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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui gambaran harga, lokasi, dan keputusan pembelian konsumen pada Toko Kelontong
Kirana serta menganalisis pengaruh harga dan lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen. Penelitian ini menggunakan
desain penelitian kepustakaan dan penelitian lapangan. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Toko
Kelontong Kirana yang berjumlah 80 orang, dengan teknik pengambilan sampel menggunakan accidental sampling. Jenis
data yang digunakan terdiri atas data kualitatif dan data kuantitatif. Teknik analisis data yang digunakan meliputi uji
normalitas, analisis regresi linier berganda, uji simultan (uji F), dan uji parsial (uji t). Hasil penelitian menunjukkan bahwa
uji normalitas Kolmogorov-Smirnov pada variabel harga, lokasi, dan keputusan pembelian menunjukkan data terdistribusi
normal. Hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan bahwa harga dan lokasi berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Toko Kelontong Kirana. Berdasarkan hasil uji simultan (uji F), diperoleh bahwa harga dan lokasi
secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Sementara itu, hasil uji parsial (uji t)
menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen, demikian pula lokasi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Toko Kelontong Kirana. Penelitian ini
merekomendasikan agar toko menyediakan produk yang unik dan sulit ditemukan di tempat lain, memilih lokasi yang strategis,
serta menata produk secara rapi dan mudah dijangkau guna meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Kata kunci: Harga, Lokasi, Keputusan Konsumen
1. Latar Belakang

Kemajuan sektor industri di era globalisasi yang bergerak secara signifikan menimbulkan munculnya beragam
jenis konsep bisnis. Persebaran produk dan merek di pasaran juga bervariasi yang bertujuan sebagai pemenuhan
terhadap apa yang diinginkan dan dibutuhkan pelanggan. Terkait operasional bisnis dan usaha maka seringkali
bertentangan dengan apa yang diharapkan, namun dengan tepatnya kompetisi di sektor industri menjadikan Para
produsen berupaya untuk menunjukkan kelebihan yang dimilikinya. Salah satu cara untuk memenangkan
persaingan sebuah bisnis toko kelontong harus menerapkan strategi yang tepat dan mampu memahami kebutuhan
dan keinginan pelanggannya.

Toko Kelontong Kirana beralamat di JIn Kenanga No.3, Kecamatan Siantar Barat, Kelurahan Simarito, Kode pos:
21113. Toko Kelontong Kirana merupakan bisnis di sektor perdagangan di mana menjual keperluan sehari-hari
konsumen. Toko tersebut menjual beragam kebutuhan masyarakat misalnya peralatan mandi, makanan pokok,
bahan-bahan untuk masak, ATK, dan lain sebagainya. Sangat penting bagi Toko Kelontong Kirana untuk
menerapkan Harga yang baik oleh konsumen guna mengoptimalkan konsumen membeli produk.

Keputusan pembelian adalah keputusan pelanggan untuk membeli penawaran produk dari toko dengan
memperhatikan dan melihat kondisi produk yang hendak dikonsumsinya Sebelum menjadi pembelian. Adapun
dimensi keputusan pembelian mencakup tahapan mengenali permasalahan, menggali informasi, melakukan
pengevaluasian alternatif, memutuskan untuk membeli produk, perilaku konsumen sesudah pembelian. Selain
perbaikan, keputusan pembelian didukung pola studi terdahulu dari (Harjanto, 2016) yang bahwasanya lokasi dan
harga berdampak bersamaan atas keputusan pembelian konsumen. Dari hasil ini dapat disimpulkan bahwasanya
harga dan lokasi berdampak signifikan atas keputusan pembelian konsumen.
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Berdasarkan wawancara dengan konsumen Toko Kelontong Kirana terjadi fenomena masalah pengawasan yang
dihadapi fenomena keputusan pembelian yang tidak optimal dalam aspek perilaku pasca pembelian. Hal tersebut
bisa ditinjau di mana konsumen tidak merekomendasikan keberadaan Toko Kelontong Kirana pada orang lain
sehingga banyak yang belum mengetahui Toko Kelontong tersebut.

Berikutnya pada dimensi pencarian informasi dimana Toko Kelontong Kirana kurang memanfaatkan sosial media
dalam mewadahi promosinya sehingga banyaknya masyarakat yang tidak mengetahui adanya Toko Kelontong
Kirana.

Termasuk aspek di mana memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian yaitu harga. Harga adalah nilai
pertukaran barang atau jasa dan dapat disetarakan menggunakan barang lainnya maupun dengan uang agar
memperoleh kebermanfaatan terhadap produk maupun layanan bagi konsumen selama kurun waktu maupun
tempat tertentu guna memuaskan keinginan seseorang. Harga sangat dibutuhkan untuk mempengaruhi perilaku
pelanggan untuk menentukan keputusan pembelian. Selain perbaikan, hasil tersebut didukung studi terdahulu dari
(Marpaung et al., 2021), Yang mengemukakan bahwasanya harga berdampak positif dan signifikan atas perilaku
konsumen membeli produk sehingga bisa ditarik kesimpulan bahwasanya harga berdampak atas keputusan
pembelian.

Berdasarkan wawancara dengan konsumen Toko Kelontong Kirana terjadi masalah fenomena yang terdapat pada
Toko Kelontong Kirana pada harga yaitu terdapat dimensi keterjangkauan harga, hal ini disebabkan harga yang
ditawarkan toko masih berubah-ubah seiring berjalannya waktu, serta di sebabkan karena bahan baku dari supplier
sulit diperoleh, sehingga pihak toko sering mengubah harga barangbarang. terkait aspek potongan harga terdapat
parameter daya saing diskon terhadap pesaing yang lebih sering menawarkan potongan harga dibanding dengan
Toko Kelontong Kirana. Pada dimensi cara pembayaran juga tidak optimal yang bisa ditinjau melalui metode
pembayaran yang digunakan masih bersifat tunai dan belum menyediakan mesin EDC/metode online sehingga
para pelanggan yang membayar dengan kartu Credit/ATM belum dapat dilayani.

Aspek lainnya yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen yaitu tempat sebagai lokasi di mana
usaha maupun aktivitas perusahaan melaksanakan operasionalnya sehingga menciptakan produk, maupun layanan
maupun tempat di mana konsumen datang dan berbelanja. Kemudahan akses tempat bagi pelanggan serta berada
di sentra keramaian dianggap menjadi lokasi efektif dalam hal mendirikan bisnis, maka dari itu penetapan lokasi
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut didukung studi dari (Polla et al., 2018), lokasi
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Adapun aspek lokasi mencakup akses, visabilitas,
ketersediaan lahan parkir, ekspansif dan juga competitor

Berdasarkan wawancara dengan konsumen Toko Kelontong Kirana terjadi masalah fenomena lokasi yang terjadi
pada Toko Kelontong Kirana terdapat dimensi yaitu akses lokasi yang belum optimal, Hal ini disebabkan akses
menuju lokasi kurang baik karena masih sedikit jauh dari pusat kota. Serta juga pada dimensi tempat parkir tidak
optimal yang mana banyak konsumen kurang puas di mana lokasi toko Kelontong Kirana tepat di pinggir jalan
raya namun untuk tempat parkir kurang memadai jika pelanggan yang datang cukup banyak dan membawa
kendaraan di waktu yang sama. Dari uraian di atas, terdapat adanya gap atau masalah antara harapan dan
kenyataan serta dukungan teori yang menegaskan bahwasanya ada pengaruh harga serta lokasi atas keputusan
pelanggan memberi produk yang menjadikan peneliti memiliki ketertarikan dalam mengadakan penelitian ini.

