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ABSTRAK

Competition that occurs between grocery retail businesses that stand in close
proximity causes these grocery stores to experience alternating increases and
decreases in consumers and it can be concluded that no retail store has been able
to lead the market significantly. Retail store owners need to know what factors
influence consumers in determining purchasing decisions.

The purpose of this study was to review the effect of price, service, promotion
and sales location on purchasing decisions study on consumers of Roliz Jaya stores
in Teluk lingga village. The method used in this research is quantitative method
with data collection method using a questionnaire. The data that has been collected
is then tested using IBM SPSS 23 software. The population in this study were
consumers of the Roliz Jaya store, from which a sample of 100 consumers was
taken.

Partially, the results showed that the variables of price, service, and sales
location had a positive and significant effect on purchasing decisions, due to price
affordability, good service and the location of the seller in the consumer
environment, while the promotion variable has a positive but insignificant effect on
purchasing decisions because the purchasing decision factor at the Roliz Jaya store
iIs influenced by other variables.

Keyword: Price, Service, Promotion, Sales Location and purchasing decision
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ABSTRAK

Persaingan yang terjadi antara bisnis ritel toko sembako yang berdiri dalam
lingkungan atau jarak yang berdekatan meyebabkan toko-toko sembako tersebut
mengalami kenaikan dan penurunan konsumen secara bergantian dan dapat
disimpulkan bahwa belum ada toko ritel yang mampu memimpin pasar secara
signifikan. Para pemilik toko ritel perlu mengetahui faktor apa saja yang
mempengaruhi konsumen dalam menentukan keputusan pembelian.

Tujuan dari penelitian ini untuk meninjau pengaruh harga, pelayanan,
promosi dan lokasi penjualan sebagai dan keputusan pembelian studi pada
konsumen toko Roliz Jaya di desa Teluk lingga. Metode yang digunakan dalam
penelitan ini adalah metode kuantitatif dengan metode pengumpulan data
menggunakan kuesioner. Data yang sudah terkumpul kemudian diuji menggunakan
software IBM SPSS 23. Populasi pada penelitian ini adalah konsumen toko Roliz
Jaya yang kemudian diambil sampel sebanyak 100 konsumen.

Secara parsial, hasil penelitian menujukkan hasil bahwa variabel harga,
pelayanan, dan lokasi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian, disebabkan keterjangkauan harga, pelayanan yang baik serta
lokasi penjual yang berada di lingkungan konsumen sedangkan variabel promosi
berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian sebab
fakor keputusan pembelian di toko Roliz Jaya dipengaruhi oleh variabel lain.

Kata Kunci: Harga, Pelayanan, Promosi, Lokasi penjualan, Keputusan pembelian

Xvii



BAB |

PENDAHULUAN
1.1  Latar Belakang

Adanya globalisasi menyebabkan segala sesuatu menjadi lebih mudah dan
praktis, seiring berjalannnya waktu sesuatu berkembang pesat dengan segala
kemajuan yang ada termasuk bisnis ritel. Bisnis ritel telah menjadi bisnis global
dengan kekuatan yang besar dari keuangan, manajemen dan jaringan (Rosita,
2016). Bisnis ritel mengalami perkembangan yang cukup pesat di Indonesia, yang
bermula dari gerai tradisional hingga bertransformasi lebih modern menyerupai
toko sembako atau bahkan supermarket. Salah satu pendukung faktor
perkembangan bisnis ritel diantaranya adalah cukup terbukanya peluang pasar dan
perkembangan usaha manufaktur yang memasok produknya ke lebih banyak
dengan retailer (peritel) (Utomo, 2010). Bisnis ritel yang awalnya hanya berupa
toko tradisional yang diidentikkan dengan ritel milik rakyat (Suyanto & Mardiono,
2017) hingga sekarang berkembang pesat menjadi toko ritel besar yang berupa

hypermarket, department store, supermarket (Utomo, 2010) ataupun toko sembako.

Dengan terbukanya pasar ritel, menyebabkan tingkat persaingan yang tinggi
sehingga perusahan harus lebih cerdik dalam berinovasi pada produk mereka
ataupun menampilkan bentuk promosi yang berbeda. Hal ini bertujuan untuk
menarik perhatian konsumen agar melakukan melakukan pembelian terhadap
produk mereka. Dalam membuat produk, perusahaan perlu menyesuaikan

keinginan dan kebutuhan konsumen agar produk bisa bersaing dengan baik di pasar.



Dengan informasi jelas dan keunggulan produk yang ditawarkan, konsumen akan
lebih tertarik untuk mencoba dan menentukan keputusan pembelian pada produk
tersebut. Salah satu indikator bahwa suatu bisnis sukses atau tidaknya dalam dunia
ekonomi adalah seberapa jauh timbulnya minat beli yang berakhir pada keputusan
pembelian konsumen dalam bisnis tersebut. Untuk itu, produsen harus terlebih
dahulu mengetahui pengertian keputusan pembelian konsumen dalam rangka
menarik perhatian konsumen dan memahami bagaimana perilaku konsumen dalam
mengambil keputusan (Rondonuwu & Tamengkel, 2016). Berdasarkan pra
penelitian yang dilakukan, sebuah perusahaan ritel belum mampu memimpin pasar
karena perusahaan belum memahami dengan baik tentang perilaku konsumen dan
belum memperoleh pemahaman yang benar tentang bagaimana konsumen berfikir
sehingga mempengaruhinya dalam memutuskan tempat belanja serta melakukan

pembelian ulang ditempat tersebut (Bahar & Sjahruddin, 2017).

Keputusan pembelian bisa dikatakan sebagai sesuatu yang khas, karena
setiap individu memiliki sikap dan prefensi yang berbeda-beda terhadap sebuah
objek (Ningsih et al., 2021). Keputusan pembelian yaitu wujud dari proses yang
dilakukan seseorang atas gabungan dari pengetahuannya untuk menilai dua opsi
dalam memilih sebuah barang (Fasha et al., 2022). Pada pengambilan keputusan
pembelian, konsumen selalu mempertimbangkan beberapa faktor sebelum
menentukan produk apa yang akan mereka beli, hal ini menjadi alasan mengapa
perusahaan perlu memperhatikan faktor-faktor tersebut agar kedepannya mudah
untuk menarik perhatian konsumen (Aryandi & Onsardi, 2020). Beberapa faktor

penting yang dipertimbangkan konsumen sebelum melakukan keputusan



pembelian antara lain; harga, pelayanan, promosi dan lokasi penjualan (Octafilia &

Wijaya, 2020).

Keputusan pembelian menjadi suatu hal penting yang harus diperhatikan
oleh perusahaan agar mudah dalam membuat dan menentukan strategi pemasaran
selanjutnya. Tugas utama pemasar adalah memahami faktor apa saja yang menjadi
rangsangan pembeli untuk menentukan keputusan pembelian. Keberhasilan
perusahaan dalam merangsang konsumen untuk menentukan keputusan pembelian
dapat dibangun dengan strategi pemasaran yang baik, tetapi dalam menentukan
keputusan pembelian seringkali konsumen melibatkan beberapa keputusan
sehingga konsumen mempunyai dua atau lebih alternatif tindakan yang akan dipilih

(T. Hidayat, 2020).

Schiffman dan Kanuk dalam (Jaya & Suparna, 2018) mengartikan
keputusan pembelian sebagai hasil dari seleksi atas adanya dua pilihan alternatif
atau lebih. Karakteristik konsumen dan cara pengambilan keputusan konsumen
menyebabkan keputusan pembelian yang berbeda. Pada dasarnya, setiap individu
memiliki proses pengambilan keputusan yang hampir serupa, meski demikian
faktor antar individu seperti usia, karakter, pendapatan dan gaya hidup menjadi
pertimbangan kuat atas tindakan yang mereka lakukan (Nasution & Lesmana,

2018).

Peran bisnis ritel dalam transaksi adalah sebagai penghubung antara final
customer, manufaktur dan whosaler. Dalam lingkungan sekitar telah banyak berdiri

toko sembako, hal ini menjadi kompleks dan menciptakan intensitas persaingan,



untuk itu alasan menjual produk bagus dengan harga yang menarik menjadi tidak
cukup bagi para pelaku bisnis (Jordan, 2016). Para pemilik bisnis ritel harus bisa
bersaing dengan keunggulan yang dimiliki agar konsumen belanja ditempat
mereka. Maka dari itu, para pemilik bisnis ritel perlu mengetahui faktor apa saja
yang menjadi perilaku konsumen dalam menentukan dan memilih tempat belanja,
karena pada umumnya manusia selalu mempertimbangkan segala sesuatu dalam
memutuskan pilihannya (Hidayah & Apriliani, 2019). Dengan adanya
perkembangan tersebut tidak jarang ditemui dalam satu lingkungan dekat terdapat
dua bahkan tiga toko ritel yang saling berdekatan. Hal ini tentunya membuat para
pemain bisnis ritel harus melakukan persaingan dengan memahami faktor apapun
yang menjadi pilihan konsumen untuk belanja di toko miliknya. Sebagai analisis
realita yang terjadi di lingkungan sekitar terhadap persaingan toko ritel atau
sembako tentang faktor apa yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen,
dengan demikian penelitian ini akan membahas permasalahan persaingan bisnis
ritel yang lebih terkini mengenai faktor apa saja yang menjadi penentu konsumen

dalam memilih toko sembako.

Toko sembako merupakan toko yang menjual kebutuhan sehari-hari.
Penyebutan kata sembako sendiri, merupakan kepanjangan dari kalimat sembilan
bahan pokok yang kemudian disingkat menjadi kata sembako (Ketut, 2022).
Keputusan yang ditetapkan oleh Menteri Industri dan Perdagangan no
155/MPP/Kep/2/1998 pada tanggal 27 Februari 1998 sembilan bahan pokok yang
dimaksud adalah beras, sagu dan jagung, gula pasir, sayur-sayuran, daging sapi dan

ayam, minyak goreng dan margarin, susu, telur, minyak tanah atau gas elpiji dan



garam. Selain kebutuhan pokok diatas, toko sembako juga menyediakan kebutuhan
lainnya seperti sabun, aksesoris, peralatan bersih-bersih dan lain-lain. Namun
dengan adanya perkembangan zaman, toko sembako juga mengalami perubahan,
dimana layout penjualan dan tampilannya dibuat dengan konsep seperti pasar
modern. Beberapa toko sembako tersebut bahkan memiliki waralaba dan pasar yang

cukup besar di Indonesia, diantaranya adalah Indomaret, Alfamart dan Alfamidi.

Hal terpenting bagi perusahaan atau organisasi adalah mempengaruhi
konsumen agar mereka mengambil keputusan untuk membeli produk mereka atau
jasa yang disediakan (Pakpahan, 2020). Untuk itu, penelitian ini penting dan
dilakukan di waktu yang tepat seiring dengan meningkatnya persaingan di kalangan
para pebisnis ritel. Studi ini dilakukan atas aktifitas nyata yang terjadi dalam
lingkungan bisnis ritel dengan melakukan riset langsung kepada para konsumen di
toko ritel sembako untuk mengetahui hasil yang rill tentang faktor apa saja yang
mempengaruhi persepsi konsumen dalam menentukan keputusan pembelian
mereka terhadap salah satu toko sembako.

Harga merupakan salah satu faktor yang menentukan keberhasilan suatu
perusahaan karena harga akan menjadi penentu seberapa besar keuntungan yang
akan diperoleh perusahaan dari penjualan produknya (Agustina et al., 2018).
Penelitian yang dilakukan oleh Muhammad (2014) menunjukkan bahwa variabel
harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan
penelitian yang dilakukan Mandey (2013) menunjukkan hasil yang berbeda,
dimana variabel harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan

pembelian hal ini dikarenakan konsumen yang menjadi sampel penelitian menilai



bahwa obyek penelitian memiliki harga yang terjangkau dan berada pada posisi
harga bersaing.

Pelayanan merupakan keseluruhan ciri dan karakteristik dari suatu produk
dalam hal memenuhi berbagai kebutuhan yang bersifat laten (Labesi, 2019).
Kualitas pelayanan dapat dipersepsikan baik dan positif melalui jasa yang dirasakan
oleh konsumen, apakah sesuai dengan harapan mereka atau tidak. Penelitian yang
dilakukan oleh Arianto dan Octavia (2021) di PT SI, pada pernyataan bahwa staff
di perusahaan tersebut ramah dan sopan mendapatkan skor yang cukup tinggi
sehingga hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel pelayanan berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian. Sedangkan penelitian yang dilakukan Sitio
(2019) mendapatkan hasil bahwa pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian hal ini dikarenakan para konsumen kesulitan dalam memutuskan
pembelian yang disebabkan kurangnya informasi pelayanan.

Menurut Marpaung dan Mekaniwati (2020) promosi adalah kegiatan aktif
yang dilakukan perusahaan untuk mendorong konsumen agar membeli produk yang
ditawarkan. Kemudian, penelitian yang dilakukan oleh Akbar dan Haryoko (2020)
mendapatkan hasil bahwa variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, tetapi berbeda dengan penelitian yang dilakukan
oleh Nasution et al., (2019) dengan objek penelitian berupa kosumen di 212 Mart
di kota Medan. Para konsumen yang berbelanja toko tersebut sadar akan perlunya
berjamaah dalam menegakkan syariat Islam, untuk itu pada penelitian ini faktor

promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.



Yan et al.,, (2018) menyatakan bahwa lokasi penjualan adalah tempat
distribusi yang digunakan untuk perpindahan produk dari produsen ke konsumen.
Adapun penelitian yang dilakukan oleh Sari et al., (2018) menunjukkan bahwa
variabel lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian
sehingga peneliti menyatakan bahwa semakin strategis lokasi penjualan maka
tingkat minat pembelian pun akan semakin tinggi, namun berbeda dengan
penelitian yang dilakukan oleh Adi dan Wicaksono (2019) yang menghasilkan dua
alasan mengapa lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Alasan
pertama, sebagian besar responden dalam penelitian ini tidak mempertimbangkan
jarak yang mereka tempuh untuk menuju lokasi penjual dikarenakan toko yang
berada di dekat lingkungan mereka tidak menyediakan produk secara lengkap.
Alasan kedua adalah para responden sudah memiliki langganan di toko tertentu
berkat bagusnya pelayanan yang diberikan.

Dengan banyaknya penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, masih
terdapat beberapa hasil penelitian yang berbeda mengenai pengaruhnya terhadap
keputusan pembelian. Pentingnya mengetahui faktor manakah yang lebih
mempengaruhi atau menjadi prioritas konsumen dalam menentukan tempat belanja
diantara beberapa toko sembako menjadi kunci persaingan. Dengan dasar-dasar
diatas, peneliti bertujuan untuk membawa topik tersebut lebih dalam dan terperinci
kedepannya dengan membahas tantangan konseptual yang terus-menerus dalam
literatur pemasaran terutama dalam pembahasan faktor-faktor yang menjadi pemicu
utama konsumen dalam menentukan keputusan pembelian mereka. Penelitian ini

meninjau tentang persaingan bisnis dengan menggunakan pengaruh variabel



independen berupa harga, pelayanan, promosi dan lokasi penjualan terhadap

variabel dependen yang berupa keputusan pembelian konsumen.

1.2 ldentifikasi Masalah

Berdasarkan latar balakang masalah yang telah diuraikan, identifikasi

masalah pada penelitian ini adalah:

Tabel 1.1

Identifikasi Masalah

. Variabel
No Nama peneliti dan tahun penelitian yang Keterangan
Penelitian
serupa

1. | Saikoo Muhammad (2014) Harga Berpengaruh terhadap

keputusan pembelian

2. | Jilly Bernadette Mandey Harga Tidak berpengaruh
(2013) terhadap keputusan

pembelian

3. Nurmin Arianto dan Briani Pelayanan Berpengaruh terhadap
Dewi Astri Octavia (2021) keputusan pembelian

4. | Vera Sylvia Saragi Sitio Pelayanan Tidak berpengaruh
(2019) terhadap keputusan

pembelian

5. | Mada Faisal Akbar danUgeng | Promosi Berpengaruh terhadap
Budi Haryoko (2020) keputusan pembelian

6. | Asrizal Efendy Nasution, Promosi Tidak berpengaruh
Linzzy Pratami Putri dan terhadap keputusan
Muhammad Taufik Lesmana pembelian
(2019)

7. | Diana Yunita Sari, Endang Lokasi Penjualan | Berpengaruh terhadap
Tjahjaningsih dan Kristina dan keputusan pembelian
Anindita Hayuningtias (2018)

8. | Pramono Hari Adi dan Lokasi Penjualan | Tidak berpengaruh
Swandito Wicaksono (2019) terhadap keputusan

pembelian
1.3 Batasan Masalah

Batasan masalah pada penelitian ini adalah:




1. Objek peneltian ini adalah keputusan pembelian di toko sembako.

2. Penelitian dilakukan di toko Roliz Jaya yang berada di desa Teluk Lingga.

3. Penelitian ini menggunakan responden yang pernah berbelanja di toko Roliz
Jaya dengan syarat usia diatas 17 tahun.

4. Variabel yang digunakan pada penelitian ini adalah harga, promosi, pelayanan,

lokasi penjual dan keputusan pembelian.

