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_ _ lokasi dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan secara simultan
Promotion, Location, maupun secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen Toko Anna

Quality of Service,

Purchase Decision Putra Pasar Cikurubuk Tasikmalaya.

The purpose of this study was to determine the effect of promotion, location
This is an open access and quality of service on purchasing decisions at the Anna Putra Store, Pasar
article under the CC-BY-SA | Cikurubuk Tasikmalaya. The research method used is a quantitative method
license with a survey approach to 100 respondents who are consumers of Toko Anna
Putra. The types of data used are primary data and secondary data. The data
@ ® @ analysis technique used is multiple regression analysis. The results of this
=T test prove that promotion, location and service quality have a significant effect
simultaneously or partially on consumer purchasing decisions at Anna Putra
Store, Pasar Cikurubuk Tasikmalaya.

PENDAHULUAN

Persaingan bisnis diperkirakan sekarang ini semakin ketat, sehingga setiap bisnis perlu strategi
untuk melakukan inovasi, kreatifitas dan juga diferensiasi produk agar perusahaan memiliki keunggulan
dibandingkan dengan pesaingnya (Zulkarnaim, 2015 : 2). Salah satu strategi yang dapat dilakukan yaitu
dengan memanfaatkan internet untuk mengenalkan dan memasarkan barang, karena dengan promosi
merupakan salah satu taktik yang dapat digunakan, mengingat kemajuan teknologi informasi memberikan
banyak dampak positif bagi masyarakat. Kemajuan teknologi tidak hanya membuat komunikasi lebih
mudah, tetapi juga sangat membantu bisnis dalam mempelajari lebih lanjut tentang keinginan dan
kebutuhan konsumen (Kurniawan, 2018 : 73).

Menurut Firmansyah (2018:66) Promosi yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk
mengkomunikasikan dan memperkenalkan produk pada pasar sasaran. Promosi adalah cara yang
dilakukan oleh perusahaan yang mana mengacu pada teknik-teknik mengkomunikasikan informasi
mengenai suatu produk.

Mempromosikan penjualan diperkirakan dapat memperkenalkan produk kepada konsumen secara
luas, sehingga konsumen dapat mengetahui informasi mengenai kelebihan produk yang dibutuhkan, selain
promosi para pelaku usaha perlu memperhatikan lokasi atau tempat usaha yang strategis agar dapat
memungkinkan konsumen mudah mencari lokasinya. Menurut Nugroho (2017:115) suatu lokasi disebut
strategis bila berada di pusat kota, kepadatan populasi, kemudahan mencapainya menyangkut transportasi
umum,kelancaran lalu lintas dan arahnya tidak membingungkan konsumen.
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Lokasi bisnis di perkotaan salah satunya Tasikmalaya yang memiliki pusat kota dan juga memiliki
pasar terbesar di Jawa Barat yaitu pasar Cikurubuk yang dijadikan pusat perdagangan oleh para pelaku
usaha atau UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah). Pasar adalah area tempat jual beli barang dengan
jumlah penjual lebih dari satu baik yang disebut sebagai pusat perbelanjaan, pasar tradisional, pertokoan,
mall, plasa, pusat perdagangan maupun sebutan lainnya. Pasar tradisional adalah pasar yang berupa
tempat usaha berbentuk toko, kios, los, dan tenda yang dimiliki/dikelola oleh pedagang kecil, menengah,
koperasi dengan usaha skala kecil, modal kecil dan melalui proses jual beli barang dagangan dengan tawar
menawar (Atun, 2016 : 2).

Pasar Cikurubuk dipilih sebagai lokasi usaha toko Anna Putra untuk memasarkan produknya yang
menjual berbagai mainan dan aksesoris yang beraneka ragam jenisnya, akan tetapi banyak pesaing di
pasar yang membuka usaha dengan jenis barang yang serupa dimana toko Anna Putra harus memiliki
keunggulan lain dari pesaing karena itu diperlukan beberapa strategi yang dapat dilakukan seperti promosi,
memilih lokasi usaha yang strategis dan memberikan pelayanan yang sesuai.

Promosi, lokasi dan kualitas pelayanan memungkinkan bagi konsumen melakukan keputusan pembelian.
Menurut Buchari Alma (2018:96) mengatakan keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen
yangdipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical
evidence, people, process.

