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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas produk, kualitas pelayanan dan harga
terhadap keputusan pembelian konsumen Rabbani Home Hijab F3 Kenali Asam Bawah.
Pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan angket/kuesioner dengan jumlah 96 sampel
dengan Teknik Sampling Purposive. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi
linear berganda. Hasil penelitian kualitas produk secara parsial memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian dilihat dari nilai T hitung>T tabel atau 8,198 > 1.986 dan signifikan
0,016 < 0,05. Penelitian untuk variabel kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian dilihat dari nilai statistik T hitung>T tabelatau 15,882 > 1.986 dan
signifikan 0,013 < 0,05. Penelitian variabel harga secara parsial berpengaruh terhadap keputusan
pembelian dilihat dari nilai statistik T hitung>T tabel atau 8,432 > 1.986 dan signifikan 0,001 <
0,05. Hasil uji F menyatakan bahwa variabel kualitass produk, kualitas pelayanan, dan harga secara
simultan mempengaruhi keputusan pembelian hal ini dapat dilihat dari hasi yang diperoleh
F_hitung>F tabel 213,634 > 2.701 dengan signifikan 0,001 < 0,05.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Harga, Keputusan Pembelian.

ABSTRACT

This study aims to analyze the effect of product quality, service quality and price on consumer
purchasing decisions of Rabbani Home Hijab F3 Kenali Asam Bawah. Data collection in this study
used a questionnaire with a total of 96 samples with Purposive Sampling Technique. The data
analysis technique used is multiple linear regression analysis. The results of the study of product
quality partially have a significant effect on purchasing decisions seen from the value of T count>
T table or 8.198> 1.986 and significant 0.016 <0.05. Research for service quality variables
partially has a significant effect on purchasing decisions seen from the statistical value of T count>
T table or 15.882> 1.986 and significant 0.013 <0.05. Research on price variables partially has an
effect on purchasing decisions seen from the statistical value of T count> T table or 8.432> 1.986
and significant 0.001 <0.05. The results of the F test state that the variables of product quality,
service quality, and price simultaneously influence purchasing decisions. This can be seen from the
results obtained F_count>F table 213.634> 2.701 with a significance of 0.001 <0.05.

Keywords: Product Quality, Service Quality, Price, Purchasing Decisions.

PENDAHULUAN

Persaingan bisnis saat ini semakin kuat karena setiap perusahaan berusaha untuk
meningkatkan pangsa pasar, menarik konsumen baru, dan banyak bisnis tumbuh dimana-
mana, dengan berbagai macam harga dan pelayanan. banyak perusahaan berusaha untuk
meningkatkan pangsa pasar, menarik konsumen baru, dan banyak bisnis, dengan berbagai
macam, menuntut perusahaan yang menerapkan konsep pemasaran untuk memperhatikan
perilaku konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan mereka untuk membeli
produk. Hal ini dikarenakan, dalam konsep salah satu cara unntuk mencapai tujuan
perusahaan dengan mengetahui apa kebutuhan dan keinginan pasar sasaran atau konsumen
dan memberikan kepuasan yang diharapkan secara efektif dan efisien dibandingkan dengan
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para pesaing.

Perkembangan bisnis pada dasarnya bertujuan untuk mencapai beberapa tujuan,
seperti memperoleh laba atau pendapatan yang maksimal serta mencapai target penjualan.
Untuk mencapai tujuan ini terdapat beberapa hal yang perlu diperhatikan seperti, kualitas
produk, pelayanan dan harga. Dunia bisnis harus mampu bersaing dengan membuat produk
yang memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, keberagaman membuat masyarakat
lebih kritis dan selektif dalam memilih. Pola hidup yang terus berubah membuat setiap
orang memperhatikan penampilan yang baik. Di sisi lain, konsumen selalu akan
membandingkan antara apa yang diharapkan dari produk dan apa yang sebenarnya diterima
darinya.

