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ABSTRACT  

The current era of society 5.0 is required to create competition in the environmental changes that occur 

continuously in the development process of a country. In this case, both directly and indirectly will affect 

life and the economic system. Purchase interest is an important thing to pay attention to because this will 

certainly be a consideration of how a marketing strategy will be carried out by the company in the next 

period. This study aims to determine the effect of service quality and product quality on the purchase 

interest of Ayna Hijab Shop customers in Ambulu District. This study uses a quantitative research design. 

The population in this study is all Ayna Hijab Shop consumers. The sampling method in this study uses 

purposive sampling. According to purposive sampling, a sampling technique is a technique for determining 

samples based on certain criteria. The number of samples in this study is 140 respondents. The data analysis 

method used in this study is multiple linear regression analysis. The results of the study indicate that service 

quality influences the purchase interest of Ayna Hijab Shop customers in Ambulu District. Product quality 

influences the purchase interest of Ayna Hijab Shop customers in Ambulu District. 

Keywords: Product Quality, Service Quality, Purchase Intention. 

 

ABSTRAK 

Era society 5.0 saat ini dituntut untuk menciptakan suatu persaingan dalam perubahan lingkungan yang 

terjadi secara terus menerus dalam proses perkembangan suatu negara. Dalam hal ini, baik secara langsung 

ataupun tidak langsung akan mempengaruhi kehidupan dan tata perekonomiannya. Minat beli menjadi 

suatu hal yang penting untuk diperhatikan karena hal ini tentu akan menjadi suatu pertimbangan bagaimana 

suatu strategi pemasaran yang akan dilakukan oleh perusahaan pada periode berikutnya. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas layanan dan kualitas produk terhadap minat beli pelanggan 

Toko Ayna Hijab di Kecamatan Ambulu. Penelitian ini menggunakan desain penelitian kuantitatif. Populasi 

dalam penelitian ini yaitu seluruh konsumen Toko Ayna Hijab. Metode penentuan sampel dalam penelitian 

ini menggunakan purposive sampling. Menurut purposive sampling adalah teknik penentuan sampel 

berdasarkan kriteria tertentu. Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 140 orang responden. Metode 

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa kualitas layanan berpengaruh terhadap minat beli pelanggan Toko Ayna Hijab di 

Kecamatan Ambulu. Kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli pelanggan Toko Ayna Hijab di 

Kecamatan Ambulu. 

Kata Kunci: Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Minat Beli. 
 

PENDAHULUAN 

Era society 5.0 saat ini dituntut 

untuk menciptakan suatu persaingan 

dalam perubahan lingkungan yang 

terjadi secara terus menerus dalam 

proses perkembangan suatu negara. 

Dalam hal ini, baik secara langsung 

ataupun tidak langsung akan 

mempengaruhi kehidupan dan tata 

perekonomiannya. Tingkat 

perkembangan perekonomian di 

Indonesia dipengaruhi oleh salah satu hal 

yaitu meningkatnya pertumbuhan yang 

disebabkan karena perindustrian yang 

kompetitif, yaitu munculnya 

perusahaan–perusahaan baru yang 

sejenis (Wardhana, 2022). Sehingga 

mengharuskan perusahaan untuk 

berusaha agar dapat menarik pelanggan 

dan mempertahankan eksistensinya 

dipasar. Hal ini dapat dilakukan dengan 

memahami apa yang diinginkan dan 
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dibutuhkan konsumen (Widiarti et al., 

2023). 

Theory of Planned Behavior (TPB) 

menjelaskan bahwa perilaku konsumen 

dibentuk oleh sikap, norma subjektif, 

dan perceived behavioral control (PBC) 

yang membentuk niat. Niat kemudian 

mempengaruhi bagaimana perilaku 

seseorang. Teori ini menjadi landasan 

studi saat ini yang mengkaji tentang 

minat beli (Kotler & Keller, 2017). 

Minat beli menjadi suatu hal yang 

penting untuk diperhatikan karena hal ini 

tentu akan menjadi suatu pertimbangan 

bagaimana suatu strategi pemasaran 

yang akan dilakukan oleh perusahaan 

pada periode berikutnya (Erwin, 2023). 

Minat beli merupakan proses 

pengintegrasian yang 

mengkombinasikan pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternatif dan memilih salah satu 

diantaranya. Minat beli konsumen 

menjadi faktor yang penting sebagai 

penentu eksistensi suatu perusahaan. 

