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Pendahuluan

Peningkatan ritel di Indonesia yang kencang mengharuskan seluruh perusahaan di sektor
ritel memiliki strategi yang baik untuk memikat para konsumen. Tujuan dari sebuah bisnis
retail tidak hanya fokus untuk menghadapi kompetitor, tetapi juga fokus pada para
konsumen yang akan menentukan keberhasilan strategi pemasaran yang diterapkan oleh
bisnis retail yang berkepentingan.

Salah satu toko ritel terbesar yang ada di Indonesia yaitu Matahari Departemen Store.
Matahari Departemen Store yang menjual perlengkapan pakaian, aksesoris, produk
kecantikan dan rumah tangga, dengan harga yang relative terjangkau. Matahari
Departemen Store adalah bisnis ritel yang memiliki 148 toko yang ada di 80 kota di
Indonesia.Banyaknya toko Matahari Departemen Store yang ada di Indonesia,membuat
Matahari Departemen Store menentukan strategi pemasaran yang tepat untuk memasarkan
produk yang dimiliki agar menarik minat beli konsumen. Banyak sekali faktor faktoryang
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
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Pendahuluan

Faktor pertama yaitu lokasi, Menurut Darwin lie (2021) Keunggulan dalam bersaing dapat
dibuat dengan cara menentukan lokasi yang strategis dan dapat membentuk pelayanan yang !
efektif dan efesien bagi para konsumen. .

Faktor yang Kedua yaitu komunikasi pemasaran, Menurut Papeo (2018) Komunlkasu
pemasaran (marketing communication) adalah sarana di mana perusahaan berusaha,
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun
tidak langsung tentang produk dan merek yang dijual.

Faktor yang ketiga yaitu kualitas pelayanan,menurut Woen dan Santoso (2021)
Kemampuan perusahaan dalam memberikan kualitas layanan kepada konsumen merupakan
salah satu faktor keberhasilan perusahaan.




Tahun 2020 = 4,1 juta
Tahun 2021 = 3,61 juta
Menurun 11,85 %
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Research Gap

Menurut peneliti terdahulu Novianti,dkk (2021) dengan judul pengaruh harga dan lokasi terhadap ‘,

keputusan pembelian pada Alfamart cabang cipondo menyatakan bahwa lokasi berpengaruh terhadap |
keputusan pembelian, sedangkan hasil berbeda dengan penelitihan yang di lakukan oleh D.Cynthia,dkk 1
(2022) dengan judul Pengaruh Lokasi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian yang !
menyatakan bahwa lokasi tidak berpengaruh kepada keputusan pembelian.

Menurut H.S Salim (2022) dengan judul Pengaruh Komunikasi Pemasasran dan Produk Terhadap
Keputusan Pembelian di PT.Furnilux Indonesia. Hasil penenelitihan menunjukan bahwa komunikasi
pemasaran berpergaruh kepada keputusan pembelian. Namun berbeda dengan penelitihan yang di lakukan
oleh R.S Alam,dkk ( 2022) dengan judul pengaruh komunikasi pemasaran digital, harga, dan kualitas
produk terhadap keputusan pembelian pada UMKM menunjukan bahwa komunikasi pemasaran tidak
berpengaru terhadap keputusan pembelian.

Menurut M.D.L Annisaa ( 2022) menyatakan hasil penelitihan dengan judul pengaruh lokasi,
harga,pelayanan terhadap keputusan pembelian menyatakan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian. Sedangkan hasil berbeda dengan penelitihan | baguas (2023) dengan judul
pengaruh kualitas produk,kualitas layanan dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen coffee shop
gula kopi yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen.
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Berdasarkan penelitian terdahulu yang telah dilakukan,yang dapat :
membedakan penelitihan ini dengan penelitian sebelumnya yaitu pada objek |
penelitihan,Objek penelitian ini di lakukan di Matahari Departemen Store | |
Sidoarjo Plaza dan penelitian ini di lakukan pada tahun 2023. :
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

|
1 Apakah Lokasi, Komunikasi Pemasaran, dan Kualitas Pelayanan berpengaruh |
: pada keputusan pembelian pada Matahari Departemen Store Sidoarjo Plaza ? :

Kategori SDGs .
SDGs ke 12, yaitu Menjamin pola konsumsi dan produksi yang berkelanjutan :
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Metode

Pendekatan Penelitihan Populasi dan sampel

Populasi dari penelitian ini adalah seluruh

/
|
|
|
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yang : :
, konsumen  melakukan  pembelian  pada
|
|
|
|
|
|
|

nantinya akan difokuskan pada konsumen. penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh lokasi,komunikasi
pemasaran dan kualitas pelayanan dalam keputusan
pembelian konsumen.

