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ABSTRAK.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Lokasi, Harga, Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian. Metode penelitian ini menggunakan survey
lapangan. Berdasarkan hasil penelitian pengujian hipotesis menggunakan uji t, diperoleh
tranel Sebesar 1,984. Karena nilai thitung > tanel (2,805 > 1,984) dengan nilai sig (0,006) maka
Ho ditolak dan Ha diterima, artinya bahwa Lokasi (Xi) secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian (). Variabel Harga (X2) secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) dimana diketahui hasil yang
diperoleh untuk twanel Sebesar 1,984. Karena nilai thitung > tiaber (3,062 > 1,984) dengan nilai
sig (0,003) maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya bahwa Harga (X2) secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Variabel Kualitas Pelayanan
(X3) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) dimana
diketahui hasil yang diperoleh untuk tine Sebesar 1,984. Karena nilai thitung > travel (3,621 >
1,984) dengan nilai sig (0,000) maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya bahwa Kualitas
Pelayanan (X3) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian ().
Berdasarkan hasil analisa uji F, diketahui nilai Fniung > Frabel Yaitu 149,999 > 3,09 dengan
tingkat signifikansi 0,000, sehingga keputusan yang diambil adalah Ho ditolak dan Ha
diterima. Dengan demikian seluruh variabel bebas (Lokai, Harga dan Kualitas Pelayanan)
berpengaruh secara simultan atau bersama-sama terhadap Keputusan Pembelian.
Kemudian nilai R sebesar 0,908 dapat menggambarkan tingkat hubungan yang sangat kuat
antara variabel Lokasi, Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian.
Sementara itu dari hasil perhitungan koefisien determinasi (R?), dapat disimpulkan bahwa
variabel-variabel bebas dalam penelitian ini memiliki nilai Adjusted R Square sebesar
0,819 atau 81,9%, hal ini menunjukan bahwa persentase sumbangan variabel Lokasi,
Harga dan Kualitas Pelayanan dapat memberikan pengaruh terhadap Keputusan Pembelian
sedangkan sisanya sebesar 0,181 atau 18,1% dipengaruhi faktor lain yang tidak
dimasukkan dalam penelitian ini.

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

ABSTRACT.

The purpose of this research is to determine the influence of location, price, service quality
on purchasing decisions. This research method uses a field survey. Based on the research
results of hypothesis testing using the t test, a ttable of 1.984 was obtained. Because the
value of teount > tranle (2.805 > 1.984) with a sig value of (0.006), Ho is rejected and Ha is
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accepted, meaning that Location (Xi) partially has a significant effect on Purchasing
Decisions (Y). The Price variable (X2) partially has a significant effect on Purchasing
Decisions (Y) where it is known that the results obtained for t table are 1.984. Because the
value of teount > tranle (3.062 > 1.984) with a sig value (0.003), Ho is rejected and Ha is
accepted, meaning that price (X2) partially has a significant effect on purchasing decisions
(Y). The Service Quality variable (X3) partially has a significant effect on Purchasing
Decisions (Y) where it is known that the results obtained for t table are 1.984. Because the
value of teount > tranle (3.621 > 1.984) with a sig value (0.000), Ho is rejected and Ha is
accepted, meaning that Service Quality (X3) partially has a significant effect on
Purchasing Decisions (Y). Based on the results of the F test analysis, it is known that the
value of Feount > Franie is 149.999 > 3.09 with a significance level of 0.000, so the decision
taken is that Ho is rejected and Ha is accepted. Thus, all independent variables (Location,
Price and Service Quality) influence simultaneously or together on Purchasing Decisions.
Then the R value of 0.908 can describe the level of a very strong relationship between the
variables Location, Price and Service Quality on Purchasing Decisions. Meanwhile, from
the results of calculating the coefficient of determination (R?), it can be concluded that the
independent variables in this study have an Adjusted R Square value of 0.819 or 81.9%,
this shows that the percentage contribution of the Location, Price and Service Quality
variables can have an influence on Purchasing Decisions while the remaining 0.181 or
18.1% is influenced by other factors not included in this research.

Keywords: Location, Price, Service Quality, Purchasing Decisions

PENDAHULUAN.

