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Abstrak—Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh keragaman produk, sales promotion dan lokasi 

terhadap keputusan pembelian di Toko Oke Listrik 

Jember. Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif 

dengan teknik judgmental sampling. Penelitian ini 

menggunakan sampel sebanyak 197 responden. Data 

penelitian ini diolah menggunakan program SPSS versi 

21. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa keragaman 

produk dan sales promotion berpengaruh signigikan 

terhadap keputusan pembelian, sedangkan lokasi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Kata Kunci: keragaman produk, sales promotion, 

lokasi, keputusan pembelian. 

 

PENDAHULUAN 

 
Pandemi Covid-19 yang melanda dunia berdampak 

terhadap perekonomian, baik secara perorangan, rumah 

tangga, perusahaan mikro, kecil, menengah, maupun 

besar. Namun tampaknya dampak pandemi ini tidak 

merata ke berbagai sektor bisnis. Sejumlah sektor dapat 

tetap bertahan bahkan bertumbuh selama pandemi 

tersebut. Salah satunya adalah perdagangan ritel. 

Pendapatan bisnis ritel sempat menurun drastis saat wabah 

Covid-19 masuk ke Indonesia pada tahun 2020 lalu. 

Namun Asosiasi Pengusaha Retail Indonesia (Aprindo) 

optimis bahwa pertumbuhan bisnis ritel di tahun 2021 

akan lebih baik dari pada tahun 2020. Mereka juga 

berharap sektor ritel akan tumbuh hingga 4-4,5% pada 

tahun 2021 (Kontan, 2021).  

Bisnis ritel adalah suatu usaha yang menjual berbagai 

macam produk kepada konsumen untuk dikonsumsi 

sendiri. Salah satu produk yang terus berkembang dan 

selalu dibutuhkan oleh masyarakat adalah peralatan listrik. 

Menurut Direktur Jenderal Industri Logam, Mesin, Alat 

Transportasi dan Elektronika (ILMATE), persaingan 

industri peralatan listrik di dalam negeri telah mampu 

kompetitif dengan produk peralatan listrik impor. Dirjen 

ILMATE menilai bahwa bisnis industri peralatan listrik 

memiliki harapan baik untuk ke depannya (Kontan, 2021). 

Hal ini juga terlihat dari kondisi perdagangan di Trade 

Mall Plaza Kenari Mas di Jakarta. Trade Mall Plaza 

Kenari Mas merupakan pusat belanja yang menyediakan 

berbagai macam peralatan listrik di Indonesia yang terus 

bertahan di tengah pandemi Covid-19. Pada masa 

pandemi Covid-19, Trade Mall Plaza Kenari Mas 

mencatat kenaikan penjualan dari transaksi belanja 

konsumen yang terus ada dan bertambah setiap harinya. 

Disebutkan jika dalam sehari terdapat kunjungan 

sebanyak 15.000 orang saat pandemi (Liputan6, 2021).  

Dari fenomena tersebut dapat dilihat bahwa peralatan 

listrik terus dibutuhkan saat pandemi Covid-19. Peralatan 

listrik masih terus dibutuhkan karena semua orang 

melakukan aktivitas mereka di rumah dan membutuhkan 

peralatan yang dapat menunjang aktivitas mereka setiap 

hari.  Dengan banyaknya permintaan konsumen, dapat 

dilihat sebagai peluang bisnis yang baik untuk menjual 

peralatan listrik saat pandemi Covid-19 ini. Toko Oke 

Lisrik adalah salah satu toko ritel peralatan listrik yang 

telah berdiri sejak tahun 2012 di kota Jember. Awalnya 

toko Oke Listrik memiliki enam orang karyawan, namun 

akibat pandemi Covid-19 ini toko hanya mempekerjakan 

tiga orang karyawan. Toko Oke Listrik berlokasi di Jl. 

Letjen Suprapto No. 111, Jember dan menjual berbagai 

macam peralatan listrik mulai dari baterai, kabel, lampu, 

senter, kipas angin, magic com, setrika, dispenser dan 

lainnya. 

Dalam menghadapi pandemi Covid-19 ini, toko Oke 

Listrik harus memiliki strategi  yang tepat agar dapat 

bersaing dengan usaha sejenis disekitarnya. Pertumbuhan 

bisnis ritel yang sejenis semakin banyak dan menimbulkan 

persaingan antara toko Oke listrik dengan toko lainnya. 