1.4 Rumusan Masalah

Dengan dasar latar belakang dan identifikasi masalah yang dikemukakan diatas

maka dapat dibuat sebuah rumusan sebagai berikut:

=

Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen?

N

Apakah pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen?

w

Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen?

B

Apakah lokasi penjual berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen?

1.5 Tujuan Penelitian

Dari rumusan masalah yang telah disebutkan diatas, maka tujuan penelitian

ini antara lain:

1.  Mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen.
2. Mengetahui pengaruh pelayanan terhadap keputusan pembelian konsumen.
3. Mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian konsumen.

4.  Mengetahui pengaruh lokasi penjual terhadap keputusan pembelian kosumen.



1.6 Manfaat Penelitian

1.  Sebagai tambahan referensi untuk mengembangkan ilmu pengetahuan yang
berkaitan dengan bidang pemasaran khususnya yang terkait dengan
keputusan pembelian, baik untuk mahasiswa yang membutuhkan bahan
acuan penelitian ataupun untuk kalangan umum.

2. Mampu memberikan masukan kepada para pemilik bisnis ritel toko sembako
agar mengetahui faktor yang menyebabkan terjadinya keputusan pembelian

konsumen.

1.7 Sistematika Penulisan

BAB | PENDAHULUAN

Bab | penelitian ini akan membahas tentang latar belakang masalah,
identifikasi masalah, batasan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan
sistematika penulisan skripsi.
BAB 1l KAJIAN TEORI

Pada bab Il akan menguraikan tentang kajian teori, hasil penelitian
terdahulu, hipotesis penelitian dan kerangka konseptual.
BAB Il METODE PENELITIAN

Pada bab 111 akan menguraikan mengenai jenis penelitian, lokasi dan waktu
penelitian, populasi dan sampel, teknik sampling, data dan sumber data, teknik
pengumpulan data, jumlah responden, variabel penelitian, definisi operasional
variabel, indikator, skala jawaban, struktur kesamaan model, uji instrumen, regresi
linear, uji asumsi klasik dan uji hipotesis.

BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN



Pada bab IV akan membahas tentang gambaran umum penelitian, pengujian
hasil data, dan pembahasan hasil analisis data.
BAB V PENUTUP

Pada bab V akan menguraikan tentang kesimpulan hasil penelitian yang
telah dibahas pada bab-bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan saran-saran
untuk pengembangan penelitian yang lebih lanjut berdasarkan penelian yang telah

dilakukan.



BAB I1
LANDASAN TEORI

2.1 Kajian Teori

2.1.1 Keputusan Pembelian

Pada dasarnya pengambilan keputusan adalah proses yang dilakukan oleh
individu dari berbagai alternatif tindakan yang akan dipilih dengan harapan akan
mendapatkan keputusan terbaik (Hastuti & Anasrulloh, 2020). Menurut Peter dan
Oslon dalam (Nasution et al., 2019) keputusan pembelian adalah hasil dari interaksi
yang mengkonsolidasikan informasi untuk menilai sedikitnya dari informasi
tersebut kemudian memilih salah satunya. Ringkasnya keputusan pembelian adalah
proses pilihan untuk membeli suatu produk. Keputusan pembelian oleh konsumen
harus dipahami dengan baik oleh para pemilik bisnis karena akan berguna untuk
membuat strategi penjualan yang baik (Anwar & Satrio, 2015).

Menurut Lestari dan Saifuddin (2020) keputusan pembelian adalah kegiatan
yang dilakukan seseorang dalam menentukan pilihan alternatif memilih sesuatu dan
dianggap sebagai tindakan yang tepat dalam membeli dengan melalui tahapan
proses pengambilan keputusan. Proses pengambilan keputusan tersebut sekaligus
menjadi indikator yang akan digunakan dalam penelitian ini. Indikator pengambilan

keputusan tersebut antara lain:

1.  Pengenalan masalah (Putri & Abrian, 2018). Proses pembelian muncul ketika
konsumen menyadari suatu kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal
maupun eksternal. Rangsangan internal muncul pada diri sendiri seperti rasa

haus dan lapar, kemudian rangsangan internal tersebut berubah menjadi
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dorongan dan kebutuhan yang bias sebab rangsangan eksternal seperti
melihat makanan dan minuman (Supangkat & Supriyatin, 2017).

Pencarian informasi (Rate et al., 2015). Sumber yang digunakan untuk
mencari informasi produk yang diinginkan konsumen bisa didapat dari
berbagai sumber, seperti keluarga, teman, iklan, kemasan maupun tampilan.
Tetapi umumnya, konsumen akan memperoleh informasi produk dari
komersial atau sumber yang sudah beredar luas dimasyarakat baik berupa
iklan maupun situs web (Supangkat & Supriyatin, 2017).

Evaluasi alternatif. Berikut adalah konsep dasar konsumen yang akan
membantu memahami proses evaluasi; Pertama, konsumen akan berusaha
untuk memenuhi kebutuhannya. Kedua, konsumen mencari manfaat
unggulan yang ditawarkan produk. Ketiga, konsumen melihat setiap produk
yang menjadi alternatif pilihan dengan berbagai keunggulan untuk
memberikan manfaat yang dibutuhkan yang berakhir pada kepuasan
kebutuhan. Konsumen akan memilih pada produk yang memberikan manfaat
paling besar dalam memenuhi kebutuhannya (Supangkat & Supriyatin,
2017).

Pembelian (Zaky & Purnami, 2020). Pada tahap ini konsumen sudah membeli
dan merasakan manfaat dari produk yang diingkan.

Perilaku pasca pembelian. Konsumen akan mendapatkan persepsi
positif/negatif dari produk yang sudah dibeli. Pada tahap yang terakhir ini,
konsumen juga akan menentukan apakah akan atau tidak untuk membeli

ulang produk tersebut (Cesariana et al., 2022).



2.1.2 Harga
Faktor yang lebih dulu diperhatikan konsumen dalam melakukan pembelian

adalah harga yang kemudian konsumen akan mepertimbangkan hal lainnya (Sari &
Prihartono, 2020). Dapat dikatakan bahwa harga adalah indikator berupa besar
pengorbanan yang diperlukan untuk membeli suatu produk. Hidayat (2020)
menyatakan bahwa harga ialah satu-satunya faktor dari beberapa bauran pemasaran
yang menghasilkan laba untuk perusahaan. Tulangow et al., (2019)
mengungkapkan juga bahwa harga merupakan sebuah bagian penentu yang ada
dalam setiap transaksi jual beli, dimana produk yang dijual pasti memiliki harga
yang dicantumkan.

Harga merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu perusahaan,
karena jika harga yang diberikan oleh produsen tinggi maka akan menyebabkan
penjualan menurun, namun jika produsen memberikan harga yang rendah maka
akan mengurangi jumlah pendapatan (Marpaung et al., 2021). Menurut Suyanto dan
Mardiono (2017) harga adalah suatu ukuran besar atau kecilnya pembayaran atas
produk, barang atau jasa yang dibutuhkan konsumen. Untuk itu, definisi harga
secara luas dapat dikatakan sebagai jumlah yang harus dibayar konsumen untuk
memperoleh hak kepemilikan dan manfaat atas suatu barang, produk atau jasa
(Hidayat, 2018).

Harga dapat di klasifikasikan dalam tiga tingkatan yaitu: mahal, sedang dan
murah. Dalam melakukan pembelian suatu produk, barang atau jasa para konsumen
selalu mempertimbangkan tiga kategori harga tersebut sebelum melakukan
transaksi. Dapat disimpulkan bahwa harga adalah rangkuman total atas kebijakan

strategis, struktur diskon, syarat pembayaran dan tingkat diskriminasi diantara



berbagai kelompok konsumen. Atas dasar diatas, maka perlu adanya bagi produsen

untuk menciptakan atau menetapkan harga suatu barang, jasa atau produk sesuai

pemahaman produsen terhadap promosi, nilai dan manfaat produk yang dijual

(Farisi & Siregar, 2020). Peneliti menggunakan empat atribut dimensi atau

indikator yang digunakan untuk mengevaluasi harga, diantaranya sebagai berikut.

1.

2.13

Keterjangkauan harga. Harapan konsumen saat melakukan pembelian adalah
keterjangkauan harga, demikian juga konsumen akan membeli produk yang
mampu mereka jangkau harganya (Amilia, 2017).

Kesesuaian harga dengan kualitas produk. Pada beberapa kasus, biasanya
konsumen tetap membeli produk yang lebih mahal dibandingkan produk
lainnya asalkan produk yang dibeli memiliki kualitas yang terjamin. Namun,
disisi lain konsumen lebih tertarik pada produk yang murah dengan kualitas
yang baik (Jaya & Suparna, 2018).

Harga produk tertentu dibandingkan produk yang sama apabila ditempat lain.
Dalam menentukan produk yang akan dibeli, konsumen membandingkan
harga produk yang sama di tempat lain, perbedaan harga disebabkan
perusahaan yang menetapkan harga berdasarkan kombinasi barang fisik,
ditambah biaya jasa serta keuntungan lain (Rizky & Yasin, 2014).
Kesesuaian harga dengan manfaat. Dalam melakukan pembelian suatu
produk, konsumen lebih sering mengabaikan harga dan lebih mengutamakan
manfaat dari suatu produk (Enos et al., 2018).

Pelayanan

Pelayanan merupakan kegiatan atau bantuan yang ditawarkan dari satu orang

ke orang lain yang berakhir dengan tidak adanya kepemilikan apapun (Faroh, 2017).



Naufal dan Magnadi, (2017) menyatakan bahwa pelayanan merupakan sebuah
tindakan atau usaha yang dilakukan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Tujuan
dari pelayanan adalah untuk memfasilitasi konsumen saat berbelanja (Arifin, 2022).
Produk dari pelayanan bukan bersifat fisik, melainkan berbentuk pengalaman.

Dengan memberikan pelayanan yang baik secara tidak langsung akan

menumbuhkan minat beli konsumen dan membawanya untuk terus melakukan

pembelian ulang dan tidak berpindah untuk melakukan transaksi di tempat ritel

yang lain. Pemberian kualitas pelayaan yang baik juga akan meningkatkan citra di

perusahaan sehingga lebih mudah dikenal konsumen karena kepuasan mereka

(Erlangga et al., 2021).

Untuk itu, produsen perlu menciptakan suasana dan kualitas pelayanan yang
baik agar mencukupi harapan dan memberikan pengalaman yang baik bagi
konsumen. Kualitas pelayanan dapat diketahui dengan membandingkan harapan
konsumen terhadap atribut pelayanan atas pelayanan nyata yang mereka dapatkan
dari suatu perusahaan atau organisasi (Pakpahan, 2020). Pelayanan yang berkualitas
menjadi salah satu determinan atau faktor yang dapat berpengaruh dan memicu
keputusan pembelian konsumen. Adapun indikator pelayanan yang digunakan
dalam dalam penelitian ini sebagai berikut:

1. Wujud perlakuan/Tangibles merupakan faktor-faktor yang dapat disentuh,
dilihat dan didengar. Tangibles juga mencakup lingkungan fisik, fasilitas,
penampilan dan kontak pribadi (Bahar & Sjahruddin, 2017).

2.  Keandalan/Reliability adalah kemampuan perusahaan untuk memberikan

layanan yang baik dan tepat waktu (Kereta, 2014).



3. Daya Tanggap/Responsiveness adalah kesediaan dan kesiapan para karyawan
toko ritel dalam membantu konsumen dengan memberikan pelayanan yang
tanggap (Samosir, 2005).

4. Jaminan/Assurance adalah pengetahuan, sopan santun dan kemampuan para
karyawan untuk menumbuhkan rasa percaya konsumen kepada perusahaan
(Kusandhitasri J, 2016).

5. Empati/Emphathy yaitu memberikan perhatian tulus kepada konsumen
dengan sifat individual atau pribadi dengan memahami keinginan konsumen
(Adabi, 2020).

2.1.4 Promosi

Promosi dapat didefinisikan sebagai bentuk dari komunikasi pemasaran yang
didalamnya terdapat aktivitas pemasaran yang berfungsi untuk menyebarkan
informasi mengenai produk atau jasa ke dalam pasar segmentasi perusahaan agar
produk atau jasanya dapat dikenali dan tersebar luas di pasar dan tentunya dapat
disambut baik oleh konsumen. Dengan kata lain promosi adalah susunan kegiatan
pemasaran yang dilakukan dengan tujuan memberikan dan menyebarkan informasi
mengenai produk sekaligus membujuk konsumen untuk membeli produk, barang
atau jasa yang ditawarkan (Suyanto & Mardiono, 2017). Dharmesta dalam (Polla et
al., 2018) juga mengatakan hal yang serupa dimana promosi adalah persusasi satu
arah atau arus informasi yang dibuat oleh perusahaan untuk mengarahkan seseorang
maupun organisasi kepada tindakan yang menghasilkan pertukaran dalam
pemasaran.

Promosi merupakan salah satu faktor dalam bauran pemasaran yang terbilang

cukup penting sehingga perusahaan harus melaksanakannya, karena sebaik apapun



produk yang dimiliki oleh perusahaan apabila konsumen tidak mengetahui dan

mendengar informasi mengenai produk maka konsumen tidak akan membelinya

(Cahyono, 2018). Selain berfungsi sebagai alat komunikasi yang bertugas

menyebarkan informasi produk, promosi juga sebagai ujung tombak dalam

mempengaruhi keputusan konsumen susuai dengan kebutuhan dan keinginannya.

Indikator promosi yang digunakan dalam penelitian ini antara lain:

1. Informasi Produk (Ricko et al., 2021). Konsumen perlu mengetahui dengan
baik mengenai manfaat dan kegunaan serta cara penggunaan produk agar
mereka dapat menyesuaikan produk dengan kebutuhan mereka.

2. Merangsang permintaan (Cahyono, 2018). Selain menyampaikan informasi
produk, tujuan utama promosi adalah menarik konsumen agar tertarik untuk
membeli produk.

3. Kualitas promosi (Polla et al., 2018). Perusahaan menyampaikan promosi

dengan baik dan jelas serta tidak sembarangan dalam menciptakan promosi.

2.1.5 Lokasi Penjualan

Lokasi penjualan adalah tempat atau suatu wilayah geografis dimana
perusahaan atau penjual melaksanakan pemasaran produk, barang atau jasanya
kepada konsumen (Rondonuwu & Tamengkel, 2016). Menurut Miranda et al.,
(2022) lokasi merupakan jalur distribusi yang berguna sebagai wadah untuk
mendrisbusikan produk kepada konsumen. Senggetang et al., (2019) menyatakan
bahwa lokasi adalah pemilihan letak toko atau pengecer di daerah yang strategis
agar mudah memaksimalkan laba. Dapat disimpulkan bahwa lokasi ialah tempat

produsen menyalurkan produknya kepada konsumen (Ningsih et al., 2021).



Perusahaan perlu dengan teliti dalam menentukan lokasi usaha yang akan
dijalankan karena lokasi sangat mempengaruhi keseluruhan resiko dan pendapatan
perusahaan serta akan berpengaruh terhadap biaya tetap maupun biaya variabel
(Mihani, 2018). Lokasi yang strategis, mudah dijangkau konsumen dan berada di
dekat pusat kota maupun pusat kegiatan merupakan tempat yang tepat untuk
mendirikan usaha, alasan ini penting mengapa lokasi perlu diperhatikan dengan
baik demi terciptanya keputusan pembelian (T. Hidayat, 2020).

Secara garis besar lokasi penjualan adalah tata ruang geografis yang berkaitan
dengan kegiatan ekonomi. Lokasi juga merupakan salah satu faktor bagi konsumen
untuk menentukan tempat mereka belanja, dengan lokasi yang terawat tentunya
memunculkan minat konsumen untuk belanja di tempat tersebut, karena itu lokasi
dapat berpengaruh terhadap jumlah konsumen yang didapatkan. Adapun indikator
lokasi yang digunakan dalam pebelitian ini antara lain:

1. Kelancaran akses menuju lokasi. Lokasi mudah dilalui atau mudah dijangkau
transportasi umum (Polla et al., 2018).

2. Jarak penjual. Jarak yang dimaksud adalah jarak yang dibutuhkan konsumen
untuk mengunjungi toko sembako. Jarak bisa berupa jarak geografis yang
disebabkan perbedaan lokasi toko sembako dan lokasi konsumen (Antari et
al., 2014).

3. Area parkir yang luas dan aman. Toko sembako menyediakan tempat parkir
yang aman dan nyaman serta memiliki ruang yang cukup luas untuk parkir
untuk kendaraan roda dua maupun roda empat (Nababan & Jubaedi, 2020).