Kemajuan di bidang perekonomian selama ini telah banyak membawa akibat
perkembangan yang pesat dalam bisnis. Sejalan dengan itu banyak bermunculan
perusahaan dagang yang bergerak di bidang perdagangan eceran yang berbentuk toko,
minimarket, department store (toserba), pasar swalayan (supermarket) dan lain-lain. Hal
ini  menimbulkan persaingan diantara perusahaan tersebut. Untuk memenangkan
persaingan mereka (perusahaan) memanfaatkan peluang bisnis yang ada dan berusaha
untuk menerapkan strategi pemasaran yang tepat dalam rangka untuk menguasai pasar.
Penguasaan pasar merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh
para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidup usahanya,
berkembang dan mendapatkan laba semaksimal mungkin. Syarat yang harus dipenuhi oleh
suatu perusahaan agar sukses dalam persaingan adalah berusaha mencapai tujuan untuk
menciptakan dan mempertahankan pelanggan.

Hal tersebut bisa dicapai oleh suatu perusahaan melalui upaya menghasilkan dan
menyampaikan barang dan jasa yang diinginkan konsumen, dimana kegiatan tersebut
sangat tergantung pada perusahaan atau pedagang dengan bermacam atribut seperti lokasi,
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harga, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian. Dalam menghadapi pesaingnya,
perusahaan harus mempunyai strategi dan ketegasan langkah yang harus dilaksanakan
sesuai dengan sifat dan bentuk pasar yang dihadapinya. Strategi pasar itu meliputi lokasi
yang strategis, harga yang lebih murah ditambah potongan harga, kualitas pelayanan yang
memuaskan, akan mempengaruhi keputusan pembelian. Untuk itu perusahaan harus
mampu mempengaruhi pembeli untuk bersedia membeli barang-barang yang ditawarkan
oleh perusahaan atau toko tersebut.

Setiap perusahaan juga harus pandai memilih lokasi sebagai tempat perusahaan
tersebut melakukan seluruh kegiatannya, karena dengan suatu lokasi yang strategis dan
nyaman akan lebih menguntungkan perusahaan. Suatu lokasi yang dapat dikatakan
strategis apabila berada di pusat kota, kepadatan populasi, kemudahan mencapainya
menyangkut kemudahan transportasi umum, kelancaran arus lalu lintas dan arahnya tidak
membingungkan konsumen dan lokasi yang dekat dengan sumber tenaga kerja. Alfamart
Syahdan Raya sebagai tempat berbelanja barang-barang kebutuhan pokok dengan harga
yang terjangkau, tempat belanja yang nyaman dan lokasinya yang strategis dan mudah
dijangkau oleh semua orang karena alat transportasi mudah ditemui dan terletak di
Palmerah dekat dengan Universitas Bina Nusantara. Jadi keberadaan Alfamart Syahdan
Raya ini sangat dikenal masyarakat luas.

Harga merupakan salah satu bahan pertimbangan yang penting bagi konsumen untuk
membeli suatu produk, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen. Harga merupakan
faktor penting dalam penjualan. Banyak perusahaan yang rugi atau bangkrut karena
mematok harga yang tidak cocok. Harga yang ditetapkan harus sesuai dengan
perekonomian konsumen, harga merupakan bahan pertimbangan dalam mengambil
keputusan pembelian. Kualitas pelayanan berlaku untuk semua jenis layanan yang
disediakan oleh perusahaan saat klien berada di perusahaan. Kualitas pelayanan
mendorong konsumen untuk komitmen terhadap produk dan pelayanan suatu perusahaan
sehingga berdampak kepada peningkatan penjualan suatu produk. Kualitas pelayanan
sangat krusial dalam mempertahankan konsumen dalam waktu yang lama. Perusahaan
yang memiliki pelayanan yang superior akan dapat memaksimalkan performa keuangan
perusahaan. Tingkat pelayanan yang sesuai keinginan konsumen dapat diukur dengan

tingkat kepuasan konsumen. Perusahaan yang mampu mengetahui perilaku konsumennya
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seperti perilaku gaya hidup dan pola konsumsi konsumennya, maka perusahaan tersebut
akan berusaha untuk memenuhi kebutuhan konsumen.

Keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen mengenal
masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi
seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, kemudian
mengarah pada keputusan pembelian.” Pengambilan keputusan oleh konsumen dalam
membeli suatu barang maupun jasa tentunya berbeda, bergantung pada jenis keputusan
pembelian yang diinginkannya. Dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen
banyak dipengaruhi faktor internal dan faktor eksternal. Faktor internal berasal dari dalam
diri konsumen sendiri, seperti kemauan dan keinginan saat itu, selera, sikap dan sifat
konsumen serta tingkat pendapatan konsumen. Proses pengambilan keputusan pembelian
konsumen diawali oleh adanya kebutuhan yang berusaha untuk dipenuhi. Pemenuhan
kebutuhan ini berkaitan dengan beberapa alternatif sehingga perlu dilakukan evaluasi yang

bertujuan untuk memperoleh alternatif terbaik dari konsumen.

TINJAUAN PUSTAKA.
Lokasi.

“Lokasi adalah tempat yang berkaitan untuk memasarkan barang atau jasa yang bertujuan
agar produk atau jasa dapat tersampaikan di tangan konsumen sesuai dengan sasaran yang
ditentukan dalam jumlah yang dibutuhkan dan waktu yang tepat” (Arlina, 2017).
Kemudian Fajriati (2021), berpendapat bahwa “Lokasi merupakan saluran distribusi
perusahaan dikarenakan lokasi merupakan tempat produsen menyalurkan produknya
kepada konsumen dengan memperhatikan pemilihan tempat yang bertujuan agar dapat
tumbuh dari segi ekonomi guna mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan.”
Menentukan lokasi yang akan dipilih, pihak perusahaan akan menentukan aspek-aspek
yang penting sebelum menentukan lokasi yang strategis (Husen et al., 2018). Selanjutnya
menurut Hardiansyah, (2019) “Lokasi merupakan salah satu hal penting dalam pemasaran
yang memegang dampak cukup besar bagi perusahaan, sehingga perusahaan dituntut
mampu dalam memilih lokasi strategis yang mudah dijangkau oleh masyarakat.”

Menurut Ghanimata dalam Senggetang (2019:881), “Lokasi adalah letak toko atau
pengecer pada lingkungan yang strategis sehingga dapat memaksimumkan keuntungan.

Pemilihan lokasi usaha yang baik dapat menentukan keberhasilan usaha tersebut
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dikemudian harinya.” Pemilihan lokasi mempunyai fungsi yang strategis karena ikut
menentukan tercapainya badan usaha. Lokasi yang strategis mempengaruhi seseorang
dalam melakukan pembelian (Bahri, 2019:125). Keputusan mengenai lokasi pelayanan
yang akan digunakan melibatkan pertimbangan bagaimana penyerahan jasa kepada
pelanggan dan di mana itu akan berlangsung. Tempat juga penting sebagai lingkungan di

mana dan bagaimana jasa akan diserahkan, sebagai bagian dari nilai dan manfaat dari jasa.

Harga.

Harga merupakan satu-satunya komponen yang menghasilkan pendapatan, sedangkan
unsur lainnya menunjukan biaya sehingga perlu bijaksana dalam menetapkan harga.
Menurut Kotler dan Amstrong (2018:324) “Price the amount of money charged for a
product or service, or the sum of the value that customers exchange for the benefits or
having or using the product or service. Harga merupakan sejumlah uang yang dikeluarkan
untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk
memperoleh manfaat atau kepemilikan atau penggunaan atas sebuah produk atau jasa.”
Menurut Kotler dan Armstrong (2018) Dalam arti yang sempit “Harga (price) adalah
jumlah yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa, lebih luas lagi harga dalah jumlah
semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki
atau menggunakan suatu produk atau jasa.” Kotler (2019:131) menyatakan bahwa “Harga
merupakan sejumlah uang yang dibebankan pada suatu produk tertentu. Industri
menetapkan harga dalam bermacam metode. Di perusahaan- perusahaan besar, penetapan
harga umumnya ditangani oleh para manajer divisi maupun manajer lini produk.

Menurut Firmansyah (2018:180) “Harga adalah salah satu penentu keberhasilan
suatu perusahaan karena harga menentukan seberapa besar keuntungan yang akan
diperoleh perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang maupun jasa”.
Kemudian menurut Tjiptono (2019: 218) menyebutkan bahwa “Harga merupakan satu-
satunya unsur bauran pemasaran yang mendatangkan pemasukan atau pendapatan bagi
perusahaan.” Selanjutnya menurut pendapat Wirayanthy dan Santoso (2019) harga suatu
produk dikatakan mahal atau murah tidak dapat disamakan, karena setiap individu
memiliki persepsi yang berbeda dan dilatarbelakangi oleh lingkungan kehidupan dan

kondisi setiap individu tersebut. Isniawati dan Jalari (2021) juga berpendapat bahwa
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“Harga adalah sebuah simbol dari produk yang harus dibayar oleh konsumen untuk

memperoleh manfaat dari produk tersebut.”

