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ABSTRAK 

 

PENGARUH HARGA, KELENGKAPAN PRODUK DAN 

LOKASI USAHA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI 

GIANT SUPERMARKET KOTA MAGELANG 

 

 
Oleh: 

Dian Aprilia Senjani 

15.0101.0172 

 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 

harga,kelengkapan produk, dan lokasi usaha terhadap keputusan pembelian di 

Giant Supermarket Kota Magelang. Jenis data yang digunakan yaitu data primer 

dengan teknik pengambilan sempel purposive sampling sebanyak 100 responden. 

Metode analisis data yang digunakan yaitu metode kuantitatif. Hasil menelitian 

menunjukan bahwa ada pengaruh harga, kelengkapan produk, dan lokasi udaha 

terhadap keputusan pembelian. 

 

 

 

Kata kunci:Harga,Kelengkapan Produk, Lokasi Usaha, dan 

Keputusan Pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan usaha bisnis ritel modern di Kota Magelang kini semakin 

bertambah pesat. Dengan kemajuan zaman yang mengakibatkan masyarakat 

semakin mencari kemudahan dalam memenuhi kebutuhan sehari hari 

membuat para pelaku usaha bisnis melihat peluang dalam memperoleh 

keuntungan dengan membuka usaha jenis ritel modern di wilayah Kota 

Magelang. Salah satu jenis ritel modern yang berkembang cukup pesat di Kota 

Magelang adalah Giant Supermarket. Berdasarkan data yang diperoleh dari 

Top Brand Index(2018-2020) Giant menduduki peringkat pertama pada 

kategori supermarket. 

Tabel 1. 1 

Statistik Data Top Brand Index Fase 2 Kategori  Supermarket  

Tahun 2018 - 2020 

BRAND TOP BRAND INDEX 

2018 2019 2020 

Giant Supermarket 13.7% 17.6% 17.7% 

Tip-top 11.8% 11.7% 12.0% 

Superindo 10.7% 10.1% 10.6% 

Carrefour Express 7.7% 6.6% 8.5% 

ADA 3.5% 2.6% 2.8% 

Sumber: www.topbrand-award.com 2018-2020 

 

Tingginya minat masyarakat dalam berbelanja di supermarket membuat 

para pelaku usaha berlomba-lomba untuk dapat bersaing dengan kompetitor. 

http://www.topbrand-award.com/
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Giant merupakan bisnis supermarket yang mengutamakan efisiensi serta 

kenyamanan belanja di lokasi strategis agar dapat membantu masyarakat 

memenuhi kebutuhan belanja dengan mudah. Dengan menyediakan berbagai 

macam produk dengan harga terjangkau dan memilih tempat strategis dalam 

menjalankan usahanya diharapkan dapat mempengaruhi keputusan konsumen 

untuk berbelanja di Giant Supermarket. 

Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau 

membeli atau tidak terhadap suatu produk. Menurut Kotler (2014) terdapat 

banyak faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian diantaranya adalah 

harga, lokasi, produk,  promosi, sumber daya manusia, proses dan bukti fisik 

perusahaan. 

Dalam melakukan keputusan pembelian harga menjadi unsur penting 

bagi konsumen untuk menentukan keputusan pembelian. Dalam hal ini 

biasanya konsumen membandingkan harga pada satu toko dengan toko lain 

untuk melakukan pembelian suatu produk. Konsumen akan melakukan 

keputusan pembelian apabila harga sesuai dengan standar ekonomi masyarakat 

dan manfaat dari barang yang dibeli.  

Selain harga faktor lain yang juga dipertimbangkan oleh konsumen 

dalam memilih tempat berbelanja adalah kelengkapan produk yang 

ditawarkan, kelengkapan disini menyangkut banyak jenis produk yang 

ditawarkan, ragam variasi ukuran, ragam merk dan ketersediaan produk setiap 

harinya.Kelengkapan produk adalah pengadaan barang-barang yang sesuai 

dengan bisnis yang dijalankan toko untuk disediakan dalam toko pada jumlah, 
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waktu dan harga yang sesuai untuk mencapai sasaran toko. Konsumen 

biasanya akan memilih tempat yang menyediakan berbagai macam produk 

untuk memenuhi kebutuhan sehari hari dalam satu tempat tanpa harus 

berpindah pindah tempat. Giant Supermarket merupakan bisnis ritel moderen 

yang menyediaka berbagai macam produk untuk memberikan kemudahan 

kepada konsumen dalam memenuhi berbagai kebutuhannya. Seperti halnya 

pada penelitian yang dilakukan oleh Heni (2018) yang menyatakan bahwa 

kelengkapan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Dari segi lokasi Giant Supermarket berada dilokasi yang strategis yaitu 

berada tepat di pinggir jalan raya, lalu lintas yang lancar dilewati berbagai 

kendaraan umum, kemudahan akses menuju lokasi, dan memiliki tempat 

parkir yang luas. Giant Supermarket juga berada di lokasi ramai dekat dengan 

beberapa instansi pendidikan dan rumah sakit umum. Dengan pemilihan lokasi 

yang strategis maka Giant Supermarket diharapkan dapat menjadi tempat 

konsumen melakukan keputusan pembelian. Pengaruh lokasi terhadap 

keputusan pembelian didukung oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh Novi 

(2018) yang menyatakan bahwa lokasi usaha perpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Dari latar belakang tersebut maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul Pengaruh Harga, Kelengkapan Produk Dan Lokasi 

Usaha Terhadap Keputusan Penbelian Di Giant Supermarket Kota Magelang”. 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka rumusan masalah 

penelitian ini adalah: 

1. Apakah harga berpengaruh  terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Giant Supermarket Kota Magelang? 

2. Apakah kelengkapan produk berpengaruh  terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada Giant Supermarket Kota Magelang? 