Saat ini konsumen sangat pintar dan cermat dalam 

memilih produk yang mereka butuhkan. Konsumen akan 

memperhatikan dan membandingkan berbagai faktor saat 

akan membeli suatu produk yang mereka butuhkan. Untuk 

itu toko Oke Listrik perlu untuk lebih kritis dan cerdas 

dalam menyediakan produk dan menentukan strategi 

bersaing. Hal ini perlu dilakukan oleh toko Oke Listrik 

agar mampu bersaing dan menarik konsumen untuk 

melakukan pembelian. 

Dalam menjalankan bisnis ritel peralatan listrik 

tersebut tidak lepas dari perilaku konsumen. Perilaku 

konsumen merupakan tindakan yang konsumen lakukan 

dalam proses mendapatkan, mengonsumsi, dan mengha-

biskan produk atau jasa dan juga proses yang mendahului 

dan menyusuli tindakan tersebut (Setiadi, 2008). Di dalam 

perilaku konsumen terdapat keputusan pembelian. Kepu-

tusan pembelian merupakan perilaku akhir konsumen, 

baik secara individual , kelompok maupun rumah tangga, 

yang membeli barang atau jasa untuk konsumsi pribadi 

(Kotler & Amstrong, 2015). Dari definisi para ahli 

tersebut, dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian 

perilaku individu maupun kelompok mulai dari mencari, 

membandingkan, membeli dan memanfaatkan barang atau 

jasa yang sesuai dengan kebutuhannya. Keputusan 

pembelian dilakukan apabila terdapat keinginan untuk 

membeli suatu produk. Keputusan pembelian tersebut 

dipengaruhi oleh perangkat-perangkat pemasaran, seperti 

tersedianya produk yang beragam serta adanya diskon 

pada produk-produk tertentu.  
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Pengambilan keputusan pembelian dipengaruhi oleh 

kemampuan perusahaan dalam menarik konsumen. Se-

jumlah penelitian terdahulu mengenai keputusan pembe-

lian menunjukkan bahwa pelanggan akan memutuskan 

untuk melakukan pembelian jika tersedianya keragaman 

produk, kualitas produk, harga, sales promotion, dan 

lokasi yang strategis (Andreti et al., 2013; Elg and 

Hultman, 2016; Eleboda, 2017; Hassan et al., 2013). 

Melalui hasil penelitian di atas, maka penelitian ini akan 

berfokus pada keragaman produk, sales promotion dan 

lokasi terhadap keputusan pembelian. Tiga variabel 

tersebut dipilih karena cocok dengan situasi dan kondisi 

yang dialami di toko Oke Listrik saat ini. Selama ini, 

masih belum ada penelitian terdahulu yang menggunakan 

Toko Oke Listrik Jember sebagai lokasi penelitiannya. 

Maka dari itu penelitian ini adalah yang pertama kali 

meneliti Toko Oke Listrik Jember. 

Produk merupakan barang yang ditawarkan penjual 

kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan mereka. 

Produk menjadi penentu dalam suatu strategi pemasaran, 

jenis produk yang beragam akan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Agar dapat bersaing 

perusahaan harus memahami perilaku konsumen karena 

keputusan mereka akan mempengaruhi keputusan pembe-

lian, salah satunya adalah dengan menyediakan produk 

yang beragam. Menurut Kotler dan Keller (2009, p. 15), 

keragaman produk merupakan kumpulan dari sejumlah 

produk atau barang yang ditawarkan untuk dijual. 

Keragaman dari produk yang tersedia di suatu toko akan 

meningkatkan pembelian konsumen karena dengan 

adanya keragaman poduk yang tersedia maka konsumen 

dapat memilih alternatif produk yang sesuai dengan 

kebutuhan dan kemampuan mereka. Oleh karena itu 

dalam menghadapi persaingan, pedagang ritel harus mam-

pu menawarkan produk selengkap mungkin. Semua itu 

perlu dilakukan untuk meningkatkan pembelian 

konsumen karena konsumen akan lebih suka untuk memi-

lih produk dari pilihan yang beragam dan lengkap. 