2.2 Hasil Penelitian Terdahulu



Penelitian terdahulu dengan variabel serupa seperti harga, promosi,

pelayanan dan lokasi penjual sudah pernah dilakukan, berikut adalah penelitian

terdahulu tersebut:

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu

No | Nama, Tahun, Variabel Metode/ Kesimpulan
Judul Penelitian | Penelitian | Analisis Data

1. | Yusnita Octafilia | Harga Analisis Hasil penelitian
dan Andi Wijaya | (X1), Regresi Linier | menujnjukkan harga
(2020) Kualitas Berganda dan promosi memiliki
“Harga, Kualitas | Pelayanan koefisien regresi
Pelayanan, (X2), positif dan
Promosi dan Promosi berpengaruh secara
Lokasi Terhadap | (X3), signifikan terhadap
Keputusan Lokasi keputusan penggunaan
Pelanggan Karoke | (X4), jasa, yang berarti jika
Keluarga di Kota | Keputusan perusahaan menaikkan
Pekanbaru” Pelanggan variabel harga dan

(Y) promosi maka

keputusan penggunaan
jasa juga akan
meningkat secara
signifikan. Sedangkan
kualitas pelayanan
memiliki koefisien
regresi negatif dan
tidak berpengaruh
secara signifikan, yang
berarti jika perusahaan
menaikkan variabel
kualitas pelayanan
maka keputusan
penggunaan akan
menurun dan terjadi
secara tidak signifikan.
Variabel lokasi
memiliki koefisien
regresi positif dan
tidak berpengaruh
secara signifikan
terhadap penggunaan
jasa, artinya jika




No | Nama, Tahun, Variabel Metode/ Kesimpulan
Judul Penelitian | Penelitian | Analisis Data
perusahaan menaikkan
variabel lokasi maka
keputusan penggunaan
akan meningkat tetapi
tidak signifikan.
2. | Alfany Andrenata | Produk Analisis Hasil penelitian
dan Nurul (X1), Regresi Linier | menunjukkan produk,
Qomariah, (2022) | Harga Berganda Harga, Tempat dan
“Pengaruh (X2), Promosi berpengaruh
Marketing Mix Tempat secara signifikan yang
4P Terhadap (X3), artinya jika semakin
Keputusan Promosi dikenal produk,
Pembelian (X4) dan semakin baik harga
Konsumen Pada | Keputusan yang ditawarkan,
Sangkar Mas Pembelian semakin strategis
Desa Dawuhan Y) tempat yang ditempati
Mangli dan semakin sering
Sukowono promosi dilakukan
Jember” maka akan
meningkatkan
keputusan pembelian,
3. | Suryana Produk Deskriptif Hasil penelitian
Heryawan (X1), Analitik menunjukkan bahwa
Achmad & Dendi | Harga produk, harga, lokasi
Gusnadi, (2018) (X2), dan promosi
“Pengaruh Lokasi berpengaruh positif
Produk, Harga, (X3), dan signifikan
Lokasi, dan Promosi terhadap keputusan
Promosi Terhadap | (X4) dan konsumen. Hal
Keputusan Keputusan tersebut berdasarkan
Pembelian Produk | Pembelian pada kualitas produk
Pastry Bakery Y) yang baik, harga yang
(Study Kasus ditawarkan sesuai dan
Pada Toko tergolong lebih murah,
Havana keterjangkauan lokasi
bandung)” penjualan serta
program promosi dan
iklan yang dilakukan
oleh perusahaan.
4. | Febriano Clinton | Harga Analisis Hasil penelitian
Polla, Lisbeth (X1), Regresi menunjukkan bahwa
Manake dan Rita | Promosi Berganda harga dan lokasi
N Taroreh (2018) | (X2), berpengaruh secara
Lokasi signifikan terhadap




No

Nama, Tahun,
Judul Penelitian

Variabel
Penelitian

Metode/

Analisis Data

Kesimpulan

“Analisis
Pengaruh Harga,
Promosi, Lokasi
dan Kualitas
Pelayanan
Terhadap
Keputusan
Pembelian Pada
PT. Indomaret
Manado Unit
Jalan Sea”

(X3),
Kualitas
Pelayanan
(X4) dan
Keputusan
Pembelian

(Y)

keputusan pembelian,
hal ini
mengidentifikasikan
bahwa harga dan
lokasi menjadi faktor
yang mendorong
konsumen untuk
menentukan keputusan
pembelian. Variabel
promosi berpengaruh
secara positif dan tidak
signifikan terhadap
keputusan pembelian,
hal ini
mengidentifikasikan
bahwa promosi bukan
salah satu alasan
konsumen untuk
menentukan keputusan
pembelian. Sedangkan
variabel pelayanan
berpengaruh negatif
dan tidak signifikan
artinya pelayanan
tidak mempengaruhi
keputusan pembelian.
Harga, promosi, lokasi
dan kualitas pelayanan
secara silmultan
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan
pembelian yang
artinya perusahaan
bisa menjadikan
variabel-variabel
independen sebagai
variabel yang berguna
untuk meningkatkan
keputusan pembelian.

Hainun Mansyur,
Rois Arfin dan
Restu
Millaningtyas
(2021)

Harga
(X1),
Promosi
(X2),
pelayanan

Analisis

Regresi Linier

Berganda

Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa
secara parsial harga,
pelayanan, lokasi, tata
letak produk dan




Mas Kabupaten
Ende NTT)”

No | Nama, Tahun, Variabel Metode/ Kesimpulan
Judul Penelitian | Penelitian | Analisis Data
“Pengaruh Harga, | (X3), kelengkapan produk
Promosi, Lokasi berpengaruh signifikan
Pelayanan, (X4), Tata dan positif terhadap
Lokasi, Tata Letak keputusan berbelanja
Letak Produk dan | Produk konsumen. Hal ini
Kelengkapan (X5), disebabkan perusahaan
Produk Terhadap | Kelengkap memberikan harga
Keputusan an Produk yang kompetitif,
Berbelanja (Studi | (X6) dan pelayanan dengan
Kasus Pada Keputusan respon yang cepat,
Konsumen Belanja lokasi perusahaan
Swalayan Sinar Y) menyediakan area

parkir yang luas,
penataan produk yang
baik dan perusahaan
menyediakan berbagai
produk dengan
berbagai variasi
merek. Sedangkan
variabel promosi,
secara parsial tidak
berpengaruh yang
signifikan dan negatif
terhadap keputusan
belanja konsumen, hal
ini dikarenakan
perusahaan jarang
membuat konten iklan
di sosial media.

2.3 Hipotesis Penelitian

2.2.1 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Untuk memunculkan keputusan pembelian konsumen, faktor harga
merupakan faktor yang lebih dulu diperhatikan konsumen (Hidayah & Apriliani,
2019). Dalam penelitiannya yang berjudul “Analisis Pengaruh, Produk, Harga,
Promosi dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian” Hidayat (2020) menyatakan

bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dimana jika harga



yang ditawarkan semakin murah maka akan semakin tinggi minat beli konsumen,
tetapi sebaliknya jika harga yang ditawarkan tinggi maka akan menurunkan minat
beli konsumen.

Penelitian yang dilakukan oleh Syaleh (2017) dengan judul “Pengaruh
Kualitas Produk, Harga, Promosi dan Tempat Pendistribusian Terhadap Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada CV. Tjahaja Baru Bukit Tinggi”
mendapatkan hasil bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian namun
tidak signifikan. Hal ini terjadi dikarenakan jika harga sepeda motor yamaha
mengalami kenaikan maka keputusan pembelian tetap ada tetapi tidak sebanyak
seperti sebelum harga motor naik. Berdasarkan hasil beberapa penelitian diatas,
peneliti berhipotesis bahwa:

H1. Harga berpengaruh positif dan berhubungan secara signifikan terhadap
keputusan pembelian

2.2.2 Pengaruh Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen atau pelanggan akan tertarik membeli sebuah jasa atau produk

karena alasan kualitas pelayanan yang baik (Sunarsi, 2021). Faktor pelayanan juga
dinilai memberikan andil yang penting bagi pelanggan untuk melakukan pembelian
suatu produk (Faroh, 2017). Penelitian yang dilakukan Naufal dan Magnadi (2017)
dengan judul “Pengaruh Promosi, Harga, dan Kualitas Pelayanan Terhadap
Keputusan Pembelian (Studi Pada Rahmi Collection)” mendapatkan hasil bahwa
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,
peneliti jJuga menyimpulkan jika kualitas pelayanan ditingkatkan maka keputusan

pembelian konsumen juga akan semakin meningkat.



Begitu juga dengan penelitian yang dilakukan oleh Arifin (2022) dengan
judul “Pengaruh Keragaman Produk, Harga, Promosi, Lokasi, dan Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Konsumen Minimarket Swalayan 89
Kota Probolinggo)”. Pelayanan pada objek yang diteliti memiliki pelayanan yang
sesuai dengan kebutuhan konsumen, para pegawai memberikan pelayanan mereka
secara acuh tak acuh dan tidak berlebihan sehingga penelitian ini mendapatkan hasil
bahwa pelayanan berpengaruh secara parsial dan signifikan positif terhadap
keputusan pembelian. Berdasarkan pembahasan diatas, peneliti berhipotesis bahwa:
H2. Pelayanan berpengaruh positif dan berhubungan secara siginifikan terhadap
keputusan pembelian

2.2.3 Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Promosi merupakan salah satu faktor yang penting dalam perusahaan dimana
perannya adalah mempertahankan kontinuitas dan meningkatkan kualitas minat
beli (Rizky & Yasin, 2014). Dalam penelitian yang dilakukan oleh (Wariki et al.,
2015) dengan judul “Pengaruh Bauran Promosi, Persepsi Harga dan Lokasi
Terhadap Keputusan Pembelian dan Kepuasan Konsumen Pada Perumahan
Tamansari Metropolitan Manado”, objek yang diteliti memiliki sistem promosi
yang baik sehingga penelitian ini mendapatkan hasil bahwa promosi berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Serupa dengan penelitian yang dilakukan oleh Alistriwahyuni (2019) dengan
judul “Pengaruh Promosi Penjualan, Kemudahan Penggunaan dan Fitur Layanan I-
Saku Terhadap Keputusan Pembelian Pada Pengguna I-Saku di Indomaret”
menunjukkan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini

dikarenakan 1-Saku memberikan promosi harga khusus kepada penggunanya



disetiap periodenya sehingga harga lebih murah yang ditwarkan mampu
mempengaruhi pengguna I-saku untuk mencapai keputusan pembelian suatu
produk. Berdasarkan hasil penelitian-penelitian diatas, penulis berhipotesis bahwa:
H3. Promosi berpengaruh positif dan berhubungan secara signifikan terhadap
keputusan pembelian

2.2.4 Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian

Lokasi penjualan yang strategis mampu menarik minat beli konsumen
(Trijumansyah et al., 2019). Lokasi penjualan juga merupakan kunci untuk menarik
pelanggan (Adiba, 2016). Penelitian yang dilakukan oleh Listyawati (2017) dengan
judul “Pengaruh Lokasi, Kelengkapan Produk, kualitas Produk dan Promosi
Terhadap Keputusan Beli Konsumen di Pamella Empat Yogyakarta” mendapatkan
hasil bahwasannya lokasi penjualan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan beli konsumen. Atas hasil diatas peneliti meyebutkan bahwa lokasi
penjualan memliki peranan yang penting dalam mempengaruhi keputusan
konsumen.

Sejalan dengan penelitian yang dilakukan Sugianto dan Ginting (2020)
dengan judul “Analisis Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Lokasi, Fasilitas dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Rumah Pada Perumahan Medan Resort
City”. Pada penelitian ini, objek yang berupa perumahan Medan Resort City berada
di lokasi yang sangat strategis sehingga para konsumen tertarik untuk melakukan
pembelian. Untuk itu, penelitian ini mendapatkan hasil bahwa lokasi berpengaruh
secara parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Untuk itu, penulis

berhipotesis bahwa:



H4. Lokasi penjual berpengaruh positif dan berhubungan secara signifikan
terhadap keputusan pembelian

2.3 Model Penelitian

Berdasarkan penelitian yang akan dibuat, kerangka berikut ini menjelaskan
bahwa harga, pelayanan, promosi dan lokasi penjual berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian kerangka

pemikiran dapat digambarkan sebagai berikut:

H1

Harga (X1)

Pelayanan (X2) J H2
Keputusan Pembelian
} (v)

Promaosi (X3) ———H3

—_— e

Lokasi Penjualan (X4)

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran
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METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, dimana penelitian didasarkan
pada pemikirian positivisme yang berguna untuk meneliti populasi maupun sampel
secara lebih spesifik (Claudya & Komariah, 2021). Pada penelitian ini, penulis
melakukan survei untuk mendapatkan informasi dari responden melalui media
kuesioner yang kemudian dibantu menggunakan metode analisis deskriptif dengan

SPSS Windows For Data sebagai alat analisis data.

3.2 Lokasi Penelitian Dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan di toko sembako Roliz Jaya yang berada di
RT 04 desa Teluk Lingga, kecamatan Sangatta Utara, kabupaten Kutai Timur,
Provinsi Kalimantan Timur, Indonesia. Penelitian ini akan dilaksanakan pada bulan
Desember 2022 sampai Februari 2023.
3.3 Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi

Populasi adalah kumpulan berbegai objek seperti manusia, pekerjaan ataupun
produk yang bisa digunakan untuk membuat kesimpulan (Kusandhitasri, 2016).
Populasi juga bisa digunakan untuk menggambarkan sejumlah data yang banyak
dan luas dalam suatu penelitian.

Populasi dari penelitian ini adalah seluruh konsumen toko Roliz Jaya. Dalam

penelitian ini populasinya tidak diketahui secara jelas.
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3.3.2 Sampel

Sampel merupakan bagian yang diambil dari populasi. Sampel ditentukan
oleh peneliti dengan mempertimbangkan beberapa hal seperti masalah yang
dihadapi, tujuan yang ingin dicapai, hipotesis yang dibuat, metode penelitan serta
instrumen penelitian. Pengambilan sampel dapat membantu peneliti dalam
menyelesaikan penelitannya seperti menghemat waktu, penekanan biaya, serta
informasi yang lebih akurat.

Penelitian ini mengambil sebanyak 100 sampel dari keseluruhan populasi
yang ada.

3.4 Teknik Pengambilan Sampel

Untuk melakukan pengambilan sampel dan agar pemilihan terfokus pada
jumlah populasi, maka metode yang digunakan adalah metode non probabbility
sampling dimana tidak semua yang masuk ke dalam populasi bisa menjadi sampel.
Untuk itu, teknik sampling yang digunakan yaitu teknik purposive sampling.
Menurut Sugiyono (2012) purposive sampling adalah teknik dimana penentuan
sampel dipertimbangkan secara tertentu. Pengambilan sampel dilakukan dengan
menyebar kuesioner secara online. Kuesioner tersebut berisikan beberapa
pernyataan yang telah dikumpulkan kedalam web guna mempermudah penyebaran
kuesioner. Berikut lampiran situs web dari kuesioner dalam penelitian ini:

https://forms.gle/NTm6drD5v3bjQyDa5



https://forms.gle/NTm6drD5v3bjQyDq5

3.5 Data Dan Sumber Data

Data yang digunakan sebagai pertimbangan dari penelitian ini adalah data
primer. Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari sumber
utama (Pramiyati et al., 2017). Sumber utama yang dimaksud adalah responden atau
apapun yang berkaitan dengan penelitian, sehingga data tersebut benar dan akurat.
Sumber data lain juga berasal dari studi literatur yang diambil dari informasi yang
sesuai dengan referensi melalui internet, jurnal, buku dan sebagainya gunanya

untuk mendukung penelitian.

3.6 Teknik Pengumpulan Data

Proses pengumpulan data dalam penelitian maupun survey merupakan hal
sangat penting. Data dalam penelitian ini diambil secara langsung dari responden
melalui kuesioner. Menurut Muslihudin dalam (Ismail & AlBahri, 2019) kuesioner
merupakan kumpulan pertanyaan tertulis yang berfungsi sebagai alat untuk
mendapatkan informasi dari responden mengenai informasi pribadi atau hal-hal

yang ia ketahui guna melengkapi tujuan penelitian.

Peneliti juga mengumpulkan data dari buku, literatur dan jurnal ilmiah yang

berhubungan dengan masalah yang diteliti dengan studi kepustakaan.

3.7 Jumlah Responden

Sampel dalam penelitian ini terdiri dari konsumen yang pernah berbelanja di
toko Roliz Jaya. Penentuan jumlah sampel ditetapkan dengan menggunakan
perhitungan 5-10 kali dari jumlah variabel atau indikator (Sugiyono, 2014). Dalam

rumus Joseph F. Hair juga menayatakan hal serupa, dimana jumlah indikator



variabel dikali 5-10 (Claudya & Komariah, 2021). Jumlah keseluruhan dari
indikator yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 20 indikator, sehingga
banyaknya reponden yang dibutuhkan untuk dijadikan sebagai sampel sebanyak

100 responden (20 x 5).