3. Apakah lokasi usaha berpengaruh  terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Giant Supermarket Kota Magelang? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan permasalahan yang diajukan dalam penelitian, maka 

tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk menguji dan menganalisi pengaruh harga terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada Giant Supermarket Kota Magelang 

2. Untuk menguji dan menganalisi pengaruh kelengkapan produk terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Giant Supermarket Kota 

Magelang 

3. Untuk menguji dan menganalisi pengaruh lokasi usaha terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Giant Supermarket Kota 

Magelang 
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D. Kontribusi Penelitian 

1. Manfaat teoritis 

a) Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan informasi dan referensi 

yang dapat dijadikan perbandingan dalam melakukan penelitian 

dalam bidang yang sama di waktu yang akan datang. 

b) Penelitian ini dapat menambah wawasan konsep dan teori mengenai 

penggunaan strategi potongan harga kelengkapan produk dan lokasi 

usaha dalam mempengaruhi keputusan konsumen. 

c) Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pembelajaran 

dan pengaplikasian ilmu pengetahuan di bidang manajemen 

khususnya Manajemen Pemasaran. 

2. Manfaat praktis 

a) Hasil penelitian ini dapat dijadikan gambaran untuk mengetahui 

respon konsumen mengenai pengaruh harg, kelengkapan produk 

dan lokasi usaha terhadap keputusan pembelian. 

b) Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi bagi 

perusaan Giant Supermarket untuk pengembangan dan kemajuan 

perusaan. 
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E. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan yaitu gambaran yang jelas tentang urutan penulisan 

dari penelitian ini adalah sebagai berikut :  

BAB I  PENDAHULUAN 

Bab ini meliputi uraian mengenai batasan masalah, latar belakang 

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, konstribusi penelitian 

serta sistematika penulisan. 

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA DAN PERUMUSAN HIPOTESIS 

Bab ini meliputi uraian tentang telaah teori, penelitian terdahulu, 

perumusan hipotesis dan model penelitian 

BAB III  METODE PENELITIAN 

Bab ini menjelaskan tentang populasi dan sampel, definisi 

operasional dan variabel penelitian dan metoda analisis data 

BAB IV  HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini memaparkan analisis data dan pembahasan. Bagian ini 

menjadi titik perhatian menggunakan bantuan program SPSS 

berupa analisis deskriptif, uji validitas, uji reliabilitas, analisis 

regresi berganda dan pengujian hipotesis. 

BAB V  KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini berisikan kesimpulan hasil penelitian, keterbatasan 

penelitian dan saran – saran. Di bagian akhir akan diisi dengan 

lampiran yang mendukung skripsi ini.   
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 
A. Telaah Teori 

1. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan tahap dimana pembeli telah 

menentukan pilihannya dan melakukan pembelian produk, serta 

mengkonsumsinya (Suharno 2010: 96). Keputusan pembelian antara satu 

konsumen dengan yang lainnya berbeda–beda, karena kebutuhan dan 

selera konsumen yang berbeda, menurut (Aminula 2015)keputusan 

pembelian adalah seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih. 

Konsumen sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk pasti 

memiliki alternatif untuk menjadi pertimbangan. Menurut kotler dan 

(Armstrong2012:181) keputusan pembelian adalah membeli merek yang 

paling disukai dari berbagai alternatif yang ada, tetapi dua faktor bisa 

berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. 

Konsumen dalam keputusan pembelian dipengaruhi oleh perilaku 

konsumen, pola perilaku konsumen antara satu dengan yang lainnya 

saling berkaitan, seperti produk kemudian harga dan juga promosi. 

Sebelum memutuskan untuk membeli konsumen akan memastikan 

produk apa yang akan dibeli kemudian memilih produknya melihat 

kualitas dan kegunaannya terlebih dahulu kemudian konsumen akan 

melihat harga dari produk yang telah ia pilih. Promosi juga 

mempengaruhi keputusan pembelian, konsumen tidak akan tahu produk 

yang baik serta harga yang murah jika tidak ada promosi dari penjual. 
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Menurut Swastha dan (Handoko 2011) berpendapat bahwa lima 

peran individu dalam sebuah keputusan membeli, yaitu: 

a. Pengambilan inisiatif (initiator): individu yang mempunyai inisiatif 

pembelian barang tertentu atau yang mempunyai kebutuhan atau 

keinginan tetapi tidak mempunyai wewenang untuk melakukan 

sendiri.  

b. Orang yang mempengaruhi (influencer): individu yang 

mempengaruhi keputusan untuk membeli baik secara sengaja 

maupun tidak sengaja.  

c. Pembuat keputusan (decider): individu yang memutuskan apakah 

akan membeli atau tidak, apa yang akan dibeli, bagaimana 

membelinya, kapan dan dimana membelinya. 

d. Pembeli (buyer): individu yang melakukan pembelian yang 

sebenarnya. 

e. Pemakai (user): individu yang menikmati atau memakai produk 

atau jasa yang dibeli. Sebuah perusahaan perlu mengenai peranan 

tersebut karena semua peranan mengandung implikasi guna 

merancang produk, menentukan pesan dan mengalokasikan biaya 

anggaran promosi serta membuat program pemasaran yang sesuai 

dengan pembeli. 

Menurut (Kotler2012:204), pada umumnya konsumen melewati 

lima tahap dalam proses keputusan pembelian yaitu :  
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a. Pengenalan Masalah 

Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali sebuah masalah 

atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan 

aktualnya denga keadaan yang diinginkannya. Para pemasar 

menggunakan tenaga penjualan, iklan, dan pengemasan untuk 

membantu membangkitkan pengenalan akan kebutuhan konsumen. 

b. Pencarian Informasi 

Konsumen yang tergugah akan mengurangi pencarian informasi. 

Tiap informasi menjalankan fungsi yang berbeda dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian. Melalui pengumpulan 

informasi, konsumen mengetahui tentang merek-merek yang 

bersaing dan keistimewaan mereka. Sumber informasi konsumen 

digolongkan ke dalam empat kelompok,yaitu : 

a) Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, kenalan 

b) Sumber komersial : iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, 

pajangan 

c) Sumber publik : media massa, organisasi konsumen 

pemeringkat 

d) Sumber pengalaman : penanganan, pengkajian dan pemakaian 

produk 

c. Evaluasi Alternatif 

Bagaimana konsumen memproses informasi merek yang kompetitif 

dan membuat penilaian akhir. Terdapat beberapa proses evaluasi 
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keputusan konsumen. Beberapa konsep dasar akan membantu 

dalam memahami proses evaluasi konsumen. Pertama, konsumen 

berusaha memenuhi suatu kebutuhan. Kedua, konsumen 

memandang setiap produk sebagai kumpulan atribut dengan 

kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang 

dicari untuk memuaskan kebutuhan ini. Konsumen memiliki sikap 

yang berbeda-beda dalam memandang atribut-atribut yang 

dianggap relevan dan penting. Mereka akan memberikan perhatian 

terbesar pada atribut yang memberikan manfaat yang dicarinya. 

d. Keputusan Pembelian 

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi atas 

merek-merek dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga mungkin 

membentuk niat untuk membeli produk yang paling disukai. 