Perusahaan tidak dapat mengandalkan keputusan 

pembelian konsumen dengan hanya menyediakan produk 

yang lengkap saja. Perusahaan juga harus menyediakan 

sesuatu yang menarik perhatian konsumen sehingga 

memutuskan untuk membeli suatu produk. Salah satu hal 

yang dapat menarik konsumen adalah dengan adanya 

sales promotion. Umumnya perusahaan akan memberikan 

sales promotion untuk usahanya dengan tujuan untuk me-

ningkatkan penjualan produknya. Konsumen biasanya 

lebih tertarik melakukan pembelian terhadap suatu produk 

jika penjual menawarkan sales promotion seperti adanya 

potongan harga, kupon, dll. Menurut Kotler dan Keller 

(2015, p. 582), sales promotion adalah komponen utama 

dalam promosi atau kampanye pemasaran. Sales 

promotion biasanya terdiri dari kumpulan alat insentif 

yang akan digunakan untuk jangka pendek saja untuk me-

rangsang konsumen melakukan pembelian kepada suatu 

produk atau jasa tertentu.  

Saat ini banyak persaingan bisnis yang sedang terjadi, 

banyak usaha yang menawarkan produk yang mirip. 

Namun jika suatu usaha memiliki lokasi yang sedikit lebih 

baik, akan membawa dampak pada pangsa pasar sebuah 

toko. Lokasi juga tidak kalah penting dalam suatu keputu-

san pembelian. Menurut Craig (1984), lokasi merupakan 

faktor utama yang paling dipertimbangkan konsumen 

dalam melakukan pembelian. Lokasi yang dipilih haruslah 

mampu bertumbuh dalam segi ekonomi, karena lokasi 

akan berdampak pada pertumbuhan bisnis di masa 

mendatang. Dengan memilih lokasi yang tepat juga dapat 

mempertahankan kelangsungan hidup suatu usaha dalam 

waktu yang lama. Lokasi merupakan tempat yang dipan-

dang strategis bagi suatu usaha yang ditinjau melalui 

jarak, dan tingkat kemudahan akses transportasi (Swasta 

& Irawan, 2002). Menurut Kotler dan Amstrong (2015), 

lokasi usaha yang tepat akan terlihat perbandingannya 

dengan usaha lain berlokasi kurang strategis. Suatu usaha 

juga akan lebih sukses meskipun sama-sama memiliki 

produk dan karyawan yang berkualitas. Sebelum 

berkunjung dan melakukan pembelian di sebuah toko, 

individu atau kelompok juga akan mempertimbangkan 

lokasi toko tersebut. Oleh karena itu dalam membuka 

suatu bisnis, pedagang ritel harus mampu memilih lokasi 

yang strategis demi mendukung kelancaran proses bisnis-

nya. 

Memahami perilaku konsumen tidaklah mudah karena 

beberapa faktor dapat mempengaruhi perilaku konsumen 

sebelum mengambil keputusan pembelian. Dalam 

penelitian Basil et al. (2013), beberapa konsumen 

cenderung menghabiskan sedikit waktu untuk memikirkan 

pembelian produk yang bermutu rendah atau tinggi karena 

mereka lebih mementingkan untuk memenuhi kebutuhan. 

Beberapa konsumen juga rela mengeluarkan uangnya 

lebih banyak untuk mendapatkan produk yang bermutu 

tinggi. Selain itu, hasil penelitian Santini et al. (2015), 

menyatakan bahwa terlalu banyak diskon yang diberikan 

menimbulkan rasa tidak nyaman dan asumsi negatif dari 

konsumen terhadap barang yang ditawarkan oleh penjual 

tersebut. Penelitian yang dilakukan oleh Mahmood & 

Khan (2014), menyatakan bahwa lokasi memungkinkan 

sebuah toko untuk membedakan dirinya dari pesaing, 

namun lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Berdasarkan fenomena dan penelitian terdahulu yang 

telah dijelaskan di atas, maka dapat diketahui bahwa 

adanya keragaman produk, sales promotion dan lokasi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Maka dari itu 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari 

keragaman produk, sales promotion dan lokasi terhadap 

keputusan pembelian di Toko Oke Listrik Jember. 

 

Rumusan Masalah 
Rumusan masalah di dalam penelitian ini dijabarkan 

sebagai berikut: 

1. Apakah keragaman produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada Toko Oke Listrik Jember? 

2. Apakah sales promotion berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada Toko Oke Listrik Jember? 

3. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada Toko Oke Listrik Jember? 