2. Landasan Teori
Manajemen

Menurut (Syafira, 2019) manajemen merupakan kesenian sekaligus untuk mengelola dan memanfaatkan setiap
sumber daya dengan efisien dan efektif dalam rangka meraih tujuan. Berdasarkan Siregar (2021) manajemen
merupakan rangkaian aktivitas mulai dari membuat perencanaan, pengorganisiran, pengaturan dan mengontrol
penggunaan sumber daya guna mampu meraih tujuan dengan efektif dan efisien. Berdasarkan (Ismail et al., 2022)
bahwa manajemen merupakan proses pengaturan setiap hal dari seperangkat orang maupun lembaga tertentu
dalam rangka meraih tujuan lembaga melalui proses kolaboratif dan penggunaan sumber daya Lembaga
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Manajemen Sumber Daya Manusia

Manajemen Pemasaran merupakan aktivitas inti dan utama bagi perusahaan menjaga stabilitas dan operasionalnya
atau mengembangkan usahanya serta meningkatkan keuntungan. Manajemen Pemasaran harus dapat menetapkan
strategi pemasaran setiap produk untuk meraih profitabilitas maksimal serta memberikan jaminan terkait
keberlangsungan perusahaan. (Anggraini, 2023).

Sedangkan pendapat ahli lain menyatakan manajemen pemasaran merupakan upaya untuk merencanakan,
mengorganisir, melakukan penentuan harga, manajemen dan mengontrol setiap unit perusahaan melalui
ketersediaan sumber daya perusahaan agar mampu meraih tujuan serta menentukan target market, memperoleh
dan juga mengembangkan konsumen melalui upaya produksi, distribusi dan komunikasi keunggulan kompetitif
produk terhadap konsumen (Munir, 2018).

Manajemen Pemasaran juga dikatakan sebagai kegiatan menganalisa, merencanakan, mengimplementasikan,
memonitoring dan mengontrol aktivitas dan proses marketing yang bertujuan memaksimalkan penjualan dengan
efisien dan efektif (Indrasari and Press, 2019).

Harga

Konsep harga yaitu kebutuhan Nominal uang tertentu agar mendapatkan suatu produk maupun kombinasi produk
dengan layanan (Setyawati, 2022). Pendapat ahli lain menyatakan harga merupakan kebutuhan Nominal uang
tertentu agar bisa memperoleh gabungan antara produk dan kegunaannya, keterjangkauan harga adalah faktor yang
dapat mengoptimalkan kinerja pemasaran (Syahidin and Adnan, 2022). Sedangkan para ahli lain menjelaskan
bahwasanya harga termasuk komponen yang berkaitan dengan pemikiran tentang bagaimana perusahaan
menentukan harga produk, harga, dan promosi (Mujito et al., 2023).

Lokasi

Menurut (Fitriana, 2020) Lokasi adalah tempat kegiatan usaha dilaksanakan serta metode mencapai target maupun
jarak menuju lokasi usaha tersebut. Lokasi dalam hal pemasaran merupakan saluran distribusi untuk menjual
produk.. Sedangkan menurut (Putra, Maharani and Soraya, 2021) Lokasi adalah tempat organisasi bisnis
menjalankan operasionalnya dalam hal memproduksi produk yang memiliki nilai ekonomi dengan keramaian serta
aktivitas masyarakat. Lokasi adalah strategi organisasi bisnis dalam menetapkan tempat menjalankan usahanya
dan setiap operasional di dalamnya sekaligus menyebarkan atau melakukan distribusi terhadap produk yang
dibuatnya agar sampai ke konsumen (Sari and Indrawati, 2023).

Keputusan Pembelian Konsumen

Keputusan pembelian adalah seperangkat tahapan dari pelanggan yang hendak membeli produk yang
menggabungkan pengetahuannya dalam menentukan Berbagai opsi produk yang ada dengan dipengaruhi berbagai
macam aspek guna memenuhi kebutuhannya (Roisah and Riana, 2016). Keputusan pembelian adalah seperangkat
perilaku di mana konsumen terlebih dulu memahami permasalahannya, menggali informasi terkait suatu produk
lalu melakukan pengevaluasian terhadap produk yang hendak dibelinya dan membandingkannya dengan opsi lain
untuk memenuhi Apa yang dibutuhkan dan berorientasi terhadap perilaku melakukan keputusan pembelian
(Gunarsih, Kalangi and Tamengkel, 2021). Sedangkan pendapat lain menjelaskan bahwasanya keputusan
pembelian konsumen merupakan tahapan mengambil keputusan yang mana pelanggan secara nyata memutuskan
untuk menggunakan produk tersebut (Fatih, Winarso and Anas, 2023).

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen

Perusahaan dituntut untuk bisa menentukan harga dengan jelas sehingga mampu mendorong pembelian produk.
Harga merupakan pertukaran nilai baik melalui uang maupun produk lainnya agar mendapatkan kebermanfaatan
dari sebuah produk. Hasil tersebut didukung studi terdahulu dari (Marpaung et al.,2021), Yang mengemukakan
bahwasanya harga berdampak positif dan signifikan atas perilaku konsumen membeli produk sehingga bisa ditarik
kesimpulan bahwasanya harga berdampak atas keputusan pembelian.
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Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian

Lokasi merupakan tempat kegiatan dijalankan serta metode mencapai target maupun jarak menuju lokasi usaha
tersebut. Lokasi dalam pemasaran merupakan aliran pendistribusian produk hingga ke tangan konsumen. Lokasi
adalah strategi organisasi bisnis dalam menetapkan tempat menjalankan usahanya dan setiap operasional di
dalamnya sekaligus menyebarkan atau melakukan distribusi terhadap produk yang dibuatnya agar sampai ke
konsumen. Hal tersebut didukung studi (Senggetang, Mandey and Moniharapon, 2019), yang mengemukakan
bahwasanya lokasi menunjukkan dampak positif signifikan atas keputusan pembelian Di mana lokasi strategis
mempunyai jarak yang dekat sehingga mendorong pelanggan membeli produkDengan lokasi yang startegis dan
memiliki jarak tempuh yang dekat maka pelanggan tertarik melakukan keputusan dalam menggunakan suatu
produk.

Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian

Harga yang sesuai oleh konsumen dengan lokasi yang dekat dapat berpengaruh menciptakan pembelian bagi
konsumen dan htt jika suatu toko memiliki harga serta lokasi yang terjangkau dapat menjadikan konsumen merasa
puas dan melakukan pembelian ulang. Jika harga yang ditawarkan toko kepada konsumen sesuai dan tidak
berubah-ubah maka pelanggan akan Kembali untuk membeli produk di toko tersebut. Hal ini didukung studi
terdahulu (Harjanto, 2016) yang menyatakan bahwasanya harga dan lokasi berdampak secara simultan atas
keputusan pembelian konsumen sehingga bisa ditarik kesimpulan bahwasanya harga dan lokasi berdampak atas
keputusan pembelian konsumen.

Hipotesis
Adapun Hipotesis yang diambil penulis adalah sebagai berikut:

Ho=0 artinyaharga dan lokasi tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian baik secara
simultan maupun parsial.

Ha#0 artinyaharga dan lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian baik secara simultan
maupun parsial.

3. Metode

Desain penelitian yang digunakan penulis dalam Toko Kelontong Kirana beralamat di JIn Kenanga No.3,
Kecamatan Siantar Barat, Kelurahan Simarito, Kode pos: 21113. Toko Kelontong Kirana merupakan bisnis di
sektor perdagangan di mana menjual keperluan sehari-hari konsumen. Penelitian ini menggunakan metode analisis
deskriptif kualitatif dan analisis deskriptif kuantitatif serta sumber data yang digunakan ialah data primer dan data
skunder.

4. Hasil dan Pembahasan
Uji Normalitas

Pada penelitian ini uji normalitas menggunakan Kolmogorov-Smimov. Dari tabel one-Sample Kolmogorov-
Smimov Test diperoleh angka probabilitas Asym. Sig. (2-tailed). Hasil uji normalitas dapat dilihat pada tabel
berikut:

Tabel 1. Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Harga Lokasi Keputusan Pembelian Total
N 80 80 80 80
Normal Mean 31,84 63,48 53,21 148,53
Parameters? Std
D o 4,399 8,880 6,843 17,127
eviation
Most  Extreme Absolute 113 121 ,081 ,098
Differences Positive 113 121 ,081 ,098
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Negative -,073 -,065 -,058 -,069
Kolmogorov-Smirnov Z 1,011 1,085 724 ,880
Asymp. Sig. (2-tailed) 259 ,190 671 420

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

Analisis Deskriptif Kualitatif

Pengelompokkan kriteria jawaban rata-rata responden untuk mendeskripsikan jawaban responden secara kualitatif
dengan menggunakan tabel berikut:

Tabel 2 Nilai Interval Kategori Jawaban Responden

Nilai Interval Kategori
Harga Lokasi Keputusan Pembelian
1,00-1,80 Sangat Tidak Baik Sangat Tidak Baik Sangat Tidak Baik
1,81-2,60 Tidak Baik Tidak Baik Tidak Baik
2,61-3,40 Cukup Baik Cukup Baik Cukup Baik
3,41-4,20 Baik Baik Baik
4,21-5,00 Sangat Baik Sangat Baik Sangat Baik

Sumber: hasil pengolahan data (2024)
Gambaran Harga Pada Toko Kelontong Kirana

Pada dimensi mengacu bahwasanya terkait aspek keterjangkauan harga untuk indikator harga produk mendapatkan
skor rata-rata 3,73 masuk Klasifikasi baik sebab salah satu pilihan utama bagi masyarakat untuk memenuhi
kebutuhan sehari-hari dengan memahami faktor harga dan melakukan perbandingan harga, konsumen dapat lebih
cerdas dalam berbelanja di toko. Untuk indikator penentuan harga memiliki skor rata-rata 3,78 masuk kriteria baik
sebab salah satu aspek penting dalam bisnis dalam keberhasilan penjualan dan keuntungan toko melibatkan
berbagai strategi secara cermat dapat menetapkan harga yang kompetitif dan menarik bagi konsumen. Untuk
parameter kesesuaian harga memiliki skor rata-rata 3,70 masuk klasifikasi baik sebab kesesuaian harga yang tepat
bisa mengoptimalkan rasa puas konsumen dan ketika konsumen merasakan bahwasanya ia memperoleh kesesuaian
nilai terhadap harga yang mereka bayar guna membeli ulang dan memberikan rekomendasi untuk sekitarnya

Pada dimensi diskon pada indikator potongan ketika membeli dalam jumlah yang banyak memiliki skor rata-rata
3,09 masuk klasifikasi cukup baik sebab dengan membeli jumlah banyak, pembeli bisa mendapatkan harga per
unit yang lebih rendah dibandingkan dengan pembelian dalam jumlah kecil. Untuk indikator potongan musiman
memiliki skor rata-rata 3,54 masuk klasifikasi baik sebab strategi yang efektif untuk meningkatkan penjualan,
mengurangi stok lama, menarik pelanggan baru, meningkatkan kesadaran merek, dan membangun loyalitas
pelanggan. Dengan menerapkan strategi diskon persentase, promosi BOGO, bundling, clearance sale, dan flash
sale, perusahaan dapat memanfaatkan musim atau liburan untuk mencapai tujuan bisnis mereka. Memahami tren
musiman dan kebutuhan pelanggan adalah kunci untuk mengoptimalkan strategi potongan harga musiman. Pada
indikator voucher belanja untuk konsumen memiliki skor rata-rata 3,55 masuk klasifikasi baik media marketing
yang efektif dapat menarik konsumen, meningkatkan loyalitas, dan mendorong penjualan. Dengan menawarkan
voucher belanja, perusahaan dapat memberikan insentif kepada konsumen agar berbelanja secara intens. Artikel
ini akan membahas berbagai jenis voucher belanja, keuntungan penggunaannya, dan strategi efektif dalam
mendistribusikan voucher belanja kepada pelanggan.

Selanjutnya untuk dimensi transaksi di mana dalam hal parameter pembayaran tunai berada pada nilai rata-rata
3,76 masuk klasifikasi baik sebab meskipun teknologi telah mengubah cara kita bertransaksi, pembayaran tunai
tetap memiliki peran penting dalam dunia bisnis.