Jika kualitas pelayanan yang sesuai dengan keinginan konsumen dan melayani dengan maksimal
hal tersebut memungkinkan akan terkesan baik di hati konsumen ditambah promosi dan lokasi yang
strategis karena dari ketiga variabel tersebut memungkinkan mempengaruhi konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian untuk produk yang ditawarkan Toko Anna Putra. Jika kepuasan konsumen sukses
tercapai, maka akan menimbulkan keputusan pembelian yang tinggi pada konsumen.

Hasil wawancara dengan pemilik Toko Anna Putra ditemukan masalah bahwasanya produk yang
dijual setiap tahunya mengalami penurunan yang berdampak berkurangnya pendapatan usaha, akan tetapi
di tahun 2022 ini sedikit mengalami kenaikan walaupun masih belum stabil penjualannya. Diketahui
penjualan dari tahun 2020 sampai 2021 mengalami penurunan drastis dan pada tahun 2022 mengalami
sedikit kenaikan namun masih belum stabil penjualannya dibandingkan dengan tahun 2019, dapat dilihat
pada Gambar berikut:

Data Penjualan Toko Anna Putra
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Gambar 1. Data Penjualan Toko Anna Putra tahun 2019-2022

Untuk lebih jelas mengenai rekapitulasi data penjualan Toko Anna Putra dapat dilihat pada Tabel
berikut:

Tabel 1. Data Penjualan Toko Anna Toko
No Tahun Penjualan | Keterangan

1 2019 90% -

2 2020 50% Turun
3 2021 47% Turun
4 2022 60% Naik

Sumber: Data internal perusahaan

Berdasarkan data di atas, pada tahun 2019 - 2022 Toko Anna Putra mengalami turun naik nya
penjualan, dari tahun 2020 - 2021 mengalami penurunan yang sangat drastis yaitu sekitar 40%
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dikarenakan covid’19 dan kurangnya promosi penjualan yang optimal, kemudian pada tahun 2022
mengalami kenaikan penjualan sekitar 13% kenaikan yang cukup baik akan tetapi belum stabil dan belum
tercapainya penjualan yang diinginkan seperti pada tahun 2019 kemungkinan diakibatkan kurangnya
promosi, lokasi dan kualitas pelayanan yang kurang maksimal.

Lokasi Toko Anna Putra berada di dalam pasar dapat dilihat pada Gambar 2. berikut:

Gambar 2. Lokasi Toko Anna Putra
Sumber: dokumentasi penelitian,2022

Selanjutnya pada Gambar terlihat bahwa lokasi Toko Anna Putra berada di dalam pasar atau ruang
lingkup ruko-ruko di mana lokasi ini kurang strategis dikarenakan tempat yang kurang besar dan ketika
konsumen ingin melakukan pembelian tidak langsung terlihat di area jalan besar.

Promosi, Lokasi dan Kualitas Pelayanan jika dijalankan dengan baik kemungkinan akan
meningkatkan penjualan serta memberikan nilai tambah dalam pemasaran perusahaan, karena dengan
memberikan pelayanan yang baik dan maksimal adalah hal yang diharapkan konsumen.

Toko Anna Putra ini telah melakukan berbagai upaya dengan menerapkan berbagai konsep
penjualan namun dalam kualitas pelayanan belum maksimal dikarenakan karyawan yang berada di toko
untuk saat ini kurang lebih 2 orang karena pada tahun 2020 sampai 2021 adanya wabah Covid-19 Anna
Putra melakukan pemberhentian karyawan dan untuk sekarang ini belum mampu menambah karyawan
karena kondisi penjualan yang belum stabil.

Hal yang menjadi perhatian utama Toko Anna Putra adalah mengenai promosi, lokasi dan kualitas
pelayanan oleh karena itu Anna Putra harus lebih meningkatkan promosi yang lebih menarik, menentukan
lokasi yang baik dan kualitas pelayanan yang sesuai agar dapat lebih dikenal masyarakat luas dan tentunya
menarik konsumen terhadap keputusan pembelian

LANDASAN TEORI

Pengertian Promosi

Promosi dapat berfungsi sebagai sarana komunikasi yang dapat dilakukan oleh suatu perusahaan
kepada konsumen yang bertujuan untuk menyampaikan manfaat dan kelebihan produknya sekaligus
menarik konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.