 

Hubungan antara Keragaman Produk dengan 

Keputusan Pembelian 

Produk adalah unsur penting dalam melakukan transa-

ksi jual beli. Keberagaman produk meliputi tersedianya 

produk dalam berbagai merek, ukuran, dan kualitas yang 

lengkap. Keberagaman produk yang tersedia dalam suatu 

toko akan mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Hal itu terjadi karena tersedianya berbagai 

pilihan yang dapat disesuaikan dengan kebutuhan dan 

keadaan ekonomi masing-masing konsumen. 

Menurut Simamora (2004, p. 441), keragaman produk 

merupakan seperangkat (keanekaragaman) lini produk 

ditawarkan oleh penjual kepada konsumen. Konsumen 

akan semakin senang jika dia berkunjung ke suatu tokok 

yang memiliki propduk beragam, sehingga dia tidak perlu 

mencari barang di toko yang lain. Hal ini didukung oleh 



penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Tang, Hsieh dan 

Chiu (2017). Hasil penelitian tersebut menunjukkan ada-

nya pengaruh positif antara keragaman produk terhadap 

keputusan pembelian.  
Melalui penjabaran hubungan antar konsep di atas, 

maka diterapkan hipotesis penelitian sebagai berikut: 

H1: Keragaman Produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Hubungan antara Sales Promotion dengan Keputusan 

Pembelian 

Promosi merupakan alat komunikasi suatu usaha 

dengan tujuan untuk mempengaruhi keputusan pembelian. 

Semakin menarik suatu promosi yang diberikan oleh suatu 

usaha, maka konsumen akan semakin tertarik membeli 

produk atau jasa dari suatu usaha tersebut. Sales 

promotion yang ditawarkan suatu usaha memiliki banyak 

macam seperti memberikan potongan harga, bonus, dan 

voucher belanja.  

Menurut Kotler dan Amstrong (2015), secara umum 

sales promotion seharusnya membangun relasi dengan 

pelanggan bukan hanya sebagai brand switching 

sementara. Sales promotion harus mampu untuk 

menguatkan status produk serta membangun hubungan 

jangka panjang dengan para pelanggan. Selain itu 

Lovelock dan Wright (2007), mengemukakan bahwa sales 

promotion akan mendorong dan mempercepat konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian. Hal ini sesuai 

dengan hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Nochai and Nochai (2011). Hasil penelitian tersebut me-

nunjukkan adanya pengaruh positif signifikan antara sales 

promotion terhadap keputusan pembelian. 

Melalui penjabaran hubungan antar konsep di atas, 

maka diterapkan hipotesis penelitian sebagai berikut: 

H2: Sales promotion berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Hubungan antara Lokasi dengan Keputusan 

Pembelian 

Lokasi merupakan tempat usahanya yang dipilih 

berdasarkan keputusan pemilik suatu usaha untuk 

menjalankan kegiatan operasionalnya serta mendis-

tribusikan barang atau jasa yang ditawarkannya. 

Pentingnya lokasi suatu usaha yang dipilih berpengaruh 

kepada keputusan pembelian konsumen yang sesuai 

dengan strategi dan sasaran yang telah ditetapkan. 

Menurut Sunyoto (2015, p. 189), lokasi usaha yang dipilih 

akan mempengaruhi tingkat penjualan pada bisnis ritel, 

dan lokasi usaha juga menentukan pangsa pasarnya. Hal 

ini dapat terjadi karena konsumen memiliki pertimbangan 

seperti keterjangkauan lokasi serta tempat parkir yang lu-

as.  

Swastha dan Irawan (2002), menyatakan bahwa lokasi 

usaha adalah tempat yang dipandang strategis yang dapat 

digunakan untuk menarik para pembeli. Hal ini didukung 

dengan hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Karande and Lombard (2005). Hasil penelitian menun-

jukkan bahwa lokasi sangat berpengaruh positif bagi 

usaha ritel. Hal ini berarti semakin baik lokasi suatu usaha 

maka semakin tinggi keputusan pembelian dan 

sebaliknya. 

