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Abstrak: Kepuasan memiliki arti penting bukan hanya bagi konsumen akan tetapi juga
perusahaan dalam mendukung keberlangsungan hidupnya. Tujuan dalam penelitian ini
yaitu untuk mengetahui pengaruh lokasi dan price discount terhadap keputusan
pembelian. Jenis penelitian ini ada kuantitatif. Populasi dalam penelitian yaitu CV. Super
Com sedangkan teknik penarikkan sampel menggunakan accedental sampling.
Pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan skala likert. Hasil analisis data
menunjukkan bahwa lokasi dan price discount berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya nilai (R?) sebesar 0,452 (45,2%). Sehingga
dapat dikatakan bahwa 45,2% variasi variabel terikat yaitu lokasi dan price discount pada
model dapat menjelaskan variabel kepuasan konsumen pada CV. Perfect Com sedangkan
sisanya sebesar 54,8 % dipengaruhi oleh variabel lain di luar model.

Kata kunci: Lokasi, Price Discount, Keputusan Pembelian

Abstract: Satisfaction has an important meaning not only for consumers but also for
companies in supporting their survival. The purpose of this study is to determine the
effect of location and price discount on purchasing decisions. This type of research is
quantitative. The population in the study is CV. Super Com, while the sampling technique
uses accedental sampling. Collecting data using a questionnaire with a Likert scale. The
results of data analysis show that location and price discount have a positive and
significant effect on purchasing decisions. Furthermore, the value (R2) is 0.548 (54.8%). So
it can be said that 54.8% of the variation in the dependent variable, namely location and
price discount on the model, can explain the purchasing decision variables in CV. Perfect
Com while the remaining 45.2% is influenced by other variables outside the model.
Keywords: Location, Price Discount, Purchase Decision

PENDAHULUAN

Persaingan dalam dunia bisnis di seluruh dunia semakin tinggi dan semakin ketat,
setiap perusahaan senantiasa berusaha untuk mendapatkan pangsa pasar yang setiap
harinya akan selalu bertumbuh. Pembelian konsumen merupakan hal yang unik karena
preferensi setiap orang terhadap suatu produk berbeda - beda. Hal tersebut dipengaruhi
oleh banyak faktor diantaranya Price Discount, Lokasi, dan Servicescape (lingkungan
tisik). Usaha bisnis ritel di Indonesia mengalami perkembangan cukup pesat pada
beberapa tahun terakhir ini dengan berbagai macam bentuk dan jenisnya. Seiring dengan
pesatnya perkembangan usaha ritel ini, maka persaingan di bidang pemasaran ritel atau
eceran pun semakin meningkat (Emor & Soegoto, 2015).

Keputusan pembelian memiliki beberapa tahap proses diantaranya pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian serta yang terakhir
perilaku pascapembelian. Keputusan pembelian merupakan hal yang sangat penting bagi
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perusahaan. Karena bagi perusahaan yang mampu mengelola dan mengomunikasi
berbagai starategi yang digunakan dalam mengenal kepada para konsumennya, maka
perusahaan tersebut akan terus dapat eksis dan bersaing dengan perusahaan lainnya.
Bahkan dengan keputusan yang semakin baik perusahaan akan dapat meraih pangsa
pasar dengan tingkat profitabilitas yang semakin sehat dalam jangka panjang (Nasib,
2017).