Menurut Kotler dan Armstrong (2019:63) mengemukakan bahwa:

“Promosi merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat produk dan membujuk

pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan”.

Menurut Firmansyah (2018: 66) mendefinisikan promosi bahwa:

“Promosi yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk mengkomunikasikan dan memperkenalkan

produk pada pasar sasaran salah satu cara yang dilakukan oleh perusahaan yang mana mengacu

pada teknik-teknik mengkomunikasikan informasi mengenai suatu produk”.

Menurut Buchari Alma (2018: 181) menyatakan promosi bahwa:
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“Promosi adalah komunikasi yang menginformasikan calon pelanggan tentang keberadaan produk,

dan meyakinkan mereka bahwa produk tersebut menginginkan kemampuan yang memuaskan”.

Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa promosi merupakan kegiatan yang sangat
penting dalam kegiatan bisnis salah satunya memasarkan produk barang atau jasa sehingga dapat
menarik konsumen untuk membeli produk tersebut, kegiatan promosi harus dirancang semenarik mungkin
dan informasi yang disampaikan mudah dipahami oleh masyarakat.

Indikator Promosi

Indikator promosi menurut Kotler dan Armstrong (2019: 62) yaitu :

a. Periklanan
Merupakan bentuk saluran promosi non pribadi dengan menggunakan berbagai media untuk
merangsang pembelian.

b. Promosi penjualan
Merupakan salah satu upaya perusahaan untuk mendorong pembelian atau penjualan produk salah
satunya dengan cara memberi potongan harga.

c. Hubungan masyarakat
Merupakan upaya perusahaan untuk mempromosikan atau melindungi citra perusahaan atau produk
dengan berbagai program yang telah dirancang oleh perusahaan..

Pengertian Lokasi

Lokasi merupakan tempat usaha yang dapat mempengaruhi keinginan seseorang untuk datang atau
berkunjung dan dengan lokasi yang strategis memudahkan konsumen menemukan lokasinya.

Menurut Kotler dan Armstrong (2019: 51) menyatakan bahwa:

“Lokasi adalah berbagai kegiatan perusahaan untuk membuat produk yang dihasilkan atau dijual

terjangkau dan tersedia bagi pasar sasaran, dalam hal ini berhubungan dengan bagaimana cara

penyampaian produk atau jasa kepada para konsumen dan dimana lokasi yang strategis”.

Menurut Fandy Tjiptono (2017: 106) menyatakan bahwa:

“Lokasi adalah mengacu pada berbagai aktivitas pemasaran yang berusaha memperlancar dan

mempermudah penyampaian atau penyaluran barang dan jasa dari produsen kepada konsumen”.

Sedangkan menurut Buchari Alma (2018: 103) menyatakan bahwa:

“Lokasi adalah tempat perusahaan melakukan kegiatan untuk menghasilkan barang dan jasa yang

mementingkan segi ekonominya”.

Dari pendapat di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa lokasi yang tepat dan strategis kemungkinan
dapat lebih unggul dibandingkan dengan lokasi yang kurang strategis meskipun keduanya menjual produk
yang sama karena konsumen akan lebih memilih wilayah atau area yang lebih luas dan mudah diakses oleh
sarana transportasi umum.

Indikator Lokasi
Menurut Fandy Tjiptono (2017: 106), pemilihan lokasi memerlukan pertimbangan terhadap
indikator lokasi berikut:

1. Akses
Akses yaitu lokasi yang sering dilalui atau mudah dijangkau.
2. \Visibilitas

Visibilitas yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan jelas dari jarak pandang normal.
3. Lalu lintas, dapat menyangkut dua pertimbangan utama:
a) Banyaknya orang yang lalu-lalang memberikan peluang besar terhadap terjadinya impulse
buying.
b) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas juga jadi peluang, merupakan salah satu point dalam
periklanan.
4. Lingkungan
Lingkungan adalah keadaan lingkungan merupakan titik pemasangan iklan meliputi, kebersihan,
kenyamanan dan keamanan lingkungan