Melalui penjabaran hubungan antar konsep di atas, 

maka diterapkan hipotesis penelitian sebagai berikut: 

H3: Lokasi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

Kerangka Penelitian 

 
 

Gambar 1 Kerangka Penelitian 

Sumber : Yates et al., 1999; Lin et al., 2021. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Jenis Penelitian 
 Penelitian dilakukan dengan tujuan untuk menguji 

pengaruh keragaman produk, sales promotion dan lokasi 

terhadap keputusan pembelian di Toko Oke Listrik Jem-

ber. Dengan melihat tujuan penelitian tersebut, maka 

metode yang cocok digunakan untuk menguji penelitian 

ini adalah metode kuantitatif. Penelitian kuantitatif 

digunakan untuk melihat hubungan antara dua variabel 

atau lebih dan melakukan pengukuran yang akurat 

(Sugiyono, 2014, p. 9). 

 Penelitian dalam metode kuantitatif digunakan untuk 

mengetahui pengaruh dari keragaman produk, sales 

promotion dan lokasi sebagai variabel bebas (independent 

variable) terhadap keputusan pembelian konsumen 

sebagai variabel terikat (dependent variable). 

 

Populasi 
 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari 

obyek atau subyek yang memiliki kualitas dan 

karakteristik yang ditetapkan peneliti dengan tujuan untuk 

dipelajari dan ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2014, p. 

18). Populasi yang akan dilibatkan dalam penelitian ini 

adalah konsumen yang berusia 17 tahun keatas yang 

melakukan pembelian di Toko Oke Listrik Jember. 

Populasi tersebut dipilih karena mengingat bahwa 

seseorang telah dianggap dewasa saat berusia ≥17 tahun. 

 

Sampel 
 Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik 

suatu populasi penelitian (Sugiyono, 2010, p. 118). 

Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

sebagian dari total populasi karena keseluruhan jumlah 

populasi tidak dapat ditentukan. Untuk populasi yang 

tidak diketahui jumlahnya, maka pengambilan sampel 

dilakukan dengan menggunakan rumus Lemeshow yaitu 

sebagai berikut: 

𝑛 =
𝑍2 .  𝑝(1 − 𝑝)

𝑑2  

Keterangan: 



n = jumlah sampel 

Z = tingkat kepercayaan = 1,96 

P = maksimal estimasi = 0,5 

d = sampling error = 10% = 0,1 

𝑛 =
(1,96)2 .  0,5(1 − 0,5)

(0,1)2 = 96,04 = 96  

Dari perhitungan sampel menggunakan rumus 

Lemeshow, hasil yang didapat adalah sebanyak 96 

sampel. Sampel sebanyak 96 orang adalah jumlah sampel 

minimal yang akan digunakan. 

 

Jenis Data dan Sumber Data 
1. Data Primer 

 Data primer diambil dari hasil jawaban angket 

penelitian yang meliputi profil responden serta jawaban 

yang berkaitan dengan variabel penelitian, yaitu 

keragaman produk, sales promotion, lokasi dan keputusan 

pembelian. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder diambil dari penelitian terdahulum 

jurnal dan buku yang menjadi acuan dalam penelitian ini. 

 

Metode Pengumpulan Data 
 Metode pengumpulan data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah melalui angket. Angket penelitian ini 

akan dibagikan kepada konsumen yang melakukan 

pembelian di Toko Oke Listrik Jember melalui kertas 

kuisioner yang telah dicetak dan diisi langsung di tempat. 

Bagian pertama pada angket berisi penjabaran mengenai 

permohonan untuk pengisian angket, kemudian 

dilanjutkan dengan pengisian profil responden dan proses 

screening, kemudian dilanjutkan dengan pernyataan dari 

masing-masing variable. Setelah angket diisi oleh 

reponsen, angket akan dikumpulkan, disortir, dan diolah 

menggunakan aplikasi software Statistical Product and 

Service Solutions (SPSS). Skala pengukuran yang diguna-

kan dalam penelitian ini adalah skala likert. Menurut 

Sugiyono (2010, p. 93), skala likert merupakan skala 

pengukuran data ketika responden diminta untuk membe-

rikan tanda checklist pada salah satu jawaban dalam 

angket. Skala likert yang digunakan dapat dikategorikan, 

antara lain: 

Sangat Tidak Setuju (STS) = 1 

Tidak Setuju (TS) = 2 

Cukup (C) = 3 

Setuju (S) = 4 

Sangat Setuju (SS) = 5 

 

Teknik Analisis Data 
1. Teknik Statidtik Deskriptif 

 Menurut Sugiyono (2008), teknik statistik deskriptif 

adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data 

dengan menggambarkan atau mendeskripsikan data yang 

telah terkumpul tanpa membuat kesimpulan atau 

generalisasi. Teknik analisis deskriptif dalam penelitian 

ini dilakukan dengan menghitung nilai rata-rata (mean) 

dan standar deviasi. Mean merupakan nilai rata-rata dari 

keseluruhan responden, sedangkan standar deviasi 

merupakan variasi dari jawaban responden.  