Namun, dua faktor dapat berada di antara niat pembelian dan 

keputusan pembelian. Faktor utama adalah pendirian orang lain. 

Sejauhmana pendirian orang lain mengurangi alternatif yang 

disukai seseorang akan bergantung pada dua hal : (1) intensitas 

pendirian negative orang lain terhadap alternatif yang disukai 

konsumen, dan (2) memotivasi konsumen untuk menuruti 

keinginan orang lain. Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak 

diantisipasi. Faktor ini dapat muncul dan mengubah niat pembelian. 

e. Perilaku Pasca Pembelian 
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Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami tingkat 

kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. Tugas perusahaan tidak 

berakhir pada saat produk dibeli, . melainkan berlanjut hingga 

periode pasca pembelian. Perusahaan harus memantau kepuasan 

pasca pembelian, dan pemakaian dan pembuangan pasca 

pembelian. Kepuasan dan ketidakpuasan konsumen terhadap suatu 

produk akan mempengaruhi perilaku selanjutnya. Jika konsumen 

puas, ia akan menunjukkan kemungkinan yang lebih tinggi untuk 

membeli produk tersebut. Sedangkan pelanggan yang tidak puas 

akan beraksi sebaliknya. 

Menurut (Kotler 2012:202) perilaku pembelian konsumen 

dipengaruhi oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut: 

a. Faktor budaya 

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku 

pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku 

paling dasar. Anak-anak yang sedang tumbuh akan mendapatkan 

seperangkat nilai, persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarga 

dan lembaga-lembaga penting lainnya. Contonhya pada anak-anak 

yang dibesarkan di Amerika Serikat sangat terpengaruh dengan 

nilai-nilai sebagai berikut: prestasi, aktivitas, efisiensi, kemajuan, 

kenikmatan materi, individualisme, kebebasan, humanisme, dan 

berjiwa muda. Masing-masing subbudaya terdiri dari sejumlah sub-

budaya yang lebih menampakkan identifikasi dan sosialisasi 
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khusus bagi para anggotanya seperti kebangsaan, agama, 

kelompok, ras, dan wilayah geografis. Pada dasaranya dalam 

sebuah tatanan kehidupan dalam bermasyarakat terdapat sebuah 

tingkatan (strata) sosial. Kelas sosial tidak hanya mencerminkan 

penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti pekerjaan, 

pendidikan, perilaku dalam berbusana, cara bicara, rekreasi dan 

lain-lainya. 

b. Faktor Sosial 

Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga 

dipengaruhi oleh faktor sosial diantarannya sebagai berikut: 

a) Kelompok acuan  

Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat 

diartikan sebagai kelompok yang yang dapat memberikan 

pengaruh secara langsung atau tidak langsung terhadap sikap 

atau perilaku seseorang tersebut. Kelompok ini biasanya 

disebut dengan kelompok keanggotaan, yaitu sebuah kelompok 

yang dapat memberikan pengaruh secara langsung terhadap 

seseorang. Adapun anggota kelompok ini biasanya merupakan 

anggota dari kelompok primer seperti keluarga, teman, 

tetangga dan rekan kerja yang berinteraksi dengan secara 

langsung dan terus menerus dalam keadaan yang informal. 

Tidak hanya kelompok primer, kelompok sekunder yang 

biasanya terdiri dari kelompok keagamaan, profesi dan asosiasi 
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perdagangan juga dapat disebut sebagai kelompok 

keanggotaan. 

b) Keluarga 

Dalam sebuah organisasi pembelian konsumen, keluarga 

dibedakan menjadi dua bagian. Pertama keluarga yang dikenal 

dengan istilah keluarg orientas. Keluarga jenis ini terdiri dari 

orang tua dan saudara kandung seseorang yang dapat 

memberikan orientasi agam, politik dan ekonomi serta ambisi 

pribadi, harga diri dan cinta. Kedua, keluarga yang terdiri dari 

pasangan dan jumlah anak yang dimiliki seseorang. Keluarga 

jenis ini biasa dikenal dengan keluarga prokreasi. 

c) Peran dan status 

Hal selanjutnya yang dapat menjadi faktor sosial yang dapat 

mempengaruhi perilaku pembelian seseorang adalah peran dan 

status mereka di dalam masyarakat. Semakin tinggi peran 

seseorang didalam sebuah organisasi maka akan semakin 

tinggi pula status mereka dalam organisasi tersebut dan secara 

langsung dapat berdampak pada perilaku pembeliannya. 

Contoh seorang direktur di sebuah perusahaan tentunya 

memiliki status yang lebih tinggi dibandingkan dengan seorang 

supervisor, begitu pula dalam perilaku pembeliannya. 

Tentunya, seorang direktur perusahaan akan melakukan 

pembelian terhadap merek-merek yang berharga lebih mahal 
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dibandingkan dengan merek lainnya. 

c. Psikologis 

Terakhir, faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen adalah faktor psikologis. Faktor ini dipengaruhi oleh 

empat faktor utama diantaranya sebagai berikut: 

a) Motivasi 

Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-waktu 

tertentu. Beberapa dari kebutuhan tersebut ada yang muncul 

dari tekanan biologis seperti lapar, haus, dan rasa 

ketidaknyamanan. Sedangkan beberapa kebutuhan yang 

lainnya dapat bersifat psikogenesis; yaitu kebutuhan yang 

berasal dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan 

pengakuan, penghargaan atau rasa keanggotaan kelompok. 

Ketika seseorang mengamati sebuah merek, ia akan bereaksi 

tidak hanya pada kemampuan nyata yang terlihat pada merek 

tersebut, melainkan juga melihat petunjuk lain yang samar 

seperti wujud, ukuran, berat, bahan, warna dan nama merek 

tersebut yang memacu arah pemikiran dan emosi tertentu. 

b) Persepsi 

Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan 

tindakan. Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi 

akan dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi tertentu. 