Dengan keuntungan seperti kemudahan, kontrol pengeluaran, dan kemandiriannya dalam infrastruktur digital,
pembayaran tunai tetap menjadi pilihan yang relevan terutama untuk transaksi kecil hingga menengah. Namun,
bisnis perlu mengatasi tantangan seperti keamanan dan manajemen kas yang tepat untuk memastikan penggunaan
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uang tunai yang efisien dan aman. Untuk indikator fasilitas pembayaran memperoleh skor rata-rata 3,68 masuk
klasifikasi cukup baik sebab elemen penting dari strategi pemasaran dan layanan pelanggan dalam bisnis modern.
Dengan menyediakan berbagai pilihan seperti kartu kredit, e-wallet, transfer bank, dan lainnya, bisnis dapat
meningkatkan kenyamanan pelanggan, efisiensi operasional, dan konversi penjualan. Penting untuk memahami
preferensi pelanggan dan menyesuaikan fasilitas pembayaran dengan kebutuhan mereka untuk membangun
hubungan yang kuat dan memenuhi harapan pelanggan. Sedangkan skor rata-rata paling rendah yaitu 3,03 untuk
indikator prosedur pembayaran dan masuk Klasifikasi cukup baik, dikarenakan kunci untuk menjaga kelancaran
operasi bisnis, mengurangi risiko, dan meningkatkan efisiensi. Dengan mengikuti langkah-langkah yang
terstruktur dalam menerima, memverifikasi, dan memproses pembayaran, perusahaan dapat memastikan bahwa
kegiatan keuangan mereka mereka berjalan secara lancar berdasarkan kebijakan Perusahaan.

Berdasarkan keseluruhan total jawaban responden bisa dipahami bahwasanya skor rata-rata variabel harga adalah
3,54 dan masuk kategori baik. Berikutnya skor paling tinggi yaitu 3,78 pada indikator penentuan harga masuk
klasifikasi baik, sebab salah satu aspek penting dalam bisnis dalam keberhasilan penjualan dan keuntungan toko
melibatkan berbagai strategi secara cermat dapat menetapkan harga yang kompetitif dan menarik bagi konsumen.
Sedangkan skor rata-rata paling rendah yaitu 303 untuk indikator prosedur pembayaran yang masuk klasifikasi
cukup baik, dikarenakan kunci untuk menjaga kelancaran operasi bisnis, mengurangi risiko, dan meningkatkan
efisiensi. Dengan mengikuti langkah-langkah yang terstruktur dalam menerima, memverifikasi, dan memproses
pembayaran, perusahaan dapat memastikan bahwa kegiatan keuangan mereka berjalan optimal berdasarkan target
yang ditetapkan pada indikator prosedur pembayaran dengan kriteria cukup baik.

Gambaran Lokasi Pada Toko Kelontong Kirana

Pada dimensi akses pada indikator jarak menuju lokasi memiliki skor rata-rata 3,04 masuk klasifikasi cukup baik
sebab meskipun jaraknya mungkin tidak sangat dekat namun masih dalam batas yang dapat diterima dan dicapai
dengan waktu yang wajar. Untuk indikator ketersediaan transportasi umum memiliki skornya 3,61 masuk
klasifikasi baik sebab dengan jaringan transportasi umum mencakup area yang luas, memudahkan akses ke
berbagai lokasi. Pada indikator kemudahan akses menuju lokasi memiliki skor rata-rata 3,51 masuk klasifikasi
baik sebab tersedianya transportasi umum dengan rute langsung atau dekat dengan lokasi memudahkan akses bagi
pengguna tanpa kendaraan pribadi.

Pada dimensi visibilitas pada indikator keberadaan lokasi terhadap jarak pandang normal memiliki skor rata-rata
3,69 masuk klasifikasi baik, sebab lokasi terletak di area yang cukup mudah dilihat dari jalan utama atau rute
umum, meskipun mungkin ada beberapa sudut atau area yang kurang terlihat. Pada indikator keberadaan lokasi
terhadap jalan raya memiliki skor rata-rata 3,58 masuk klasifikasi baik, sebab dapat meningkatkan aksesibilitas
bagi pelanggan atau pengunjung memudahkan distribusi barang serta meningkatkan nilai property karena
kemudahan akses transportasi. Pada indikator keadaan lokasi terhadap keramaian memiliki skor rata-rata 3,75
masuk klasifikasi baik, sebab bisa memberikan manfaat seperti akses mudah ke fasilitas umum, potensi pelanggan
lebih banyak dan kehidupan sosial yang lebih dinamis namun hal ini juga bisa berarti tingkat kebisingan yang lebih
tinggi, lalu lintas yang padat, dan tantangan lain terkait dengan kehidupan.

Pada dimensi tempat parkir yang luas pada indikator luas tempat parkir memiliki skor rata-rata 3,65 masuk
klasifikasi baik, sebab membuat pengguna merasa lebih nyaman karena memiliki lebih banyak ruang untuk
memilih tempat parkir dan lebih mudah untuk memarkir kendaraan penting untuk mempertimbangkan bahwa
indikator luas tempat parker yang luas mungkin tidak selalu dianggap sebagai peningkatan mutlak di setiap situasi.
Pada indikator jaminan keamanan tempat parkir memiliki skor rata-rata 3,59 masuk klasifikasi baik, sebab dengan
memiliki lebih banyak area untuk dipantau pengelola tempat parker dapat menyediakan pengawasan yang lebih
efektif dibutuhkan keamanan atau kamera pengawas untuk memantau seluruh area dengan lebih baik. Pada
indikator kondisi tempat parkir memiliki skor rata-rata 3,69 dengan baik, dikarenakan tempat parker yang terjaga
dengan baik biasanya menunjukkan kondisi yang baik dengan adanya fasilitas tambahan seperti pengaturan tariff
yang adil, sistem pembayaran yang efisien dan layanan pelanggan yang baik, juga meningkatkan kondisi
keseluruhan tempat parkir.

Pada dimensi ekspansi dengan indikator kondisi lingkungan apabila perluasan usaha memiliki skor rata-rata 3,63
dengan baik, dikarenakan konsumen semakin memperhatikan dampak lingkungan dari produk dan layanan yang
mereka beli dalam memilih lokasi yang ramah lingkungan dapat menarik lebih banyak konsumen yang peduli
dengan isu-isu lingkungan yang dapat meningkatkan daya tarik dan kepercayaan konsumen terhadap toko. Pada
indikator luas area lokasi memiliki skor rata-rata 3,06 dengan kriteria cukup baik, dikarenakan area yang lebih luas
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membrikan ruang yang cukup untuk akses bagi kendaraan besar, seperti truk pengiriman atau kendaraan bermuatan
besar. Pada indikator ketersediaan lahan apabila melakukan perluasan usaha berada pada rata-rata 3,61 masuk
klasifikasi baik, sebab hal ini memungkinkan toko untuk memilih lokasi yang optimal secara strategis untuk
pertumbuhan jangka panjang dan kesuksesan bisnis dalam memilih lahan yang memiliki ketersediaan yang cukup
dapat mengurangi hambatan terkait dengan perizinan dan regulasi pembangunan.

Pada dimensi lingkungan dengan indikator kebersihan lingkungan memiliki skor rata-rata 3,71 masuk klasifikasi
baik, sebab lingkungan yang bersih dapat berkontribusi positif terhadap kesehatan dan kesejahteraan konsumen
yang berkunjung pada lokasi. Hal ini mencakup pengelolaan limbah yang baik, pengendalian dapat meningkatkan
citra toko dimata konsumen. Pada indikator keamanan lingkungan memiliki skor rata-rata 3,51 masuk klasifikasi
baik, sebab langkah penting dalam menjaga keberlanjutan sumber daya alami ini termasuk menjaga kualitas yang
bersih serta melindungi lingkungan dari ancaman terhadap kesehatan konsumen. Pada indikator kenyamanan
lingkungan memiliki skor rata-rata 3,63 dengan kriteria baik, hal ini dikarenakan dibutuhkan kenyamanan
lingkungan belanja mengacu pada suasana dan kondisi belanja yang membuat pelanggan mesara nyaman dan
senang, pengalaman belanja yang menyenangkan bagi pelanggan, tetapi juga dapat berkontribusi kepada citra toko
dan loyalitas pelanggan.