Perhitungan mean menggunakan rumus rentang skor 

dengan interval kelas yang dibagi menjadi lima kategori 

sebagai berikut: 

𝐼𝑛𝑡𝑒𝑟𝑣𝑎𝑙 𝑀𝑒𝑎𝑛 =
𝑁𝑖𝑙𝑎𝑖 𝑚𝑎𝑥 − 𝑁𝑖𝑙𝑎𝑖 𝑚𝑖𝑛

𝑁
= =

5−1

5
= 0,80  

Hasil perhitungan menunjukkan range yang diperoleh 

adalah 0,8 dan disusun dengan kategori sebagai berikut: 

Tabel 1 

Kategori Mean Berdasarkan Variabel Penelitian 

 
2. Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan dengan tujuan untuk melihat 

sejauh mana kevalidan alat ukur yang digunakan dalam 

penelitian. Validitas berkaitan dengan tujuan untuk me-

ngukur alat yang digunakan dalam penelitian. (Ferdinand, 

2014, p. 217). Uji validitas dilakukan dengan mengikuti 

ketentuan menurut Santoso dan Ashari (2005, p. 250), 

yaitu jika tingkat signifikansi korelasi < 0,05 maka 

pernyataan dalam angket dinyatakan valid dan dilakukan 

dengan cara mengkorelasikan antara skor setiap 

pertanyaan dengan skor tiap variabelnya. 

3. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas bertujuan untuk menunjukkan 

konsistensi dan stabilitas dari suatu skor atau skala 

pengukuran (Kuncoro, 2009, p. 175). Suatu angket bisa 

dikatakan reliable jika jawaban seseorang terhadap 

pertanyaan itu konsisten atau stabil dari waktu ke waktu 

(Ghozali, 2009, p. 45). Uji reliabilitas dilakukan dengan 

menggunakan nilai Cronbach’s Alpha. Pertanyaan akan 

dianggap reliable ketika nilai Cronbach’s Alpha  > 0,6. 

4. Uji Asumsi Klasik 

Sebelum melakukan analisis regresi linear berganda, 

perlu dilakukan uji asumsi klasik dahulu sebagai syarat 

untuk melanjutkan ke tahap berikutnya. Uji asumsi klasik 

bertujuan untuk meminimalisir jumlah kesalahan yang 

terdapat pada data penelitian akibat adanya penyimpangan 

yang terjadi sebelum uji hipotesis (Ghozali, 2009, p. 95). 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah dalam 

model regresi variabel independen dan variabel dependen 

atau keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak. 

Ghozali (2011, p. 154). Uji normalitas dilakukan dengan 

menggunakan uji kolmogorov-smirnov dengan nilai 

signifikansi 0,05. Data akan berdistribusi normal jika 

memiliki nilai sig. > 0,05 (normalitas terpenuhi). 

Sebaliknya, jika nilai sig. < 0,05 maka data tidak 

berdistribusi normal. Data yang berdistribusi normal jika 

sampel yang dipakai benar-benar telah mewakili populasi. 

Jika data tidak berdistribusi normal, maka biasanya dapat 

diatasi dengan menambah jumlah sampel penelitian. 

b. Uji Multikolinieritas 

Menurut Ghozali (2011, p. 103), tujuan uji 

multikolinieritas adalah untuk mengetahui apakah model 

regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas 



(variabel independent). Jika terdapat multikolinearitas, 

maka terdapat hubungan linear yang sempurna atau tepat 

antara variabel independen dalam sebuah model regresi. 