Menurut Kotler dan Armstrong keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh
beberapa faktor utama, antara lain kualitas produk, kualitas pelayanan, dan harga. Bagian
dari perilaku konsumen adalah keputusan pembelian, yang mencakup penelitian tentang
bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan
membuang barang, jasa, gagasan, atau pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan mereka. Shiffman mengatakan bahwa keputusan konsumen untuk membeli
sesuatu adalah pilihan antara dua atau lebih pilihan yang tersedia bagi seseorang saat
pengambilan keputusan . Peter dan Olson mengatakan bahwa, keputusan pembelian
merupakan proses pengintegrasian yang menggabungkan pengetahuan untuk menilai dua
atau lebih tindakan dan memilih salah satu diantaranya. Keputusan pembelian sangat
penting untuk mengetahui apaka suatu perusahaan akan maju dimasa depan.

Haryanto mengemukakan bahwa kualitas produk adalah kemampuan produk untuk
menunjukan fungsinya, yang mencakup waktu kegunaan, keandalan, kemudahan,
penggunaan, dan perbaikan, serta nilai-nilainya. Kualitas produk sangat mempengaruhi
keputusan pembelian, karena jika kualitas produk baik maka keputusan pembelian
meningkat, karena konsumen cenderung melihat dari kualitas produk sehingga mereka lebih
mudah membuat keputusan. Menurut Kotler dan Armstrong, kualitas produk adalah atribut
suatu produk atau jasa yang memungkinkannya untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
Kualitas produk yang tinggi sangat penting dalam memengaruhi keputusan konsumen untuk
membeli produk karena produk yang memenuhi atau melebihi harapan pelanggan cenderung
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan, sehingga mereka mungkin akan kembali
membeli produk tersebut atau merekomendasikan kepada orang lain. Dalam penelitian Siti
Jubaidah, et al., menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Berikut adalah tabel perbandingan kualitas produk hijab antara merek Rabbani,
Zoya, dan Elzatta berdasarkan beberapa penelitian:

Tabel. 1
Data Perbandingan Kualitas Produk
Merek Kualitas Produk
Rabbani Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian.
Zoya Terdapat perbedaan persepsi kualitas dibandingkan dengan Rabbani.
Elzatta Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian.

Ada perbedaan pendapat tentang kualitas produk jilbab Rabbani, Zoya, dan Elzatta,
tetapi tidak ada sumber yang memberikan detail khusus tentang perbedaan tersebut. Untuk
mendapatkan informasi yang lebih mendalam tentang kualitas produk hijab dari berbagai
merek, Anda harus mencari penelitian atau ulasan tambahan yang membahas topik ini secara
menyeluruh.

Dalam persaingan bisnis yang diinginkan konsumen adalah pelayanan yang baik.
Rangkuti mengatakan bahwa pelayanan atau service adalah setiap kegiatan atau manfaat
yang dapat diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud
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dan tidak berakibat pada pemilikan sesuatu, selain itu, produksinya tidak selalu terkait
dengan produk fisik. Kualitas pelayanan, menurut Kotler dan Armstrong, adalah
kemampuan suatu perusahaan untuk memenuhi atau melampaui harapan pelanggan melalui
layanan yang diberikan kepada mereka. Kualitas pelayanan yang baik dapat meningkatkan
kepuasan pelanggan dan memengaruhi keputusan mereka untuk membeli sesuatu. Untuk
memenuhi kebutuhan konsumen dan mempertahankan kepercayaan konsumen, setiap
perusahaan berusaha untuk meningkatkan kualitas pelayanan. Untuk mencapai tujuan ini,
diperlukan ide-ide yang dapat menunjukan peningkatan aspek kualitas pelayanan. Dalam
penelitian Adiputra & Khasanah mengatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Assauri mengemukakan bahwa harga merupakan nilai yang diterima konsumen saat
membeli dan menggunakan suatu produk. Harga ini mencakup biaya keuangan dari
konsumsi serta biaya sosial yang bukan keuangan seperti waktu, usaha, mental, risiko, dan
prestise atau gengsi sosial. Tjiptono mengatakan bahwa harga adalah jumlah uang (satuan
moneter) dan elemen lain (non moneter) yang mengandung utilitas atau kegunaan tertentu
yang perlu diperhatikan untuk membeli suatu produk konsumen sangat bergantung pada
harga sebagai ukuran kualitas produk, karena jika harga semakin tinggi maka keputusan
konsumen untuk membeli menurun. Harga memainkan peran penting dalam proses
pengambilan keputusan konsumen. Pelanggan cenderung mempertimbangkan harga,
kesesuaian kualitas, dan keuntungan yang diperoleh dari barang atau jasa tersebut sebelum
memutuskan untuk membeli barang atau jasa tersebut. Harga yang kompetitif dan sesuai
dengan nilai yang ditawarkan dapat meningkatkan kemungkinan pelanggan untuk memilih
barang atau jasa tersebut. Dalam penelitian Atove mengatakan bahwa harga berpengaruh
yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Berikut adalah tabel perbandingan harga
produk hijab dari merek Rabbani, Zoya, dan Elzatta berdasarkan informasi yang tersedia:

Tabel 2
Data Perbandingan Harga
Merek Kisaran Harga

Rabbani Rp50.000-Rp200.000
Zoya Rp80.000 — Rp250.000
Elzatta  Rp100.000 — Rp300.000

Catatan: Kisaran harga di atas dapat bervariasi tergantung pada model, bahan, dan
tempat pembelian.

Berdasarkan informasi tersebut, kita dapat melihat bahwa harga produk hijab dari
keempat merek bervariasi, dengan harga Rabbani berkisar dari Rp50.000 hingga
Rp200.000, sementara Zoya dan memiliki harga sedikit lebih tinggi. Elzatta, di sisi lain,
memiliki harga yang sedikit lebih tinggi daripada ketiga merek lainnya. Pilihan merek dan
produk Anda harus disesuaikan dengan preferensi pribadi, kebutuhan, dan kemampuannya.

Hal ini juga berlaku untuk pasar busana muslim, yang terus menghasilkan berbagai
model yang patut diikuti. Dikarenakan mayoritas orang Indonesia beragama muslim,
fashion muslim menjadi salah satu icon yang paling diperhatikan. Dengan tagline "Professor
Kerudung Indonesia", Rabbani adalah perusahaan pakaian yang bergerak dalam bidang
retail busana muslim. Salah satu produsen kerudung instan terbesar dan pertama di
Indonesia, Rabbani membuat kerudung instan dan produk lain yang telah dikembangkan,
seperti busana muslim seperti kemko, tunik, kastun, kemko, tunik, dan perlengkapan lain
seperti ciput dan aksesoris kerudung. Sejak awal berdirinya, Rabbani berusaha untuk
mengubah pandangan sebagian besar orang yang menganggap wanita yang mengenakan
pakaian muslim tidak modis. Dengan demikian, Rabbani ingin menunjukkan bahwa wanita
yang mengenakan pakaian muslim itu modern dan terhormat, serta tampil dengan gaya dan
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trendy yang syar'i. Sebaliknya, Rabbani juga menghadapi masalah besar. Ini karena wanita
masih mengenakan pakaian muslimah pada waktu itu masih jarang dan belum menjadi trend
seperti sekarang.

Bagi wanita yang ingin tampil glamor tetapi tetap menghormati aturan berbusana
Islam, busana muslim modis menjadi pilihan yang tepat. Wanita muslimah biasanya
memakai rok dan kerudung saat keluar rumah. Selain itu, pakaian yang digunakan harus
sesuai dengan aturan Islam artmya tldak tlpls tldak transparan dan tldak ketat

Artinya:

“Hai anak Adam, sesungguhnya Kami telah menyediakan pakaian bagi kalian untuk
menutupi aurat kalian dan sebagai perhiasan. Akan tetapi, sebaik-baik pakaian adalah takwa.
Itu termasuk karunia Allah, mudah-mudahan kalian mengambil pelajaran.” (QS. Al-A’raf,
ayat 26).