Persepsi dapat diartikan sebagai sebuah proses yang digunkan 
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individu untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi 

masukan informasi guna menciptakan sebuah gambaran 

(Bernard Barelson, dalam Kotler 2012:217). Persepsi tidak 

hanya bergantung pada rangsangan fisik tetapi juga pada 

rangsangan yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan 

keadaan individu yang bersangkutan. 

Menurut (Kotler 2011) terdapat beberapa indikator dari proses 

keputusan pembelian, yaitu : 

a. Tujuan dalam membeli sebuah produk 

b. Pemrosesan informasi untuk sampai ke pemilihan merek 

c. Kemantapan pada sebuah produk 

d. Memberikan rekomendasi kepada oranglain 

e. Melakukan pembelian ulang 

2. Harga 

Menurut (Kotler 2013) harga merupakan sejumlah uang yang 

dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah nilai yang ditukarkan 

kunsumen untuk memperoleh manfaat dari suatu barang atau jasa. 

Menurut (Manus 2015) harga adalah peranan alokasi dari harga yang 

membantu pembeli untuk mendapatkan produk atau jasa dengan manfaat 

terbaik berdasarkan kekuatan daya belinya. 

Menurut (Assauri2010) harga merupakan beban atau nilai bagi 

konsumen yang didapatkan dengan memperoleh dan menggunakan suatu 

produk. Harga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang 
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selalu ada dalam suatu produk yang akan ditawarkan di pasaran. Harga 

juga sangat berpengaruh bagi keuntungan perusahaan atas penjualan 

produknya dan harga juga dapat berpengaruh pada konsumen sebagai 

salah satu bahan pertimbangan untuk membeli suatu produk yang 

ditawarkan. 

Dari beberapa pendapat para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa 

harga merupakan satu-satunya bauran pemasaran yang memberikan 

pendapatan bagi perusahaan harga juga merupakan nilai tukar uang atas 

suatu produk atau jasa oleh pelanggan untuk memperoleh manfaat dari 

memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. 

Menurut (Gitosudarmo 2011) penetapan harga merupakan harga 

produk yang ditetapkan oleh perusahaan berdasarkan tiga dasar 

pandangan yang meliputi. 

a. Biaya 

Penetapan harga yang dilandaskan atas dasar biaya adalah harga jual 

produk atas dasar biaya produksinya dan kemudian ditambah dengan 

margin keuntungan yang diinginkan. 

b. Konsumen 

Penetapan harga yang dilandaskan atas konsumen yaitu harga 

ditetapkan atas dasar selera konsumen. Apabila selera konsumen atau 

permintaan konsumen menghendaki rendah sebaiknya harga. 
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c. Persaingan  

Penetapan harga yang lain adalah atas dasar persaingan, dalam hal ini 

menetapkan harga menurut kebutuhan perusahaan yaitu berdasarkan 

persaingan dengan perusahaan lain yang sejenis dan merupakan 

pesaing-pesaingnya.  

Menurut (Abdullah 2013:171) beberapa dimensi harga yaitu: 

a. Keterjangkauanharga 

Menurut (Thamrin 2014:171) harga pada suatu produk haruslah 

mempertimbangkan banyak faktor dalam menyusun kebijakan 

menetapkan harganya. Terjangkau atau tidaknya dapat dilihat dari 

produknya dan sasaran dalam menjual produk. Perusahaan harus 

dengan hati-hati menyusun tujuan-tujuan pemasarannya. Selain itu, 

perusahaan harus memiliki target untuk konsumen dengan sasaran 

harga yang dapat dijangkau oleh para konsumen (Abdullah 

2013:171).  

b. Kesesuaian harga   

Menurut (Thamrin2014:171) penetapan harga merupakan suatu 

masalah ketika perusahaan harus menentukan harga untuk pertama 

kali. Perusahaan haruslah mempertimbangkan banyak faktor dalam 

menyusun kebijakan menetapkan harganya, seperti kesesuaian 

produk, model produk, desain produk. Dengan adanya kesesuaian 

produk dari kualitas produk, desain produk, model produk, 

membuat para konsumen untuk menentukan pilihan untuk 
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memutuskan pembelian produk sesuai dengan kesesuaian apa yang 

diinginkan para konsumen.  

c. Daya saing harga 

Harga yang ditetapkan pada perusahaan relatif rendah maka akan 

lebih menarik konsumen, umumnya konsumen lebih menyukai 

dengan produk dengan harga yang murah. Dengan itu, untuk 

memenangkan persaingan produk dengan lainnya, perusahaan 

dapat menetapkan harga relatif lebih rendah daripada pesaingnya 

(Suparyanto 2015:142). Selain itu, perusahaan mengamati harga-

harga para pesaing sebagai dasar untuk menetapkan harga  mereka 

sendiri (Sunyoto 2013:15). Dengan memperhatikan harga dari 

pesaingnya, maka perusahaan dapat mempertimbangkan segala 

sesuatu sebelum menetapkan harga produk, untuk menarik 

konsumen untuk memutuskan pembelian perusahaan dapat 

menetapkan harga murah pada produk. 

d. Potongan harga  

Berbagai insentif jangka pendek untuk mendorong percobaan atau 

pembelian produk atau layanan termasuk pemberian potongan 

harga pada konsumen atau pelanggan (Kotler 2016:582). Dengan 

adanya strategi tertentu dalam menetapkan harga, perusahaan dapat 

menjual produk dan supaya megurangi jumlah persediaan di dalam 

tempat penyimpanan sehingga perusahaan mendapat pendapatan. 
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Mengurangi persediaan produk dengan berbagai cara untuk 

menarik konsumen melakukan pembelian. 

3. Kelengkapan Produk 

Menurut (Kotler2012:42) kelengkapan produk adalah tersedianya 

semua jenis produk yang ditawarkan untuk dimiliki, dipakai atau 

dikonsumsi oleh konsumen yang dihasilkan oleh suatu produsen. Produk 

dibeli oleh konsumen karena dapat memenuhi kebutuhan tertentu atau 

memberi manfaat tertentu, karakteristik tidak hanya meliputi aspek fisik 

(tangible features), tetapi juga aspek non fisik (intangible features) 

seperti citra dan jasa yang tidak dapat dilihat. 