Keputusan pembelian juga pengaruhi oleh faktor lokasi (Chaniago, 2018). Lokasi
yang yang strategi akan sangat dibutuhkan dalam mendukung target penjualan (Nasib,
2019). Pemilihan lokasi usaha yang tepat akan menentukan keberhasilan usaha tersebut
dimasa yang akan datang (Moniharapon, 2019). Sebaliknya jika lokasinya berada di
tempat yang tidak strategis, maka bisa jadi target yang telah ditentukan bisa tidak tercapai
(Ariestanto, 2021). Selanjutnya Price Discount selama ini juga mempengaruhi seorang
konsumen dalam menentukan produk mana yang akan dibelinya (Fadli, 2020). Kebutuhan
dan keinginan yang terpenuhi serta harga yang efisien sangat menentukan keputusan
pembelian. Pelanggan yang berkurang atau bahkan hilang, disebabkan oleh pelayanan
yang tidak memuaskan, sehingga konsumen pindah ke penyedia layanan yang lain.
Disini, perusahaan tertantang dengan hal ini, dalam membangun citra dan memberikan
pelayanan yang berkualitas dan memuaskan. Jika keputusan pembelian terpenuhi, maka
hubungan konsumen dengan perusahaan terjalin dengan baik, memungkinkan untuk
terciptanya loyalitas serta konsumen tersebut dapat mempromosikan perusahaan dari
mulut ke mulut yang akan memberikan keuntungan bagi perusahaan. (Trang, Nelwan, &
Rumangkang, 2014).

CV. Perfect Com merupakan perusahaan yang bergerak sebagai salah satu
perusahaan ritel yang menjual produk elektronik seperti laptop. Tingginya angka
persaingan membuat manajemen dituntut terus meningkatkan keputusan pembelian
melalui peningkatkan volume penjualan perusahaan. Menurunnya volume penjualan ini
lebih disebabkan dengan rasa ketidakpuasan konsumen pada CV. Perfect Com.

Tabel 1. Data Konsumen CV. Perfect Com Tahun 2020

Jumlah
No Bulan Konsumen
1 Januari 471
2 Februari 464
3 Maret 453
4 April 439
5 Mei 427
6 Juni 418
7 Juli 404
8 Agustus 398
9 September 382
10 Oktober 376
11 November 353
12 Desember 347
13 Januari 331
14 Februari 317
15 Maret 309

Sumber: CV. Perfect Com 2020
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Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa mengalami penurunan setiap
bulannya. Dimana pada awal Januari 2020 ini jumlah konsumen sebanyak 471 orang serta
pada akhri Maret 2021 terus mengalami penurunan hingga pada jumlah 309 orang.
Fenomena ini terjadi ketika seorang konsumen tidak memiliki daya beli dalam memilih
produk branded. Sehingga berdampak pada jumlah konsumen. Salah satu faktor yang
menyebabkan tidak tercapainya target penjualan yaitu lokasi CV. Super Com terletak
pada sudut toko. Sehingga banyak konsumen bingun mencari tokonya. Faktor berikutnya
yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu Price Discount atau Price Discount.
Selama ini Price Discount yang diberikan oleh CV. Perfect Com tidak pernah membuat
Price Discount dalam menjual produk laptop Asus. Hal ini membuat konsumen tidak
begitu tertarik dengan penawaran yang ada. Selain itu untuk perlengkapan seperti mouse
dan alas kibot dikenakan biaya tambahan.

TINJAUAN PUSTAKA

Keputusan Pembelian

Perusahaan harus mampu membuat dan menggunakan strategi pemasaran yang tepat
agar perusahaan tersebut dapat bertahan dan tujuan perusahaan juga dapat tercapai,
misalnya dengan membangun lokasi yang kuat, menggunakan bahan baku yang
berkualitas dan menerapkan strategi promosi dengan tepat (Prabawani, 2021). Suatu
keputusan (decision) mencakup suatu pilihan diantara 2 atau lebih tindakan atau
prilaku alternatif. Jika konsumen telah memutuskan alternatif yang akan dipilih dan
mungkin penggantinya jika diperlukan, maka ia akan melakukan pembelian. Pembelian
meliputi keputusan konsumen mengenai apa yang dibeli, apakah membeli atau tidak,
kapan membeli, dimana membeli, dan bagaimana cara membayarnya (Nuraeni, 2020).
Keputusan pembelian ialah proses evaluasi yang dilakukan oleh konsumen berdasarkan
berbagai preferensi individu. Keputusan pembelian didefiniskan sebagai segala bentuk
tindakan pelanggan/konsumen untuk membeli produk, berupa barang ataupun jasa

dengan merek yang paling diminati diantara berbagai pilihan produk alternatif lainnya
(Keller, 2016).