Selanjutnya pada dimensi persaingan dengan indikator lokasi pesaing sejenis memiliki skor rata-rata 3,10 dengan
kriteria cukup baik, dikarenakan dalam memilih lokasi optimal untuk toko ini dapar melibatkan strategi memilih
lokasi yang dekat dengan pesaing untuk mengambil keuntungan dari lalu lintas pelanggan yang ada, atau memilih
lokasi yang berbeda untuk membedakan diri dari pesaing. Pada indikator jarak dengan lokasi pesaing sejenis
memiliki skor rata-rata 3,59 masuk klasifikasi baik, sebab jika toko mampu mempertahankan atau meningkatkan
kualitas produk dan layanan bisa menjadi pilihan utama bagi pelanggan, dengan mempertimbangkan untuk
menyesuaikan produk dan layanan dengan kebutuhan pelanggan. Pada indikator lokasi sangat strategis memiliki
skor rata-rata 3,54 dengan Kriteria baik, hal ini dikarenakan dibutuhkan lokasi yang strategis seperti jalan utama,
area ramai, membuat toko lebih mudah dilihat dan dikunjungi oleh calon pelanggan membantu meningkatkan
brand awareness karena lebih banyak orang yang akan melihat toko dan nama brand toko.

Berdasarkan keseluruhan total jawaban responden dapat dilihat bahwa nilai rata-rata lokasi adalah 3,53 dengan
kriteria baik. Kemudian nilai rata-rata tertinggi sebesar 3,75 pada indikator keadaan lokasi terhadap keramaian
masuk klasifikasi baik, sebab bisa memberikan manfaat seperti akses mudah ke fasilitas umum, potensi pelanggan
lebih banyak dan kehidupan sosial yang lebih dinamis namun hal ini juga bisa berarti tingkat kebisingan yang lebih
tinggi, lalu lintas yang padat, dan tantangan lain terkait dengan kehidupan. Sedangkan nilai rata-rata terendah
sebesar 3,04 pada dimensi akses pada indikator jarak menuju lokasi dengan kriteria cukup baik, dikarenakan
meskipun jaraknya mungkin tidak sangat dekat namun masih dalam batas yang dapat diterima dan dicapai dengan
waktu yang wajar.

Gambaran Keputusan Pembelian Konsumen Pada Toko Kelontong Kirana

Pada dimesni bahwasanya untuk aspek pengenalan masalah pada indikator keperluan pelanggan terhadap produk
mempunyai skor rata-rata 3,05 masuk klasifikasi cukup baik sebab diperlukan produk dan layanan baru yang
memecahkan masalah yang belum terpecahkan atau menawarkan solusi yang lebih baik, memahami keperluan dan
masalah konsumen bisnis dapat melakukan pengembangan produknya secara lebih luas sesuai dengan keinginan
pelanggan. Untuk parameter kemudahan prosedur pembelian mempunyai skor 3,73 masuk Klasifikasi baik sebab
memastikan pelanggan mudah mendapatkan bantuan dan dukungan ketika mereka membutuhkannya. Untuk
parameter kebebasan memilih berada pada skor rata-rata 3,78 masuk Klasifikasi baik sebab konsumen memiliki
kebutuhan yang beragam menjadikan pelanggan dapat menemukan produk paling efektif berdasarkan kebutuhan
dan keinginannya sehingga lebih cenderung merasa puas dengan pembelian harus menyediakan informasi yang
benar dan akurat kepada konsumen tentang produk yang tersedia di toko.

Pada dimensi pencarian informasi pada indikator spanduk yang dijadikan iklan berada di rata-rata 3,53 masuk
klasifikasi baik, sebab spanduk yang dijadikan ilkan adalah salah satu media iklan umum yang digunakan untuk
menarik perhatian dan mendorong konversi penjaualan dan menganalisis data yang dapat membantu bisnis untuk
meningkatkan efektivitas iklan toko. Untuk parameter kemudian informasi memiliki skor rata-rata 3,55 masuk
klasifikasi baik sebab pelanggan yang mudah menemukan informasi yang mereka butuhkan akan merasa lebih
puas dengan pengalaman berbelanjanya. Untuk aspek perkenalan produk mempunyai skor rata-rata 3,60 masuk
klasifikasi baik sebab dengan menerapkan strategi perkenalan produk yang efektif untuk menarik perhatian
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pelanggan baru, loyalitas pelanggan, dan layanan pelanggan yang excellent menjadikan timbulnya hubungan baik
terhadap konsumen dan mendorong kesuksesan jangka Panjang.

Pada dimensi evaluasi alternatif pada indikator kebutuhan paket Pulsa dan data mempunyai skor rata-rata 3,59
masuk klasifikasi baik dikarenakan Dengan memahami kebutuhan pelanggan dan menyediakan produk yang tepat
dengan harga yang kompetitif hal ini membuka peluang bagi toko dengan memahami kebutuhan pelanggan dan
menyediakan produk yang tepat. Pada parameter kebermanfaatan produk terhadap pelanggan mempunyai skor
rata-rata 3,54 masuk klasifikasi baik sebab produk yang mampu menjawab apa yang dibutuhkan dan diinginkan
pelanggan akan menstimulasi pelanggan membeli produk dan mendapatkan kepuasan sehingga lebih cenderung
membeli ulang produk tersebut dan juga memberikan rekomendasi untuk orang sekitarnya. Untuk parameter
kemampuan produk memuaskan konsumen mempunyai skor rata-rata 3,56 masuk klasifikasi baik, dikarenakan
produk yang baik harus mampu memenuhi atau bahkan melebihi ekspektasi pelanggan dalam hal kualitas, fitur,
kinerja, kehandalan, dan juga memberikan nilai tambah yang diinginkan oleh pelanggan. Faktor-faktor ini sangat
mempengaruhi tingkat kepuasan pelanggan dan kemungkinan mereka untuk melakukan pembelian produk dan
membuat rekomendasi untuk sekitarnya. Jadi, untuk memastikan keberhasilan produk, perusahaan harus secara
terusmenerus memperbaiki dan mengembangkan produk berdasarkan apa yang dibutuhkan konsumen.