Matahari Departemen Store Sidoarjo. Sampel
dalam penelitian ini berjumlah 100 responden
yang pernah melakukan pembelian pada
matahari departemen store sidoarjo plaza.
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Teknik Analisis Data

Untuk pengolaan data di gunakan uji
validitas,reabilitas, Uji T , Uji F dan Analisis Linier
Berganda dengan menggunakan sofware
SPSS(Statistical package for sosial sciences) versi 26
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Hasil dan Pembahasan

Tabel Jawaban Responden Variabel Lokasi

No Pertanyaan Sangat | Tidak | Netral | Setuju | Sangat | Total
Lokasi Tidak | Setuju Setuju
(X1) Setuju
1 | Lokasi Matahari Depatemen Store Sidoarjo mudah di 2 3 1 26 68 100
jangkau
2 | Matahari Departemen Store dapat terlihat dengan 2 1 5 38 54 100

jelas dari tepi jalan
3 | Lalu lintas di sekitar Matahari Departemen Store 4 5 23 29 39 100
Sidoarjo lancar

4 | Lingkungan Matahari Departemen Store Sidoarjo 2 3 16 43 36 100
Aman
5 | Matahari Departemen Store Sidoarjo memiliki 0 6 18 32 44 100

tempat yang luas
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Hasil dan Pembahasan

Tabel Jawaban Responden Variabel Komunikasi Pemasaran

No Pertanyaan Sangat | Tidak | Netral | Setuju | Sangat | Total
Eomumkas Permaszaran Tidak | Setquu Setuju
(X2 Setuju

1 Iklan Matahan Departemen Store dapat membujuk 0 1 19 45 33 100
konsumen untuk membel

2 | Matahan Departemen Store Sidoarjo menyediakan 1 3 12 40 44 100
vocher belanja untuk konsumen

3 | Matahan Departemen Store Sidoarjo membernkan 1 1 7 43 46 100
berbagal penawaran diskon vang menank

4 | Komunikasi vang di lakukan oleh pegawai dapat 1 1 2 45 43 100
membenkan mformasi kepada konsumen
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Hasil dan Pembahasan

Tabel Jawaban Responden Variabel Kualitas Pelayanan

Mo Pertanyaan Sangat | Tidak | Netral | Setuyju [ Sangat | Total
Enahtas Pelayanan Tidak | Setugu Setuju
(X3) Setuju

1 Kecepatan pegawal Matahan Departemen Store 1 4 16 39 40 100
Sidoarjo membenkan pelayanan tepat waktu

2 | SopanszantunpelayananMatahan Departemen Store 0 2 12 29 37 100
Sidoaro sangat baik

3 Pegawai Matahan Departemen Store Sidoano 1 1 19 31 45 100
mermiliki kemampuan untuk mengerti kebutuhan
konsumen

4 | Pegawai pada matahan departemen store 0 2 3 30 63 100
berpenampilan rapi
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Hasil dan Pembahasan

Tabel Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian

No Pertanyaan Sangat | Tidak | Netral | Setuju | Sangat | Total
Eeputusan Pembelan Tidak | Setqqu Setuju
(Y) Setuju

1 Sava melakukan pembelian pada Matahan Departernen 2 1 10 35 52 100
Store Sidoaro karena menyediakan produk vang di
butuhkan

2 Saya melakukan pembelian pada Matahan Departernen 2 2 11 39 46 100
Store Sidoarjo karena menawarkan produk vang di
butuhkan

3 Saya melakukan pembelian pada Matahan Departernen 2 0 9 39 30 100
Store Sidoano karena timbulnya kemginan pada suatu
produk

4 Savya melakukan pembelian pada Matahan Departemnen 1 2 12 37 48 100
Store Sidoaro karena sesuail dengan finansial saya

— i i .
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Hasil dan Pembahasan