3.8 Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional adalah komposisi yang sudah ditentukan sehingga
menjadi variabel yang terukur. Definisi operasional bertujuan untuk mengetahui
sejauh mana variabel satu dengan yang lainnya saling berkaitan maupun faktor
lainnya (Kusandhitasri, 2016). Variabel yang digunakan adalah variabel

independen dan variabel dependen

3.8.1 Variabel Independen

Variabel independen adalah variabel yang menjelaskan atau dapat
mempengaruhi variabel yang lain (Liana, 2009). Sebab dan akibat dari varibel ini
akan mempengaruhi dan timbulnya variabel dependen. Variabel independen sering
juga disebut dengan variabel stimulus (Latif & Hasbi, 2021). Adapun variabel

independen dalam penelitian ini antara lain:

1. Harga

Menurut Suyanto & Mardiono (2017) harga adalah suatu ukuran besar atau

kecilnya pembayaran atas produk, barang atau jasa yang dibutuhkan konsumen.



2.  Pelayanan

Menurut Faroh (2017) pelayanan merupakan kegiatan atau bantuan yang
ditawarkan dari satu orang ke orang lain yang berakhir dengan tidak adanya

kepemilikan apapun.

3. Promosi

Suyanto dan Mardiono (2017) menyatakan bahwa promosi adalah susunan
kegiatan pemasaran yang dilakukan dengan tujuan memberikan dan menyebarkan
informasi mengenai produk sekaligus membujuk konsumen untuk membeli produk,
barang atau jasa yang ditawarkan.
4.  Lokasi penjual

Menurut Rondonuwu dan Tamengkel (2016) lokasi penjualan adalah tempat
atau suatu wilayah geografis dimana perusahaan atau penjual melaksanakan
pemasaran produk, barang atau jasanya kepada konsumen.

3.8.2 Variabel Dependen

Variabel dependen adalah variabel yang dipengaruhi atau dijelaskan oleh
variabel independen (Liana, 2009). Variabel dependen muncul sebab dan akibat
dari variabel independen. Variabel dependen sering juga disebut dengan variabel
output (Latif & Hasbi, 2021). Variabel dependen dalam penelitian ini adalah

keputusan pembelian.



1.  Keputusan Pembelian

Menurut Lestari dan Saifuddin (2020) keputusan pembelian adalah kegiatan
yang dilakukan seseorang dalam menentukan pilihan alternatif memilih sesuatu dan

dianggap sebagai tindakan yang tepat dalam membeli dengan melalui tahapan

proses pengambilan keputusan.

Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel
No | Variabel Indikator Definisi Indikator Keterangan
1. | Harga Keterjangkauan Harapan konsumen Barang atau
Harga (Suri saat melakukan produk di toko
Amilia, 2017) pembelian adalah Roliz Jaya
keterjangkauan harga, | harganya
demikian juga terjangkau

konsumen akan
membeli produk yang
mampu mereka
jangkau harganya.

Kesesuaian harga

Pada beberapa kasus,

Harga di toko

dengan kualitas biasanya konsumen Roliz Jaya

produk (Jaya & tetap membeli produk | sesuai dengan

Suparna, 2018) yang lebih mahal kualitas
dibandingkan produk | barangnya

lainnya asalkan produk
yang dibeli memiliki
kualitas yang terjamin.
Namun, disisi lain
konsumen lebih
tertarik pada produk
yang murah dengan
kualitas yang baik.

Harga produk
tertentu

Dalam menentukan
produk yang akan

Toko Roliz Jaya
menyediakan

dibandingkan dibeli, konsumen barang yang
dengan produk membandingkan harga | sama di toko
yang sama produk yang sama di lain tetapi
apabila di tempat | tempat lain, perbedaan | harganya lebih
lain (Rizky & harga disebabkan murah

Yasin, 2014) perusahaan yang

menetapkan harga




(Kereta, 2014)

perusahaan untuk
memberikan layanan
yang baik dan tepat
waktu.

No | Variabel Indikator Definisi Indikator Keterangan
berdasarkan kombinasi
barang fisik, ditambah
biaya jasa serta
keuntungan lain.
Kesesuaian harga | Dalam melakukan | Harga di toko
dengan manfaat | pembelian suatu | Roliz Jaya
(Enos et al., produk, konsumen | sesuai dengan
2018) lebih sering | manfaat
mengabaikan  harga | barangnya
dan lebih
mengutamakan
manfaat dari suatu
produk.

2. | Pelayanan | Wujud perlakuan | Tangibless merupakan | Pelayanan di
[Tangibles faktor-faktor yang toko Roliz Jaya
(Bahar & dapat disentuh, dilihat | memberikan
Sjahruddin, dan didengar. perhatian yang
2017) Tangibles juga baik kepada

mencakup lingkungan | konsumen
fisik, fasilitas,
penampilan dan
kontak pribadi
Keandalan Reliability adalah Pelayanan di
/Reliability kemampuan toko Roliz Jaya

handal

Daya tanggap
/Responsiveness
(Samosir, 2005)

Responsiveness adalah
kesediaan dan
kesiapan para
karyawan toko ritel
dalam membantu
konsumen dengan
memberikan pelayanan

yang tanggap.

Pelayanan di
toko Roliz Jaya
cukup responsif

Jaminan
/Assurance
(Kusandhitasri J,
2016)

Assurance adalah
pengetahuan, sopan
santun dan
kemampuan para
karyawan untuk
menumbuhkan rasa
percaya konsumen
kepada perusahaan.

Pelayanan di
toko Roliz Jaya
memberikan
penanganan
keluhan dengan
baik




lokasi (Polla et
al., 2018)

transportasi umum dan
tidak adanya
hambatan.

No | Variabel Indikator Definisi Indikator Keterangan
Empati Emphaty yaitu Pelayanan di
/[Emphathy memberikan perhatian | toko Roliz Jaya
(Adabi, 2020) tulus kepada mengutamakan
konsumen dengan sifat | kepentingan
individual atau pribadi | konsumen
dengan memahami
keinginan konsumen.
3. | Promosi Informasi produk | Konsumen perlu Saya
(Ricko et al., mengetahui dengan mengetahui
2021) baik mengenai informasi
manfaat dan kegunaan | mengenai
serta cara penggunaan | produk yang
produk agar mereka dijual di toko
dapat menyesuaikan Roliz Jaya
produk dengan
kebutuhan mereka.
Merangsang Selain menyampaikan | Saya tertarik
permintaan informasi produk, dengan promosi
(Cahyono, 2018) | tujuan utama promosi | yang diberikan
adalah menarik toko Roliz Jaya
konsumen agar tertarik
untuk membeli
produk.
Kualitas promosi | Perusahaan Toko Roliz Jaya
(Pollaetal., menyampaikan mempunyai
2018) promosi dengan baik | kualitas promosi
dan jelas serta tidak | yang baik
sembarangan  dalam
menciptakan promosi.
4. | Lokasi Kelancaraan Lokasi mudah dilalui | Akses jalan dari
Penjual akses menuju atau mudah dijangkau | tempat tinggal

saya ke toko
Roliz Jaya
mudah dan
lancar

Jarak penjual
(Antari et al.,
2014)

Jarak yang dibutuhkan
konsumen untuk
mengunjungi toko
sembako. Jarak bisa
berupa jarak geografis
yang disebabkan
perbedaan lokasi toko
sembako dan lokasi
konsumen.

Toko Roliz Jaya
memiliki jarak
yang cukup
dekat dengan
tempat tinggal
saya




dipicu oleh rangsangan
internal maupun

No | Variabel Indikator Definisi Indikator Keterangan
Area parkir yang | Toko sembako Toko Roliz Jaya
luas dan aman menyediakan tempat memiliki area
(Nababan & parkir yang aman dan | parkir yang luas
Jubaedi, 2020) nyaman serta memiliki

ruang yang cukup luas

untuk parkir kendaraan

roda dua maupun roda

empat.

5. | Keputusan | Pengenalan Proses pembelian Saya berbelanja
Pembelian | masalah (Putri & | muncul ketika di toko Rolizz
Abrian, 2018) konsumen menyadari | Jaya karena

suatu kebutuhan yang | kebutuhan

eksternal.
Pencarian Sumber yang Saya berbelanja
informasi (Rate digunakan untuk di toko Roliz
et al., 2015) mencari informasi Jaya setelah
produk yang mendapatkan
diinginkan konsumen | informasi dari
bisa didapat dari teman
berbagai sumber,
seperti keluarga,
teman, iklan, kemasan
maupun tampilan.
Evaluasi Dengan adanya Saya
alternatif kebutuhan dan membandingkan
(Supangkat & tersedianya berbagai toko Roliz Jaya

Supriyatin, 2017)

produk yang
menawarkan solusi
serta manfaat,
konsumen akan
memilih pada produk
yang memberikan
manfaat paling besar
dalam memenuhi

dengan toko lain

kebutuhannya.
Pembelian (Zaky | Konsumen sudah Menurut saya
& Purnami, membeli dan berbelanja di
2020) merasakan manfaat toko Roliz Jaya

dari produk yang
diingkan.

adalah
keputusan yang
tepat




No | Variabel Indikator Definisi Indikator Keterangan
Perilaku pasca Konsumen akan Saya puas
pembelian mendapatkan persepsi | berbelanja di

(Cesariana et al.,
2022)

positif/negatif dari
produk yang sudah
dibeli. Pada tahap
yang terakhir ini,
konsumen juga akan
menentukan apakah
akan atau tidak untuk
membeli ulang produk
tersebut.

toko Roliz Jaya

3.9 Skala Jawaban

Penelitian ini, menggunakan metode skala likert untuk mengukur tingkat

jawaban dari responden. Menurut Setyawan dan Atapukan (2018) metode skala

likert adalah metode metode yang digunakan untuk mengukur kepuasan responden

dengan menggunakan perhitungan skala likert. Skala likert memiliki empat atau

lebih pertanyaan yang dikombinasikan sehingga menghasilkan sebuah skor atau

nilai yang mampu mempresentasikan individu. Skala likert yang digunakan oleh

peneliti berjumlah lima, yang terdiri dari:

No. Skor Keterangan
1. Skor 5 Sangat Tidak Setuju (STS)
2. Skor 4 Tidak Setuju (TS)
3. Skor 3 Netral (N)

4. Skor 2 Setuju (S)
5. Skor 1 Sangat Setuju (SS)

3.10 Struktur Kesamaan Model

Struktur kesamaan model atau biasa yang disebut dengan structural

equation modeling adalah salah satu kajian statistika yang dapat digunakan untuk




menganalisis suatu hubungan yang sudah dibentuk dengan satu atau lebih pengubah
yang bersifat tak bebas dan dijelaskan oleh salah satu atau lebih pengubah bebas,
kemudian pada saat yang bersamaan satu atau lebih pengubah tak bebas tersebut
berperan sebagai pengubah bebas bagi pengubah tak bebas lainnya. Pengubah yang
bersifat tidak bebas dan pengubah yang bersifat bebas tersebut dapat berupa

pengubah terukur atau pengubah tak terukur (Hutabarat, 2008).

3.11 Uji Instrumen Penelitian
3.11.1 Uji Validitas

Validitas mempermasalahkan sejaun mana pengukuran tepat dalam
mengukur apa yang hendak diukur. Uji validitas digunakan untuk mengukur sah
atau validnya sebuah kuesioner. Validitas instrumen dapat dibuktikan dengan bukti
berupa validitas konten, validitas konstruk dan validitas kriteria (Yusup, 2018).
Penelitian ini menggunakan alat analisis SPSS versi 23 sebagai media pengukur.
Dalam pengambilan keputusan pada uji validitas, item pertanyaan pada kuesioner
dapat dikatakan mempunyai korelasi yang signifikan terhadap keseluruhan skor
yang diperoleh (valid) apabila nilai r hitung lebih besar daripada nilai r tabel. Lain
halnya jika yang terjadi sebaliknya, apabila nilai r hitung lebih rendah daripada r
tabel maka item pertanyaan pada kuesioner tidak dapat dikatakan mempunyai
korelasi yang signifikan terhadap keseluruhan skor yang diperoleh (tidak valid)
(Hakim et al., 2021). R tabel yang akan digunakan berada pada tingkat siginifikasi
0,05 dengan dua sisi dan jumlah data (n), dengan rumus df (degree of freedom) =

n-2 (100-2) maka didapat hasil 98 dengan tingkat r tabel sebesar 0,196.



3.11.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas mempermasalahkan sejauh mana suatu pengukuran dapat
dipercaya karena keajegannya (Yusup, 2018). Uji reliabilitas dilakukan untuk
mengetahui hasil dari jawaban responden, apakah benar-benar stabil dalam
mengukur suatu gejala atau kejadian. Instrumen yang realibel adalah instrumen
yang digunakan beberapa kali untuk mengukur objek yang sama akan
menghasilkan data yang sama pula. Adapun kriteria pengambilan keputusan untuk
uji reliabilitas adalah dengan melihat nilai Cronbach Alpha untuk masing-masing
variabel. Dimana suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai

CronbachAlpha > 0.60 (Anggriani & Mukminin, 2021)

3.12 Regresi Linier

Analisis yang memiliki variabel dependen atau variabel bebas lebih dari satu
disebut regresi berganda. Analisi regresi linear berganda memberikan kemudahan
bagi peneliti atau penggunanya untuk memasukkan lebih dari satu variabel bebas
hingga £ dimana banyaknya £ kurang dari jumlah observasi (n). Sehingga model
regresi linier berganda untuk populasi dapat ditunjukkan sebagai berikut

(Lawendatu et al., 2014):

Y = o + p1X1+ faXo + f3X3 + faXa

Keterangan :
Y = Keputusan Pembelian
a = Konstanta

p1X = Harga



P2X2 = Pelayanan
P3X3 = Promosi

PaX4 = Lokasi Penjualan

3.13 Uji Asumsi Klasik
3.13.1 Uji normalitas

Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah sebaran data kelompok
atau variabel yang diguanakan memiliki distribusi normal atau tidak (Nauliana et

al., 2014).

3.13.3 Uji multikolinearitas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengetahui ada atau tidak adanya

gejala multikolinearitas antar variabel independen (Nauliana et al., 2014).

3.13.4 Uji Heteroskedastisitas

Uji heterokedastisitas menguji pada model regresi apakah digunakan untuk
menguji residu memiliki tipe yang homogen atau tidak. Model regresi yang baik

tidak terjalin dengan heteroskedastisitas (Nauliana et al., 2014).

3.14 Uji Hipotesis

Uji hipotesis dilakukan untuk menolak atau menerima hipotesis yang sudah
dibangun dengan pengujian hubungan kausal menggunakan uji F dan uji t.
Pengujian hipotesis ini untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap

variabel terikat. Taraf signifikan yang dipakai yaitu 95% (a = 0,05) dengan



pengujian dua sisi/arah serta degrees of freedom (df) = N — k dimana N = jumlah

observasi/kuesioner dan k = jumlah variabel yang digunakan (Suranto, 2020).



BAB IV

ANALISIS DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, dimana penelitian didasarkan
pada pemikirian positivisme yang berguna untuk meneliti populasi maupun sampel
secara lebih spesifik. Populasi dari penelitian ini adalah seluruh konsumen toko
Roliz Jaya. Dalam penelitian ini populasinya tidak diketahui secara jelas. Untuk itu,
Penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling dengan ketentuan
responden minimal berumur 17 tahun dan pernah melakukan pembelian di toko
Roliz Jaya untuk pengambilan data.

Pada penelitian ini, penulis melakukan survei untuk mendapatkan informasi
dari responden melalui media kuesioner yang kemudian dibantu menggunakan
metode analisis deskriptif dengan SPSS Windows For Data, dimana pengambilan
data dilakukan secara online. Pencarian data dilakukan dengan menyebar link
kuesioner yang sudah dipersiapkan sebelumnya melalui aplikasi WhatsApp,
dengan menghubungi konsumen secara individu dan menyebarkan link ke beberapa
grup WA masyarakat sekitar toko Roliz Jaya.

Penyebaran kuesioner dimulai pada tanggal 5 Desember 2023 dan ditutup
pada tanggal 9 Desember 2023 dan mendapatkan hasil 120 reponden. Namun
setelah dilakukan pengujian normalitas ternyata hasil data tersebut tidak normal
sehingga penulis memutuskan untuk menentukan jumlah responden dengan
menggunakan rumus Joseph F. Hair dimana jumlah indikator penelitian dikalikan

dengan 5, kemudian didapatkan perhitungan 20 x 5 = 100. Dengan demikian
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penulis mengambil 100 data teratas dari responden dan menjadikannya sebagai
sampel akhir.