Lokasi

Dalam membuka suatu usaha, lokasi menjadi faktor yang sangat terpenting. Selain
faktor produk

dan pemasaran, lokasi juga menjadi penentu dari keuntungan yang akan didapat
nantinya. Apabila lokasi yang dipilih semakin strategis, maka semakin tinggi pula
potensi tercapainya target. Sebaliknya jika lokasinya berada di tempat yang tidak
strategis, maka bisa jadi target yang telah ditentukan bisa tidak tercapai (Ariestanto,
2021). Lokasi adalah tepat dimana perusahaan harus bermarkas melakukan operasi
(Lupiyoadi, 2013). Lokasi juga dapat diartikan sebagai tempat perusahaan beroperasi
atau tempat perusahaan melakukan kegiatan untuk menghasilkan barang dan jasa yang
mementingkan segi ekonominya (Alma, 2016). Lokasi mengacu pada berbagai aktivitas
pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian atau
penyaluran barang dan jasa dari produsen kepada konsumen (Tjiptono, 2014).

Price Discount

Price Discount sering sekali ditemukan dalam proses transaksi jual beli. Kebanyakan
bertujuan untuk meningkatkan minat beli dari para konsumen. Hal ini terjadi karena
dengan adanya diskon konsumen akan tertarik untuk membelanjakan uangnya pada
produk yang menawarkan diskon (Insyirah, 2020). Price Discount (price discount)

13



adalah cara perusahaan wuntuk meningkatkan penjualan dengan melakukan
pengurangan harga yang diberikan dalam periode tertentu (Keller, 2016). Meningkatkan
kuantitas pembelian, dengan diberikannya diskon dapat mempengaruhi jumlah barang
yang akan dibeli oleh konsumen. Yang terakhir terkait harga, adanya Price Discount
yang diberikan secara langsung dapat mengurangi jumlah pengeluaran konsumen
(Zunaida, 2020). Tujuan pemberian Price Discount yang pertama adalah efektifitas
diskon, untuk mengetahui seberapa besar dampak dari diskon yang diberikan ke
konsumen (Sutisna, 2012). Transaksi perdagangan selalu melibatkan dua pihak yaitu
pihak pembeli sebagai pihak penerima barang dan penjual sebagai pihak yang
menyerahkan barang. Sebelum transaksi terjadi kedua belah pihak harus mencapai
kesepakatan mengenai harga dari barang-barang yang diperjualbelikan beserta syarat-
syarat lainnya, termasuk di dalamnya mengenai diskon (Zunaida, 2020).

Hubungan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian

Salah satu kunci keberhasilan dari tercapainya target penjualan yaitu pemilihan lokasi
yang tepat dan strategis. Keputusan dalam menentukan lokasi mana yang akan dipilih
oleh perusahaan harus diperhitungkan dengan sebaik-baiknya. Hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh (Irawan, 2021)(Handayani, 2022)(Listiawati, 2022)
menyatakan bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini dapat diartikan bahwa ketika lokasi yang dipilih ini tepat oleh
perusahaan maka kecenderungan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian
juga akan semakin besar.

Hubungan Price Discount Terhadap Keputusan Pembelian

Salah satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan dalam mencapai target penjualan
yaitu dengan memberikan Price Discount kepada para konsumen setianya. Ketika Price
Discount ini dilakukan dan diberikan kepada (Chen-Yu, 2018)(Prasetyo,
2020)(Nalendra, 2021) yang menyatakan price discount berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa ketika price
discount ditingkatkan maka akan berdampak kepada meningkatnya keputusan
pembelian konsumen.