Pengertian Kualitas Pelayanan
Kualitas pelayanan yang diberikan perusahaan harus sesuai dengan kebutuhan konsumen karena
kualitas pelayanan yang baik dapat memberikan kenyamanan pada konsumen.
Menurut Fandy Tjiptono (2017: 180) mendefinisikan:
“Kualitas pelayanan adalah sebagai ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan mampu
sesuai dengan ekspektasi pelanggan”..
Menurut Arianto (2018: 83) kualitas pelayanan dapat diartikan sebagai:
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“Kualitas Pelayanan adalah berfokus pada memenuhi kebutuhan dan persyaratan, serta pada
ketepatan waktu untuk memenuhi harapan pelanggan dan kualitas pelayanan berlaku untuk semua
jenis layanan yang disediakan oleh perusahaan saat klien berada di perusahaan”.

Menurut Kasmir (2017: 47) kualitas Kualitas Pelayanan di definisikan:

“Kualitas Pelayanan yaitu sebagai tindakan atau perbuatan seseorang atau organisasi bertujuan

untuk memberikan kepuasan kepada pelanggan”.

Interaksi antara produsen dan konsumen berlangsung jauh melampaui waktu penjualan. Perusahaan
memandang pembeli sebagai raja yang harus diperlakukan dengan hormat karena dapat menguntungkan
bisnis dan kelangsungan hidup karena itu perusahan dapat memberikan pelayanan yang baik dan sesuai
keinginan konsumen.

Indikator Kualitas Pelayanan
Menurut Kotler dan Keller (2018 : 284), mengemukakan terdapat lima indikator kualitas pelayanan
antara lain:
1. Keandalan (Reliability)
Keandalan adalah kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai yang dijanjikan,
terpercaya, akurat serta konsisten.
2. Daya Tanggap (Responsiveness)
Daya Tanggap adalah suatu kemampuan untuk memberikan pelayanan ke pelanggan dengan cepat
serta mendengar dan mengatasi keluhan pelanggan.
3. Jaminan (Assurance)
Jaminan adalah mengukur kemampuan dan kesopanan karyawan serta sifat yang dapat dipercaya
yang dimiliki karyawan.
4. Empati (Empathy)
Empati adalah memberikan perhatian yang tulus dan bersifat individual atau pribadi yang diberikan
kepada para konsumen dengan berupaya memahami keinginan konsumen.

Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian menjadi hal penting bagi perusahaan karena dengan meningkatnya
keputusan pembelian dapat memberikan keuntungan bagi volume penjualan perusahaan. Berikut ini
merupakan beberapa definisi keputusan pembelian menurut para ahli.

Menurut Kotler dan Armstrong (2019: 181) mendefinisikan:

“Keputusan pembelian merupakan keputusan yang diambil oleh konsumen untuk melakukan

pembelian suatu produk dengan melalui tahapan-tahapan keputusan pembelian”.

Menurut Firmansyah (2018: 48) mendefinisikan bahwa:

“Keputusan pembelian adalah suatu proses dalam menentukan berbagai alternatif tindakan guna

menjatuhkan pilihan pada salah satu alternatif tertentu untuk melakukan keputusan pembelian”.

Menurut Buchari Alma (2018:96) mengemukakan bahwa:

“Keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi

keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people,

process”.

Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan sikap konsumen yang
memilih produk untuk mencapai kepuasan yang diinginkannya. Perilaku ini merupakan aktivitas konsumen
dalam mengambil keputusan pembelian menggunakan produk tetap, dan ketika konsumen membuat
keputusan pembelian kembali, ketika perubahan dilakukan pada produk yang sesuai kebutuhan dan
keinginan mereka.