Menurut (Ma’ruf2015:135) kelengkapan produk adalah kegiatan  

pengadaan barang-barang yang sesuai dengan bisnis yang dijalani toko 

(produk berbasis makanan, pakaian, barang kebutuhan rumah, produk 

umum, dan lain-lain atau kombinasi) untuk di sediakan dalam toko pada 

jumlah, waktu, dan harga yang sesuai untuk mencapai sasaran toko atau 

perusahaan ritel. 

Menururt (Utami 2012:162) Kelengkapan produk adalah 

kelengkapan produk yang menyangkut kedalaman, luas, dan kualitas 

produk yang ditawarkan juga ketersediaan produk tersebut setiap saat 

ditoko. Penyediaan kelengkapan produk (product assortment) yang baik 

tidak hanya akan menarik minat tetapi dapat mempengaruhi keputusan 

konsumen untuk berbelanja. Hal ini memungkinkan mereka menjadi 

pelanggan yang setia dan pada akhirnya dapat mencapai sasaran dan 
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tujuan perusahaan. Menurut (Fadmawati 2014) ketersediaan barang 

dalam suatu pasar swalayan meliputi variasi merek yang banyak, tipe dan 

ukuran kemasan barang yang dijual, macam-macam rasa dari suatu 

produk yang akan dibeli. Bagi sebuah pasar swalayan, kelengkapan 

barang dagangan merupakan faktor yang penting untuk menarik 

konsumen, meskipun harga jual lebih tinggi dari pasar swalayan lainnya, 

tetapi karena lengkapnya barang yang dijual, maka pasar swalayan ini 

banyak menarik para pengunjung. Semakin lengkap sebuah pasar 

swalayan maka semakin memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Menurut Pujiastuti dalam jurnal (Wibawa 2014:23) beberapa 

komponen penting kelengkapan produk adalah:   

a. Kelengkapan variasi bentuk barang yang ditawarkan.   

b.  Kelengkapan variasi ukuran barang yang ditawarkan.   

c.  Produk yang ditawarkan merupakan kebutuhan sehari-hari.   

d. Produk yang ditawarkan berkualitas   

e. Ketersediaan produk yang dijual   

f. Macam merek yang tersedia   

4. Lokasi Usaha 

Menurut (Swastha2014:339) Lokasi adalah letak toko atau 

pengecer pada daerah yang strategis sehingga dapat memaksimumkan 

laba. Lokasi merupakan faktor yang sangat penting dalam bauran 

pemasaran (marketing mix) Karena pada lokasi yang tepat, sebuah gerai 

akan lebih sukses dibanding gerai lainnya yang berlokasi kurang 
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strategis, meskipun sama-sama menjual produk yang sama dan juga 

mempunyai pramuniaga yang sama banyak dan terampilnya. 

Menurut (Sunyoto 2014:175) lokasi strategis menjadi salah satu 

faktor penting dan sangat menentukan keberhasilan suatu usaha. Banyak 

hal yang harus dipertimbangkan dalam memilih lokasi, sebagai salah satu 

faktor mendasar, yang sangat berpengaruh pada keberhasilan dan biaya, 

baik biaya tetap maupun biaya variabel. Lokasi usaha juga akan 

berhubungan dengan masalah efisiensi transportasi, sifat bahan baku atau 

sifat produknya, dan kemudahannya mencapai konsumen. 

Menurut (Sunyoto 2014:183) lokasi yang paling bagus dicari 

adalah di pinggir jalan raya, dekat pasar, dekat sekolah atau kampus, 

dekat pusat perkantoran, dekat lapangan atau area olahraga atau pusat 

keramaian lain. Sebaiknya, lokasi usaha dilalui jalur dua arah. Paling 

ideal, lokasi sebaiknya disisi jalan jalur orang pulang kerja lebih mungkin 

membeli sesuatu daripada orang yang tengah berangkat kerja. Jadi kita 

mengampangkan mereka untuk mampir. Calon pembeli tak perlu mencari 

putaran jalan atau memutar memotong jalan. 

Menurut (Mowen2015:137) lokasi toko mempengaruhi konsumen 

dari beberapa perspektif. Luas perdagangan yang mengelilingi toko 

mempengaruhi keseluruan jumlah masyarakat yang mungkin tertarik 

pada toko tersebut. Model gravitasi (gravitational model) menggunakan 

analogi pengaruh gravitasi planet untuk memprediksi seberapa banyak 

orang yang akan melewati batas-batas kota mereka sendiri untuk 

berbelanja dikota-kota lain. Faktor-faktor seperti tersedianya lahan 
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parkir, kualitas barang, dan mudahnya perjalanan ke pusat pertokoan 

dapat menjadikan jarak terlihat lebih pendek atau lebih pajang dari yang 

sesungguhnya. 

Menurut (Tjiptono 2011:134) lokasi berpengaruh terhadap 

dimensi-dimensi strategik, seperti fleksibilitas, competitive positioning, 

manajemen permintaan, dan fokus sterategik. 

a. Fleksibilitas sebuah lokasi merupakan ukuran sejauh mana sebuah 

jasa mampu bereaksi terhadap situasi perekonomian yang berubah, 

keputusan pemilihan lokasi berkaitan dengan komitmen jangka 

panjang terhadap aspek-aspek yang sifatnya kapital intensif, karena 

itu penyedia jasa harus benar- benar mempertimbangkan, 

menyeleksi dan memilih lokasi yang responsif terhadap 

kemungkinan perubahan ekonomi, demogratis, budaya, persaingan, 

dan peraturan dimasa mendatang. 

b. Competitive positioning adalah metode-metode yang digunakan 

agar perusahaan dapat mengembangkan posisi relatifnya 

dibandingkan para pesaing. Misalnya, jika perusahaan berhasil 

memperoleh dan mempertahankan lokasi yang banyak dan strategis 

, maka itu dapat menjadi rintangan yang efektif bagi para pesaing 

untuk mendapatkan akses ke pasar. 

c. Manajemen permintaan merupakan kemampuan penyedia jasa 

untuk mengendalikan kuantitas, kualitas dan timing permintaan. 