Hubungan Lokasi dan Price Discount Terhadap Keputusan Pembelian

Keputusan untuk terus meningkatkan penjualan terus dilakukan oleh manajemen guna
memastikan bahwa seluruh kegiatan operasional perusahaan dapat tertutupi dari
produk yang dijual kepada konsumen. Sangat layak bagi para stake holder dalam
mengubah strategu pemasarannya. Lokasi dan price discount dibanyak dipilih sebagai
upaya menngkatkan keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh (Moniharapon, 2019)(Rahmaadona, 2020)(Trisunaryanto, 2020) yang
menyatakan bahwa lokasi dan price discount berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Berdasarkan uraian teori di atas, maka kerangka konseptual dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut:
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Lokasi

Keputusan Pembelian

Price Discount

Gambar 1. Kerangka Konseptual

METODE
Pendekatan dalam penelitian ini yaitu kuantitatif. Populasi dalam penelitian yaitu CV.
Super Com sedangkan teknik penarikkan sampel menggunakan accedental sampling.
Pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan skala likert. Teknik pengumpulan
data menggunakan kuesioner dan analisis data menggunakan analisis regresi linier
berganda.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas
Variabel Lokasi (X1)
Hasil uji validitas variabel lokasi (X1) sebagai berikut:
Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Lokasi (X1)

No Pernyataan Corrected Item Total r abel Keterangan
Correlation (thitung)
Item 1 0.510 0,213 Valid
Item 2 0.487 0,213 Valid
Item 3 0.366 0,213 Valid
Item 4 0.729 0,213 Valid
Item 5 0.691 0,213 Valid
Item 6 0.645 0,213 Valid
Item 7 0.563 0,213 Valid
Item 8 0.514 0,213 Valid
Item 9 0.681 0,213 Valid
Item 10 0.606 0,213 Valid
Item 11 0.491 0,213 Valid
Item 12 0.544 0,213 Valid

Sumber: Hasil Diolah Peneliti Dengan SPSS Versi 22
Berdasarkan Tabel di atas diketahui nilai validitas pernyataan untuk lokasi seluruhnya
sudah valid karena seluruhnya lebih besar dari r tber (n-2=85-2=83=0,213). Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa seluruh itemn pernyataan dari variabel lokasi
dinyatakan valid dan dapat digunakan dalam penelitian selanjutnya.

Variabel Price Discount (X>)
Hasil uji validitas variabel Price Discount (X2) sebagai berikut:
Tabel 3. Hasil Uji Validitas Variabel Price Discount (X2)

No Pernyataan Corrected Item Total r abel Keterangan
Correlation (thitung)
Item 1 0.536 0,213 Valid
Item 2 0.467 0,213 Valid
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Item 3 0.525 0,213 Valid

Item 4 0.472 0,213 Valid
Item 5 0.601 0,213 Valid
Item 6 0.526 0,213 Valid
Item 7 0.482 0,213 Valid
Item 8 0.451 0,213 Valid
Item 9 0.641 0,213 Valid

Sumber: Hasil Diolah Peneliti Dengan SPSS Versi 22
Berdasarkan Tabel di atas diketahui nilai validitas pernyataan untuk Price Discount
seluruhnya sudah valid karena seluruhnya lebih besar dari rwpe (n-2=85-2=83= 0,213).
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa seluruh item pernyataan dari Price Discount
dinyatakan valid dan dapat digunakan dalam penelitian selanjutnya.

Variabel Kepuasan Konsumen (YY)
Hasil uji validitas variabel kepuasan konsumen (Y) sebagai berikut:
Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Kepuasan Konsumen (Y)

No Pernyataan Corrected Item I tabel Keterangan
Total Correlation
(rhitung)
Item 1 0.488 0,213 Valid
Item 2 0.538 0,213 Valid
Item 3 0.533 0,213 Valid
Item 4 0.432 0,213 Valid
Item 5 0.629 0,213 Valid
Item 6 0.389 0,213 Valid
Item7 0.371 0,213 Valid
Item 8 0.364 0,213 Valid
Item 9 0.484 0,213 Valid
Item 10 0.607 0,213 Valid
Item 11 0.634 0,213 Valid
Item 12 0.460 0,213 Valid
Item 13 0.623 0,213 Valid
Item 14 0.596 0,213 Valid
Item 15 0.425 0,213 Valid