Indikator Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dan Armstrong (2019:158) terdapat lima indikator keputusan pembelian yaitu
sebagai berikut :
1. Pemilihan Produk
Pemilihan produk yaitu tahap konsumen dalam menyaring produk yang nantinya akan dibeli dimana
produk tersebut mempunyai manfaat bagi konsumen.
2. Pemilihan Merek
Pemilihan merek yaitu tahap konsumen dalam menentukan merek mana yang akan dibeli karena
setiap merek memiliki karakteristik dan ciri khas yang berbeda—beda.
3. Pemilihan Tempat
Pemilihan tempat atau saluran distribusi yaitu tahap konsumen dalam menentukan tempat atau
saluran distribusi yang harus dikunjungi untuk membeli produk. Pemilihan tempat atau saluran
distribusi ditentukan oleh beberapa faktor yaitu pemilihan saluran, persediaan, dan cakupan pasar.
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4. Waktu Pembelian
Waktu pembelian yaitu konsumen dalam menentukan keputusan pembelian berdasarkan waktu yang
dimiliki konsumen, karena setiap konsumen waktu pembelian sangat berbeda—beda.

Dari paparan diatas maka dapat dibentuk suatu diagram kerangka pemikiran :

__ Promosi
1
1
1
1
1
|
1
! . Keputusan
1 | -
i Lokasi Pembelian
1
1
1
1
1
|
1

—-| Kualitas Pelayanan

Gambar 3. Kerangka Pemikiran
Keterangan :
Pengaruh Parsial
Pengaruh Simultan @ oo

Hipotesis
Menurut Sugiyono (2018: 64) hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan

masalah penelitian, dimana rumusan masalah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. Hipotesis

sebuah dugaan atau perkiraan dari rumusan masalah yang diteliti dan menghasilkan jawaban sementara.

Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut, maka dapat dirumuskan hipotesis yaitu:

1. Diduga Promosi, Lokasi dan Kualitas Pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada konsumen Toko Anna Putra Pasar Cikurubuk Tasikmalaya.

2. Diduga Promosi secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada konsumen Toko
Anna Putra Pasar Cikurubuk Tasikmalaya.

3. Diduga Lokasi secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada konsumen Toko Anna
Putra Pasar Cikurubuk Tasikmalaya.

4. Diduga Kualitas Pelayanan secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Toko Anna Putra Pasar Cikurubuk Tasikmalaya

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Metode penelitian yang digunakan adalah metode Kuantitatif bersifat deskriptif dengan pendekatan
survey. Menurut Sugiyono (2018: 8) metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode
penelitian yang berlandaskan filsafat positivism, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel
tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data
menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/ statistik dengan tujuan untuk menguiji
hipotesis yang telah ditetapkan.

Lokasi Penelitian

Penulis telah melakukan penelitian di Toko Anna Putra Pasar Cikurubuk Blok C, Tasikmalaya, Jawa
Barat 46115.
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Metode Pengumpulan Data

hd

Teknik pengumpulan data yang dilakukan peneliti sebagai berikut:

1. Studi Lapangan

a) Teknik wawancara terstruktur, teknik ini digunakan sebagai alat pengumpulan data dengan cara
mengadakan komunikasi langsung (wawancara) kepada pihak perusahaan. Hal ini dilakukan
untuk menggali, mengumpulkan, menemukan informasi yang dibutuhkan atau yang berhubungan

dengan penelitian.

b) Kuesioner, menyebarkan daftar pertanyaan kepada konsumen tentang penilaiannya mengenai
promosi, lokasi, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian. Kuesioner dalam penelitian ini
tertutup, karena sudah disediakan jawabannya, sehingga responden tinggal memilih dan jawab
secara langsung oleh responden sendiri.

2. Studi Pustaka

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu studi Pustaka, teknik ini bertujuan untuk
mendapatkan data sekunder, yaitu dengan cara mempelajari bahan-bahan bacaan berupa buku-buku
manajemen, jurnal, artikel-artikel dan sumber lain yang ada kaitanya dengan permasalahan yang

diteliti

Metode Analisis Data

Dalam penelitian ini alat analisis data yang akan digunakan penulis sebagai berikut:

a) Analisis Regresi Berganda

Menurut Sugiyono (2018: 275) analisis regresi linier berganda digunakan oleh peneliti, apabila
peneliti meramalkan bagaimana naik turunnya keadaan variabel dependen (kriterium), bila dua atau lebih
variabel independen sebagai faktor predictor dinaik turunkan nilainya (dimanipulasi). Maka, rumus untuk
menguji hipotesis dalam penelitian ini menggunakan metode regresi linier berganda dengan rumus:

Keterangan:

Y = Keputusan Pembelian

a = konstanta

b, = Koefisien regresi variabel X, (Promosi)

b, = Koefisien regresi variabel X, (Lokasi)

bs = Koefisien regresi variabel X; (Kualitas Pelayanan)
X = Promosi

X, = Lokasi

X3 = Kualitas Pelayanan

e = error / variabel pengganggu

Hasil Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Tabel 2. Hasil Uji Normalitas

HASIL DAN PEMBAHASAN

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N
Normal Parametersab ‘

Most Extreme Differences

Test Statistic
Asymp. Sig. (2-tailed)

2871.74025040

100

.0000000 .0000000
2975.92706989

.085 .082

.085 .082
-.061 -.062
.085

.073¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

(Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023)
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Berdasarkan Tabel dapat diketahui hasil dari uji normalitas sebesar 0,073 dimana hasil tersebut
lebih besar dari taraf signifikansi 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa uji normalitas pada
penelitian ini adalah berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas
Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B | Std. Error | Beta Sig. Tolerance | VIF
1| (Constant) -2679.175 2617.754 -1.309
1.023
Promosi (X1) 435 .150 .308 | 2.899|.005 401 2.497
Lokasi (X2) 419 112 .343| 3.736|.000 .536| 1.864
Kualitas Pelayanan .228 .107 .206 | 2.130|.036 482 | 2.074
(X3)
a. Dependent Variable: Keputusa Pembelian (Y)

(Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023)

Berdasarkan hasil perhitungan Tabel uji multikolinieritas, variabel bebas promosi menunjukan nilai
VIF=2.497, lokasi menunjukan nilai VIF=1.864 dan kualitas pelayanan menunjukan nilai VIF=2.074. Hasil
ini membuktikan bahwa nilai VIF lebih kecil dari 10, sehingga dapat disimpulkan penelitian ini bebas dari
multikolinieritas.

Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Total_Y
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Regression Standardized Predicted Value

(Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023)
Gambar 4. Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan hasil Gambar uji heteroskedastisitas tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik di
atas dan dibawah angka 0 sumbu Y, maka penelitian ini dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas.

Uji Autokorelasi
Tabel 4. Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

R ‘ R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate Durbin-Watson
1 7522 .566 .553 2916.26601 2111

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan (X3), Promosi (X1), Lokasi (X2)
b. Dependent Variable: Keputusa Pembelian (Y)

(Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023)
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Berdasarkan hasil Tabel Uji autokorelasi diketahui hasil uji Durbin Watson: 2.111, selanjutnya
dibandingkan dengan nilai t signifikan 5% (0,05) dengan jumlah sampel 100 dan jumlah variabel
independen 3(K=3) maka dapat diketahui nilai Durbin Upper: 1.736 dan durbin lower.1.613 .Maka
kriteria:

= du<d<4-du

=1,736<2.111<4-1,736

=1,736<2.111<2,263

Sehingga dapat disimpulkan bahwa penelitian ini bebas atau tidak terdapat autokorelasi antar

variabel bebas sehingga uji autokorelasi terpenuhi.

Tabel 5. Hasil Analisis Regresi Linier Sederhana

Coefficients?
Unstandardized Coefficients \ Standardized Coefficients

B \ Std. Error \ Beta T Sig.

(Constant) -2679.175 2617.754 -1.023] .309

Promosi (X1) | 435 | 150 | 308 2.899| .005

Lokasi (X2) | 419 | 112 | 343| 3.736| .000

Kualitas Pelayanan (X3) | 228 | 107 | 206| 2.130| .036
a. Dependent Variable: Keputusa Pembelian (Y)

(Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023)

Berdasarkan hasil perhitungan Tabel di atas, dapat dibuat persamaan regresi berganda penelitian
sebagai berikut:

Y:a+b1X1 + bZXZ + b3X3 +e
Y =-2679,175 + 0,435 X; + 0,419X, + 0,228 X; + e

Persamaan regresi di atas dapat diinterpretasikan beberapa hal antara lain sebagai berikut:

1. Nilai konstanta persamaan di atas adalah sebesar -2679,175 yang menunjukan bahwa jika Promosi
(X4), Lokasi (X,), dan Kualitas Pelayanan (X3) nilainya 0, dalam arti jika ketiga variabel tersebut tidak
mengalami perubahaan, maka nilai Keputusan Pembelian (Y) akan sebesar -2679,175.