Tabel Uji Validitas
~ Variabel  Item  Rhitung = Rtabel = Keputusan

X1.1 0,685 0,1946 Valid

ﬁg 8:57;713 gjigjg xz::g Berdasarkan hasil tabel Uji Validitas yang
X1.4 0,844 0.1946 Valid telah dilakukan menunjukan hasil r hitung
X1.5 0,798 0,1946 Valid setiap variabel bebas yaitu Lokasi,
i;; 8,222 8,1832 xa:ig Komunikasi pemasaran, Kualitas
s 0840 0 1946 VZI: ; pelayanan dan variabel terikat yaitu
"y 0738 0.1946 valid Keputusan Pembelian, mempunyai nilai
X3.1 0,805 0,1946 Valid yang lebih besar dari r tabel. Di peroleh
X3.2 0,879 0,1946 Valid hasil dari r tabel sebesar 0,1946 untuk
X3.3 0,868 0,1946 Valid 100 sampel dengan tingkat signifikan
X34 0.718 01946 Valid 0,05. Jadi setiap pernyataan pada setiap
Y1 0,878 0,1946 Valid ) ! :

v 0.849 0.1946 Valid variabel dapat di katakan valid.

Y3 0,845 0,1946 Valid

Y4 0,823 0,1946 Valid

,_\\‘\ universitas
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Hasil dan Pembahasan

Tabel Uji Realibilitas

0,849 Sangat Andal
0,812 Sangat Andal
0,833 Sangat Andal
0,870 Sangat Andal

Berdasarkan tabel hasil Uji Realibilitas yang telah dilakukan menggunakan metode Crombach’s
Alpha,di katakan bahwa suatu instrumen memiliki realibilitas yang baik jika koefisien Crombach’s
Alpha lebih besar dari 0,70 .Hasil dari Uji Realibilitas menujukan semua sampel pernyataan setiap
variabel tersebut dikatakan realiabel atau sangat andal karena setiap variabel mempunyai nilai
Crombach’s Alpha lebih besar dari 0,70.
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Uji asumsi klasik

Tabel Uji Normalitas

Berdasarkan tabel hasi Uji Normalitas dengan
menggunakan Kolomogorov-Smirnov dengan tingkat
kepercayaan 5% atau 0,05 telah di dapat nilai
asymi.sig 0,185. Apabila nilai asym.sig lebih besar
dari 0,05 maka dapat di katakan bahwa data
berdistribusi  normal.  Nilai Uji  normalitas
membuktikan bahwah nialai asymi.sig 0,185 > 0,05 .
maka di katakan data berdistribusi normal .

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 100
Normal Parametersab Mean .0000000
Std. Deviation 1.80573148
Most Extreme Differences Absolute 075
Positive .069
Negative -.075
Test Statistic 075
Asymp. Sig. (2-tailed) .185¢

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

sidoarjo
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Uji asumsi klasik

Tabel Uji Multikolinearitas

- 0,358 2,795 Tidak terjadi multikolinearitas
- 0,363 2,757 Tidak terjadi multikolinearitas
- 0,424 2,358 Tidak terjadi multikolinearitas

Berdasarkan uji multikolinearitas hasil yang di peroleh nilai tolerance lebih besar dari 0,10 sedangkan nilai VIF
kurang dari 10. jika nilai tolerance dibawah 0,10 atau nilai VIF diatas 10 maka akan terjadi multikolinearitas.
Hasil dari Uji Multikolineritas nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10 maka dapat di katakan dikatakan tidak
terjadi gejala multikolinearitas.

,__\\‘\ universitas
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Uji asumsi klasik

Gambar Uji Heterosketastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

: B '-'.: o ' o, Berdasarkan gambar hasil dari Uji Heteroskeastisitas
2, T .:-~~."~ tersebut dapat menujukan bahwa titik titik menyebar
: N di sekitar garis diagonal, maka dapat di katakan tidak
3 o . N terjadi gejala heteroskedastisitas dan memenuhi uji
s o o ° heteroskedastisitas.