Kualitas Pelayanan.

Manengal (2021) menyatakan bahwa “Kualitas pelayanan adalah suatu keadaan dinamis
yang berkaitan erat dengan produk, jasa, sumber daya manusia, serta proses dan lingkungan
yang setidaknya dapat memenuhi atau malah dapat melebihi kualitas pelayanan yang
diharapkan.” Kemudian Dzikra (2020) juga menyatakan bahwa “Kualitas pelayanan adalah
suatu sistem yang strategis melibatkan seluruh satuan kerja atau satuan organisasi dari
mulai pimpinan sampai pegawai sehingga memenuhi kebutuhan yang diharapkan oleh
konsumen.” Selanjutnya Putri (2020) menyatakan bahwa “Kualitas pelayanan adalah
pelayanan yang diberikan kepada pelanggan sesuai dengan standar pelayanan yang telah
dibakukan sebagai pedoman dalam memberikan layanan.”

Menurut Armaniah, et al (2019) menyatakan bahwa “Kualitas pelayanan adalah
sesuatu tingkat layanan yang berhubungan dengan terpenuhinya harapan dan kebutuhan
pelanggan atau penggunanaya.” Kemudian Utomo dan Riswanto (2019) juga menyatakan
bahwa “Kualitas pelayanan dapat didefinisikan sebagai tingkat ketidaksesuaian antara
harapan/keinginan konsumen dengan persepsi mereka.” Selanjutnya Gunawan, et al
(2019) menyatakan bahwa “Kualitas layanan sebagai suatu ukuran untuk menilai apakah
layanan sudah mempunyai nilai guna sesuai yang dikehendaki atau dengan kata lain, suatu
barang dapat dikatakan memiliki kualitas apabila nilai guna atau fungsinya sudah sesuai

dengan yang diinginkan.”

Keputusan Pembelian

Pengambilan keputusan merupakan sebuah proses yang terdiri dari beberapa tahap, yaitu
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif sebelum pembelian.
Menurut Firmansyah (2018:35) mengatakan bahwa “Keputusan pembelian merupakan
sebagai kegiatan mengumpulan informasi tentang alternatif yang relevan dan membuat
pilihan yang sesuai”. Sementara itu menurut Mangkunegara (2019:43) keputusan
pembelian adalah kerangka kinerja atau sesuatu yang mewakili apa yang diyakini
konsumen dalam mengambil keputusan membeli. Kerangka kinerja tersebut dinaungi oleh

dua faktor utama, yakni sikap orang lain dan situasi yang tidak diharapkan. Jika kinerja
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berada di bawah harapan, konsumen tidak puas. Sebaliknya, apabila kinerja memenuhi
harapan konsumen, maka akan menimbulkan kepuasan dan senang.

Sedangkan menurut Tjiptono (2020:22) keputusan pembelian merupakan salah satu
bagian dari perilaku konsumen berupa tindakan yang secara langsung terlibat dalam usaha
memperoleh, menentukan produk dan jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang
mendahului dan mengikuti tindakan tersebut. Keputusan pembelian merupakan suatu
proses yang telah dimulai dari sebelum keputusan itu diambil hingga setelah keputusan
pembelian itu telah dilakukan. Selanjutnya menurut Firmansyah (2018:25) “Pengambilan
keputusan dapat dianggap sebagai suatu hasil atau keluaran dari proses mental atau
kognitif yang membawa pada pemilihan suatu jalur tindakan di antara beberapa alternatif
yang tersedia”. Dari beberapa pengertian pengambilan keputusan yang telah dipaparkan
diatas, maka dapat diambil kesimpulan bahwa keputusan pembelian adalah suatu proses
pengambilan keputusan akan pembelian yang akan menentukan dibeli atau tidaknya

pembelian tersebut yang diawali dengan kesadaran atas pemenuhan atau keinginan.

KERANGKA PIKIR.
Berikut adalah desain penelitian sesuai kerangka pemikiran:

Gambar 1. Skematika Kerangka Pikir

| Lokasi (Xl) \

Harga (Xz2)

\ 4

Keputusan Pembelian (Y)

A
— Kualitas Pelayanan (Xs) /

Sumber: Penulis (2023)

Hipotesis.