2. Nilai koefisien regresi promosi sebesar 0,435 artinya apabila variabel promosi (X;) naik satu satuan
sementara lokasi dan kualitas pelayanan bersifat tetap, maka keputusan pembelian naik sebesar
0,435.

3. Nilai koefisien regresi lokasi sebesar 0,419 artinya apabila variabel promosi (X,) naik satu satuan
sementara promosi dan kualitas pelayanan bersifat tetap, maka keputusan pembelian naik sebesar
0,419.

4. Nilai koefisien regresi kualitas pelayanan sebesar 0,228 artinya apabila variabel kualitas pelayanan
(X3) naik satu satuan sementara promosi dan lokasi bersifat tetap, maka keputusan pembelian naik
sebesar 0,228

Tabel 6. Hasil Uji Simultan

Model Summary
Change Statistics

R Adjusted R Std. Error of the R Square F Sig. F
Model R Square Square Estimate Change Change dfl df2 Change
1 .7522| .566 .553 2916.26601 .566 41.754 | 3 | 96 .000

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Promosi, Lokasi
(Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023)

Berdasarkan hasil perhitungan SPSS di atas, maka diperoleh R (korelasi) sebesar 0,752 artinya
terdapat korelasi atau hubungan yang kuat antara promosi, lokasi, keputusan pembelian secara simultan
terhadap keputusan pembelian di Toko Anna Putra karena nilai R berada di antara 0,60 — 0,799.
Berdasarkan penafsiran korelasi yang telah dikemukakan maka terdapat hubungan positif promosi, lokasi,
kualitas pelayanan secara simultan terhadap keputusan pembelian di Toko Anna Putra termasuk dalam
kategori kuat.
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Hasil perhitungan nilai R? (koefisien determinasi) pada Tabel menunjukan besar pengaruh promosi,
lokasi, kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian sebesar 0,566 atau 56,6%. Hal ini berarti 56,6%
variabel keputusan pembelian (Y) dipengaruhi oleh promosi, lokasi dan kualitas pelayanan, sedangkan
sisanya (100% - 56,6%) yaitu 43,4% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukan ke dalam
penelitian ini misalnya ragam produk, harga, kualitas produk,dll

Selanjutnya, dilakukan uji hipotesis dengan menggunakan uji F (simultan). Pengujian ini dapat dilihat
dari perhitungan dari tabel sebagai berikut:

Tabel 7. Hasil uji F (simultan)

ANOVA?
Sum of Squares Df Mean Square \ F Sig.
1 Regression 1065291900.931 3 355097300.310 41.754 .000P
Residual ‘ 816442314.509 ‘ 96 ‘ 8504607.443 ‘ ‘
Total \ 1881734215.440 ] 99 \ \ \

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)
b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan (X3), Promosi (X1), Lokasi (X2)

(Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023)

Dari perhitungan SPSS diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000 yang berarti lebih kecil dari tingkat
a = 0,05. Dikarenakan tingkat signifikan 0,000<0,05 maka kaidah keputusannya adalah Ho ditolak dan Ha
diterima, artinya promosi, lokasi dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Toko Anna Putra Pasar Cikurubuk Tasikmalaya

Tabel 8. Hasil Uji Parsial

Coefficients?

Unstandardized Standardized ‘
Coefficients Coefficients Correlations
‘ Zero-
B Std. Error Beta Sig.  order Partial Part
1 | (Constant) -2679.175| 2617.754 -1.309
1.023
Promosi 435 .150 .308| 2.899 | .005 .682| .284|.195
Lokasi 419 112 .343| 3.736 | .000 .666| .356|.251
Kualitas .228 107 .206| 2.130|.036 .620| .212/.143
Pelayanan
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

(Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023)

Hasil uji hipotesis membuktikan bahwa promosi berpengaruh signifikan dengan nilai sig sebesar
0,005<0,05 maka Ha diterima dan Ho ditolak yang berarti promosi secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian..

Hasil uji hipotesis membuktikan bahwa lokasi berpengaruh signifikan dengan nilai sig sebesar
0,000<0,05 maka Ha diterima dan Ho ditolak yang berarti lokasi secara parsial berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.