4 2 0 2

Regression Standardized Predicted Value
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ipotesis

Tabel Hasil Uji T

- Berdasarkan tabel hasil dari Uji T variabel
Coeff ts@
=l (X1) vyaitu Lokasi tidak berpengaruh

?é%ndard' signifikan terhadap variabel (YY) vyaitu

Unstandardized Coefficien Keputusan  Pembelian, karena nilai

Coefficients ts Thitung(1,497)<Ttabel (1,984) dan nilai

mempunyai nilai sig 0,138 > dari 0,005

Model B Std. Error Beta t Sig. maka H1 di tolak. Hasil dari Uji T variabel

1 (Constant) 1.137 1.357 .838 404 (X2) yaitu Komunikasi Pemasaran

LOKASI 127 .085 161 1497 138 berpengaruh signifikan terhadap variabel ()

yaitu Keputusan Pembelian, karena nilai

EEMXS'\REQ& = 123 20 Sg 00 Thitung( 3.068)>Ttabel(1,984) dan

mempunyai nilai sig 0,003 < 0,005 maka H2

diterima. Hasil dari Uji T variabel (X3) yaitu

KUALITAS 401 108 367 3719 .000 Kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan

PELAYANAN terhadap variabel (YY) Keputusan Pembelian,

karena nilai Thitung(3,719)>Ttabe( 1,984)l

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN dan nilai sig 0,000 < 0,005 maka H3
diterima.

eI i i .
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Hipotesis

Tabel Hasil Uji F

ANOVA?
Sum of _
Model _ Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 490.904 3 163.635 48.664  .000P°
Residual 322.806 96 3.363
Total 813.710 99

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
b. Predictors: (Constant), KUALITAS PELAYANAN, KOMUNIKASI PEMASARAN, LOKASI

Berdasarkan tabel hasil uji F variabel (X1) Lokasi, (X2)Komunikasi Pemasaran, dan (X3) Kualitas
pelayanan memiliki  nilai  sig 0,00 lebih kecil dari 0,05 dan terdapat nilai
Fhitung(48,664)>Ftabel(2,70). Maka dapat dikatakan terdapat pengaruh variabel (X1) Lokasli,
(X2)Komunikasi Pemasaran, dan (X3) Kualitas pelayanan secara simultan terhadap variabel (Y)
Keputusan Pembelian.

— \\ . . r - universitas .
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I Hipotesis

Tabel Hasil analisis linier Regeresi Berganda

Y=a+blX1+b2X2+b3X3+e
Y =1,137+0,127X1 + 0,379X2 + 0,401 X3

Coefficients?

Standard
ized ® Nilai a sebesar 1,137 merupakan konstanta atau keadaan
Unstandardized ~ Coeffici saat variabel keputusan pembelian belum di pengaruhi
Coefficients ents oleh variabel lainya yaitu (X1) Lokasi, (X2)Komunikasi
Std. Pemasaran, dan (X3) Kualitas pelayanan.
Model B Error Beta T Sig. o o _ _ _
1 (Constant) 1137 1.357 838 .404 Nilai koefesien regeresi X1 sebesar 0,127 bahwa Lokasi
tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

LOKASI 127 085 161 S ® Nilai koefesien regeresi X2 sebesar 0,379 bahwa setiap
KOMUNIKAS 379  .123 327 3.068 .003 kenaikan 1% Komunikasi pemasaran maka akan
| mempengaruhi  keputusan pembelian sebesar 37,9%
PEMASARAN dengan asusmi variabel lain tidak diteliti dalam penelitian

KUALITAS 401 .108 .367 3.719 .000 ini.

PELAYANAN

Nilai koefesien regeresi X3 sebesar 0,401 bahwa setiap

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN kenaikan 1% variabel Kualitas pelayanan maka akan

mempengaruhi  keputusan pembelian sebesar 40,1%

dengan asusmi variabel lain tidak diteliti dalam penelitian
ini,
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PEMBAHASAN

Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian

® Hasil pengujian hipotesis pertama adalah pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian pada Matahari
Departemen Store Sidoarjo Plaza , menunjukan bahwa Lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Dilihat dari hasil jawaban responden sebagian besar konsumen setuju bawaha Lokasi Matahari
Departemen Store Sidoarjo Plaza mudah di jangkau, tetapi tidak memiliki pengaruh secara langsung terhdap
keputusan pembelian, dan hanya sedikit responden yang menjawab Lalu lintas di sekitar Matahari
Departemen Store Sidoarjo lancar. Jadi pasti terjadi kemacetan dan keramaian Lalu Lintas di sekitar Matahari
Departemen Store Sidoarjo Plaza. Pada Matahari departemen Store Sidoarjo Plaza lalu lintas yang macet
tidak menjadi masalah bagi para konsumen, konsumen akan tetap melakukan pembelian di Matahari
departemen store sidoarjo plaza karena lokasi yang mudah di jangkau, selain itu Matahari departemen store
adalah perusahaan retail yang besar dan sudah terkenal.

® Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang di lakukan oleh Debby Cynhtia,dkk (2022) yang
menyatakan bahwa lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini
tidak sejalan dengan penelitihan yang di lakukan oleh suharlina (2023) yang menyatakan bahwa lokasi
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

eI 1 I .
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PEMBAHASAN

Pengaruh Komunikasi Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian

Hasil pengujian hipotesis Kedua adalah pengaruh Komunikasi Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian
pada Matahari Departemen Store Sidoarjo Plaza menunjukan bahwa Komunikasi Pemasaran berpengaruh
secara langsung terhadap keputusan pembelian. Dapat disimpulkan dari hasil jawaban responden sebagian
besar konsumen setuju bahwa Matahari Departemen Store Sidoarjo memberikan berbagai penawaran diskon
yang menarik dan komunikasi pemasaran yang di lakukan oleh pegawai dapat memberikan informasi kepada
konsumen . Sehingga membuat konsumen bebelanja di Matahari Departemen Store sidoarjo Plaza,banyaknya
penawaran diskon yang di berikan oleh Matahari Departemen Store Sidoarjo Plaza salah satunya seperti
mendapatkan potongan harga dan informasi yang di dapat dari pegawai sangat membatu konsumen yang
membuat konsumen memilih membeli di Matahari Departemen Sidoarjo Plaza.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang di lakukan oleh H.S Salim,dkk (2022) yang
menyatakan Komunikasi Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitihan
Ini tidak sejalan dengan penelitihan Rahmawati,dkk (2022) menyatakan bahwa komunikasi pemasaran tidak
perpengaruh terhadap keputusan pembelian.

eI 1 I .
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PEMBAHASAN

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian

® Hasil pengujian hipotesis Ketiga adalah pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap keputusan pembelian pada
Matahari Departemen Store Sidoarjo Plaza menunjukan bahwa Kualitas pelayanan berpengaruh secara
langsung terhapdap Keputusan pembeilian. Dapat disimpulkan dari hasil jawaban responden sebagian besar
konsumen setuju bahwa Pegawai pada matahari departemen store berpenampilan rapi dan Sopan santun
pelayanan Matahari Departemen Store Sidoarjo sangat baik. Kualitas Pelayanan memiliki pengaruh yang
paling signifikan di bandingkan dengan yang lain sehingga,Kualitas pelayanan itu yang membedakan
Matahari Departemen Store Sidoarjo Plaza dengan yang lain. Semua pegawai pada Matahari Departemen
Store Sidoarjo Plaza selalu berpenampilan rapi, ramah, dan sopan artinya bahwa setiap konsumen
membutuhkan pelayaanan sesuai dengan yang diinginkan, konsumen melakukan pembelian di Matahari
Departemen Store Sidoarjo Plaza karena Kualitas pelayanan yang dimiliki.

® Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang di lakukan oleh M.D.L Annisaa,dkk (2022) yang
menyatakan pelayanan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian . hasil penelitihan ini tidak
sejalan dengan penelitihan Ida Bagus dan Romauli (2023) menyatakan bahwa kualitas pelayanan tidak
perpengaruh terhadap keputusan pembelian.
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Dari hasil analisis data yang telah di peroleh dari penelitihan ini mengenai pengaruh
Lokasi, Komunikasi Pemasaran, dan Kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
Pada matahari Departemen Store Sidoarjo Plaza dapat disimpulkan bahwa dari hasil uji t
Lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan Pembelian pada matahari
Departemen store Sidoarjo. Kedua dari hasil uji t Komunikasi Pemasaran berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian pada matahari Departemen store sidoarjo Plaza,
dan yang ketiga dari hasil uji t kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pembelian pada matahari Departemen store Sidoarjo Plaza.

Saran bagi Matahari Departemen Store Sidoarjo Plaza untuk selelu meningkatkan program
program penawaran diskon yang menarik dan mempertahankan kualitas pelayanan sesuai
dengan harapan konsumen yang tentunya membuat konsumen merasa nyaman belanjadi
Matahari Departemen Store Sidoarjo Plaza. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan
penelitian ini dapat dijadikan referensi dan dapat menambah variabel lain yang dapat

arhi keputusan Pembelian.
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