Perusahaan dapat terus eksis jika 

rangsangan konsumen dalam 

memutuskan pembelian produk dari 

suatu pasar mendapat respon yang positif 

dari pasar itu sendiri (Rahman et al., 

2023).  

Menurut (Kotler & Armstrong, 

2017) menyatakan strategi marketing 

mix atau bauran pemasaran, dapat 

diartikan sebagai sekumpulan dari 

variable-variabel yang dapat 

dikendalikan yang digunakan oleh 

perusahaan untuk mengejar tingkat 

penjualan yang diinginkan dalam pasar 

sasaran atau dengan kata lain 4P 

(Product, Price, Promotion, Place) 

merupakan kombinasi dari variable-

variabel pemasaran yang merupakan 

faktor internal yang berada dalam 

jangkauan yang dapat dikendalikan oleh 

perusahaan. Kualitas pelayanan 

merupakan suatu ukuran tentang 

seberapa baik tingkat layanan yang 

diberikan oleh suatu perusahaan atau 

bisnis, yang diharapkan dapat sesuai 

dengan ekspektasi atau harapan 

konsumen (Arens dan Wigold, 2019). 

Apabila pelayanan yang diberikan 

kepada konsumen sesuai dengan 

ekpektasi mereka maka, kualitas layanan 

dapat dipersepsikan sebagai kualitas 

layanan yang ideal. Memberikan sebuah 

pelayanan yang baik terhadap konsumen 

tentu akan menjadi tolak ukur 

keberhasilan sebuah perusahaan. 

Perusahaan yang berhasil memasarkan 

produknya kepada konsumen dengan 

pelayanan yang memuaskan pastinya 

akan mendapatkan kesan yang baik 

dibenak para konsumennya. 

Kualitas produk merupakan 

karakteristik produk atau jasa yang 

bergantung pada kemampuannya untuk 

memuaskan kebutuhan pelanggan yang 

dinyatakan atau diimplikasikan. Seorang 

penjual telah memberikan kualitas 

setelah memuaskan konsumen bila nilai 

dapat memenuhi atau melebihi 

keinginan dan harapannya. Kualitas 

produk yang baik akan menciptakan, 

mempertahankan kepuasan serta 

menjadikan konsumen yang loyal. 

Perusahaan harus memfokuskan kualitas 

produk dan membandingkan dengan 

produk yang ditawarkan oleh pesaing 

yang dicerminkan dengan harga yang 

lebih tinggi dari produk yang dihasilkan 

(Wildan & Albari, 2023). 

Toko Ayna Hijab merupakan salah 

satu toko hijab yang ada di Kecamatan 

Ambulu. Dengan kemajuan Kecamatan 

Ambulu, membuat persaingan dibidang 

hijab juga mengalami persaingan. 

Berikut data penjualan Toko Ayna Hijab 

tahun 2024: 
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Gambar 1. Data penjualan Toko Ayna Hijab tahun 2024 

Sumber: Data diolah, 2025. 

Berdasarkan data penjualan Toko 

Ayna Hijab tahun 2024 menunjukkan 

terjadi fluktuasi, hal ini dikarenakan 

beberapa hal salah satunya yakni 

beberapa pelanggan yang masih merasa 

kurang puas terhadap kualitas layanan 

yang diberikan Toko Ayna Hijab karena 

karyawan masih belum begitu baik 

dalam melayani pelanggan yang sedang 

bertanya mengenai produk yang dijual. 

Karyawan tidak bisa memberikan 

masukan yang bijaksana dalam 

berinteraksi dengan pelanggan serta 

kurang ramahnya karyawan dalam 

melakukan pelayanan terhadap 

pelanggan. Selain itu, terdapat beberapa 

produk yang terkadang mengalami 

produksi yang kurang optimal sehingga 

jahitan lepas. Hal ini tentunya 

mengurangi kualitas produk Toko Ayna 

Hijab sehingga berdampak pada 

penurunan minat beli pelanggan Toko 

Ayna Hijab. 