Objek penelitian ini adalah Rabbani Home Hijab F3 yang merupakan toko busana
muslim yang berada di Kelurahan Kenali Asam Bawah, Kecamatan Kota Baru Kota Jambi.
Dengan semakin banyaknya usaha busana muslim khususnya di Kota Jambi, hal ini
menimbulkan persaingan. Salah satu toko yang mencoba persaingan dalam bisnis ini adalah
Rabbani Home Hijab F3, toko busana muslim yang bergerak dalam menjual beberapa
macam produk. Seperti, kerudung, gamis, beserta rok muslimah dari kalangan anak-anak
hingga orang dewasa. Untuk harganya sendiri dimulai dari harga Rp. 50.000 — Rp. 200.000.
Rabbani Home Hijab F3 berdiri cukup lama, dimana awalnya owner merintis menjadi
reseller sampai memiliki toko sendiri, toko ini berdiri pada tahun 2015 dan sampai saat ini
masih beroperasi dengan meningkat. Berikut merupakan omset penjualan dari tahun 2019
sampai dengan 2023.

Tabel 3
Data Jumlah Pembeli Rabbani Home Hijab F3
No Tahun Jumlah Pembeli
1 2019 1.680 orang
2 2020 1.400 orang
3 2021 1.290 orang
4 2022 1.150 orang
5 2023 1.450 orang

Sumber data: Rabbani Home Hijab F3
Berdasarkan tabel 1.1 menunjukan data pembeli atau konsumen pada Rabbani Home
Hijab F3 periode 2019-2023. Terjadinya penurunan jumlah pembeli dari tahun 2020-2022
dan kemudian jumlah pembeli mulai meningkat pada tahun 2023.
Tabel 4
Pendapatan Penjualan Produk Rabbani Home Hijab F3
Periode 2019-2023

No Tahun Pendapatan Penjualan
1 2019 Rp. 192.836.750

2 2020 Rp. 123.809.800

3 2021 Rp. 63.107.900

4 2022 Rp. 45.259.900

5 2023 Rp. 130.311.865

Sumber data: Rabbani Home Hijab F3
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Berdasarkan dari tabel 1.2 menunjukan pendapatan penjualan pada Rabbani Home
Hijab F3 periode 2019-2023 mengalami kondisi fluktuatif atau perubahan yang tidak stabil.
Pada tahun 2019 pendapatan penjualan sebesar Rp.192.836.70, kemudian pada tahun 2020-
2022 Rabbani Home Hijab F3 mengalami penurunan drastis hingga menjadi Rp.
45.259.900, dan tahun berikutnya yaitu tahun 2023 pendapatan penjualan kembali
meningkat dari 3 tahun sebelumnya yaitu sebesar Rp. 130.311.865. kondisi fluktuatif ini
disebabkan munculnya pesaing baru yang bersaing kuat dalam hal kualitas produk,
pelayanan maupun harga.

Dari hasil wawancara yang dilakukan terhadap 30 konsumen Rabbani Home Hijab F3
ditemukan beberapa kendala, 23% dari mereka mengatakan bahwa kualitas produk
menurun, karena model produk tidak kekinian atau tidak up to date dan terlihat kuno, 44%
lainnya mengatakan bahwa pelayanan terhadap konsumen cepat respon namun tidak ramah,
dan 33% dari konsumen merasakan kekecewaan terhadap harga yang ditawarkan, pasalnya
harga yang ditawarkan semakin tinggi namun kualitas produk masih tetap sama, bahkan
kualitas produknya menurun.

Research gap yang dilakukan Fatimah tentang pengaruh harga dan kualitas produk
terhadap keputusan pembelian, menyatakan bahwa harga dan kualitas secara bersama-sama
tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan menurut
Putra tentang pengaruh kualitas produk, kualitas pelayanan, dan harga terhadap keputusan
pembelian, hasil penelitiannya mengatakan bahwa kualitas produk, kualitas pelayanan, dan
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian
yang berjudul, “Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, dan Harga Terhadap
Keputusan Pembelian (Studi Pada Rabbani Home Hijab F3 Kenali Asam Bawah)”.