Pada dimensi keputusan pembelian konsumen pada indikator kesesuaian harga pelanggan memiliki skor rata-rata
3,71 masuk Klasifikasi baik sebab pelanggan cenderung membeli produk jika mereka merasa harganya tersebut
sesuai nilainya, kualitas yang dirasakan serta harga pesaing. Untuk promosi produk yang didapatkan memiliki skor
rata-rata 3,58 masuk klasifikasi baik sebab memanfaatkan media iklan, diskon tambahan atau hadiah setelah
mencapai jumlah pembelian dengan strategi promosi dengan produk toko. Pada indikator merek yang dirasakan
oleh pelanggan memiliki skor rata-rata 3,60 masuk klasifikasi baik, sebab konsumen mengacu pada persepsi yang
dimiliki toko oleh konsumen serta loyalitas pengalaman secara langsung yang dialami oleh pelanggan memerlukan
upaya konsisten dalam memperbaiki dan mempertahankan kualitas produk, layanan, dan pengalaman pelanggan
dengan melakukan hal dapat meningkatkan loyalitas pelanggan.

Selanjutnya untuk aspek perilaku pasca pembelian di mana parameter pembelian kembali mempunyai skor yang
3,59 masuk klasifikasi baik sebab penting dalam menjalin hubungan jangka panjang kepada konsumen serta
mendorong pembelian ulang, strategi yang fokus pada meningkatkan kepuasan pelanggan dan mempertahankan
hubungan yang baik dapat membantu meningkatkan loyalitas dan pertumbuhan toko. Untuk parameter kesesuaian
kinerja produknya berada pada nilai 3,08 masuk Klasifikasi cukup baik, dikarenakan dapat memengaruhi reputasi
merek, kepuasan pelanggan memastikan produk memenuhi ekspektasi konsumen adalah kunci menjalin hubungan
baik kepada konsumen dan menciptakan nilai tambah. Pada indikator rasa aman menggunakan produk memiliki
skornya 3,75 masuk Klasifikasi baik sebab produk harus sesuai standar yang berlaku serta tidak menyebabkan
resiko yang tidak diinginkan bagi konsumen adalah komitmen penting bagi setiap toko untuk melindungi
konsumen mengurangi risiko, mengurangi masalah dan kekhawatiran.

Berdasarkan keseluruhan serta jawaban responden bisa dipahami bahwasanya skor rata-rata n variabel keputusan
pembelian konsumen adalah 3,55 masuk klasifikasi baik,. Kemudian skor rata-rata paling tinggi sebesar 3,78 untuk
kebebasan memilih dengan klasifikasi baik karena konsumen mempunyai perbedaan kebutuhan yang
memungkinkan mereka menemukan produk berdasarkan kebutuhannya serta keinginannya yang lebih cenderung
merasa puas dengan pembelian harus menyediakan informasi yang benar dan akurat kepada konsumen tentang
produk yang tersedia di toko. Sementara skormen paling rendah yaitu 3,05 untuk dimensi pengenalan masalah
pada indikator kebutuhan pelanggan terhadap produk dengan kriteria cukup baik, dikarenakan diperlukan produk
dan layanan baru yang memecahkan masalah yang belum terpecahkan atau menawarkan solusi yang lebih baik,
dengan memahami kebutuhan dan masalah pelanggan bisnis dapat mengembangkan produk dan layanan yang
lebih luas sesuai dengan keinginan pelanggan.
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Analisis Deskriptif Kuantitatif
Analisis Regresi Berganda

Tabel 3. Hasil Regresi Linier Berganda
Coefficientsa

Unstandardized
Coefficients Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 13,981 4,689
Harga ,663 ,149 426
Lokasi ,286 ,074 371

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Menurut hasil pengolahan data tabel di atas maka dapat diperoleh model persamaan Y= 13,981 + 0,663X1 +
0,286X2, artinya apabila keputusan pembelian konsumen mengalami kenaikan satu-satuan menjadikan harga naik
0,667 satuan dan apabila keputusan pembelian pelanggan mengalami kenaikan satu-satuan, lokasi naik 0,286
satuan atau bisa ditarik kesimpulan bahwasanya ada dampak yang positif harga dengan lokasi atas keputusan
pembelian toko kelontong Kirana.
Koefisien Korelasi dan Koefisien Determinasi
Hubungan Harga dan Lokasi dengan Keputusan Pembelian Konsumen

Hasil korelasi dan koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 4. Hasil Koefisien Korelasi dan Determinasi
Model Summary®

Model R R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate

1 6939 ,480 ,466 4,999
a. Predictors: (Constant), Lokasi, Harga

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Olahan Penulis (2024)

Menurut hasil pengolahan koefisien korelasi pada tabel 3 bisa didapatkan korelasi skor R yaitu 0,693 atau ada
korelasi positif signifikan harga serta lokasi atas keputusan pembelian konsumen berdasarkan kriteria tabel 3.6.
Kemudian didapatkan skor R yaitu 0,480 atau 48% atau fluktuasi tingkat keputusan pembelian konsumen (Y) pada
Toko Kelontong Kirana sebesar 48% dapat dijelaskan oleh harga dan lokasi selebihnya 52% dipengaruhi variabel
lainnya misalnya kompensasi, kepuasan kerja hingga gaya kepemimpinan.

Uji Hipotesis

Uji Simultan (Uji F)
Tabel 5. Perkiraan Nilai Fhitung

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1775,524 2 887,762 35,531 .000°
Residual 1923,863 77 24,985
Total 3699,388 79

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Lokasi, Harga
Sumber: Olahan Penulis (2024)
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Menurut Hasil Fhitung sebesar 35,531 > Ftabel dengan (0,05 ; 2 vs 77) dengan sebesar 3,12 atau tingkat signifikan
0,000 < o 0,05, maka HO ditolak, artinya harga dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
pada Toko Kelontong Kirana. Hal ini sejalan dengan penelitian terdahulu dari (Harjanto, 2016).

Uji Parsial (Uji t)
Untuk mengetahui apakah Uji t dilakukan untuk menguji signifikan tidaknya pengaruh antara variabel independen
terhadap variabel dependen dengan asumsi bahwa variabel lain dianggap konstan. Dengan menggunakan bantuan

signifikansi a 0,05 kriteria thir,ng dibandingkan dengan t.,,ejadalah sebagai berikut:

Tabel 6. Perkiraan Nilai thitung

Model T Sig.

1 (Constant) 2,981 ,004
Harga 4,461 ,000
Lokasi 3,879 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : hasil pengolahan data kuesioner (2024)

Mengacu pada hasil olah data dapatkan nilai Tabel 5, diperoleh nilai thiwung pada variabel harga sebesar 4,461 > tiapel
1.99085 atau harga berdampak positif signifikan atas keputusan konsumen membeli produk di toko kelontong
Kirana di mana hal tersebut didukung studi terdahulu dari (Marpaung et al., 2021). Lokasi diperoleh thiwung Sebesar
3,879 > 1.99085 dan tingkat signifikansi 0,000 < o, 0,05 maka Ho ditolak, atau lokasi berdampak positif signifikan
atas keputusan konsumen membeli produk di toko kelontong Kirana di mana hal tersebut didukung studi dari
(Senggetang, Mandey and Moniharapon, 2019).