Penelitian (Saputra et al., 2021), 

(Ramadhan & Saputra, 2022), (Yessy 

Adittiya Lestari et al., 2022), 

(Kurniawati & Napitupulu, 2022), 

(Poluan & Karuntu, 2022), (Widiarti 

Lestariningsih et al., 2023), (Rahman et 

al., 2023), (Wildan & Albari, 2023) 

menunjukkan bahwa kualitas layanan 

dan kualitas produk berpengaruh 

terhadap minat beli pelanggan. Namun 

terdapat research gap pada hasil 

penelitian (Limanto, 2021) 

menunjukkan bahwa kualitas produk 

tidak berpengaruh terhadap minat beli 

pelanggan. Penelitian (Pratama & 

Andriana, 2023) menunjukkan bahwa 

kualitas layanan tidak berpengaruh 

terhadap minat beli pelanggan. 

 

METODE 

Penelitian mengenai pengaruh 

kualitas layanan dan kualitas produk 

terhadap minat beli pelanggan Toko 

Ayna Hijab di Kecamatan Ambulu 

termasuk dalam kategori penelitian 

kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah 

pendekatan yang menggunakan metode 

statistik untuk mengumpulkan dan 

menganalisis data numerik. Dengan 

pendekatan kuantitatif dan penggunaan 

sumber data yang tepat, penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan wawasan 

yang mendalam tentang pengaruh 

kualitas layanan dan kualitas produk 

terhadap minat beli pelanggan Toko 

Ayna Hijab di Kecamatan Ambulu. 



2025. COSTING: Journal of Economic, Business and Accounting 8(5):1794-1803 

1797 

Populasi dalam penelitian ini yaitu 

seluruh konsumen Toko Ayna Hijab 

yang jumlahnya tidak diketahui dan 

dapat dikatakan dalam kategori tidak 

terhingga. Metode penentuan sampel 

dalam penelitian ini menggunakan 

purposive sampling. Menurut purposive 

sampling adalah teknik penentuan 

sampel berdasarkan kriteria tertentu 

(Sugiyono, 2019),. Sampel dalam 

penelitian ini adalah konsumen Toko 

Ayna Hijab. Kriteria yang digunakan 

dalam pengambilan sampel ini yaitu: 

a. Usia responden dalam penelitian ini 

adalah minimal 18 tahun dengan 

pertimbangan bahwa usia tersebut 

dapat mengambil keputusan bijak. 

b. Responden yang melakukan 

pembelian minimal satu kali sehingga 

konsumen Toko Ayna Hijab dapat 

menilai pengaruh kualitas layanan 

dan kualitas produk terhadap minat 

beli. 

Pada penelitian ini, jumlah 

variabel yang diteliti sebanyak dua 

variabel bebas dan satu variabel terikat, 

sehingga total keseluruhan indikator 

adalah 14 indikator dikalikan parameter 

10. Mengacu pada Ferdinand, maka 

jumlah sampel dalam penelitian ini 

adalah 140 orang responden (14 

indikator x 10 parameter). Penelitian 

akan dilaksanakan di Toko Ayna Hijab 

di Kecamatan Ambulu, yang berlokasi di 

Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember. 

Lokasi ini dipilih karena adalah tempat 

yang sering dikunjungi oleh pelanggan 

fashion hijab, sehingga diharapkan dapat 

memberikan data yang representatif dan 

relevan. 

Metode analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu 

deskriptif karakteristik responden, uji 

instrument, uji asumsi klasik, analisis 

regresi linier berganda, dan uji hipotesis. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil  

Toko Ayna Hijab merupakan salah 

satu toko hijab yang ada di Kecamatan 

Ambulu. Dengan kemajuan Kecamatan 

Ambulu, membuat persaingan dibidang 

hijab juga mengalami persaingan. Toko 

Ayna Hijab menjual berbagai jenis hijab: 

segi empat, pashmina, bergo, instan, 

syar’i. Toko Ayna Hijab juga menjual 

pelengkap fashion muslimah: inner hijab, 

ciput, bros, manset, dress muslim, gamis, 

dan aksesoris. Produk Toko Ayna Hijab 

biasanya dibedakan dari bahan (katun, 

voal, sifon, jersey, silk) dan model 

(kasual, formal, syar’i). Target Pasar 

Toko Ayna Hijab utamanya muslimah 

remaja sampai dewasa. Toko Ayna Hijab 

fokus pada segmen tertentu, misalnya 

hijab syar’i untuk ibu-ibu atau hijab 

trendi untuk anak muda. 