METODE PENELITIAN
A. Metode dan Jenis Penelitian
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif, dan jenis

penelitian pengaruh kuantitatif. penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian yang dapat
dilakukan atau diperoleh melalui penggunaan teknik kuantifikasi seperti teknik statistik.
Pendekatan kuantitatif mengenal variabel sebagai gejala yang dimiliki karakteristik tertentu.
Penelitian jenis kuantitatif pengaruh ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua
variabel atau lebih.
B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Penulis akan melakukan penelitian pada konsumen Rabbani Home Hijab F3 yang
berada di Kelurahan Kenali Asam Bawah, Kecamatan Kota Baru, Kota Jambi. Waktu
penelitian ini terhitung dari Rabu 7 Agustus 2024.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pembahasan Hasil Penelitian
Pengaruh kualitas produk (X1) terhadap keputusan pembelian (Y)

Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel kualitas produk memiliki nilai p-value
sebesar 0.016 yang menunjukan bahwa nilai ini lebih kecil dari 0,05, sehingga dapat
dikatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan variabel kualitas produk terhadap variabel
keputusan pembelian, HO ditolak dan Ha diterima. Artinya keputusan pembelian
dipengaruhi dan didorong secara signifikan oleh indikator-indikator pada variabel kualitas
produk. Dimana dapat dikatakan jika kualitas produk yang ditawarkan baik, maka mampu
untuk menarik konsumen agar melakukan keputusan pembelian terhadap Rabbani Home
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Hijab F3.

Hal ini sejalan dengan Johan Siprianus Daya pada jurnalnya, “pengaruh harga, kualitas
produk dan citra merek terhadap keputusan pembelian produk “The Sandals” dari PT. Razer
Brother”. Hasil penelitiannya menunjukan bahwa kualitas produk terhadap keputusan
pembelian berpengaruh positif signifikan, Johan mengatakan bahwa apabila kualitas produk
semakin tinggi maka keputusan pembelian juga semakin tinggi, begitu pula sebaliknya jika
kualitas produk semakin rendah maka keputusan pembelian juga semakin rendah.
Pengaruh kualitas pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan memiliki nilai p-
value sebesar 0.013 yang menunjukan bahwa nilai tersebut lebih kecil dari 0,05, sehingga
dapat dikatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian maka HO ditolak dan [Ha] 2 diterima.

Tjiptono mengatakan bahwa kualitas pelayanan berpusat pada upaya untuk memenuhi
keinginan konsumen, hal ini sangat penting untuk bisnis karena konsumen akan menyukai
layanan yang diberikan pada akhirnya akan kembali membeli produk tersebut. Kualitas
pelayanan juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian, karena jika kualitas
pelayanannya baik maka keputusan konsumen untuk membeli meningkat.

Penelitian ini sejalan dengan dengan penelitian Siti Jubaidah dalam jurnalnya
“Pengaruh Kualitas produk, kualitas pelayanan dan harga terhadap keputusan pembelian di
CV. Giat Plat Pekanbaru.” yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh harga (X3) terhadap keputusan pembelian (Y)

Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel harga memiliki nilai p-value 0.001 yang
menunjukan bahwa nilai ini lebih kecil dari 0,05, sehingga dapat dikatakan bahwa terdapat
pengaruh signifikan harga terhadap keputusan pembelian maka HO ditolak dan [Ha] 3
diterima. Hal ini dikarenakan harga yang diberika Rabbbani Home Hijab F3 kepada
konsumen akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Harga yang sesuai dengan
kualitas produk yang diberikan akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.