d. Sementara itu, fokus strategik bisa dikembangkan melalui 

penawaran jasa yang hampir sama dibanyak lokasi.   
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Menurut (Tjiptono 2011:134) Pemilihan tempat atau lokasi fisik 

memerlukan pertimbangan cermat terhadap faktor-faktor berikut:  

a. Akses, misalnya lokasi yang dilalui atau mudah dijangkau sarana 

transfortasi umum. 

b. Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan jelas 

dari jarak pandang normal. 

c. Lalu lintas (traffic), menyangkut dua pertimbangan utama:   

a) Banyaknya lalu lalang bisa memberikan peluang besar 

terhadap terjadinya impulse buying, yaitu keputusan pembelian 

yang sering kali terjadi spontan, tanpa perencanaan, dan/atau 

tanpa melalui usaha-usaha khusus. 

b) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa pula menjadi 

hambatan, misalnya terhadap layanan kepolisian, pemadam 

kebakaran, atau ambulans. 

d. Tempat parkir yang luas, nyaman, dan aman, baik untuk kendaraan 

roda dua maupun empat. 

e. Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk perluasan 

usaha di kemudian hari. 

f. Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang 

ditawarkan. 

g. Kompetisi, yaitu lokasi pesaing. 

h. Peraturan pemerintah. 
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B. Telaah Penelitian Sebelumnya 

Dalam penelitian yang dilakukan oleh (Josep 2017) yang berjudul 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian di Indomaret Lampung 

Utara mendapatkan hasil bahwa ada pengaruh yang signifikan harga terhadap 

kepeutusan pembelian. Menurut (Agus 2015) dalam penelitiannya yang 

berjudul Pengaruh Harga, Citra Merek, Dan Servicescape Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Indomaret Tanjung Batu menunjukan 

bahwa ada pengaruh harga secara parsial terhadap keputusan pembelian. 

Dalam penelitian (Heni 2018) dalam penelitiannya yang berjudul 

Pengaruh Kelengkapan Produk Dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 

Di Mini Market Masita mendapatkan hasil bahwa kelengkapan produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. (Ita 2019) 

dalam penelitian Pengaruh Kelengkapan Produk, Kualitas Layanan Dantata 

Letak Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Golden Pasar 

Swalayan Di Kota Manado) hasil menunjukan bahwa kelengkapan produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembeian. 

(Novi 2018) dalam penelitannya Pengaruh Kelengkapan Produk dan 

Lokasi Usaha Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Metro 

Pasar Swalayan) didapatkam hasil bahwa lokasi usaha berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian yang 

dilakukan oleh (Wahyunita 2016) yang berjudul Pengaruh Lokasi Dan 

Keragaman Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pada Giant Ekspres 
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Cabang Alauddin Makassar menyatakan bahwa lokasi usaha berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

C. Perumusan Hipotesis 

Berdasarkan pada telaah teori dan telaah penelitian sebelumnya, maka 

dapat disusun rumusan hipotesis, seperti berikut: 

1. Pengaruh Hargaterhadap Keputusan Pembelian 

Harga merupakan suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan 

uang atau barang lain untuk manfaat yang didapatkan dari suatu barang 

atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu tertentu (Sudaryono 

2016). Harga menjadi salah satu tolak ukur konsumen untuk menentukan 

keputusan pembelian. Semakin rendah harga maka keputusan pembelian 

konsumen akan semakin meningkat begitu juga sebaliknya seperti dalam 

penelitian yang dilakukan oleh (Josep2017) yang berjudul Pengaruh 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian di Indomaret Lampung Utara 

mendapatkan hasil bahwa ada pengaruh yang signifikan harga terhadap 

kepeutusan pembelian. 

H1. Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

 

2. Pengaruh Kelengkapan Produk terhadap Keputusan Pembelian. 

Kelengkapan produk merupakan tersedianya semua jenis produk 

yang ditawarkan untuk dimiliki, dipakai atau dikonsumsi oleh konsumen 

yang dihasilkan oleh suatu produsen.Produk dibeli oleh konsumen karena 

dapat memenuhi kebutuhan tertentu atau memberi manfaat 

tertentu(Kotler 2012:42).Menurut (Ma’ruf 2015:135) kelengkapan 
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produk adalah kegiatan  pengadaan barang-barang yang sesuai dengan 

bisnis yang dijalani toko (produk berbasis makanan, pakaian, barang 

kebutuhan rumah, produk umum, dan lain-lain atau kombinasi) untuk di 

sediakan dalam toko pada jumlah, waktu, dan harga yang sesuai untuk 

mencapai sasaran toko atau perusahaan ritel. Konsumen biasanya tertarik 

dengan toko yang menyediakan banyak produk sekaligus untuk 

menghemat waktu dalam berbelanja. Pernyataan tersebut sesuai dengan 

penelitian yang dilakukan oleh (Heni2018) dalam penelitiannya yang 

berjudul Pengaruh Kelengkapan Produk Dan Lokasi Terhadap Keputusan 

Pembelian Di Mini Market Masita mendapatkan hasil bahwa 

kelengkapan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

H2. Kelengkapan produk berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. 

 

3. Pengaruh lokasi usaha terhadap Keputusan Pembelian. 

Lokasi adalah letak toko atau pengecer pada daerah yang strategis 

sehingga dapat memaksimumkan laba karena pada lokasi yang tepat 

sebuah gerai akan lebih sukses dibanding gerai lainnya yang berlokasi 

kurang strategis meskipun sama-sama menjual produk yang sama 

(Swastha 2012:339). Konsumen akan lebih memilih lokasi berbelanja 

yang strategis mudah dijangkau dan memiliki tempat parkir yang luas 

karena akan memudahkan konsumen dalam berbelanja. Hal tersebut 

didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh(Novi 2018) dalam 

penelitannya Pengaruh Kelengkapan Produk dan Lokasi Usaha Terhadap 
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Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Metro Pasar Swalayan) 

didapatkam hasil bahwa lokasi usaha berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

H3. Lokasi usaha berpengaruh positif terhadap Keputusan 

Pembelian. 

 

D. Model Penelitian 

 

H1 

      H2 

      H3 
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BAB III 

METODA PENELITIAN 

 
A. Populasi dan Sempel 

1. Populasi 

Menurut (Sugiono 2012:115) populasi merupakan wilayah 

generalisasi yang terdiri dari atas objek/subjek yang mempunyai kualitas 

dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 

dan kemudian ditarik kesimpulannya.Dalam penelitian ini yang menjadi 

populasi adalah konsumen Giant Supermarket Kota Magelang. 