Sesuai dengan masalah yang diteliti, maka dapat dikemukakan hipotesis sebagai berikut:
Hipotesis 1: terdapat pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian.
Hipotesis 2: terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian.

190



JKSP - ALMATAMA

Hipotesis 3: terdapat pengaruh kualitas pelayananterhadap keputusan pembelian.
Hipotesis 4: terdapat pengaruh lokasi, harga, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan

pembelian.

METODOLOGI PENELITIAN.
Metode Penelitian.

Menurut Handayani (2019) mengatakan bahwa metodologi penelitian adalah suatu studi
ilmu pengetahuan yang membahas tentang cara atau metode yang digunakan dalam
kegiatan penelitian. Penelitian yang dimaksud ialah upaya mencari kebenaran akan suatu
fenomena yang terjadi. Selanjutnta menurut Rajasekar dalam Timotius (2017) mengatakan
bahwa metode penelitian bertugas untuk memberikan penjelasan berdasarkan fakta yang
terkumpul, pengukuran, serta pengamatan dan tidak sekedar atau asal memberi alasan.
Menurut Sugiyono (2020:2) “Metode penelitian adalah cara ilmiah untuk mendapatkan
data dengan tujuan dan kegunaan tertentu”. Semua metode yang digunakan peneliti selama
penelitian disebut sebagai metode penelitian. Metode-metode tersebut mencakup antara
lain prosedur teoritis, studi eksperimental, skema numerik, pendekatan statistika dan lain
sebagainya. Metode penelitian menolong peneliti untuk mengumpulkan data dari sampel
dan menemukan jalan keluar atas permasalahan tertentu. Dalam melakukan penelitian
diperlukan langkah-langkah yang tersusun secara sistematis untuk mendapatkan data
sehingga tujuan dapat tercapaipenelitian ini meliputi jawaban responden yang diperoleh

melalui penyebaran kuesioner.

Populasi dan Sampel.

Populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh konsumen yang datang untuk berbelanja di
Alfamart Syahdan Raya Jakarta. Sugiyono (2019:127) mendefinisikan sampel sebagai
bagian dari populasi yang mewakili atau representatif. Peneliti nantinya akan
menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu sendiri, karena mengingat besarnya
jumlah populasi, terbatasnya waktu, dana dan tenaga dalam penelitian ini. Dalam
penelitian ini teknik sampling yang akan digunakan adalah dengan menggunakan metode
Non Probability Sampling. Menurut Sugiyono (Sugiyono, 2019:131) “Non Probability
Sampling merupakan teknik pengambilan sampel yang tidak memberikan kesempatan yang
sama bagi setiap anggota suatu populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel, karena
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dipilih berdasarkan kriteria tertentu.” Peneliti menggunakan teknik accidental sampling
pada penelitian ini. Menurut Sugiyono (2019) teknik accidental sampling merupakan
teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang kebetulan bertemu
dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan
ditemui cocok dengan kriteria yang telah ditentukan oleh peneliti. Jumlah sampel yang

digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 orang.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN.

Uji Instrumen Data.

1. Uji Validitas
Tabel 1. Uji Validitas Instrumen
PERNYATAAN R HITUNG R TABEL KETERANGAN
X1.1 0,586 0,196 Valid
X1.2 0,776 0,196 Valid
X1.3 0,767 0,196 Valid
X1.4 0,678 0,196 Valid
X1.5 0,775 0,196 Valid
X1.6 0,720 0,196 Valid
X2.1 0,771 0,196 Valid
X2.2 0,814 0,196 Valid
X2.3 0,735 0,196 Valid
X2.4 0,757 0,196 Valid
X2.5 0,814 0,196 Valid
X2.5 0,765 0,196 Valid
X3.1 0,796 0,196 Valid
X3.2 0,774 0,196 Valid
X3.3 0,758 0,196 Valid
X3.4 0,740 0,196 Valid
X3.5 0,725 0,196 Valid
X3.6 0,652 0,196 Valid
Y.l 0,742 0,196 Valid
Y.2 0,670 0,196 Valid
Y.3 0,738 0,196 Valid
Y.4 0,744 0,196 Valid
Y.5 0,771 0,196 Valid
Y.6 0,696 0,196 Valid