Selanjutnya, penulis kembali untuk menguji normalitas sampel akhir tersebut,
tetapi hanya menghasilkan nilai signifikasi sebesar 0,002 yang artinya data tersebut
tetap tidak normal. Pada akhirnya penulis menggunakan langkah pengujian
normalitas alternatif Monte Carlo dan mendapatkan hasil 0,128 yang artinya data
berdistribusi secara normal.

4.2 Karakteristik Responden

Responden pada penelitian ini adalah konsumen toko Roliz Jaya, dengan
menggunakan 100 sampel. Pada penetilian ini memaparkan identitas responden
dengan karakteristik berdasarkan nama, jenis kelamin, pembelian, usia, pendidikan

dan pekerjaan.

4.2.1 Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Berikut ditampilkan tabel kriteria responden berdasarkan jenis kelamin:

Tabel 4.1
Tabel Kriteria Berdasarkan Jenis Kelamin
No Jenis Kelamin Jumlah Persentase
1. Laki-laki 55 55%
2. Perempuan 45 45%
Total 100 100%

Dari tabel responden berdasarkan jenis kelamin diatas dapat diklasifikan
bahwa responden berjenis kelamin laki-laki berjumlah 55 orang atau 55% dan
responden berjenis kelamin perempuan berjumlah 45 orang atau 45%.

4.2.2 Responden Berdasarkan Pembelian

Berikut ditampilkan tabel kriteria responden berdasarkan pembelian:



Tabel Kriteria Berdasarkan Pembelian

No Pembelian Jumlah Persentase

1. Ya 100 100%

2. Tidak 0 0%
Total 100 100%

Dari tabel responden berdasarkan pembellian konsumen diatas dapat
diklasifikan bahwa responden yang pernah melakukan pembelian di toko Roliz Jaya
berjumlah 100 orang atau 100% dan responden yang tidak pernah melakukan
pembelian di toko Roliz Jaya berjumlah 0 orang atau 0%.

4.2.3 Responden Berdasarkan Usia

Berikut ditampilkan tabel kriteria responden berdasarkan usia:

Tabel 4.3
Tabel Kriteria Berdasarkan Usia Responden

No Usia Jumlah Persentase
1. <17 0 0%
2. 17-20 0 0%
3. 20-25 10 10%
4. 25-30 32 32%
5. >30 58 58%

Total 100 100%

Dari tabel responden berdasarkan usia diatas dapat diklasifikan bahwa
responden yang berusia >17 tahun berjumlah 0 orang atau 0%, responden yang yang
berusia 17-20 tahun berjumlah 0 orang atau 0%, responden yang berusia 20-25
tahun berjumlah 10 orang atau 10%, responden yang berusia 25-30 tahun berjumlah
32 orang atau 32% dan responden yang berusia >30 tahun berjumlah 58 orang atau
58%.

4.2.4 Responden Berdasarkan Pendidikan

Berikut ditampilkan tabel kriteria responden berdasarkan pendidikan:



Tabel 4.4

Tabel Kriteria Berdasarkan Pendidikan Responden
No Pendidikan Jumlah Persentase
1. SD/Sederajat 0 0%
2. SMP/Sederajat 0 0%
3. SMA/Sederajat 52 52%
4. Diploma 9 9%
5. Sarjana 1 38 38%
6. Pascasarjana/S2/S3 1 1%
Total 100 100%

Dari tabel responden berdasarkan pendidikan diatas dapat diklasifikan
bahwa responden yang berpendidikan SD/Sederajat berjumlah 0 orang atau 0%,
responden yang berpendidikan SMP/Sederajat berjumlah 0 orang atau 0%,
responden yang berpendidikan SMA/Sederajat berjumlah 52 orang atau 52%,
responden yang berpendidikan Diploma berjumlah 9 orang atau 9%, responden
yang berpendidikan Sarjana 1 berjumlah 38 orang atau 38%, dan responden yang

berpendidikan Pascasarjana/S2/S3 berjumlah 1 orang atau 1%.

4.2.,5 Responden Berdasarkan Pekerjaan

Berikut ditampilkan tabel kriteria responden berdasarkan pekerjaan:

Tabel 4.5
Tabel Kriteria Berdasarkan Pekerjaan Responden

No Pekerjaan Jumlah Persentase
1 Pelajar/Mahasiswa 8 8%
2 Pegawai Negeri 16 16%
3 Pegawai Swasta 40 40%
4 Wiraswasta 6 6%
5 Lain-lain 30 30%

Total 100 100%

Sumber: Data Diolah (2023)
Dari tabel responden berdasarkan pendidikan diatas dapat diklasifikan bahwa
responden yang bekerja sebagai Pelajar/Mahasiswa berjumlah 8 orang atau 8%,

responden yang bekerja sebagai Pegawai Negeri berjumlah 16 orang atau 16%,



responden yang bekerja sebagai Pegawai Swasta berjumlah 40 orang atau 40%,
responden yang bekerja sebagai Wiraswasta berjumlah 6 orang atau 6%, dan

responden yang bekerja sebagai lain lain berjumlah 30 orang atau 30%.

4.3 Analisis Deskripsi Variabel

Penelitian ini menggunakan lima variabel dimana terdapat empat variabel
independen (X) dan satu variabel (Y). Variabel-variabel tersebut antara lain
Keputusan Pembelian (), Harga (X1), Pelayanan (X2), Promosi (X3) dan Lokasi
Penjualan (X4). Pada jawaban dari tiap pertanyaan terdapat lima bagian skor
dengan nilai tertinggi 5 sedangkan 1 untuk skor yang paling rendah. Untuk

menentukan interval dari skor tersebut dapat dihitung menggunakan rumus berikut:

Nilai Maksimum-—Nilai Minimum
Interval =

Kelas Internal

5-1
5

=0,8
Dengan hasil perhitungan interval diatas maka skor dapat dikelompokkan

sebagai berikut:

Tabel 4.6
Kategori Skor Interval
Skala Data Rentang Kategori Skor Keterangan
1 1,00-1,79 Sangat Tidak Baik
2 1,80 - 2,59 Tidak Baik
3 2,60 —3,39 Cukup
4 3,40-4,19 Baik
5 4,20 — 5,00 Sangat Baik

Sumber: Muhidin dan Abdurrahman (2017)

1. Variabel Harga (X1)



Hasil tabulasi data responden pada penelitian ini di bagian variabel harga
dilampirkan sebagai berikut:

Tabel 4.7
Deskripsi Variabel Harga

Klasifikasi Jawaban Rata
No Pertanyaan STS| TS| N | S | SS — Ket
D) 1@ 0@ @] ()| Rata
Barang atau produk di toko Sangat
1. | Roliz Jaya harganya | 0 0 | 6 | 47 |47 | 441 >
: Baik
terjangkau
Harga di toko Roliz Jaya Sangat
2. | sesuai dengan  kualitas| O 0 | 6 | 49| 45| 4,39 Baik
barangnya
Toko Roliz Jaya
3 menyedi_akan bara_ng yang | 1| 12|43 44 | 430 Sangat
sama di toko lain tetapi Baik
harganya lebih murah
Harga di toko Roliz Jaya Sangat
4. | sesuai dengan manfaat| O 0 | 8 | 47 | 45 | 4,37 Baik
barangnya
Total Skor Rata — Rata 4,36 Sangat
Baik

Berdasarkan data pada tabel 4.7 dapat diketahui bahwa nilai rata-rata dari
variabel Harga sebesar 4,36 dengan point tertinggi sebesar 4,41 pada item “Barang
atau produk di toko Roliz Jaya harganya terjangkau”. Pada Item tersebut sebanyak
0 responden memilih jawaban sangat tidak setuju dan tidak setuju; sedangkan
sebanyak 6 responden memilih jawaban netral; kemudian 47 responden memilih

jawaban setuju; dan 47 responden lainnya memilih jawaban sangat setuju.

Skor terendah berada pada item “Toko Roliz Jaya menyediakan barang yang
sama di toko lain tetapi harganya lebih murah” dengan rata-rata sebesar 4,30. Pada
Item tersebut sebanyak O responden memilih jawaban sangat tidak setuju; 1

responden memilih tidak setuju; sedangkan sebanyak 12 responden memilih



jawaban netral; kemudian 43 responden memilih jawaban setuju; dan 44 responden

lainnya memilih jawaban sangat setuju.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa secara umum hasil dari distribusi
jawaban responden mengenai Harga menunjukkan respon yang baik dan setuju

bahwa toko Roliz Jaya menawarkan produknya dengan harga yang terjangkau.

2. Variabel Pelayanan (X2)

Hasil tabulasi data responden pada penelitian ini di bagian variabel pelayanan

dilampirkan sebagai berikut:

Tabel 4.8
Deskripsi Variabel Pelayanan
Klasifikasi Jawaban Rata
No Pertanyaan STS|TS| N | S |SS| - Ket
WD 1@ [@]((5)]Rata
Pelayanan di toko Roliz Jaya Sanqat
1. | memberikan perhatian yang | 0 0 | 6 | 42| 52 | 4,46 g
i Baik
baik kepada konsumen
5 Pelayanan di toko Roliz Jaya 0 0 | 12 | 46 | 42 | 430 Sangat
handal Baik
3 Pelayanan di t(_)ko Roliz Jaya 0 0| 8 |49 43435 Sangat
cukup responsif Baik
Pelayanan di toko Roliz Jaya Sanoat
4. | memberikan penanganan | 0O 0 | 7 |58 ]| 354,28 g
i Baik
keluhan dengan baik
Pelayanan di toko Roliz Jaya Sanqat
5. | mengutamakan kepentingan| 0 0 | 11 | 50 | 39 | 4,28 Ba?k
konsumen
Total Skor Rata — Rata 4,33 Sangat
Baik

Berdasarkan data pada tabel 4.8 dapat diketahui bahwa nilai rata-rata dari
variabel Pelayanan sebesar 4,33 dengan point tertinggi sebesar 4,46 pada item
“Pelayanan di toko Roliz Jaya memberikan perhatian yang baik kepada konsumen”.

Pada Item tersebut sebanyak O responden memilih jawaban sangat tidak setuju dan



tidak setuju; sedangkan sebanyak 6 responden memilih jawaban netral; kemudian
42 responden memilih jawaban setuju; dan 52 responden lainnya memilih jawaban

sangat setuju.

Skor terendah berada pada item “Pelayanan di toko Roliz Jaya memberikan
penanganan keluhan dengan baik” dan “Pelayanan di toko Roliz Jaya
mengutamakan kepentingan konsumen” dengan rata-rata yang sama sebesar 4,28.
Pada Item “Pelayanan di toko Roliz Jaya memberikan penanganan keluhan dengan
baik” sebanyak 0 responden memilih jawaban sangat tidak setuju dan tidak setuju;
sedangkan sebanyak 11 responden memilih jawaban netral; kemudian 50 responden
memilih jawaban setuju; dan 39 responden lainnya memilih jawaban sangat setuju.
Lainnya yaitu item “Pelayanan di toko Roliz Jaya mengutamakan kepentingan
konsumen” sebanyak 0 responden memilih jawaban sangat tidak setuju dan tidak
setuju; sedangkan sebanyak 7 responden memilih jawaban netral; kemudian 58
responden memilih jawaban setuju; dan 35 responden lainnya memilih jawaban

sangat setuju.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa secara umum hasil dari distribusi
jawaban responden mengenai Pelayanan menunjukkan respon yang baik dan setuju

bahwa toko Roliz Jaya memberikan service pelayanan dengan perhatian yang baik.

3. Variabel Promosi (X3)

Hasil tabulasi data responden pada penelitian ini di bagian variabel promosi

dilampirkan sebagai berikut:



Tabel 4.9
Deskripsi Variabel Promosi

Klasifikasi Jawaban Rata
No Pertanyaan STS| TS| N | S |SS| - Ket
WD 1@ @ |#]()| Rata
Saya mengetahui informasi Sanqat
1. | mengenai produk di toko| O 0 | 12 | 47 | 41 | 4,29 g
. Baik
Roliz Jaya
Saya tertarik dengan Sanoat
2. | promosi yang diberikan toko | 0 0 6 | 34 | 60 | 4,57 g
. Baik
Roliz Jaya
3 Tok(_) Roliz Jayq mempunyai | g 2 | 12 | 33| 53 | 443 Sangat
kualitas promosi yang baik Baik
Total Skor Rata — Rata 4,43 Sangat
Baik

Berdasarkan data pada tabel 4.9 dapat diketahui bahwa nilai rata-rata dari
variabel Promosi sebesar 4,43 dengan point tertinggi sebesar 4,57 pada item “Saya
tertarik dengan promosi yang diberikan toko Roliz Jaya”. Pada Item tersebut
sebanyak 0 responden memilih jawaban sangat tidak setuju dan tidak setuju;
sedangkan sebanyak 6 responden memilih jawaban netral; kemudian 34 responden

memilih jawaban setuju; dan 60 responden lainnya pada jawaban sangat setuju.

Skor terendah berada pada item “Saya mengetahui informasi mengenai produk
di toko Roliz Jaya” dengan rata-rata sebesar 4,29. Pada Item tersebut sebanyak 0
responden memilih jawaban sangat tidak setuju dan tidak setuju; sedangkan
sebanyak 12 responden memilih jawaban netral; kemudian 47 responden memilih

jawaban setuju; dan 41 responden lainnya memilih jawaban sangat setuju.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa secara umum hasil dari distribusi

jawaban responden mengenai Promosi menunjukkan respon yang baik dan setuju



bahwa toko Roliz Jaya mempunyai promosi yang mampu menarik perhatian

konsumen.

4. Variabel Lokasi Penjualan (X4)

Hasil tabulasi data responden pada penelitian ini di bagian variabel lokasi

penjualan dilampirkan sebagai berikut:

Tabel 4.10
Deskripsi Variabel Lokasi Penjualan
Klasifikasi Jawaban Rata
No Pertanyaan STS| TS| N | S |SS| - Ket

L) @)@ 4] Raa

Akses jalan dari tempat
1. |tinggal saya ke toko Roliz| O 0 | 20 | 41 | 39 | 4,19 | Baik
Jaya mudah dan lancar

Toko Roliz Jaya memiliki
2. | jarak yang cukup dekat| O 0 | 4 |52 44 | 440
dengan tempat tinggal saya
Toko Roliz Jaya memiliki

Sangat
Baik

3. : 0 1 |18 | 45 | 36 | 4,16 | Baik
area parkir yang luas

Total Skor Rata — Rata 4,25 Sangat

Baik

Berdasarkan data pada tabel 4.10 dapat diketahui bahwa nilai rata-rata dari
variabel Lokasi Penjualan sebesar 4,25 dengan point tertinggi sebesar 4,40 pada
item “Toko Roliz Jaya memiliki jarak yang cukup dekat dengan tempat tinggal
saya”. Pada Item tersebut sebanyak O responden memilih jawaban sangat tidak
setuju dan tidak setuju; sedangkan sebanyak 4 responden memilih jawaban netral;
kemudian 52 responden memilih jawaban setuju; dan 44 responden lainnya pada

jawaban sangat setuju.

Skor terendah berada pada item “Akses jalan dari tempat tinggal saya ke toko

Roliz Jaya mudah dan lancar” dengan rata-rata sebesar 4,19. Pada Item tersebut



sebanyak 0 responden memilih jawaban sangat tidak setuju dan tidak setuju;
sedangkan sebanyak 20 responden memilih jawaban netral; kemudian 41 responden

memilih jawaban setuju; dan 39 responden lainnya memilih jawaban sangat setuju.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa secara umum hasil dari distribusi
jawaban responden mengenai Lokasi Pennjualan menunjukkan respon yang baik
dan setuju bahwa lokasi distrisbusi toko Roliz Jaya berada di lingkungan sekitar

responden.

5. Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Hasil tabulasi data responden pada penelitian ini di bagian variabel keputusan
pembelian dilampirkan sebagai berikut:

Tabel 4.11
Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian

Klasifikasi Jawaban Rata
No Pertanyaan STS|TS| N | S |SS| - Ket
_ W @]E)]®]6) | Rata
1 Saya berbelanja di toko Roliz 1 0 | 33|41 25]389 | Baik
Jaya karena kebutuhan
Saya berbelanja di toko Roliz Sanaat
2. |Jaya setelah mendapatkan| O 0 | 18 | 37 | 45 | 4,27 g
) AN Baik
informasi dari teman
Saya membandingkan toko Sangat
3 Roliz Jaya dengan toko lain 0 0 4 | 4155451 Baik
Menurut saya berbelanja di Sanoat
4. | toko Roliz Jaya adalah| O 0 5 | 5639|434 g
Baik
keputusan yang tepat
5 Sayfa puas berbelanja di toko 0 0| a | as| a8 | 2424 Sangat
Roliz Jaya Baik
Total Skor Rata — Rata 4,29 Sangat
Baik

Berdasarkan data pada tabel 4.11 dapat diketahui bahwa nilai rata-rata dari

variabel Keputusan Pembelian sebesar 4,29 dengan point tertinggi sebesar 4,51



pada item “Saya membandingkan toko Roliz Jaya dengan toko lain”. Pada Item
tersebut sebanyak O responden memilih jawaban sangat tidak setuju dan tidak
setuju; sedangkan sebanyak 4 responden memilih jawaban netral; kemudian 41
responden memilih jawaban setuju; dan 55 responden lainnya pada jawaban sangat

setuju.