Hal ini sejalan dengan penelian Putra pada jurnalnya “Pengaruh kualitas produk,
kualitas pelayanan, dan harga terhadap keputusan pembelian.” Yang mengatakan bahwa
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh kualitas produk (X1), Kualitas Pelayanan (X2), dan Harga (X3) terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Hasil uji F menunjukkan bahwa nilai F hitung sebesar 213.634 > 2,701, dengan nilai
signifikansi 0,001 < 0,05, oleh karena itu , dapat disimpulkan bahwa HO ditolak dan Ha
diterima, yang menunjukkan bahwa adanya pengaruh signifikan antara variabel kualitas
produk, kualitas pelayanan, dan harga terhadap keputusan pembelian.

R-square adjusted sebesar 0,874, menunjukkan bahwa semua variabel independent
dapat menjelaskan variabel dependen sebesar 87,4% dan sisanya 12,6% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Hal ini menunjukkan bahwa terjadinya
hubungan yang kuat antara kualitas produk, kualitas pelayanan, dan harga terhadap
keputusan pembelian.

KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara kualitas produk,
kualitas pelayanan, dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen Rabbani Home
Hijab F3 Kenali Asam Bawah. Berdasarkan hasil pembahasan yang telah peneliti paparkan,
maka dapat peneliti simpulkan bahwa:
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1. Berdasarkan hasil penelitian uji t (parsial) bahwa kualitas produk (X1) mempengaruhi
keputusan pembelian (Y). Hasilnya menunjukkan bahwa T hitung adalah 8,198 >
T tabel 1.986, dan nilai P-value atau signifikansinya adalah 0,016 < 0,05. Dengan
demikian, HO ditolak dan Ha diterima.

2. Berdasarkan hasil penelitian uji t (parsial) bahwa kualitas pelayanan (X2)
mempengaruhi  keputusan pembelian (Y). Hasilnya menunjukkan bahwa
T hitungadalah 15,882 > T tabel 1.986, dengan nilai P-value atau signifikansinya
adalah 0,013 < 0,05. Dengan demikian, HO ditolak dan Ha diterima.

3. Berdasarkan hasil penelitian uji t (parsial) bahwa harga (X3) mempengaruhi keputusan
pembelian (Y). Hasilnya menunjukkan bahwa T hitung8,432 > T tabel 1.986, dengan
P-value atau signifikansinya adalah 0,001< 0,05. Dengan demikian , HO ditolak dan Ha
diterima.

4. Berdasarkan hasil penelitian uji F (simultan) bahwa nilai F_hitung sebesar 213,634 >
F tabel 2,701 , dengan nilai signifikansi 0,001 < 0,05. Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa HO ditolak dan Haa diterima, yang menujukkan bahwa adanya
pengaruh signifikan antara variabel kualitas produk, kualitas pelayanan, dan harga
terhadap keputusan pembelian.

Implikasi

Penelitian ini berfokus pada kualitas produk, kualitas pelayanan, dan harga terhadap
keputusan pembelian konsumen Rabbani Home Hijab F3. Berikut ini adalah beberapa
dampak atau implikasi dari penelitian ini:

1. Implikasi Teoritis: Hasil penelitian dapat digunakan untuk memperbaiki model teoritis
yang menjelaskan hubungan antara kualitas produk, kualitas pelayanan, harga, dan
keputusan pembelian. Ini bisa menjadi dasar untuk penelitian yang akan menelidiki
faktor lain yang mungkin memengaruhi keputusan untuk bergabung.

2. Implikasi Praktis: Studi ini akan membantu Rabbani Home Hijab F3 memahami faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian untuk bergabung dan menggunakan
poduk Rabbani Home Hijab F3. Diharapkan Rabbani Home Hijab F3 dapat
mengembangkan produk-produknya.

Saran

Dari kesimpulan yang disebutkan diatas, satu hal yang dapat disarankan oleh peneliti
untuk Rabbani Home Hijab F3 adalah untuk memasarkan produknya, perlu silakukan
analisis mendalam tentang hal-hal yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen,
misalnya dengan menggunakan strategi harga yang sesuai dengan target pasar, selain itu

Rabbani harus mempertahankan kualitas yang baik dan terus mempertahankan kualitas

pelayanan yang baik agar konsumen lebih percaya saaat melakukan pembelian.
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