Deskriptif responden dalam 

penelitian ini dikelompokkan menjadi 

dua kategori berdasarkan umur, 

pendidikan terakhir, dan pekerjaan. Data 

deskripstif responden disajikan sebagai 

berikut:  

Tabel 1. Karakteristik Responden 

Kategori Nilai Jumlah Persentase (%) 

Usia 21 – 30 tahun 86 61,4 

 31 – 40 tahun 34 24,2 

 41 – 50 tahun 20 14,4 

Pekerjaan Pelajar/Mahasiswa 85 60,7 

ASN 11 7,8 

 Pegawai Swasta  21 15,1 

 Ibu Rumah Tangga 16 11,3 

 Lainnya 7 5,1 

Pendidikan Terakhir SD 11 7,8 
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SMP 22 15,7 

SMA 80 57,1 

Sarjana 27 19,2 

Total 140 100% 

 Sumber: Data primer diolah, 2025 

Berdasarkan Tabel 1 menunjukkan 

bahwa jumlah responden yang berumur 

21 – 30 tahun yaitu sebanyak 86 orang 

(61,4%), berumur 31 – 40 tahun yaitu 

sebanyak 34 orang (24,2%), dan 

berumur 41 – 50 tahun yaitu sebanyak 20 

orang (14,2%). Jumlah responden 

sebagai Pelajar/Mahasiswa yaitu 

sebanyak 85 orang (60,7%), ASN yaitu 

sebanyak 11 orang (7,8%), Pegawai 

Swasta yaitu sebanyak 21 orang (15,1%), 

Ibu Rumah Tangga yaitu sebanyak 16 

orang (11,3%), dan Lainnya yaitu 

sebanyak 7 orang (5,1%). Jumlah 

responden yang memiliki pendidikan SD 

yaitu sebanyak 11 orang (7,8%), SMP 

yaitu sebanyak 22 orang (15,7%), SMA 

yaitu sebanyak 80 orang (57,1%), dan 

Sarjana yaitu sebanyak 27 orang (19,2%). 

Uji validitas adalah suatu ukuran 

yang menunjukkan tingkat – tingkat 

kevalidan atau kesahihan suatu 

instrumen. Suatu instrumen yang valid 

akan mempunyai validitas tinggi. 

Sebaliknya instrumen yang kurang valid 

berarti memiliki validitas rendah. Teknik 

yang digunakan untuk mengetahui 

kesejajran adalah teknik Product 

Moment yang dikemukakan oleh 

Pearson (Ghozali, 2018). Hasil Uji 

Validitas sebagai berikut:  

Tabel 2. Hasil Uji Validitas 

Variabel Item Rtabel Rhitung Sig Ket 

Kualitas Produk (X1) 

X1.1 0,159 0,763 0,000 Valid 

X1.2 0,159 0,827 0,000 Valid 

X1.3 0,159 0,770 0,000 Valid 

X1.4 0,159 0,519 0,000 Valid 

X1.5 0,159 0,808 0,000 Valid 

Kualitas Pelayanan 

(X2) 

X2.1 0,159 0,829 0,000 Valid 

X2.2 0,159 0,885 0,000 Valid 

X2.3 0,159 0,821 0,000 Valid 

X2.4 0,159 0,403 0,000 Valid 

X2.5 0,159 0,726 0,000 Valid 

Minat Beli (Y) 

Y.1 0,159 0,805 0,000 Valid 

Y.2 0,159 0,761 0,000 Valid 

Y.3 0,159 0,815 0,000 Valid 

Y.4 0,159 0,793 0,000 Valid 

Sumber: Lampiran Output SPSS 

Tabel 2 terlihat bahwa korelasi 

antara masing-masing indikator variabel 

Kualitas Produk (X1), Kualitas 

Pelayanan (X2), dan Minat Beli (Y) 

menunjukkan hasil yang signifikan 

dengan nilai Rhasil > Rtabel dan Sig < 0,05. 

Hal ini dapat disimpulkan bahwa semua 

item pertanyaan variabel Kualitas 

Produk (X1), Kualitas Pelayanan (X2), 

dan Minat Beli (Y) dinyatakan valid. 