Skor terendah berada pada item “Saya berbelanja di toko Roliz Jaya karena
kebutuhan” dengan rata-rata sebesar 3,89. Pada Item tersebut sebanyak 1 responden
memilih jawaban sangat tidak setuju; 0 responden memilih tidak setuju; sedangkan
sebanyak 33 responden memilih jawaban netral; kemudian 41 responden memilih

jawaban setuju; dan 25 responden lainnya memilih jawaban sangat setuju.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa secara umum hasil dari distribusi
jawaban responden mengenai Lokasi Pennjualan menunjukkan respon yang baik
dan setuju bahwa sebelum berbelanja konsumen membandingkan toko Roliz Jaya

dengan toko sembako lainnya.

4.4 Hasil Analisis Data

4.4.1 Hasil Uji Instrumen Penelitian

1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau validnya sebuah kuesioner.
Validitas instrumen dapat dibuktikan dengan bukti berupa validitas konten,
validitas konstruk dan validitas kriteria (Yusup, 2018). Penelitian ini menggunakan
alat analisis SPSS versi 23 sebagai media pengukur. Dalam pengambilan

keputusan pada uji validitas, item pertanyaan pada kuesioner dapat dikatakan



mempunyai korelasi yang signifikan terhadap keseluruhan skor yang diperoleh
apabila nilai r hitung lebih besar daripada nilai r tabel. Lain halnya jika yang terjadi
sebaliknya, apabila nilai r hitung lebih rendah daripada r tabel maka item
pertanyaan pada kuesioner tidak dapat dikatakan mempunyai korelasi yang
signifikan terhadap keseluruhan skor yang diperoleh (Hakim et al., 2021). R tabel
yang akan digunakan berada pada tingkat siginifikasi 0,05 dengan dua sisi dan
jumlah data (n), dengan rumus df (degree of freedom) = n-2 (100-2) maka didapat

hasil 98 dengan tingkat r tabel sebesar 0,196.

Tabel 4.12
Hasil Uji Validitas Harga (X1)
Item Sign. (2- .

No Pertanyaan tailed) r hitung | rtabel | Keterangan

1. X1.1 0,000 0,887 0,196 Valid

2. X1.2 0,000 0,885 0,196 Valid

3. X1.3 0,000 0,874 0,196 Valid

4. X1.4 0,000 0,886 0,196 Valid
Berdasarkan hasil uji validitas yang ditampilkan pada tabel 4,12, setiap item

dari variabel Harga memiliki nilai r hitung > r tabel sehingga dapat disimpulkan
bahwa seluruh item tersebut valid.

Tabel 4.13
Hasil Uji Validitas Pelayanan (X2)

No Per:;ir;aan St'girllé(g)z' r hitung | rtabel | Keterangan
1. X2.1 0,000 0,833 0,196 Valid
2. X2.2 0,000 0,918 0,196 Valid
3. X2.3 0,000 0,874 0,196 Valid
4. X2.4 0,000 0,821 0,196 Valid
5. X2.5 0,000 0,847 0,196 Valid




Berdasarkan hasil uji validitas yang ditampilkan pada tabel 4,13, setiap item

dari variabel Pelayanan memiliki nilai r hitung > r tabel sehingga dapat disimpulkan

bahwa seluruh item tersebut valid.

Tabel 4.14

Hasil Uji Validitas Promosi (X3)

dari variabel Promosi memiliki nilai r hitung > r tabel sehingga dapat disimpulkan

bahwa seluruh item tersebut valid.

No Per::?\r;aan Stlgir;éé)z_ r hitung | rtabel | Keterangan

1. X3.1 0,000 0,746 0,196 Valid

2. X3.2 0,000 0,751 0,196 Valid

3. X3.3 0,000 0,763 0,19 Valid
Berdasarkan hasil uji validitas yang ditampilkan pada tabel 4,14, setiap item

Tabel 4.15
Hasil Uji Validitas Lokasi Penjualan (X4)
No Per:;(?\n;aan Stlgir;éé)z- r hitung | rtabel | Keterangan
1. X4.1 0,000 0,852 0,196 Valid
2. X4.2 0,000 0,790 0,196 Valid
3. X4.3 0,000 0,892 0,196 Valid
Berdasarkan hasil uji validitas yang ditampilkan pada tabel 4,15, setiap item

dari variabel Lokasi Penjualan memiliki nilai r hitung > r tabel sehingga dapat

disimpulkan bahwa seluruh item tersebut valid.

Tabel 4.16
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian ()
No Per:;ingaan S;girlwéé)z- rhitung | rtabel | Keterangan
1. Y1l 0,000 0,638 0,196 Valid
2. Y2 0,000 0,842 0,196 Valid
3. Y3 0,000 0,770 0,196 Valid
4. Y4 0,000 0,837 0,196 Valid
5. Y5 0,000 0,782 0,196 Valid




Berdasarkan hasil uji validitas yang ditampilkan pada tabel 4,16, setiap item
dari variabel Keputusan Pembelian memiliki nilai r hitung > r tabel sehingga dapat

disimpulkan bahwa seluruh item tersebut valid.

2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui hasil dari jawaban responden,
apakah benar-benar stabil dalam mengukur suatu gejala atau kejadian. Instrumen
yang realibel adalah instrumen yang digunakan beberapa kali untuk mengukur
objek yang sama akan menghasilkan data yang sama pula. Adapun Kkriteria
pengambilan keputusan untuk uji reliabilitas adalah dengan melihat nilai Cronbach
Alpha untuk masing-masing variabel. Dimana suatu variabel dikatakan reliabel jika

memberikan nilai Cronbach Alpha > 0.60 (Anggriani & Mukminin, 2021).

Tabel 4.17
Hasil Uji Reliabilitas
No Variabel Cronbezc(:xr; Alpha Keterangan
1. | Harga 0,903 Reliabel
2. | Pelayanan 0,911 Reliabel
3. | Promosi 0,614 Reliabel
4. | Lokasi Penjualan 0,797 Reliabel
5. | Keputusan Pembelian 0,815 Reliabel

Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang ditampilkan pada tabel 4,17, seluruh
variabel dari penelitian ini memiliki nilai Cronbach Alpha > 0.60 sehingga dapat

disimpulkan bahwa seluruh variabel tersebut realiabel.

4.4.2 Hasil Uji Analisis Regresi Berganda



Analisis regresi linear berganda adalah metode yang digunakan untuk

meneliti hubungan antara variabel dependen dengan beberapa variabel independen.

Rumus yang digunakan adalah Y = « + X+ ¢Z (Suyitno & Herlawati, 2015) yang

kemudian diterjamahkan menjadi sebagai berikut:

Y = o + f1Xe + [2Xo + f3Xs + faXs

Berikut ditampilkan hasil uji regresi berganda pada penelitian ini:

Tabel 4.18
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients?
Unstandardized | Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Beta

1. | (Constant) 1,535 1,312 ,199
2. | Harga ,240 ,214 2,643 ,010
3. | Pelayanan ,429 416 5,582 ,000
4. | Promosi ,153 ,089 1,225 223
5. | Lokasi Penjualan ,345 ,240 3,366 ,001

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Dari tabel 4.18 maka dapat dikonotasikan dengan persamaan regresi sebagai

berikut Y = 1,535 + 0,240X1 + 0,429X> + 0,153X3 + 0,345X4 dengan demikian dapat

disimpulkan bahwa:

a.

Nilai Konstanta () yaitu sebesar 1,535. Hal ini menunjukkan bahwa apabila
Harga, Pelayanan, Promosi dan Lokasi Penjualan konstan maka keputusan
Pembelian akan meningkat sebesar 1,535.

Nilai koefisien regresi variabel Harga (X1) mempunyai parameter positif
sebesar 0,240 yang berarti harga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Hal ini berarti setiap terjadi peningkatan satu poin Harga (X1) dan

variabel independen lainnya tetap, maka keputusan pembelian (Y) akan



mengalami peningkatan sebesar 0,240. Lain halnya jika yang terjadi
sebaliknya, jika terjadi penurunan satu poin Harga (X1) dan variabel
independen lainnya tetap, maka keputusan pembelian (YY) akan mengalami
penurunan sebesar 0,240.

Nilai koefisien regresi variabel Pelayanan (X2) mempunyai parameter positif
sebesar 0,429 yang berarti harga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Hal ini berarti setiap terjadi peningkatan satu poin Pealayanan (X2)
dan variabel independen lainnya tetap, maka keputusan pembelian (Y) akan
mengalami peningkatan sebesar 0,429. Lain halnya jika yang terjadi
sebaliknya, jika terjadi penurunan satu poin Pelayanan (X2) dan variabel
independen lainnya tetap, maka keputusan pembelian (YY) akan mengalami
penurunan sebesar 0,429.

Nilai koefisien regresi variabel Promosi (X3) mempunyai parameter positif
sebesar 0,153 yang berarti harga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Hal ini berarti setiap terjadi peningkatan satu poin Promosi (X3)
dan variabel independen lainnya tetap, maka keputusan pembelian (Y) akan
mengalami peningkatan sebesar 0,153. Lain halnya jika yang terjadi
sebaliknya, jika terjadi penurunan satu poin Promosi (X3) dan variabel
independen lainnya tetap, maka keputusan pembelian (YY) akan mengalami
penurunan Osebesar 0,153.

Nilai koefisien regresi variabel Lokasi Penjualan (X4) mempunyai parameter
positif sebesar 0,345 yang berarti harga memiliki pengaruh positif terhadap

keputusan pembelian. Hal ini berarti setiap terjadi peningkatan satu poin



Lokasi Penjualan (X1) dan variabel independen lainnya tetap, maka keputusan
pembelian (YY) akan mengalami peningkatan sebesar 0,345. Lain halnya jika
yang terjadi sebaliknya, jika terjadi penurunan satu poin Lokasi Penjualan (X4)
dan variabel independen lainnya tetap, maka keputusan pembelian () akan
mengalami penurunan sebesar 0,345.

4.4.3 Hasil Uji Asumsi Klasik

Analisis uji yang termasuk dalam uji asumsi klasik antara lain uji normalitas,
uji multikolinearitas dan uji heteroskedastisitas. Seluruh pengujian tersebut

dilakukan menggunakan SPSS versi 23.

1. Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah sebaran data kelompok atau
variabel yang diguanakan memiliki distribusi normal atau tidak (Nauliana et al.,
2014). Uji normalitas dalam penelitian ini menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov
dengan langkah alternatif Monte Carlo yang mana, dasar pengambilan ditentukan
jika signifikasi nilai Monte Carlo Sig. yang didapatkan > 0,05 maka data dikatakan
dapat berdistribusi dengan normal (Mustofa & Nurfadillah, 2021). Berikut
dilampirkan data hasil uji normalitas:

Tabel 4.19
Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test




Unstandardized
Residual
N 100
Normal Parameters®® | Mean ,0000000
Std. Deviation 1,18376819
Most Extreme Absolute ,115
Differences Positive ,100
Negative -,115
Test Statistic ,115
Asymp. Sig. (2-tailed) ,002°
Monte Carlo Sig. (2-  |Sig. ,128¢
tailed) 99% Confidence Lower
,119
Interval Bound
Upper
Bound 136
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
d. Based on 10000 sampled tables with starting seed 299883525.

Berdasarkan tabel 4.19 mengenai uji normalitas, nilai Monte Carlo Sig. 0,128
> 0,05. Hasil tabel tersebut dapat disimpulkan bahwa model regresi penelitian ini
layak karena telah memenuhi syarat uji normalitas. Sebelumnya pengujian
normalitas dilakukan dengan tanpa menggunakan langkah alternatif Monte Carlo

dan mendapatkan hasil 0,002.

2. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengetahui ada atau tidak adanya gejala
multikolinearitas antar variabel independen (Nauliana et al., 2014). Uji
multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah terdapat hubungan (korelasi)
antar variabel bebas (independen). Dasar pengambilan uji multikolinearitas berada

pada nilai tolerance dan Varian Inflation Factor (VIF) dengan ketentuan nilai



tolerance > 0,10 atau dengan VIF < 10 maka data dinyatakan terbebsa dari
multikolinearitas (Mustofa & Nurfadillah, 2021). Berikut dilampirkan data hasil
uji multikolinearitas:

Tabel 4.20
Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Collinear Statistics Keterangan
Model Tolerance | VIF
1 | (Constant)
Harga ;353 | 2,835 | Tidak Terjadi Multikolinearitas
Pelayanan ,340 | 2,940 | Tidak Terjadi Multikolinearitas
Promosi 441 | 2,265 | Tidak Terjadi Multikolinearitas
Lokasi Penjualan 457 | 2,187 | Tidak Terjadi Multikolinearitas

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas pada tabel 4.20 dapat dilihat bahwa
nilai tolerance masing-masing dari setiap variabel bebas > 0,10 dan nilai VIF pada
setiap variabel bebas < 10 sehingga dapat disimpulkan bahwa data tidak terjadi
multikolinearitas dalam persamaan model regresi dan telah memenuhi syarat uji

multikolinearitas.

3. Uji Heteroskedastisitas

Uji heterokedastisitas menguji pada model regresi apakah terjadi
ketidaksamaan varian dari residual antara penelitian satu ke penelitian lainnya.
Model regresi yang baik tidak terjalin dengan heteroskedastisitas (Nauliana et al.,
2014). Pada penelitian ini  menggunakan dua cara dalam menguji
heteroskedastisitas yaitu dengan uji scatter plot dan uji glesjer. Uji scatter plot
dilakukan dengan cara melihat pola titik pada regresi, apabila pola menyebar

dengan pola tidak jelas diatas dan dibawah angka nol pada sumbu Y maka tidak



terjadi masalah heteroskedastisitas (Suswita et al., 2020). Sedangkan, dalam uji
glesjer sebuah model regresi dinyatakan tidak ada heteroskedastisitas apabila nilai
signifikasi di atas 5% atau 0,05 (Ayuwardani & Isroah, 2018). Berikut dilampirkan

hasil uji scatter plot dan uji glesjer:

Gambar 4.1
Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Berdasarkan gambar 4.1 dapat dilihat bahwa grafik scatter plot yang berupa
titik-titik menyebar secara acak dan tersebar baik di atas maupun di bawah. Hal ini
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi.

Tabel 4.21
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?
Model Sign. Keterangan
1 | (Constant)
Harga 420 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas
Pelayanan ,390 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas
Promosi ,613 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas
Lokasi Penjualan ,857 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas
a. Dependent Variable: Abs_RES

Pada tabel 4.21 telah ditampilkan hasil uji glesjer, dengan hasil seluruh
variabel memiliki nilai signifikasi > 0,05 dimana variabel harga (X1) memiliki

niliai signifikasi sebesar 0,420, variabel pelayanan (X2) memiliki niliai signifikasi



sebesar 0,390, variabel Promosi (X3) memiliki niliai signifikasi sebesar 0,613 dan
variabel lokasi penjualan (X4) memiliki niliai signifikasi sebesar 0,857 sehingga

dapat disimpulkan tidak adanya heteroskedastisitas pada model regresi.

4.4.4 Hasil Uji Ketepatan Model

1. Uji Simultan (F)

Uji f digunakan untuk menguji seberapa besar tingkat signifikasi yang
terjadi antara variabel independen dan dependen secara serempak. Kriteria
penilaian uji f adalah apabila f hitung > f tabel dan nilai signifikasi < 0,05 dengan
demikian variabel independen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
variabel dependen dengan kata lain Ho ditolak dan Ha diterima. Lain halnya
sebaliknya jika f hitung < f tabel dan nilai signifikasi > 0,05 maka secara simultan
variabel independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen
dengan kata lain Ho diterima dan Ha ditolak (J. S. Lestari et al., 2019). Dengan
asumsi hipotesis sebagai berikut:

Ho : Variabel independen Harga (X1), Pelayanan (X2), Promosi (X3) dan Lokasi
Penjualan (X4) tidak berpengaruh secara simultan terhadap variabel dependen

keputusan (Y)

Ha : Variabel independen Harga (X1), Pelayanan (X2), Promosi (X3) dan Lokasi

Penjualan (X4) berpengaruh secara simultan terhadap variabel dependen keputusan

(Y)

Berikut ini dilampirkan mengenai hasil uji f:

Tabel 4.22



Hasil Uji Simultan (Uji F)

No. Model f tabel | fhitung Sign.
1. | Regression 2,70 | 84,232 | ,000°
Berdasarkan tabel 4.23 mengenai hasil uji f, diketahui bahwa f hitung sebesar

84,232 sedangkan f tabel 2,70 dan nilai signifikasi 0,000. Hal ini berarti f hitung >
f tabel dan nilai signifikasi 0,000 < 0,05. Dengan ini dapat dikatakan bahwa Ho
ditolak dan Ha diterima yang artinya Harga (X1), Pelayanan (X2), Promosi (X3)
dan Lokasi Penjualan (X4) secara bersama-sama (simultan) berpengaruh positif

terhadap Keputusan Pembelian ().
2. Uji Koefisien Determinasi

Uji R? digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam
menerangkan variasi variabel dependen. Berikut dilampirkan data hasil uji
koefisien determinasi (R?):

3. Tabel 4.23
4. Hasil Koefisiens Determinasi (R?)

Model Summary®
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 ,883% ,780 771 1,208
a. Predictors: (Constant), Total.X4, Total. X2, Total. X3,
Total. X1

b. Dependent Variable: Total.Y
Berdasarkan tabel 2.24 mengenai koefisiens determinasi, nilai Adjusted R

Square sebesar 0,780 yang berarti pengaruh Harga, Pelayanan, Promosi dan Lokasi
Penjualan terhadap Keputusan Pembelian sebesar 78% sedangkan 22% lainnya
keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak digunakan dalam

penelitian ini.