Hasil uji hipotesis membuktikan bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan dengan nilai sig
sebesar 0,036<0,05 maka Ha diterima dan Ho ditolak yang berarti Kualitas Pelayanan secara parsial
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dari analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka kesimpulan dari
penelitian ini sebagai berikut:

1. Promosi pada Toko Anna Putra berada pada klasifikasi sangat baik. Lokasi pada Toko Anna Putra
berada pada klasifikasi sangat baik. Kualitas Pelayanan pada Toko Anna Putra berada pada klasifikasi
sangat baik. Selanjutnya Keputusan Pembelian pada Toko Anna Putra berada pada klasifikasi sangat
baik.
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2. Promosi, Lokasi dan Kualitas Pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada Toko Anna Putra Pasar Cikurubuk Tasikmalaya. Hal ini berarti semakin baik Promosi,
Lokasi dan Kualitas Pelayanan yang dilakukan maka semakin tinggi juga Keputusan Pembelian pada
konsumen.

3. Promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Anna Putra
Pasar Cikurubuk Tasikmalaya. Hal ini berarti semakin baik Promosi yang dilakukan maka Keputusan
Pembelian pun akan semakin tinggi.

4. Lokasi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Anna Putra
Pasar Cikurubuk Tasikmalaya. Hal ini berarti semakin strategis Lokasi yang dipilih maka akan
meningkatkan Keputusan Pembelian.

5. Kualitas Pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Toko
Anna Putra Pasar Cikurubuk Tasikmalaya. Hal ini berarti semakin baik Kualitas Pelayanan yang
diberikan maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian

Saran

Berdasarkan pembahasan yang telah dilakukan, maka saran yang bisa diberikan diantaranya:

1. Adapun skor terendah dari variabel Promosi pada indikator media promosi dengan pernyataan
“Promosi iklan di media sosial (Instagram, Facebook, Tik tok, dan sebagainya) dilakukan Toko Anna
Putra”. Sehingga disarankan agar Toko Anna Putra untuk memanfaatkan media sosial sebagai sarana
promosi penjualan untuk menarik keputusan pembelian konsumen yang lebih luas. Dengan
memanfaatkan media sosial untuk mengenalkan atau mempromosikan barang toko Anna Putra dan
menjual barang lewat Ecommerce seperti Shopee, Tokopedia, Lazada, Blibli untuk meningkatkan
penjualan.

2. Adapun skor terendah dari variabel Lokasi pada indikator Lalu Lintas dengan pernyataan “Banyak
orang di pasar melewati Toko Anna Putra memungkinkan adanya kesempatan untuk membeli”.
Sehingga disarankan agar Toko Anna Putra lebih memperhatikan lagi lokasi yang lalu lintas jalannya
lancer dimana lokasi yang akan dipilih sebagai usaha yang mudah diakses dan mudah ditemukan
oleh konsumen.

3. Adapun skor terendah dari variabel Kualitas Pelayanan pada indikator Keandalan dengan pernyataan
“Pelayanan yang di berikan Toko Anna Putra sesuai dengan keinginan konsumen”. Sehingga
disarankan untuk Toko Anna Putra supaya lebih meningkatkan lagi kualitas pelayanan yang sesuai
dengan keinginan dan kebutuhan konsumen agar dapat meningkatkan keputusan pembelian.

4. Adapun skor terendah dari variabel Keputusan Pembelian pada indikator Pemilihan Merek dengan
pernyataan “Informasi yang diberikan Toko Anna Putra tentang produk sesuai dengan kenyataan yang
ada sehingga saya berminat membeli produknya”. Sehingga disarankan untuk Toko Anna Putra agar
dapat memberikan informasi yang sesuai tentang produk yang mereka dijual supaya mendapatkan
kepercayaan konsumen.

5. Disarankan untuk peneliti selanjutnya dapat melakukan penelitian yang sifathya pengembangan,
dengan menambahkan variabel independen atau faktor—faktor lain yang akan diteliti, sehingga dapat
dilihat faktor apa saja yang dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian konsumen, sehingga dapat
menjadi bahan perbandingan dan menambah wawasan pengetahuan tentang permasalahan terkait
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