Data yang baik adalah data yang semua variabel bebasnya 

memiliki VIF < 10, yang berarti tidak terjadi gejala 

multikolinieritas dalam model regresi. Data yang memiliki 

nilai VIF > 10 artinya terjadi multikolieritas dalam model 

regresi. Jika terjadi multikolinearitas maka terdapat 

alternatif uji lain untuk mendeteksi gejala multiko-

linearitas seperti uji korelasi. Selain itu juga dapat 

melakukan outlier terhadap data ekstrim, dan jika 

diperlukan maka dapat menambah sampel baru supaya 

penyebaran data menjadi lebih bervariasi. 

c. Uji Heterokedastisitas 

Menurut Ghozali (2011, p. 139), uji 

heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah 

terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain dalam model 

regresi. Jika varian dari nilai residual satu pengamatan ke 

pengamatan lain bersifat tetap disebut homoskedastisitas. 

Jika varian dari nilai residual satu pengamatan ke penga-

matan lain berbeda disebut heteroskedastisitas. Data yang 

baik adalah data yang model regresinya homokedastisitas 

yaitu dengan nilai sig. > 0,05 atau terjadi 

homoskedastisitas. Sebaliknya jika nilai sig. <  0,05 maka 

tidak terjadi gejala homoskedastisitas. Jika terjadi gejala 

heteroskedastisitas dalam model regresi, maka dapat 

dilakukan alternatif uji lain seperti uji rank spearman dan 

uji park. Selain itu dengan melakukan outlier terhadap 

data ekstrim, dan jika diperlukan maka dapat menambah 

sampel baru supaya penyebaran data menjadi lebih 

bervariasi. 

5. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda bisa dilakukan setelah 

model penelitian lolos uji asumsi klasik. Menurut 

Sugiyono (2010, p. 277), analisis regresi linear berganda 

bertujuan meramalkan bagaimana keadaan (naik 

turunnya) variabel dependen, bila dua atau lebih variabel 

independen sebagai faktor predictor dimanipulasi (dinaik 

turunkan nilainya). Penelitian ini menggunakan analisis 

regresi linier berganda karena bertujuan untuk mengetahui 

hubungan sebab akibat antara lebih dari satu variabel 

independen terhadap variabel dependen. 

 

 Y = a +  𝑏1 𝑋1 +  𝑏2 𝑋2 + 𝑏3 𝑋3 + e 

Keterangan: 

Y = keputusan pembelian 

a = konstanta 

𝑏1 = koefisien regresi  𝑋1 

 𝑏2 = koefisien regresi  𝑋2 

 𝑏3 = koefisien regresi  𝑋3 

 𝑋1 = keragaman produk   

 𝑋2 = sales promotion 

 𝑋3 = lokasi 

 e = error term 

a. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R²) dilakukan untuk mengukur 

seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan 

variasi variabel terikat (Ghozali, 2009, p. 15). Nilai 

koefisien determinasi adalah antara nol sampai satu. 

Semakin besar koefisien determinasi (semakin mendekati 

satu), artinya variabel independent semakin mampu dalam 

menjelaskan variabel dependentnya dan semakin baik 

hasil untuk model regresi tersebut.  

b. Uji Kelayakan Model (Uji F) 

Menurut Ghozali (2011, p. 341), uji kelayakan model 

dilakukan untuk mengukur ketepatan fungsi regresi 

sampel dalam menaksir nilai aktual secara statistik. Uji F 

pada penelitian ini menggunakan two-tailed test. Apabila 

nilai probabilitas F hitung sig. < 0,05, menunjukkan 

bahwa uji model ini layak digunakan pada penelitian. Hal 

ini juga dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima. 

Sebaliknya, jika nilai propabilitas F hitung sig. > 0,05, 

menunjukkan bahwa uji model ini tidak layak digunakan 

pada penelitian. 

c. Uji t 

Menurut Ghozali (2011, p. 194), uji t digunakan untuk 

mengetahui pengaruh masing-masing variabel 

independent terhadap variabel dependent. Uji t pada 

penelitian ini menggunakan two-tailed test dengan nilai 

cut off sebesar 1,96. Apabila nilai probabilitas t hitung sig. 

< 0,05, maka variabel independent berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependent. Sebaliknya, jika nilai 

probabilitas t hitung sig. > 0,05, maka variabel 

independent tidak berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependent. 