Uji realibilitas dimasudkan untuk 

mengetahui adanya konsistensi alat ukur 

dalam penggunaanya atau dengan kata 

lain, alat ukur tersebut mempunyai hasil 

yang konsisten pada obyek yang sama 

apabila berkali – kali dalam waktu yang 

berbeda. Pengujian keandalan alat ukur 

dalam metode ini menggunakan 

reabilitas metode alpha yang digunakan 

adalah metode Cronbrach (Ghozali, 



2025. COSTING: Journal of Economic, Business and Accounting 8(5):1794-1803 

1799 

2018). Hasil Uji Reliabilitas sebagai 

berikut: 

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 
Standar  

Realibilitas   

Cronbach’s Alpha 

if item deleted 
Ket 

Kualitas Produk (X1) 0,60 0,781 Reliabel 

Kualitas Pelayanan (X2) 0,60 0,780 Reliabel 

Minat Beli (Y) 0,60 0,810 Reliabel 

Sumber: Lampiran Output SPSS 

Tabel 3. menunjukkan hasil 

pengujian masing-masing indikator 

variabel Kualitas Produk (X1), Kualitas 

Pelayanan (X2), dan Minat Beli (Y) 

menunjukkan Cronbach’s Alpha if item 

deleted > 0,60. Hal ini dapat disimpulkan 

bahwa semua item pertanyaan variabel 

Kualitas Produk (X1), Kualitas 

Pelayanan (X2), dan Minat Beli (Y) 

dinyatakan Reliabel. 

Metode analisis yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah analisis linier 

berganda. Analisis linier berganda ini 

bertujuan untuk memperoleh gambaran 

yang menyeluruh mengenai hubungan 

antara variabel independen dan variabel 

dependen untuk kinerja pada perusahaan 

(Ghozali, 2018). Hasil analisis regresi 

linier berganda sebagai berikut:  

Tabel 4. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Variabel Koefisien Regresi Sig. Keterangan 

Konstan 0,255 - - 

Kualitas Produk (X1) 0,501 0,000 Signifikan 

Kualitas Pelayanan (X2) 0,286 0,001 Signifikan 

     Sumber: Lampiran Output SPSS 

Y = 0,255 + 0,501X1 + 0,286X2 + e 

a. Nilai Konstanta 

Dari persamaan diatas didapatkan 

nilai konstanta sebesar 0,255 yang 

berarti bahwa jika nilai dari variabel 

independen Kualitas Produk (X1) dan 

Kualitas Pelayanan (X2), sama 

dengan nol, maka Minat Beli Toko 

Ayna Hijab (Y) adalah sebesar 

konstanta 0,255. 

b. Kualitas Produk (X1) 

Nilai koefisien dari variabel Kualitas 

Produk adalah bernilai positif 0,501  

yang berarti bahwa setiap kenaikan 

satu satuan variabel tersebut, akan 

meningkatkan Minat Beli Toko Ayna 

Hijab sebesar 0,501. 

c. Kualitas Pelayanan (X2) 

Nilai koefisien dari variabel Kualitas 

Pelayanan adalah bernilai positif 

0,286 yang berarti bahwa setiap 

kenaikan satu satuan variabel tersebut, 

akan meningkatkan Minat Beli Toko 

Ayna Hijab sebesar 0,286. 

Uji Normalitas data dilakukan 

dengan mengetahui apakah dalam 

regresi, variabel dependen, variabel 

independen dan atau keduanya 

mempunyai distribusi data normal atau 

mendekati normal. Uji normalitas 

dilakukan dengan menggunakan 

kolmogorov – smirnov test dengan 

menetapkan derajat (α) sebesar 5%. Uji 

ini dilakukan pada setiap variabel 

dengan ketentuan bahwa jika secara 

individu masing – masing variabel 

memenuhi asumsi normalitas (Ghozali, 

2018). Hasil uji normalitas yaitu sebagai 

berikut:  
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Tabel 5. Hasil Uji Normalitas 

Variabel Nilai Kolmogorov Smirnov      Keterangan 

Unstandardized Residual 0,200 Berdistribusi Normal 

Sumber: Lampiran Output SPSS 

Berdasarkan hasil pengujian pada 

tabel tersebut, dapat diketahui bahwa 

nilai probabilitas atau signifikansi 

Variabel penelitian lebih besar dari 0,05. 

Sehingga, dapat dinyatakan bahwa data 

dalam penelitian ini berdistribusi normal. 