2. Sampel 

Menurut (Sugiono 2012:116) sampel adalah bagian dari jumlah 

dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Apabila ukuran 

populasi dalam penelian ini tidak dapat diketahui dengan pasti, maka 

jumlah sampel dapat ditentukan dengan rumus Rao Purba dalam buku 

(Sujarweni 2015:155), yaitu: 

N = 
  

       
 

Keterangan:   

N  = Jumlah sampel   

Z  = Tingkat distribusi normal pada taraf signifikan 5% = 1,96  

Moe = Margin of error max, yaitu tingkat keseluruhan maksimal 

yang diterorir  sebesar 10%  

Berdasarkan rumus tersebut, maka diperoleh hitungan 

sebagai berikut:  N = 1,962 4(0,1)2 N = 96,04   



28 
 

 
 

Dari hasil perhitungan tersebut, maka jumlah sampel yang akan 

diteliti sebanyak 96,04 responden. Namun agar memudahkan peneliti 

sampel dibulatkan menjadi 100 responden. 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan 

teknik nonprobability sampling dengan pendekatan purposive sampling. 

Menurut (Sugiono 2014:120) nonprobability samplingadalah teknik 

pengambilan sampel yang tidak memberi kesempatan atau peluang yang 

sama bagi setiap anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. 

Menurut (Sugiono 2014:122) samplingpurposive adalah teknik 

penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu, yaitu dengan 

memberikan kriteria tertentu pada orang yang akan dijadikan sampel. 

Kriteria yang di tentukan peneliti adalah orang yang sudah berbelanja 

minimal 3 kali dengan produk yang berbeda di Giant Supermarket Kota 

Magelang. 

B. Jenis Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. 

Data primer yaitu merupakan data yang diperoleh dengan survey lapangan 

yang menggunakan semua metode pengumpulan data original . Metodenya 

adalah dengan melakukan survey konsumen, yaitu melalui penyebaran 

kuesioner (angket) kepada konsumen. 
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C. Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel 

1. Definisi Operasional 

a. Keputusan Pembelian merupakan persepsi responden  tentang 

tahap dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen 

benar-benar melakukan keputusan pembelian produk Rabbani. 

Adapun indikator keputusan pembelian dari Laila dan (Sudarwanto 

2018), yang meliputi persepsi responden sebagai berikut: 

a) Kebutuhan Konsumen  

b) Pencarian Informasi Produk 

c) Keyakinana dalam Pembelian 

d) Pembelian Berulang 

b. Harga yaitu persepsi responden tentang tingkat normal dan rentang 

harga pada sebuah produk tertentu maka konsumen menentukan 

sendiri standar harga untuk suatu produk yang dianggapnya layak 

atau sesuai. Adapun indikator hargamenurut (Sunyoto 2013) yaitu:  

a) Keterjangkauan harga 

b) Kesesuaian harga  

c) Daya saing harga 

d) Potongan harga 

c. Kelengkapan Produkadalah tersedianya semua jenis produk yang 

ditawarkan untuk dimiliki, dipakai atau dikonsumsi oleh konsumen 

yang dihasilkan oleh suatu produsen. 

Indikator kelengkapan produk sebagai berikut: 
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a) Kelengkapan variasi bentuk barang yang ditawarkan.   

b)  Produk yang ditawarkan merupakan kebutuhan sehari-hari.   

c) Produk yang ditawarkan berkualitas   

d) Ketersediaan produk yang dijual   

e) Macam merek yang tersedia 

d. Lokasi Usaha adalah letak toko atau pengecer pada daerah yang 

strategis sehingga dapat memaksimumkan laba. 

Indikator lokasi usaha sebagai berikut :  

a) Akses lokasi usaha 

b) Visibilitas atau lokasi usaha yang mudah dilihat 

c) Tempat parkir kendaraan 

d) Lalulintas terjangkau 

e) Luas lokasi usaha 

f) Lingkungan lokasi usaha 

2. Pengukuran Variabel 

Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala 

rating scale. Skala yang digunakan adalah skala likert yaitu skala yang 

digunakan untuk mengukur respon subyek kedalam 5 poin skala dengan 

interval yang sama (Jogiyanto, 2014: 66).Skala likertmempunyai gradasi 

dari sangat positif sampai negative yang berupa kata-kata antara lain: 

a. Sangat setuju (SS)  : skor 5 

b. Setuju (S)   : skor 4 

c. Netral (N)   : skor 3 
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d. Tidak setuju (TS)  : skor 2 

e. Sangat tidak setuju (STS) : skor 1 

D. Alat Analisis Data 

1. Uji Instrumen Penelitian 

a. Uji Validitas 

Uji validitas dalam penelitian ini digunakan untuk menguji 

kevalidan suatu kuesioner. Validitas menunjukkan sejauh mana 

ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur (kuesioner) dalam 

melakukan fungsi alat ukurnya.  

Suatu koesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu mengungkapkan suatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut (Ghozali, 2011:52). Uji validitas ini dilakukan 

dengan menggunakan koefisien Korelasi Pearson (Korelasi Product 

Moment). Jika korelasi faktor positif besarnya ≥ 0,3 dapat dianggap 

sebagai konstruk kuat atau instrumen mempunyai validitas yang 

baik. Begitu pula sebaliknya, jika korelasi faktor negatif besarnya < 

0,3 dapat dianggap sebagai konstruk lemah atau instrumen 

mempunyai validitas yang tidak baik (Sugiyono, 2014:178). 

b. Uji Reabilitas 

Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner 

yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk (Ghozali, 

2011:47). Suatu koesioner dikatakan reliabel jika koesioner 

tersebut memberikan suatu jawaban yang konsisten apabila 
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digunakan berulang kali dengan asumsi kondisi pada saat 

pengukuran tidak berubah. Kriteria yang digunakan untuk melihat 

reliabel atau tidaknya suatu kuesioner yaitu dengan melihat 

besarnya nilai Cronbach Alpha. Suatu alat ukur dikatakan reliabel 

jika mempunyai nilai Cronbach Alpha ≥ 0,6 dan sebaliknya 

jikanilai Cronbach Alpha < 0,6 maka instrumen tidak reliabel 

(Arikunto, 2012:170). 