Evaluasi
Harga Pada Toko Kelontong Kirana

Harga merupakan nominal uang yang dibebankan guna memperoleh kebermanfaatan atas suatu produk di mana
keterjangkauan harga adalah stimulan yang dapat mengoptimalkan penjualan. Harga produk toko kelontong
Kirana sudah baik jika ditinjau berdasarkan perolehan skormen keseluruhan yaitu 3,54 masuk klasifikasi baik.

Untuk dimensi diskon indikator potongan saat membeli dalam jumlah yang banyak mempunyai skor rata-rata 3,09
masuk Klasifikasi cukup baik sebab membeli dengan jumlah yang banyak, pembeli bisa mendapatkan harga per
unit yang lebih rendah dibandingkan dengan pembelian dalam jumlah kecil. Untuk memperbaiki potongan saat
membeli dalam jumlah besar, berikut beberapa langkah yang bisa dilakuka.

Cobalah untuk bernegosiasi harga dengan penjual atau supplier. Pembelian dalam jumlah besar sering kali
memungkinkan Anda untuk mendapatkan diskon yang lebih besar. Pastikan untuk memeriksa kualitas barang yang
akan beli, membaca ulasan dari pembeli sebelumnya untuk mendapatkan gambaran tentang pengalaman. Barang
dengan tingkat keahlian teknis yang tinggi atau barang elektronik biasanya memerlukan pemeriksaan kualitas yang
lebih mendalam dibandingkan dengan barang yang lebih sederhana. Hal ini penting untuk menghindari barang
cacat atau tidak sesuai dengan spesifikasi yang diinginkan. Pilih supplier atau penjual yang mempunyai reputasi
untuk menjamin bahwasanya mendapatkan barang Sesuai yang diharapkan serta mengurangi risiko penipuan atau
ketidak sesuai.

Selanjutnya aspek tata cara pembayaran indikator prosedur berada pada nilai 3,03 masuk Klasifikasi cukup baik
karena kunci untuk menjaga kelancaran operasi bisnis, mengurangi risiko, dan meningkatkan efisiensi. Dengan
mengikuti langkah-langkah yang terstruktur dalam menerima, memverifikasi, dan memproses pembayaran,
perusahaan dapat memastikan bahwa kegiatan keuangan mereka berjalan optimal berdasarkan kebutuhan
perusahaan. Untuk memperbaiki tata cara pembayaran dan prosedur pembayaran, berikut beberapa langkah yang
bisa dilakukan Lakukan evaluasi terhadap proses pembayaran yang sedang berjalan. Identifikasi potensi masalah
seperti keterlambatan, ketidaksesuaian, atau kesulitan administratif. Usahakan untuk menyederhanakan langkah-
langkah dalam proses pembayaran. Hindari birokrasi berlebihan yang dapat memperlambat proses. Memanfaatkan
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sistem pembayaran elektronik atau digital dapat mempercepat dan memudahkan proses pembayaran. Contohnya
seperti transfer bank online atau pembayaran dengan kartu kredit. Setelah melakukan perubahan, lakukan evaluasi
secara berkala untuk memastikan bahwa prosedur pembayaran berjalan dengan baik. Jika diperlukan, terapkan
perbaikan lebih lanjut untuk meningkatkan efisiensi dan keandalan proses.

Selain perbaikan, hal tersebut didukung studi dari (Marpaung et al., 2021), Yang menjelaskan bahwasanya harga
berdampak signifikan atas keputusan membeli konsumen sehingga bisa ditarik kesimpulan bahwasanya harga
berdampak atas keputusan pembelian.

Lokasi Pada Toko Kelontong Kirana

Lokasi merupakan ketetapan dari organisasi bisnis dalam menetapkan lokasi usahanya untuk melaksanakan
operasional bisnisnya dan mengirimkan produk hingga ke tangan konsumen lokasi pada toko kelontong Kirana
masuk Klasifikasi baik karena mendapatkan skormen 3, 53 masuk klasifikasi jawaban baik.

Untuk akses indikator jarak menuju lokasi memiliki skor rata-rata 3,04 masuk klasifikasi cukup baik meskipun
jaraknya mungkin tidak sangat dekat namun masih dalam batas yang dapat diterima dan dicapai dengan waktu
yang wajar. Pastikan untuk berkomunikasi dengan baik dengan pihak terkait atau tim Anda mengenai jadwal
perjalanan dan estimasi waktu tiba. Hal ini penting untuk koordinasi yang efisien dan tepat waktu. Kemudahan
akses menuju lokasi memiliki rata-rata 3,51 masuk Klasifikasi baik sebab Tersedianya transportasi umum dengan
rute langsung atau dekat dengan lokasi memudahkan akses bagi pengguna tanpa kendaraan pribadi. Pastikan lokasi
toko mudah diakses dengan memiliki informasi yang jelas dan akurat tentang alamat, petunjuk arah, dan peta
lokasi. Ini dapat membantu orang untuk menemukan lokasi dengan lebih mudah.

Pada dimensi ekspansi dengan indikator luas area Lokasi masuk klasifikasi baik dengan skor rata-rata 3,06 sebab
area yang lebih luas membrikan ruang yang cukup untuk akses bagi kendaraan besar, seperti truk pengiriman atau
kendaraan bermuatan besar. Faktor kunci dalam menentukan kapasitas, efisiensi operasional, dan potensi
pertumbuhan suatu bisnis atau organisasi. strategi perluasan yang efektif, manfaat yang diperoleh, dan panduan
praktis bagi pembaca yang ingin mempertimbangkan atau melaksanakan perluasan luas area lokasi.

Untuk aspek lingkungan indikator lingkungan mempunyai skormen 3,51 masuk klasifikasi baik, sebab langkah
penting dalam menjaga keberlanjutan sumber daya alami ini termasuk menjaga kualitas yang bersih serta
melindungi lingkungan dari ancaman terhadap kesehatan konsumen. Dengan mengintegrasikan desain interior
yang baik, manajemen persediaan yang efisien, pelayanan pelanggan yang ramah, keterlibatan dengan komunitas
lokal, dan komitmen terhadap keberlanjutan, toko kelontong dapat menciptakan lingkungan yang menarik dan
berkelanjutan bagi pelanggan mereka. Melalui pendekatan ini, toko kelontong dapat memperkuat posisinya
sebagai bagian penting dari kehidupan komunitas dan mempertahankan keunggulan bersaing di pasar ritel.

Selanjutnya untuk aspek persaingan dengan indikator lokasi pesaing sejenis berada pada skor rata-rata 3,10 masuk
klasifikasi cukup baik sebab dalam memilih lokasi optimal untuk toko ini dapar melibatkan strategi memilih lokasi
yang dekat dengan pesaing untuk mengambil keuntungan dari lalu lintas pelanggan yang ada, atau memilih lokasi
yang berbeda untuk membedakan diri dari pesaing. Mengetahui lokasi pesaing sejenis bukan hanya tentang
mengidentifikasi kekuatan atau kelemahan mereka, tetapi juga informasi ini guna melakukan pengembangan
strategi secara optimal dan pemahaman yang mendalam tentang pasar lokal dan kompetitor untuk menentukan
strategi efektif dalam mengoptimalkan keunggulannya serta mempertahankan pertumbuhan yang berkelanjutan.