Sumber: Hasil Diolah Peneliti Dengan SPSS Versi 22
Berdasarkan Tabel di atas diketahui nilai validitas pernyataan untuk kepuasan
konsumen seluruhnya sudah valid karena nilai validitas seluruhnya lebih besar dari r
tabel (n-2=85-2=83= 0,213). Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa seluruh item
pernyataan dari kepuasan konsumen dinyatakan valid dan dapat digunakan dalam
penelitian selanjutnya.

Uji Reliabilitas

Uiji validitas dan reliabilitas dilakukan untuk menguji apakah kuesioner layak digunakan
sebagai instrumen penelitian atau tidak. Valid artinya data yang diperoleh melalui
kuesioner dapat menjawab tujuan penelitian. Reliabel artinya data yang diperoleh melalui
kuesioner hasilnya konsisten bila digunakan untuk penelitian ini. Hasil uji reliabilitas
dalam penelitian ini sebagai berikut:
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Tabel 5. Hasil Uji Reliabilitas Instrumen

Variabel Nilai Cronbach
Alpha
Lokasi 0.873
Price Discount 0.822
Kepuasan Konsumen 0.864

Sumber: Hasil Diolah Peneliti Dengan SPSS Versi 22

Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai Cronbach Alpha untuk variabel lokasi, Price
Discount dan kepuasan konsumen lebih besar dari 0,6 batas reliabel penolakan. Sehingga
dapat dinyatakan bahwa kedua variabel yaitu lokasi, Price Discount dan kepuasan
konsumen sudah handal.

Uji Normalitas

Sebelum dilakukan pengolahan data dengan menggunakan analisis regresi, terlebih
dahulu dilakukan wuji normalitas data. Jika tampilan grafiknya menunjukkan pola
penyebaran di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal.

Hipotesisnya :

Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik
histogram menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi memenuhi asumsi
normalitas.

HNormel 0™ Flot of Regression Standardized Mewidunl

Expected ConProb

Dasrved Cum Prots

Gambar 2. Hasil Uji Normalitas Kurva PP-Plot

Gambar menunjukkan bahwa data (titik- titik) menyebar disekitar garis diagonal
dan mengikuti garis diagonal. Jadi, dari gambar tersebut dapat diambil kesimpulan
bahwa residual pada model regresi tersebut berdistribusi secara normal.

Jika data menyebar jauh dari garis diagonal atau tidak mengikuti arah garis
diagonal atau grafik histogram menunjukkan pola distribusi normal, maka model
regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. Hasil pengujian dapat dilihat pada grafik
berikut ini :

I T T
Dependent Variable: ¥

Fraqaney

ATHN

hm |

--------------------------------

Sumber: Hasil Pengolahan Dengan SPSS Versi 22
Gambar 3. Hasil Uji Normalitas Grafik Histogram
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Berdasarkan Gambar di diatas, terlihat bahwa gambar garis berbentuk lonceng,
tidak melenceng ke kiri maupun ke kanan. Hal ini menunjukkan bahwa data berdistribusi
normal dan memenuhi asumsi normalitas

Uji Multikolinearitas
Dalam model regresi ini, hasil uji multikolinearitas dapat dilihat dari tabel berikut:
Tabel 6. Hasil Uji Multikonieritas

Coefficients?
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig.  Tolerance  VIF
1 (Constant) 15.241 5.816 2.621 010
X1 428 107 353 3.996 .000 .829 1.206
X2 .685 132 460 5.208 .000 .829 1.206

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil Pengolahan Dengan SPSS Versi 22