2. Teknik Analisis Data 

a. Uji Regresi Linier Berganda 

Menurut (Ghozali, 2013:95) analisis regresiadalah studi 

mengenai ketergantungan variablel dependendengan satu atau lebih 

variabel independen , yang bertujuan untuk mengestimasi dan atau 

memprediksi rata-rata populasi atau nilai rata-rata variabel 

dependen berdasarkan nilai variabel independen yang diketahui. 

Hasil analisis regresi adalah berupa koefisien untuk masing-

masingvariabel independen. Persamaan regresi dalam penelitian ini 

dapat dijelaskan sebagai berikut : 

 

   Y = α + β1 X1 + β2 X2 + β3 X3+ e 
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Keterangan:  

α : Konstanta 

 β1, β2, β3: Koefisien regresi dari masing-masing variabel 

independen 

e : Error Estimate 

Y  : Keputusan Pembelian 

X1  : Lokasi 

X2  : Harga 

X3 : Kualitas Produk 

Besarnya konstanta tercermin dalam “α”dan besarnya koefisien 

regresi dari masing-masing variabel independen ditunjukkan 

dengan β1, β2, β3. 

b. Uji Hipotesis 

a) Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Uji Koefisien Determinasi (Uji R²) bertujuan untuk mengukur 

sejauh mana variabel bebas dapat menjelaskan variasi variabel 

terikat, baik secara parsial maupun simultan.Nilai koefisien 

determinasi ini adalah antara nol sampai dengan satu (0 < R² < 

1).Nilai R² yang kecil mengandung arti bahwa kemampuan 

variabel bebas dalam menjelaskan variasi variabel terikat 

sangat terbatas Ghozali (2016: 95). Sebaliknya, nilai R² yang 

hampir mendekati satu mengandung arti bahwa variabel bebas 
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memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi variabel independen. 

b) Uji F 

Uji F digunakan untuk mengukur ketepatan fungsi regresi 

dalam menaksir nilai akrual. Uji F berfungsi untuk mengetahui 

apakah model yang digunakan fit atau tidak fit. Tingkat 

signifikansi pada penelitian ini sebesar 5% dengan derajat 

pembilang (df ) = k dan derajat kebebasan penyebut (df2) = n-

k-1 dengan n adalah jumlah responden dan k adalah jumlah 

variabel independen. Pengujian dilakukan dengan 

membandingkan dengan kriteria: 

1) Jika F hitung > F tabel atau p value<α = 0,05, maka Ho 

ditolak atau Ha  diterima, artinya model yang digunakan 

bagus (fit). 

2) Jika F hitung < F tabe atau p value>α = 0,05l, maka Ho 

diterima atau Ha  ditolak, artinya model yang digunakan 

tidak bagus (tidak fit) 

c) Uji t 

Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel independendalam menerangkan variasi variabel 

dependen.Uji t digunakan untuk mengukur signifikansi 

pengaruhpengambilan keputusan dilakukan berdasarkan 

perbandingan nilai t hitung masing-masing koefisien regresi 
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dengan t tabel (nilai kritis) sesuai dengan tingkat signifikansi 

yang digunakan. Ketentuan menilai hasil hipotesis uji t adalah 

digunakan tingkat signifikansi 5% dengan derajat kebebasan df 

= n-1 (Ghozali, 2016:97). 

1) Jika thitung > ttabel, atau p value< α = 0,05 maka ho ditolak 

dan ha diterima berarti variabel independen mempunyai 

pengaruh terhadap variabel dependen. 

2) Jika thitung < ttabel, atau p value > α = 0,05 maka ho diterima 

dan ha tidak diterima berarti variabel independen tidak 

mempunyai pengaruh terhadap variabel dependen. 
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BAB V 

KESIMPULAN 

 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh secara langsung 

dari variabel bebas yaitu pengaruh harga, kelengkapan produk, dan lokasi 

usaha terhadap keputusan pembelian. Pelaksanan serangkaian pengujian dan 

analisis dengan bantuan SPSS 23. Berdasarkan hasil pengujian yang telah 

dilakukan pada 3 hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini, dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

1. Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.  

2. Kelengkapan produkberpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

3. Lokasi usaha berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

B. Keterbatasan Penelitian 

Keterbatasan dalam penelitian ini diantaranya yaitu :  

1. Penelitian ini fokus pada variabel pengaruh harga, kelengkapan produk, 

dan lokasi usaha terhadap keputusan pembelian.  Masih banyakvariabel 

lain di luar penelitian yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

2. Pada penelitian ini masih memiliki keterbatasan sumber referensi 

penelitian terdahulu yang meneliti tentang pengaruh harga, kelengkapan 

produk, dan lokasi usaha. 
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C. Saran 

Berdasarkan pada kesimpulan-kesimpulan yang diambil, maka 

selanjutnya dapat diusulkan beberapa saran yang mungkin dapat dilakukan 

dan bermanfaat. Dari hasil penelitian ini ada beberapa saran saran yang dapat 

diberikan adalah sebagai berikut:  

1. Bagi perusahaan  

Perusahaan harus mempertahankan keunggulannya yakni harga yang 

terjangkau, kelengkapan produk serta lokasi usaha yang strategis 

dibandingkan dengan para kompetitornya. Dari hasil kuesioner 

ditemukan responden yang setuju bahwa perusahaan  memiliki harga 

yang terjangkau, kelengkapan produk.. Hal ini tentunya menjadi menarik 

dan melebihi ekspektasi konsumen jika dibandingkan dengan kompetitor 

lain. 

2. Bagi Penelitian selanjutnya 

Penelitian selanjutnya dapat memperluas objek penelitian, dengan 

melakukan penelitian di perusahaan lainya yang ada di Kabupaten 

Magelang sehingga dapat dijadikan generalisasi secara keseluruhan.Serta 

perlu menambah variabel-variabel lain yang dapat 

mempengaruhikeputusan pembelian seperti kualitas produk, diskon, 

promosi, citramerek dan lain sebagainya atau dapat menambahkan 

variabel moderasi ataupun mediasi. Hasil penelitian ini dapat digunakan 

sebagai bahan masukan dan menambah referensi untuk penelitian 

selanjutnya.  
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