32| 0339 | 82 | 0,215 | 132 | 0,170 | 182 | 0,145
3310334 | 83 | 0,213 | 133 | 0,169 | 183 | 0,144
34 | 0329 | 84 | 0,212 | 134 | 0,168 | 184 | 0,144
3510325 | 8 | 0,211 | 135 | 0,168 | 185 | 0,144
36 | 0,320 | 86 | 0,210 | 136 | 0,167 | 186 | 0,143
37 | 0,316 | 87 | 0,208 | 137 | 0,167 | 187 | 0,143
38 | 0312 | 88 | 0,207 | 138 | 0,166 | 188 | 0,142
39 | 0,308 | 89 | 0,206 | 139 | 0,165 | 189 | 0,142
40 | 0,304 | 90 | 0,205 | 140 | 0,165 | 190 | 0,142
41 | 0,301 | 91 | 0,204 | 141 | 0,164 | 191 | 0,141
42 | 0,297 | 92 | 0,203 | 142 | 0,164 | 192 | 0,141
43 | 0,294 | 93 | 0,202 | 143 | 0,163 | 193 | 0,141
44 | 0,291 | 94 | 0,201 | 144 | 0,163 | 194 | 0,140
45 | 0,288 | 95 | 0,200 | 145 | 0,162 | 195 | 0,140
46 | 0,285 | 96 | 0,199 | 146 | 0,161 | 196 | 0,139
47 | 0,282 | 97 | 0,198 | 147 | 0,161 | 197 | 0,139
48 | 0,279 | 98 | 0,197 | 148 | 0,160 | 198 | 0,139
49 | 0,276 | 99 | 0,196 | 149 | 0,160 | 199 | 0,138
50 | 0,273 | 100 | 0,195 | 150 | 0,159 | 200 | 0,138
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