Uji Multikolinieritas merupakan 

pengujian dari asumsi yang berkaitan 

bahwa antara variabel-variabel bebas 

(independent) dalam suatu model tidak 

saling berkorelasi satu dengan yang 

lainnya. Kemiripan antar variabel bebas 

dalam suatu model akan menyebabkan 

terjadinya korelasi yang sangat kuat 

antara varibel bebas dengan variabel 

yang lain. Untuk menguji 

multikolinieritas dilakukan dengan cara 

melihat nilai VIF masing – masing 

variabel independen, jika nilai VIF<10 

maka dapat disimpulkan data bebas dari 

gejala multikolinieritas. Hasil uji 

multikolinearitas sebagai berikut:  

Tabel 6. Hasil Uji Multikolinieritas 

Model 
Collinearity Statistics  Keterangan 

Tolerance VIF   

Kualitas Produk (X1) 0,434 2,305  Non-multikolinieritas 

Kualitas Pelayanan (X2) 0,434 2,305  Non-multikolinieritas 

Sumber: Lampiran Output SPSS 

Berdasarkan hasil analisis 

Collinearity Statistics yang dapat dilihat 

pada tabel 6, dikethaui bahwa model 

tidak terjadi multikolinieritas. Hal 

tersebut ditandai dengan nilai VIF < 10. 

Uji heterodastisitas adalah varians 

dalam suatu model yang tidak sama, 

sehingga estimator yang diperoleh tidak 

efisien. Hal tersebut disebabkan karena 

varians yang tidak minimum. Untuk 

mengetahui ada tidkanya heterodastisitas 

dapat dilakukan dengan menggunakan 

uji Glejser. Pengujian heterodastisitas 

dengan menggunakan uji Glesjer 

dilakukan dengan cara meregresikan 

nilai absolut residual tehadap seluruh 

vaiabel bebas. Apabila hasil regresi 

absolut terdapat seluruh variabel bebas 

mempunyai nilai t hitung yang tidak 

signifikan maka dapat dikatakan bahwa 

model yang penelitian lolos dari adanya 

heterodastisitas dengan nilai signifikasi 

> dari 0,05 (Ghozali, 2018). Hasil uji 

heteroskedastisitas dapat dilihat sebagai 

berikut: 

Tabel 7. Hasil Uji Glejser 

Variabel Sig Keterangan 

Kualitas Produk (X1) 0,068 Tidak Heterokesdatisitas 

Kualitas Pelayanan (X2) 0,062 Tidak Heterokesdatisitas 

 Sumber: Lampiran Output SPSS 

Berdasarkan tabel 7 dapat 

diketahui bahwa nilai signifikansi 

masing-masing variabel lebih besar dari 

0,05, sehingga dari hasil tersebut dapat 

diketahui bahwa tidak terjadi 

heterokesdatisitas dari persamaan yang 

diuji. 

Uji hipotesis yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah uji t. 

Pengambilan keputusan dilakukan 

berdasarkan tingkat signifikasi yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu 5% 

(0,05) sehingga apabila tingkat 

signifikasi > 0,05 dan nilai t hitung lebih 

besar dari tabel maka H0 ditolak Ha 
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diterima yang berarti terjadi pengaruh 

yang signifikan antara variabel 

independen terhadap variabel 

dependennya, sedangkan apabila tingkat 

signifikasi < 0,05 dan nilai thitung 

kurang dari ttabel maka H0 diterima, Ha 

ditolak yang berarti tidak ada pengaruh 

yang signifikan antara variabel 

independen terhadap variabel 

dependennya (Ghozali, 2018). Hasil uji t 

sebagai berikut:  

Tabel 8. Hasil Uji t 

Variabel            Sig 

Kualitas Produk (X1) 0,000 

Kualitas Pelayanan (X2) 0,001 

       Sumber: Lampiran Output SPSS 

Berdasarkan tabel 8 tersebut dapat 

diketahui besar dari pengaruh masing-

masing variabel independen terhadap 

variabel dependen sebagai berikut: 

a. Kualitas Produk (X1) terhadap 

variabel Minat Beli Toko Ayna Hijab 

(Y) 

Berdasarkan Tabel 8 dapat dilihat 

bahwa Tingkat probabilitas (α)  

adalah 0,000. Hal ini berarti Kualitas 

Produk berpengaruh signifikan 

terhadap Minat Beli Toko Ayna Hijab 

karena nilai probabilitas < 0,05 maka 

terbukti kebenarannya (H1 diterima). 

b. Kualitas Pelayanan (X2) terhadap 

variabel Minat Beli Toko Ayna Hijab 

(Y) 

Berdasarkan Tabel 8 dapat dilihat 

bahwa Tingkat probabilitas (α)  

adalah 0,001. Hal ini berarti Kualitas 

Pelayanan berpengaruh signifikan 

terhadap Minat Beli Toko Ayna Hijab 

karena nilai probabilitas < 0,05 maka 

terbukti kebenarannya (H2 diterima). 