Berdasarkan hasil pengujian validitas dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel dikatakan
valid karena nilai rhitung lebih besar dari rtabel (rhitung > 0,196), sehingga pernyataan-

pernyataan dalam kuesioner yang digunakan dapat diikutkan pada analisis selanjutnya.
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Tabel 2. Uji Reliabilitas Instrumen
Variabel Cronbach’s Alpha | Batas Reliabilitas | Keterangan
Lokasi 0,807 0,60 Reliabel
Harga 0.868 0,60 Reliabel
Kualitas Pelayanan 0.835 0,60 Reliabel
Keputusan Pembelian 0.821 0,60 Reliabel

Sumber: Hasil olah data

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa variabel lokasi, harga, kualitas pelayanan,
dan keputusan pembelian dengan nilai Cronbach’s Alpha > 0,6, sehingga item-item

pernyataan dari variabel-variabel tersebut adalah reliabel.

Uji Koefisien Korelasi (R) dan Koefisien Determinasi (RZ)
Dari hasil analisis korelasi dan keofisien determinasi dapat dilihat pada tabel di bawah ini,

output model summary dari pengolahan data menggunakan SPSS versi 26, berikut:

Tabel 3. Uji R dan R?
R Square
0,824

R
0,908
Sumber: Hasil olah data

Adjusted R’
0,819

Berdasarkan tabel di atas besarnya nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,908 yang berarti
terdapat korelasi/hubungan yang sangat kuat antara variabel bebas yang terdiri dari lokasi,
harga, dan kualitas pelayanan dengan variabel terikatnya yakni keputusan pembelian.
Besarnya nilai adjusted coefficient of determination (adjusted R?) sebesar 0,819 yang
berarti variabel bebas yang terdiri dari lokasi, harga, dan kualitas pelayanan dapat
memberikan kontribusi pengaruh sebesar 0,819 atau sebesar 81,9% kepada keputusan
pembelian sedangkan sisanya sebesar 0,181 atau sebesar 18,1% diterangkan oleh faktor

lain yang tidak dimasukkan ke dalam model.

Uji Hipotesa
Uji Parsial (Uji-t)
Tabel 4. Ujit
Variabel t Hitung t Tabel Sig.
Lokasi 2,805 0,006
Harga 3,062 1,984 0,003
Kualitas Pelayanan 3,621 0,000

Sumber: Hasil olah data
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Berdasarkan hasil Uji t di atas dapat disimpulkan bahwa:

1.

Variabel Lokasi (X1)

Berdasarkan tabel di atas diperoleh nilai thiwng untuk variabel Lokasi (Xi) yaitu
sebesar 2,805 dan nilai twnel Sebesar 1,984. Oleh karena nilai thiung > trabel (2,805 >
1,984) dengan nilai sig (0,006) maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya bahwa
Lokasi (X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
(Y).

Variabel Harga (X2)

Berdasarkan tabel di atas diperoleh nilai tniwng untuk variabel Harga (X2) yaitu
sebesar 3,062 dan twanel Sebesar 1,984. Oleh karena nilai thiung > travel (3,062 > 1,984)
dengan nilai sig (0,003) maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya bahwa Harga (X2)
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian ().

Variabel Kualitas Pelayanan (Xs)

Berdasarkan tabel di atas diperoleh nilai thitung untuk variabel Kualitas Pelayanan (Xas)
yaitu sebesar 3,621 dan nilai twanel Sebesar 1,984. Oleh karena nilai thitung > tiavel (3,621 >
1,984) dengan nilai sig (0,000) maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya bahwa
Kualitas Pelayanan (X3) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian ().

Uji Simultan (uji-F)

Tabel 5. UjiF
Variabel F Hitung F Tabel Sig.
Kompensasi
Kepemimpinan 149,999 3,09 0,000
Motivasi Kerja

Sumber: Hasil olah data

Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai F-Sig. adalah 0,000 artinya bahwa p-value < a

atau 0,000 < 0,05 sehingga keputusan yang diambil adalah Ho ditolak dan Ha diterima.

Hal ini menunjukan bahwa secara bersama-sama (simultan) terdapat pengaruh yang

signifikan antara Lokasi (X1), Harga (X2) dan Kualitas Pelayanan (X3) secara bersama-

sama terhadap Keputusan Pembelian (Y). Sedangkan jika penentuan keputusan dengan

cara membandingkan Friwng dengan Franer diperoleh nilai Friwung Sebesar 149,999 dan nilai
Frabel S€besar 3,09. Oleh karena nilai Fhiung > Fraber (149,999 > 3,09) maka Ho ditolak dan
Ha diterima yang artinya Lokasi (X1), Harga (Xz), dan Kualitas Pelayanan (X3) secara
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bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian ().