4.4.5 Hasil Uji Hipotesis
1. UjiParsial (Uji T)

Uji t digunakan untuk menguji seberapa besar tingkat signifikasi yang terjadi
antara variabel independen dan variabel dependen secara parsial. Kriteria penilaian
uji t adalah apabila t hitung > t tabel dan nilai signifikasi < 0,05 dengan demikian
variabel independen secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel
dependen. Lain halnya sebaliknya, jika t hitung <t tabel dan nilai signifikasi > 0,05
maka variabel independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel

dependen (Lestari et al., 2019). Berikut ini dilampirkan hasil uji t:

Tabel 4.24
Hasil Uji Parsial (Uji T)
t t . Keterangan

No. Model tabel | hitung Sign. g

1. | Harga 1.985 | 2,643 | ,010 | Berpengaruh secara signifikan

2. | Pelayanan 1.985 | 5,582 | ,000 | Berpengaruh secara signifikan

3. | Promosi 1.985 | 1,225 | ,223 | Tidak berpengaruh secara signifikan
4. | Lokasi Penjualan | 1.985 | 3,366 | ,001 | Berpengaruh secara signifikan

Dari tabel 4.22 mengenai hasil uji t diatas dapat dijelaskan sebagai berikut:

a. Variabel Harga memiliki nilai t hitung 2,643 > t tabel 1,985 dan nilai Sign.
0,010 < 0,05. Dari hasil uji t tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel Harga
berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

b. Variabel Pelayanan memiliki nilai t hitung 5,582 > t tabel 1,985 dan nilai Sign.
0,000 < 0,05. Dari hasil uji t tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel
Pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

c. Variabel Promosi memiliki nilai t hitung 1,225 < t tabel 1,985 dan nilai Sign.
0,223 > 0,05. Dari hasil uji t tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel

Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.



d. Variabel Lokasi Penjualan memiliki nilai t hitung 3,366> t tabel 1,985 dan nilai
Sign. 0,001 < 0,05. Dari hasil uji t tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel
Lokasi Penjualan berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan

Pembelian.

4.5 Pembahasan

4.5.1 Pengaruh variabel Harga terhadap keputusan pembelian

Harga adalah suatu ukuran besar atau kecilnya pembayaran atas produk,
barang atau jasa yang dibutuhkan konsumen (Suyanto & Mardiono, 2017). Untuk
memunculkan keputusan pembelian konsumen, faktor harga merupakan faktor

yang lebih dulu diperhatikan konsumen (Hidayah & Apriliani, 2019).

Secara umum responden memberikan respon yang cukup positif pada
variabel harga dengan skor rata-rata 4,36, tepatnya item pertanyan “Barang atau
produk di toko Roliz Jaya harganya terjangkau”, mendapatkan skor yang tinggi
dengan rata-rata 4,41 dengan 47 responden menjawab sangat setuju. Sedangkan
pada item “Toko Roliz Jaya menyediakan barang yang sama di toko lain tetapi
harganya lebih murah” mendapatkan skor 4,30 dengan 44 responden menjawab
sangat setuju yang artinya pesaing dari toko Roliz Jaya mampu menawarkan produk

serupa dengan harga yang lebih murah.

Hal tersebut dapat disimpulkan bahwa responden menyatakan bahwa toko
Roliz Jaya menyediakan produk dengan harga terjangkau. Dengan harga yang
terjangkau tentunya dapat menjadi pertimbangan mudah bagi konsumen dalam

menentukan keputusan pembelian, sehingga jika keterjangkauan harga tersebut



ditingkatkan maka keputusan pembelian juga akan meningkat. Hal ini sesuai
dengan penelitian yang dilakukan oleh (Hidayat, 2020) dengan penelitiannya yang
berjudul “Analisis Pengaruh, Produk, Harga, Promosi dan Lokasi Terhadap
Keputusan Pembelian” menyatakan bahwa harga berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian dimana jika harga yang ditawarkan semakin murah maka
akan semakin tinggi minat beli konsumen, tetapi sebaliknya jika harga yang

ditawarkan tinggi maka akan menurunkan minat beli konsumen.

Hasil penelitian ini, variabel harga mendapatkan nilai t hitung 2,643 > t tabel
1,985 dan nilai Sign. 0,010 < 0,05. Data tersebut dapat diartikan bahwa variabel
Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini
dikarenakan harga memiliki peran penting bagi konsumen sebelum menentukan
keputusan pembelian. Hasil ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh
Octafilia dan Wijaya (2020), Achmad dan Gusnadi (2018) serta Akbar dan Haryoko
(2020) yang menyatakan serupa bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian.

4.5.2 Pengaruh variabel Pelayanan terhadap keputusan pembelian

Pelayanan merupakan kegiatan atau bantuan yang ditawarkan dari satu orang
ke orang lain yang berakhir dengan tidak adanya kepemilikan apapun (Faroh,
2017). Konsumen akan tertarik membeli sebuah jasa atau produk karena alasan

kualitas pelayanan yang baik (Sunarsi, 2021).

Berdasarkan hasil kuesioner yang disebar kepada responden, variabel

Pelayanan mendapatkan respon yang positif, dapat dilihat dari skor rata-rata pada



variabel pelayanan sebesar 4,33. Pada item pertanyaan “Pelayanan di toko Roliz
Jaya memberikan perhatian yang baik kepada konsumen” mendapatkan skor yang
tinggi yaitu 4,46 dengan 52 responden menjawab sangat setuju. Sedangkan pada
item “Pelayanan di toko Roliz Jaya memberikan penanganan keluhan dengan baik”
dengan 35 responden menjawab sangat setuju dan item “Pelayanan di toko Roliz
Jaya mengutamakan kepentingan konsumen” 39 responden menjawab sangat setuju

dengan rata-rata yang sama sebesar 4,28.

Dengan rata-rata skor yang termasuk dalam kategori sangat baik,
membuktikan bahwa toko Roliz Jaya memiliki pelayanan bagus. Selain harga, toko
Roliz Jaya juga mengedepankan pelayanan sebagai alat bersaing, dengan
memberikan pelayanan yang baik, ulet dan tanggap ditambah dengan respon yang
cepat membuat kualitas pelayanan di toko Roliz Jaya disukai oleh konsumen. Hal
ini memiliki persamaan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Arifin, 2022)
dengan judul “Pengaruh Keragaman Produk, Harga, Promosi, Lokasi, dan
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian”. Pelayanan pada objek yang diteliti
memiliki pelayanan yang sesuai dengan kebutuhan konsumen, para pegawai
memberikan pelayanan mereka secara acuh tak acuh dan tidak berlebihan sehingga
penelitian ini mendapatkan hasil bahwa pelayanan berpengaruh secara parsial dan

signifikan positif terhadap keputusan pembelian.

Pada penelitian ini, variabel Pelayanan mendapatkan nilai t hitung 5,582 > t
tabel 1,985 dan nilai Sign. 0,000 < 0,05 yang berarti variabel pelayanan memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini sejalan

dengan penelitian yang dilakukan oleh Arianto dan Octavia, (2021), Nasution dan



Lesmana, (2018) dan Erlangga et al., (2021) yang menyatakan serupa bahwa

pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

4.5.3 Pengaruh variabel Promosi terhadap keputusan pembelian

Promosi adalah susunan kegiatan pemasaran yang dilakukan dengan tujuan
memberikan dan menyebarkan informasi mengenai produk sekaligus membujuk
konsumen untuk membeli produk, barang atau jasa yang ditawarkan (Suyanto &
Mardiono, 2017). Promosi merupakan salah satu faktor dalam bauran pemasaran
yang terbilang cukup penting sehingga perusahaan harus melaksanakannya, karena
sebaik apapun produk yang dimiliki oleh perusahaan apabila konsumen tidak
mengetahui dan mendengar informasi mengenai produk maka konsumen tidak akan

membelinya (Cahyono, 2018)

Berdasarkan data yang didapatkan dari responden, variabel Promosi
memperoleh skor rata-rata 4,43. Pada item pertanyaan “Saya tertarik dengan
promosi yang diberikan toko Roliz Jaya” mendapat rata-rata skor yang cukup tinggi
sebesar 4,57 dengan banyaknya 60 responden menjawab sangat setuju. Sedangkan
pada item pertanyaan “Saya mengetahui informasi mengenai produk di toko Roliz
Jaya” mendapatkan skor rata-rata sebesar 4,29 dengan 41 responden menjawab

sangat setuju.

Namun variabel promosi pada penelitian ini mendapatkan nilai t hitung 1,225
< t tabel 1,985 dan nilai signifikasi 0,223 > 0,05 yang berarti variabel promosi
berpengaruh tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti

promosi yang dilakukan oleh toko Roliz Jaya tidak mempunyai peranan dalam



mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dalam kata lain keputusan
pembelian yang terjadi di toko Roliz Jaya disebabkan faktor lain selain promosi,
misalnya harga yang terjangkau, pelayanan yang bagus, maupun lokasi toko yang

strategis.

Sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Nasution et al., (2019) dengan
objek penelitian berupa konsumen di 212 Mart di kota Medan. Para konsumen yang
berbelanja toko tersebut sadar akan perlunya berjamaah dalam menegakkan syariat
Islam, untuk itu pada penelitian ini faktor promosi tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Yanto (2018) juga
mendapatkan hasil yang demikian, dimana promosi tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian, hal ini dikarenakan responden lebih memilih menggunakan

kartu perdana Indosat karena biaya yang murah terutama untuk SMS.

4.5.4 Pengaruh variabel Lokasi Penjualan terhadap keputusan pembelian

Lokasi penjualan adalah tempat atau suatu wilayah geografis dimana
perusahaan atau penjual melaksanakan pemasaran produk, barang atau jasanya
kepada konsumen (Rondonuwu & Tamengkel, 2016). Lokasi penjualan yang

strategis mampu menarik minat beli konsumen (Trijumansyah et al., 2019).

Berdasarkan data yang berhasil dikumpulkan. Variabel lokasi penjualan
mendapatkan skor rata-rata 4,25. Pada item pertanyaan “Toko Roliz Jaya memiliki
jarak yang cukup dekat dengan tempat tinggal saya” memiliki skor rata-rata 4,40

dengan 44 responden menyatakan sangat setuju. Sedangkan item pertanyaan “Toko



Roliz Jaya memiliki area parkir yang luas” mendapatkan skor rata-rata 4,16 dengan

36 responden menjawab sangat setuju.

Toko Roliz Jaya berada di lokasi yang strategis. Selain berada di tengah-
tengah lingkungan masyarakat, toko Roliz Jaya juga tepat didirikan dipinggir jalan
desa, sehingga tak heran banyak konsumen yang berbelanja. Lokasi penjualan yang
strategis sangat berpengaruh terhadap tingkat keputusan pembelian, terlebih jika
lokasi penjualan tersebut bersih, rapi, mudah diakses dan dekat dengan tempat
tinggal masyarakat. Hal ini sejalan dengan dengan penelitian yang dilakukan
Achmad dan Gusnadi (2018) dengan judul “Pengaruh Produk, Harga, Lokasi, Dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pastry Bakery”. Pada penelitian
ini variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
dikarenakan lokasi penjualannya berada di lokasi yang mudah dijangkau oleh
transportasi umum, dekat dengan perkantoran/perbelanjaan, dekat dengan pusat

kota dan letak lokasi penjualan yang mudah dicapai.

Variabel lokasi penjualan pada penelitian ini mendapatkan nilai t hitung
sebesar 3,366 > t tabel 1,985 dan nilai signifikasi 0,001 < 0,05 yang artinya lokasi
penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal
ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Sari et al, (2018), Listyawati
(2017) serta Sugianto dan Ginting, (2020) yang menyatakan bahwa lokasi

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.



BAB V

KESIMPULAN
4.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian ini mengenai harga, pelayanan, promosi dan lokasi
penjualan terhadap keputusan pembelian yang dilakukan di toko Roliz Jaya, dapat
diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
konsumen toko Roliz Jaya. Hal ini berdasarkan hasil uji t variabel harga
dengan nilai t hitung 2,643 > t tabel 1,985 dan nilai Sign. 0,010 < 0,05.

2. Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada konsumen toko Roliz Jaya. Hal ini berdasarkan hasil uji t variabel
pelayanan dengan nilai t hitung 5,582 > t tabel 1,985 dan nilai Sign. 0,000 <
0,05.

3. Promosi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hal ini berdasarkan hasil uji t variabel promosi dengan nilai t hitung 1,225 <
t tabel 1,985 dan nilai signifikasi 0,223 > 0,05.

4.  Lokasi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini berdasarkan hasil uji t variabel lokasi penjulan dengan

nilai t hitung sebesar 3,366 > t tabel 1,985 dan nilai signifikasi 0,001 < 0,05.

4.2 Saran
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5.2.1 Saran untuk manajerial

1.

Pada variabel harga, toko Roliz Jaya sebaiknya mempertahankan label harga
terjangkau yang sudah berjalan dengan baik dan dan lebih mempehatikan
harga produk yang dimiliki oleh pesaing.

Berdasarkan antusias pada pelayanan yang begitu tinggi, toko Roliz Jaya
harus mempertahankan kualitas pelayanannya. Kebanyakan konsumen
menomor satukan pelayanan dibanding apapun untuk itu, dengan pelayanan
toko Roliz Jaya yang sudah baik perlu dipertahankan.

Toko Roliz Jaya harus melakukan promosi untuk membuat namanya agar
lebih dikenal konsumen.

Dilihat dari lokasinya yang strategis dan tempatnya yang bersih serta akses
yang mudah, faktor lokasi toko Roliz Jaya sudah terbilang cukup baik.
Namun, dilihat dari nilai item area parkir yang masih rendah maka sebaiknya

toko Roliz Jaya memperluas area parkir.

5.2.2 Saran untuk pengembangan ilmu

1. Pada variabel promosi sudah mendapat kategori sangat baik, namun

variabel tersebut tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian. Untuk itu, diharapkan bagi peneliti selanjutnya yang ingin untuk
mengkaji ulang variabel tersebut diharap dengan seksama dan memastikan
sumber data yang digunakan akurat.

Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk menambah atau menggunakan
variabel independen lain selain harga, pelayanan, promosi dan lokasi

penjualan. Contohnya dengan menggunakan variabel kualitas produk,



kelengkapan produk, inovasi produk, citra merek, store atmosphere dan lain
sebagainya. Peneliti selanjutnya juga bisa mengganti metode penelitian
yang dilakukan maupun menggunakan aplikasi program analisis statistika

yang berbeda selain SPSS.
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Lampiran 1
Kuesioner

KUISIONER PENELITIAN

Kepada Yth:

Konsumen Toko Roliz Jaya

Assalammu’alaikum Wr Wb.

Saya Muhammad Hafidz Noor Rois, mahasiswa Jurusan Manajemen Bisnis
Syariah. Fakultas Ekonomi dan Bisnis islam UIN Raden Mas Said Surakarta saat
ini sedang melakukan penelitian untuk Ujian akhir semester mata kuliah
Metodologi Penelitian Kuantitatif saya yang berjudul “PENGARUH HARGA,
PELAYANAN, PROMOSI DAN LOKASI PENJUAL TERHADAP MINAT
BELI KONSUMEN (Studi Pada Konsumen Toko Roliz Jaya Di Desa Teluk
Lingga) .

Segala informasi yang diberikan kuisioner ini hanya untuk kepentingan
penelitian semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh karena itu, saya meminta
kesediaan saudara/i untuk dapat meluangkan waktu untuk mengisi kuisioner ini
dengan tepat dan teliti. Atas perhatian dan partisipasinya saya mengucapkan banyak

terimakasih.

Wassalammu’alaikum Wr Wb.