 

Pembahasan 

Berdasarkan hasil perhitungan 

regresi linier berganda, nilai koefisien 

dari variabel Kualitas Produk adalah 

bernilai positif 0,501 yang berarti bahwa 

setiap kenaikan satu satuan variabel 

tersebut, akan meningkatkan Minat Beli 

Toko Ayna Hijab sebesar 0,501. Tingkat 

probabilitas (α) adalah 0,000. Hal ini 

berarti Kualitas Produk berpengaruh 

signifikan terhadap Minat Beli Toko 

Ayna Hijab karena nilai probabilitas < 

0,05 maka terbukti kebenarannya (H1 

diterima).  

Kualitas pelayanan adalah salah 

satu faktor yang sangat mempengaruhi 

minat beli karena ia menciptakan 

hubungan yang lebih baik antara 

perusahaan dan konsumen, 

meningkatkan kepuasan, dan 

memperkuat minat beli yang lebih positif. 

Menurut (Saputra et al., 2021), 

(Ramadhan & Saputra, 2022), (Yessy 

Adittiya Lestari et al., 2022), 

(Kurniawati & Napitupulu, 2022), 

(Poluan & Karuntu, 2022), (Widiarti 

Lestariningsih et al., 2023), (Rahman et 

al., 2023), (Wildan & Albari, 2023) 

menunjukkan kualitas layanan juga 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli pelanggan. 

Berdasarkan hasil perhitungan 

regresi linier berganda, nilai koefisien 

dari variabel Kualitas Pelayanan adalah 

bernilai positif 0,286 yang berarti bahwa 

setiap kenaikan satu satuan variabel 

tersebut, akan meningkatkan Minat Beli 

Toko Ayna Hijab sebesar 0,286. Tingkat 

probabilitas (α) adalah 0,001. Hal ini 

berarti Kualitas Pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap Minat Beli Toko 

Ayna Hijab karena nilai probabilitas < 

0,05 maka terbukti kebenarannya (H2 

diterima). 

Produk yang berkualitas baik tidak 

hanya memenuhi ekspektasi pelanggan, 

tetapi juga menciptakan hubungan 

jangka panjang yang saling 

menguntungkan antara pelanggan dan 
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merek. Oleh karena itu, perusahaan perlu 

menjaga dan meningkatkan kualitas 

produk sebagai salah satu strategi utama 

untuk menarik dan mempertahankan 

pelanggan. Menurut (Saputra et al., 

2021), (Ramadhan & Saputra, 2022), 

(Yessy Adittiya Lestari et al., 2022), 

(Kurniawati & Napitupulu, 2022), 

(Poluan & Karuntu, 2022), (Widiarti 

Lestariningsih et al., 2023), (Rahman et 

al., 2023), (Wildan & Albari, 2023) 

menunjukkan kualitas produk juga 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli pelanggan. 

 

SIMPULAN  

Berdasarkan hasil analisis dan 

pembahasan yang telah peneliti jelaskan 

maka dapat disimpulkan bahwa hasil 

pengujian regresi berganda atas 

pengaruh Kualitas Produk terhadap 

Minat Beli Toko Ayna Hijab 

menunjukkan hubungan yang positif 

signifikan. Ini membuktikan bahwa 

Kualitas Produk yang baik akan 

meningkatkan Minat Beli Toko Ayna 

Hijab. Hasil pengujian regresi berganda 

atas pengaruh Kualitas Pelayanan 

terhadap Minat Beli Toko Ayna Hijab 

menunjukkan hubungan yang positif 

signifikan. Ini membuktikan bahwa 

Kualitas Pelayanan yang baik akan 

meningkatkan Minat Beli Toko Ayna 

Hijab. 
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