SIMPULAN.

Berdasarkan hasil analisa serta pembahasan di dalam bab empat, maka dapat diambil

kesimpulan sebagai berikut:

1. Variabel Lokasi (Xi) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian (Y) dimana diketahui hasil yang diperoleh untuk twpel Sebesar 1,984. Karena
nilai thitung > traver (2,805 > 1,984) dengan nilai sig (0,006) maka Ho ditolak dan Ha
diterima, artinya bahwa Lokasi (Xi) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian ().

2. Variabel Harga (X2) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian (Y) dimana diketahui hasil yang diperoleh untuk twaper Sebesar 1,984. Karena
nilai thitung > traver (3,062 > 1,984) dengan nilai sig (0,003) maka Ho ditolak dan Ha
diterima, artinya bahwa Harga (X2) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y).

3. Variabel Kualitas Pelayanan (X3) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y) dimana diketahui hasil yang diperoleh untuk tiwnel Sebesar
1,984. Karena nilai thiung > traver (3,621 > 1,984) dengan nilai sig (0,000) maka Ho
ditolak dan Ha diterima, artinya bahwa Kualitas Pelayanan (X3) secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian ().

4. Berdasarkan hasil analisa uji F, diketahui nilai Friung > Fraber Yaitu 149,999 > 3,09
dengan tingkat signifikansi 0,000, sehingga keputusan yang diambil adalah Ho ditolak
dan Ha diterima. Dengan demikian seluruh variabel bebas (Lokai, Harga dan Kualitas
Pelayanan) berpengaruh secara simultan atau bersama-sama terhadap Keputusan
Pembelian. Kemudian nilai R sebesar 0,908 dapat menggambarkan tingkat hubungan
yang sangat kuat antara variabel Lokasi, Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap
Keputusan Pembelian. Sementara itu dari hasil perhitungan koefisien determinasi (R?),
dapat disimpulkan bahwa variabel-variabel bebas dalam penelitian ini memiliki nilai
Adjusted R Square sebesar 0,819 atau 81,9%, hal ini menunjukan bahwa persentase
sumbangan variabel Lokasi, Harga dan Kualitas Pelayanan dapat memberikan pengaruh
terhadap Keputusan Pembelian sedangkan sisanya sebesar 0,181 atau 18,1%

dipengaruhi faktor lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.
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SARAN.

1. Variabel lokasi mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian, maka Alfamart
Syahdan Raya Jakarta harus membuat lokasi seaman dan senyaman mungkin sehingga
konsumen akan tertarik untuk membeli lagi. Selain itu hendaknya disediakan fasilitas-
fasilitas yang mendukung kelancaran konsumen dalam berbelanja seperti menambah
mesin Anjungan Tunai Mandiri (ATM).

2. Variabel harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian,
sehingga Alfamart Syahdan Raya harus selalu mengevaluasi harga yang ditetapkan agar
dapat bersaing dengan harga para pesaing. Sering mengadakan program diskon atau
program lainnya yang berkaitan dengan harga. Apabila Alfamart Syahdan Raya Jakarta
terus menawarkan produk dengan harga terjangkau serta kesesuaian harga dengan
kualitas dan manfaat, maka pembelian yang dilakukan oleh konsumen akan semakin
meningkat.

3. Variabel kualitas pelayanan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian, sehingga Alfamart Syahdan Raya Jakarta harus meningkatkan kualitas
pelayanan terhadap konsumen yaitu dengan membantu konsumen mendapatkan
kebutuhannya, mampu memberikan solusi dan memberikan pelayanan yang cepat dan
tepat kepada semua konsumen yang berkunjung. Selain itu hendaknya mutu pelayanan
lebih ditingkatkan dengan cara mengutamakan unsur kecepatan, ketepatan, keamanan,
keramahan, dan kenyamanan sehingga konsumen merasa puas dan memilih untuk
berbelanja kembali di Alfamart Syahdan Raya Jakarta.

4. Penulis menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari kesempurnaan. Untuk itu,
penulis memberikan saran kepada peneliti selanjutnya agar lebih focus dan aplikatif
dengan menambah jumlah objek penelitian maupun memperpanjang dan mendetailakan

data serta diharapkan dapat menambah referensi tentang materi ini..
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