Hormat saya,

Muhammad Hafidz Noor Rois
195211204



1. Petunjuk Pengisian
Pada pertanyaan-pertanyaan dibawah ini, anda hanya diperkenankan
memilih satu dari beberapa jawaban. Beri tanda (V) pada jawaban yang anda pilih.:
STS: Sangat Tidak setuju S: Setuju
TS: Tidak Setuju SS: Sangat setuju
N: Netral
2. ldentitas Responden
Nama Lengkap
Jenis kelamin:  [] Laki — laki [ ] Perempuan
Apakah anda pernah berbelanja di toko Roliz Jaya?
[] va [ Tidak
Usia responden
[]<17  [n7-20 []20-25 [ ]>30
Pendidikan responden

[ ] SD/Sederajat

[ ] SMP/Sederajat

[ ] SMA/Sederajat

[ ] Diploma

[ ] Sarjana1

[ ] Pascasarjana/S2/S3
Pekerjaan responden

[ ] Pelajar/Mahasiswa



[ ] Pegawai Negeri
[ ] Pegawai Swasta

[ ] Wiraswasta

[ ] Lain-lain
Harga
No Pertanyaan STS| TS SS
1. Barang atau produk di toko Roliz Jaya
harganya terjangkau
2. Harga di toko Roliz Jaya sesuai dengan
kualitas barangnya
3. Toko Roliz Jaya menyediakan barang yang
sama di toko lain tetapi harganya lebih
murah
4. Harga di toko Roliz Jaya sesuai dengan
manfaat barangnya
Pelayanan
No | Pertanyaan STS | TS SS
1. Pelayanan di toko Roliz Jaya
memberikan perhatian yang baik kepada
konsumen
2. Pelayanan di toko Roliz Jaya handal
3. Pelayanan di toko Roliz Jaya cukup
responsif
4. Pelayanan di toko Roliz Jaya
memberikan penanganan keluhan dengan
baik
5. Pelayanan di toko Roliz Jaya
mengutamakan kepentingan konsumen
Promosi
No | Pertanyaan STS | TS SS
1. Saya mengetahui informasi mengenai
produk di toko Roliz Jaya
2. Saya tertarik dengan promosi yang
diberikan toko Roliz Jaya
3. Toko Roliz Jaya mempunyai kualitas
promosi yang baik




Lokasi

No | Pertanyaan STS | TS SS
1. Akses jalan dari tempat tinggal saya ke
toko Roliz Jaya mudah dan lancar
2. Toko Roliz Jaya memiliki jarak yang
cukup dekat dengan tempat tinggal saya
3. Toko Roliz Jaya memiliki area parkir
yang luas
Keputusan Pembelian
No | Pertanyaan STS | TS SS
1. Saya berbelanja di toko Roliz Jaya karena
kebutuhan
2. Saya berbelanja di toko Roliz Jaya
setelah mendapatkan informasi dari
teman
3. Saya membandingkan toko Roliz Jaya
dengan toko lain
4. Menurut saya berbelanja di toko Roliz
adalah keputusan yang tepat
5. Saya puas berbelanja di toko Roliz Jaya




Lampiran 2

Tabulasi Data Penelitian

Harga

Total

15
20
14
19
16
20
20
15
16
15
20
20
16
20
18
16
16
20
18
16
20
20
16
13
16
16
16
16
20
17
20
20
20
16
20
20
17
20
20

X1

X1

X1

X1




Total

16
17
20
20
18
20
16
20
20
16
18
16
18
12
20
16
16
20
20
18
18
20
20
16
15
20
16
13
20
16
16
20
16
16
16
16
14
16
14
18
17
20
20

X1

X1

X1

X1




Total

20
16
13
20
20
15
16
16
18
20
16
12
16
16
19
16
19
16

X1

X1

X1

X1

Pelayanan

Total

19
25

19
22

19
25
25
21

20
21

24
25
20
20
23
23
20
25
20
20
25
25

X2

X2

X2

X2

X2




Total

21

18
19
20
20
20
25
20
23
24
23
24
25
25
21

25
24

17
21

25
20

21

25
20
25
25
24
20
20
23
20
25
20
20
20
25
25
21

25
25
20
21

25

X2

X2

X2

X2

X2




Total

20
18
25

19
22
25
17
22

16
20

16
18
17
22
21

25
25
23

16
16
25
25
21

19
20
22
25
20

19
25
22
20
20
21

19

X2

X2

X2

X2

X2

Promosi

Total

15
15
14
12
14

X3

X3

X3




Total

15
15
10
12
13
12
14
12
12
14
13
12
15
11
13
15
14
11
10
12
12
12
12
15
14
13
14
13
14
15
15
13
15
15
11
14
15
12
11
15
12
15
15

X3

X3

X3




Total

14
12
14
13
14
15
12
12
12
15
15
14
15
15
13
13
15
12
12
15
11
11
15
14
14
13
12
11
12
10
15
14
15
15
14
13
13
14
15
14
12
13
13

X3

X3

X3




Total

15
12
11
12
12
15
14
14
12

X3

X3

X3

Lokasi Penjual

Total

13
15
13
11
13
15
15
13
12
11
14
12
12
12
13
11
12
15
11
13
15
15
12

12
12
12
12
13

11

X4

X4

X4




Total

13
14
15
13
15
13
15
14
10
11
15
12
10
15
12
13
13
11
11
12
13

15
12
12
12
15
15
14
15
15
13
11
15
10
11
15
10
12
15
15
11
15

X4

X4

X4




Total

12
10
10
11
15
13
15
15
15
14
10
12
15
11
13
11
13
15
12
11
12
13
13
12
15
12

X4

X4
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Keputusan Pembelian

Total
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25
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24
24
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Y




Total
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20
20
25
21

21
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23
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17
20
20
20
20
24
20
23
22
21

25
24
25
21

25
23
20
20
25
23
20
24
20
25
22
24
21

20
24

17
25
20
20
20

Y




Total

25
25
21

25
25
21

19
25

19
19
25

18
18
25

19
21

18
20

15
18
18
20
21

25
25
25

19
18
21

25

19
20

19
21

21

20

19
24
21

22
21

23

19

Y




Lampiran 3
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

Uji Validitas
Harga (X1)
Correlations
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 Total. X1
X1.1 Pearson Correlation 1 ,695™ ,715™ ,738™ ,887"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X1.2 Pearson Correlation ,695™ 1 ,686™ ,762™ ,885™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X1.3 Pearson Correlation ,715™ ,686™ 1 ,645™ ,874™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X1.4 Pearson Correlation ,738" ,762™ ,645™ 1 ,886"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
Total.X1  Pearson Correlation ,887" ,885™ 874" ,886™ 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Pelayanan (X2)
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 Total.X2
X2.1 Pearson Correlation 1 ;7917 ,685™ ,539™ 561" ,833™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
X2.2 Pearson Correlation , 791" 1 778" ,653™ ,703™ ,918™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100




X2.3 Pearson Correlation ,685™ 778" 1 ,638™ ,648™ ,874™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
X2.4 Pearson Correlation ,539" ,653" ,638™ 1 716" ,821"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
X2.5 Pearson Correlation ,561™ ,703™ ,648™ ;716 1 847"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Total.X2  Pearson Correlation ,833™ ,918™ 874" ,821™ 847" 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Promosi (X3)
Correlations
X3.1 X3.2 X3.3 Total.X3
X3.1 Pearson Correlation 1 ,380™ ,291" 746"
Sig. (2-tailed) ,000 ,003 ,000
N 100 100 100 100
X3.2 Pearson Correlation ,380™ 1 ,390™ ,751™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100
X3.3 Pearson Correlation ,291" ,390™ 1 ,763"
Sig. (2-tailed) ,003 ,000 ,000
N 100 100 100 100
Total.X3  Pearson Correlation 746™ ;751 , 763" 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Lokasi Penjualan (X4)
Correlations
X4.1 X4.2 X4.3 Total.X4
X4.1 Pearson Correlation 1 ,485™ ,631" ,852"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000




N 100 100 100 100
X4.2 Pearson Correlation ,485™ 1 ,608™ ,790™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100
X4.3 Pearson Correlation ,631" ,608™ 1 ,892™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100
Total.X4  Pearson Correlation ,852™ ,790™ ,892™ 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Keputusan Pembelian (Y)
Correlations
Y1l Y2 Y3 Y4 Y5 Total.Y
Y1 Pearson Correlation 1 ,396™ ,228" ,362™ 277 ,638™
Sig. (2-tailed) ,000 ,023 ,000 ,005 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Y2 Pearson Correlation ,396™ 1 ,682™ ,631™ ,519™ ,842™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Y3 Pearson Correlation ,228" ,682" 1 ,570" ,596™ 770"
Sig. (2-tailed) ,023 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Y4 Pearson Correlation ,362™ ,631™ ,570™ 1 770 ,837"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Y5 Pearson Correlation 277" ,519" ,596" 770" 1 ,782"
Sig. (2-tailed) ,005 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Total.Y Pearson Correlation ,638™ ,842™ ,770™ 837" ,782™ 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100

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

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




Uji Reliabilitas

Harga (X1)

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 100 100,0
Excluded? 0 ,0
Total 100 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.
Reliability Statistics
Cronbach’s
Alpha Based on
Cronbach’s Standardized
Alpha Items N of Items
,903 ,906 4
Item Statistics
Mean Std. Deviation N
X1.1 4,41 ,605 100
X1.2 4,39 ,601 100
X1.3 4,30 ,718 100
X1.4 4,37 ,630 100
Inter-ltem Correlation Matrix
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4
X1.1 1,000 ,695 ,715 ,738
X1.2 ,695 1,000 ,686 , 762
X1.3 , 715 ,686 1,000 ,645
X1.4 ,738 , 762 ,645 1,000

ltem-Total Statistics

Squared Cronbach’s
Scale Mean if | Scale Variance | Corrected Item- Multiple Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted | Total Correlation Correlation Deleted
X1.1 13,06 3,027 ,802 ,650 ,869
X1.2 13,08 3,044 , 798 ,653 ,870




X1.3 13,17 2,769 , 752 ,582 ,891
X1.4 13,10 2,960 ,795 ,666 ,870
Pelayanan (X2)
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 100 100,0
Excluded? 0 ,0
Total 100 100,0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach’s
Alpha Based on
Cronbach’s Standardized
Alpha Items N of ltems
911 911 5
Item Statistics
Mean Std. Deviation N
X2.1 4,46 ,610 100
X2.2 4,30 ,674 100
X2.3 4,35 ,626 100
X2.4 4,28 ,587 100
X2.5 4,28 ,653 100
Inter-ltem Correlation Matrix
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5
X2.1 1,000 , 791 ,685 ,539 ,561
X2.2 , 791 1,000 778 ,653 ,703
X2.3 ,685 778 1,000 ,638 ,648
X2.4 ,539 ,653 ,638 1,000 , 716
X2.5 ,561 ,703 ,648 , 716 1,000
Item-Total Statistics
Squared Cronbach’s
Scale Mean if | Scale Variance | Corrected Item- Multiple Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted | Total Correlation Correlation Deleted




X2.1
X2.2
X2.3
X2.4
X2.5

17,21
17,37
17,32
17,39
17,39

4,955
4,437
4,765
5,069
4,766

,739
,860
797
, 126
, 752

,638
, 770
,651
,573
,614

,898
,872
,886
,901
,896

Promosi (X3)

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 100 100,0
Excluded? 0 ,0
Total 100 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.
Reliability Statistics
Cronbach’s
Alpha Based on
Cronbach’s Standardized
Alpha Iltems N of ltems
,614 ,621 3
Item Statistics
Mean Std. Deviation N
X3.1 4,29 671 100
X3.2 4,57 ,573 100
X3.3 4,43 ,700 100
Inter-ltem Correlation Matrix
X3.1 X3.2 X3.3
X3.1 1,000 ,380 ,291
X3.2 ,380 1,000 ,390
X3.3 ,291 ,390 1,000

ltem-Total Statistics




Squared Cronbach’s
Scale Mean if | Scale Variance | Corrected Item- Multiple Alpha if Item
Item Deleted if tem Deleted | Total Correlation Correlation Deleted
X3.1 9,00 1,131 ,396 ,168 ,553
X3.2 8,72 1,214 479 ,230 ,450
X3.3 8,86 1,071 405 ,176 546
Lokasi Penjual (X4)
Case Processing Summary
N %
Cases  Valid 100 100,0
Excluded? 0 ,0
Total 100 100,0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach’s
Alpha Based on
Cronbach’s Standardized
Alpha Iltems N of Items
, 797 ,802 3
Item Statistics
Mean Std. Deviation N
X4.1 4,19 , 748 100
X4.2 4,40 ,569 100
X4.3 4,16 , 748 100
Inter-ltem Correlation Matrix
X4.1 X4.2 X4.3
X4.1 1,000 ,485 ,631
X4.2 ,485 1,000 ,608
X4.3 ,631 ,608 1,000

Item-Total Statistics




Squared Cronbach’s

Scale Mean if | Scale Variance | Corrected Item- Multiple Alpha if Item

Item Deleted if tem Deleted | Total Correlation Correlation Deleted
X4.1 8,56 1,400 ,632 414 , 739
X4.2 8,35 1,826 ,605 ,386 74
X4.3 8,59 1,295 ,718 ,517 ,637
Keputusan Pembelian (Y)

Case Processing Summary
N %

Cases  Valid 100 100,0

Excluded? 0 ,0

Total 100 100,0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.

Reliability Statistics
Cronbach’s
Alpha Based on
Cronbach’s Standardized
Alpha Items N of Items
,815 ,835 5
Item Statistics

Mean Std. Deviation N
Y1l 3,89 ,815 100
Y2 4,27 , 750 100
Y3 4,51 577 100
Y4 4,34 572 100
Y5 4,44 574 100

Inter-ltem Correlation Matrix
Y1l Y2 Y3 Y4 Y5

Y1 1,000 ,396 ,228 ,362 277
Y2 ,396 1,000 ,682 ,631 ,519
Y3 ,228 ,682 1,000 ,570 ,596
Y4 ,362 ,631 ,570 1,000 770




1,000 I

Y5 277 ,519 ,596 770
Item-Total Statistics
Squared Cronbach’s

Scale Mean if | Scale Variance | Corrected Item- Multiple Alpha if Item

Item Deleted if Item Deleted | Total Correlation Correlation Deleted
Y1 17,56 4,411 379 ,187 ,864
Y2 17,18 3,745 711 ,585 (44
Y3 16,94 4,461 ,647 ,550 770
Y4 17,11 4,281 744 671 745
Y5 17,01 4,434 ,665 ,633 , 766




Lampiran 4
Hasil Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual

N 100
Normal Parameters®° Mean ,0000000
Std. Deviation 1,18376819

Most Extreme Differences Absolute ,115
Positive ,100

Negative -,115

Test Statistic ,115
Asymp. Sig. (2-tailed) ,002¢
Monte Carlo Sig. (2-tailed)  Sig. ,128¢
99% Confidence Interval Lower Bound ,119

Upper Bound ,136

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. Based on 10000 sampled tables with starting seed 299883525.

Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. | Tolerance VIE
1
(Constant) 1,535 1,170 1,312 ,193
Total. X1 ,240 ,091 214 2,643 ,010 ,353 2,835
Total. X2 ,429 ,077 ,461| 5,582 ,000 ,340 2,940
Total.X3 ,153 ,125 ,089| 1,225 ,223 441 2,265
Total.X4 ,345 ,102 ,240| 3,366 ,001 457 2,187

a. Dependent Variable: Total.Y




Uji Heteroskedastisitas (Uji Glejser)

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 1,535 1,170 1,312 ,193
Harga ,240 ,091 ,214 2,643 ,010
Pelayanan ,429 ,077 ,461 5,582 ,000
Promosi ,153 ,125 ,089 1,225 ,223
Lokasi Penjualan ,345 ,102 ,240 3,366 ,001

a. Dependent Variable:

Keputusan Pembelian




Lampiran 5

Hasil Uji Hipotesis

Uji Regresi Linear Berganda (Uji F)

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 492,021 4 123,005 84,232 ,000°P
Residual 138,729 95 1,460
Total 630,750 99

a. Dependent Variable: Total.Y
b. Predictors: (Constant), Total.X4, Total.X2, Total.X3, Total.X1

Uji Parsial (Uji t)

Coefficients?

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Std.
Model B Error Beta t Sig. | Tolerance VIE
1 (Constant) | 1,535| 1,170 1,312 ,193
Total. X1 ,240 ,091 214 2,643| ,010 ,353 2,835
Total. X2 429 ,077 461 5,582| ,000 ,340 2,940
Total.X3 ,153 ,125 ,089| 1,225| ,223 441 2,265
Total.X4 ,345 ,102 240 3,366 ,001 457 2,187

a. Dependent Variable: Total.Y

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,8832 ,780 771 1,208

a. Predictors: (Constant), Total.X4, Total.X2, Total. X3, Total.X1

b. Dependent Variable: Total.Y
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Hasil Plagiasi Turnitin
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