Berdasarkan hasil pengolahan pada Table IV.11 menunjukkan nilai VIF dan tolerance
semua variabel dalam penelitian ini tidak mengalami multikolinearitas. Hal ini
ditunjukkan oleh nilai VIF ke dua variabel bebas yang besarnya kurang dari 10, dan nilai
tolerance jauh melebihi angka 0,01. Hasil tersebut menunjukkan bahwa dalam model
regresi ini seluruh variable bebas tidak terjadi masalah multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heterokedastisitas dilakukan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi,
terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari satu pengamatan ke pengamatan lainnya.
Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik membentuk suatu pola yang teratur, maka telah
terjadi heteroskedastisitas. Jika tidak ada pola yang jelas serta titik-titik menyebar tidak
teratur maka tidak terjadi heteroskedastisitas. Hasil dari pelaksanaan uji heteroskedastisitas
terlihat pada gambar berikut ini:

Soatterplot

Dependent Variable: ¥

il

Ragressian Sndertoed Pasidal

Fegression Standardized Frodicted Value

Gambar 4. Hasil Uji Heterokedastisitas

Gambar di atas menunjukkan bahwa titik-titik yang dihasilkan menyebar secara
acak dan tidak membentuk suatu pola atau trend garis tertentu. Gambar di atas juga
menunjukkan bahwa sebaran data ada di sekitar titik nol. Hasil pengujian ini
menunjukkan bahwa model regresi ini bebas dari masalah heteroskedastisitas, dengan
perkataan lain: variabel-variabel yang akan diuji dalam penelitian ini bersifat
homokedastis.
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Analisis Regresi Linier Berganda
Hasil analisis regrei linier berganda dapat dilihat pada tabel di bawah ini:
Tabel 7. Hasil Analisis Regresi Berganda

Coefficients2
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 15.241 5.816 2.621 010
X1 428 107 353 3.996 .000 .829 1.206
X2 .685 132 460 5.208 .000 .829 1.206

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil Perhitungan SPSS Versi 22

Berdasarkan Tabel di atas, maka persamaan regresi linier berganda dalam penelitian ini
adalah :
Y =15,241 + 0,428X; + 0,685X2 + e
Hasil dapat dilihat dari keterangan sebagai berikut:

1. Pada model regresi ini, nilai konstanta yang tercantum sebesar 15,241 dapat
diartikan jika variabel bebas dalam model diasumsikan sama dengan nol, secara
rata-rata variabel di luar model tetap akan meningkatkan kepuasan konsumen
tetap sebesar 15,241 satu-satuan atau dengan kata lain jika variabel lokasi dan Price
Discount tidak ditingkatkan, maka kepuasan konsumen masih sebesar 15,241
satuan.

2. Nilai besaran koefisien regresi by sebesar 0,428 pada penelitian ini dapat diartikan
bahwa ketika Lokasi mengalami peningkatan sebesar satu satuan, maka akan
meningkatkan Kepuasan Konsumen sebesar 0,428 satuan.

3. Nilai besaran koefisien regresi bz sebesar 0,685 pada penelitian ini dapat diartikan
bahwa variabel Price Discount sebesar 0,685 yang menunjukkan bahwa ketika Price
Discount mengalami peningkatan sebesar satu satuan, maka akan meningkatkan
kepuasan konsumen sebesar 0,685 satuan.

Uji Parsial (Uji t)
Hasil pengujian hipotesis pertama secara parsial dapat dilihat pada tabel berikut :
Tabel 8. Hasil Uji t

Coefficients?
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 15.241 5.816 2.621 010
X1 428 107 .353 3.996 .000 .829 1.206
X2 .685 132 460 5.208 .000 .829 1.206

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil Perhitungan SPSS 22

Berdasarkan Tabel di atas diperoleh hasil sebagai berikut:

1. Nilai signifikansinya untuk variabel lokasi (0,000) lebih kecil dibandingkan dengan
dari alpha 5% (0,05) atau t hitung = 3,996 > t tabel 1,988 (n-k=85-3=82). Berdasarkan hasil
yang diperoleh maka menolak Ho dan menerima. Ha untuk variabel lokasi. Dengan
demikian, secara parsial bahwa variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan konsumen pada CV. Perfect Com.
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2. Nilai signifikansinya untuk variabel Price Discount (0,000) lebih kecil dibandingkan
dengan dari alpha 5% (0,05) atau t hitung = 5208 > t taber 1,988 (n-k=85-3=82).
Berdasarkan hasil yang diperoleh maka menolak Ho dan menerima. Ha untuk variabel
Price Discount. Dengan demikian, secara parsial bahwa variabel Price Discount
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen pada CV. Perfect
Com.

Uji Simultan (Uji F)
Hasil pengujian uji F pada penelitian ini dapat dilihat pada tabel di bawah ini :
Tabel 9. Hasil Uji F

ANOVA-
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1527.986 2 763.993 36.420 .000p
Residual 1720.061 82 20.976
Total 3248.047 84

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

Sumber: Hasil Perhitungan SPSS Versi 22

Pada hasil uji regresi dalam penelitian ini, diketahui nilai signifikansi 0,000. Dimana
disyaratkan nilai signifikansi F lebih kecil dari 5% atau 0,05 atau nilai Fhitung = 36,420 >
Fiabel 3,11 (dfl= k-1=3-1=2) sedangkan (df2 = n - k (85-3=82). Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa semua variabel independen yaitu lokasi dan Price Discount
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen pada CV. Perfect Com.

Koefisien Determinasi (R?)
Hasil Uji determinasi dapat dilihat pada tabel Berikut ini:
Tabel 10. Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model Summary®
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 .6802 470 452 4.580
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y

Sumber: Hasil Perhitungan SPSS Versi 22

Berdasarkan tabel dimana nilai regresi korelasi sebesar 0,680, artinya secara bersama-
sama lokasi dan Price Discount terhadap kepuasan konsumen pada CV. Perfect Com
memiliki kontribusi pada taraf yang kuat. Untuk variabel bebas lebih dari satu baik
menggunakan adjusted R Square. Dimana nilai (R?) sebesar 0,452 (45,2%). Sehingga dapat
dikatakan bahwa 45,2% variasi variabel terikat yaitu lokasi dan price discount pada model
dapat menjelaskan variabel kepuasan konsumen pada CV. Perfect Com sedangkan
sisanya sebesar 54,8 % dipengaruhi oleh variabel lain di luar model.

Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian pada CV. Perfect Com. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh (AhmadFadli, 2020)(Nasib, 2019)(Chaniago, 2018) yang
menyatakan bahwa lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
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dapat diartikan bahwa ketika lokasi semakin strategis maka akan berdampak pada
meningkatnya keputusan pembelian.

Pengaruh Price Discount Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan uji hipotesis yang dilakukan bahwa price discount berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan
oleh (Wasiman, 2021)(Nasib, 2021)(Nirmalasari, 2019) yang menyatakan bahwa price discount
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dipastikan bahwa ketika
price discount ditingkatkan maka akan berdampak kepada meningkatnya keputusan pembelian.

Pengaruh Lokasi Dan Price Discount Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil analisis data menunjukkan bahwa secara simultan lokasi dan price discount
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan
dengan penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa lokasi dan price discount berpengaruh
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Insyirah, 2020)(Sukandani, 2020)(Jatra,
2019). Hal ini dapatkan dinyatakan bahwa ketika lokasi dan price discount ditingkatkan maka
akan berdampak kepada meningkatnya keputusan pembelian konsumen.

PENUTUP

Hasil analisis data yang telah dilakukan bahwa secara parsial dan simultan variael lokasi dan
price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemudian
variabel yang paling dominan yang mempengaruhi keputusan pembelian pada CV. Perfect
Com adalah pemberian potongan harga. Sehingga sangat diharapkan manajemen CV.
Perfect Com harus mengelolah dengan baikan kapan dan berapa potongan harga harus
diberikan kepada para konsumennya.
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