Selain lokasi hal ini didukung (Senggetang, Mandey and Moniharapon, 2019), yang mengemukakan bahwasanya
lokasi menunjukkan dampak positif signifikan atas keputusan pembelian sebab lokasi strategis akan menarik
pelanggan membeli produk.

Keputusan Pembelian Konsumen Pada Toko Kelontong Kirana

Keputusan pembelian konsumen merupakan tindakan atau perilaku konsumen yang berupa keinginan untuk
memiliki suatu produk tertentu dan berniat membelinya lagi kemudian hari. Kinerja guru mempunyai spesifikasi
tertentu. Keputusan pembelian pada Toko Kelontong Kirana berada pada klasifikasi baik dengan nilai rata-rata
3,55 masuk kategori jawaban baik.
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Untuk aspek pengenalan masalah indikator kebutuhan pelanggan terhadap produk memiliki skormen 3,05 masuk
klasifikasi cukup baik sebab diperlukan produk dan layanan baru yang memecahkan masalah yang belum
terpecahkan atau menawarkan solusi yang lebih baik, dengan memahami kebutuhan dan masalah pelanggan bisnis
dapat mengembangkan produk dan layanan yang lebih luas sesuai dengan keinginan pelanggan. Memahami dan
memenuhi kebutuhan pelanggan bukan hanya tentang menjaga kepuasan pelanggan saat ini, tetapi juga tentang
membangun fondasi untuk pertumbuhan jangka panjang dan keberhasilan bisnis. Dengan mengadopsi pendekatan
yang berfokus pada pelanggan, perusahaan dapat memposisikan diri mereka dengan baik di pasar yang kompetitif
dan meningkatkan nilai tambah bagi pelanggan mereka.

Pada dimensi pencarian informasi pada indikator spanduk yang dijadikan iklan berada di rata-rata 3,53 masuk
klasifikasi baik, sebab spanduk yang dijadikan ilkan adalah salah satu media iklan umum yang digunakan untuk
menarik perhatian dan mendorong konversi penjaualan dan menganalisis data yang dapat membantu bisnis untuk
meningkatkan efektivitas iklan toko. Dengan mengadopsi strategi yang tepat dan konsisten, toko kelontong dapat
memanfaatkan iklan sebagai alat efektif membentuk hubungan baik kepada konsumen serta mengoptimalkan
visibilitas dan meningkatkan penjualan. Dengan memahami audiens dan menyampaikan pesan dengan efektif,
iklan dapat menjadi pendorong pertumbuhan yang signifikan bagi bisnis ritel kecil dan menengah.

Pada dimensi evaluasi alternatif pada indikator kebermanfaatan produk terhadap pelanggan memiliki skormen
3,54 masuk Klasifikasi baik sebab produk dapat menjawab keperluan pelanggan dan menstimulasi melakukan
pembelian ulang dan mendapatkan kepuasan dengan produk toko tersebut sehingga bersedia merekomendasikan
toko kepada orang lain. Memahami manfaat produk bagi pelanggan adalah kunci dalam merancang,
mengembangkan, dan memasarkan produk yang sukses. Dengan mengidentifikasi kebutuhan dan harapan
pelanggan, perusahaan dapat menciptakan produk yang tidak hanya memuaskan namun memberi signifikansi nilai
tambah untuk membentuk hubungan baik kepada pelanggan,. Melalui pendekatan ini, bisnis dapat membangun
hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan, meningkatkan kepuasan, dan mencapai pertumbuhan yang
berkelanjutan dalam pasar yang kompetitif.

Selanjutnya pada dimensi perilaku pasca pembelian untuk parameter kesesuaian Kinerja produk mempunyai
skormen 3,08 masuk Klasifikasi cukup baik sebab dapat mempengaruhi reputasi merek, kepuasan pelanggan
memastikan produk memenuhi ekspektasi konsumen merupakan kunci membangun hubungan mendalam kepada
konsumen dan menciptakan nilai tambah. Kesesuaian kinerja produk bukan sebatas fungsi namun terkait
pemenuhan keinginan pengguna dengan konsisten. Dengan memahami dan mengoptimalkan kesesuaian kinerja,
perusahaan dapat membangun reputasi yang kuat, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan mempertahankan
kompetitivitas di pasar yang semakin ketat. Dengan pendekatan yang berfokus pada pengguna, bisnis dapat
menghadirkan nilai tambah yang signifikan melalui produk mereka.

Selain perbaikan, keputusan pembelian hal ini sejalan dengan penelitian terdahulu dari (Harjanto, 2016) dimana
menjelaskan bahwasanya harga dan lokasi berdampak secara simultan atas keputusan pembelian konsumen
sehingga bisa ditarik kesimpulan bahwasanya harga dan lokasi berdampak atas keputusan pemilihan konsumen.

5. Kesimpulan

Hasil pengujian kolmograf smirnov pada harga lokasi dan keputusan pembelian konsumen dinyatakan bahwasanya
setiap variabel terdistribusi secara normal. Hasil analisa deskriptif kualitatif harga sudah baik dengan skormen
paling tinggi untuk dimensi keterjangkauan harga dan indikator penentuan harga dengan kriteria baik. Sementara
skor rata-rata paling rendah yaitu tata cara pembayaran dengan indikator prosedur pembayaran dengan kriteria
cukup baik. Hasil analisa deskriptif kualitatif lokasi telah baik dengan skor rata-rata paling tinggi yaitu visabilitas
dengan indikator keadaan lokasi terhadap keramaian masuk klasifikasi baik sementara skor rata-rata paling rendah
yaitu dimensi akses untuk indikator jarak menuju lokasi dengan kriteria cukup baik. Hasil analisa deskriptif
kualitatif keputusan pembelian konsumen sudah baik dengan skor rata-rata paling tinggi untuk dimensi pengenalan
masalah dan indikator kebebasan memilih masuk klasifikasi baik sementara skor rata-rata paling rendah yaitu
dimensi pengenalan masalah indikator kebutuhan pelanggan terhadap produk dengan kriteria cukup baik. Hasil
regresi linear berganda menjelaskan bahwasanya lokasi dan harga berdampak positif keputusan pembelian
konsumen pada Toko Kelontong Kirana. Hasil pengujian hipotesis secara simultan dengan uji F HO ditolak,
artinya harga dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toko Kelontong Kirana. Hasil
pengujian hipotesis secara parsial dengan uji t HO ditolak, hal ini artinya harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian pada Toko Kelontong Kirana. Selanjutnya HO ditolak, artinya lokasi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toko Kelontong Kirana.
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