 

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

 

Profil Responden 
Profil responden pada penelitian ini berguna untuk 

mengetahui klasifikasi responden yang melakukan 

pembelian di Toko Oke Listrik Jember. Klasifikasi 

tersebut berdasarkan jenis kelamin, usia, pendidikan 

terakhir, pekerjaan dan frekuensi belanja selama enam 

bulan terakhir. Populasi yang digunakan pada penelitian 

ini adalah konsumen yang berusia 17 tahun ke atas dan 

melakukan pembelian di Toko Oke Listrik Jember. Data 

yang diperoleh dari hasil penyebaran kuisioner adalah 

sebanyak 214 orang. Setelah itu data melalui proses 

screening yang bertujuan untuk memastikan bahwa 

responden sesuai dengan kriteria yang diinginkan dalam 

penelitian ini. Sehingga total responden yang telah 

memenuhi kriteria adalah sebanyak 197 orang. Berikut 

adalah hasil deskriptif profil responden pada penelitian 

ini, yaitu: 

 

Tabel 2 

Profil Responden 

 



 
Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa 

responden yang melakukan pembelian di Toko Oke 

Listrik Jember seimbang antara laki-laki dan perempuan 

karena memiliki selisih yang sedikit. Hal ini menunjukkan 

bahwa peralatan listrik masih terus dibutuhkan baik oleh 

laki-laki dan juga perempuan. Responden yang melakukan 

pembelian di Toko Oke Listrik relatif seimbang, dan yang 

paling banyak adalah responden yang berusia 23 – 28 

tahun.  Hal ini menunjukkan bahwa hampir semua 

kalangan usia membutuhkan peralatan listrik untuk 

kehidupan sehari-harinya. Selain itu mayoritas responden 

yang melakukan pembelian di Toko Oke Listrik Jember 

adalah yang berpendidikan akhir S1 yang berjumlah 83 

orang. Selain itu, mayoritas responden yang melakukan 

pembelian bekerja sebagai karyawan swasta.  Melalui 

tabel di atas, dapat diketahui juga bahwa mayoritas 

responden melakukan pembelian di Toko Oke Listrik 

Jember sebanyak 3–4 kali dalam enam bulan terakhir, 

kemudian disusul dengan pembelian sebanyak >5 kali. 

Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas responden 

merupakan pelanggan setia di Toko Oke Listrik Jember. 

 
Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan dengan tujuan untuk melihat 

sejauh mana kevalidan alat ukur yang digunakan dalam 

penelitian. Uji validitas dilakukan terhadap semua 

variabel, yaitu keragaman produk, sales promotion, lokasi 

dan keputusan pembelian. Berikut adalah hasil uji validi-

tas dari keempat variabel tersebut. 

 

Tabel 3 

Uji Validitas Variabel Keragaman Produk 

 
Terdapat empat item pernyataan pada angket variabel 

keragaman produk. Pernyataan pada angket akan 

dinyatakan valid jika tingkat signifikansi korelasi < 0,05. 

Pada tabel 3 menunjukkan bahwa tingkat signifikansi 

korelasi sebesar 0,000 pada tiap item pernyataan. Maka 

dari itu pernyataan angket variabel keragaman produk 

dinyatakan valid. 

 

Tabel 4 

Uji Validitas Variabel Sales Promotion 

 

 
Terdapat lima item pernyataan pada angket variabel 

sales promotion. Pernyataan pada angket akan dinyatakan 

valid jika tingkat signifikansi korelasi < 0,05. Pada tabel 4 

menunjukkan bahwa tingkat signifikansi korelasi sebesar 

0,000 pada tiap item pernyataan. Maka dari itu pernyataan 

angket variabel sales promotion dinyatakan valid. 
 

Tabel 5 

Uji Validitas Variabel Lokasi 

 
Terdapat lima item pernyataan pada angket variabel 

lokasi. Pernyataan pada angket akan dinyatakan valid jika 

tingkat signifikansi korelasi < 0,05. Pada tabel 5 

menunjukkan bahwa tingkat signifikansi korelasi sebesar 

0,000 pada tiap item pernyataan. Maka dari itu pernyataan 

angket variabel lokasi dinyatakan valid. 

 

Tabel 6 

Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian 

 
Terdapat tujuh item pernyataan pada angket variabel 

keputusan pembelian. Pernyataan pada angket akan 

dinyatakan valid jika tingkat signifikansi korelasi < 0,05. 

Pada tabel 6 menunjukkan bahwa tingkat signifikansi 



korelasi sebesar 0,000 pada tiap item pernyataan. Maka 

dari itu pernyataan angket variabel keputusan pembelian 

dinyatakan valid. 

 

Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas bertujuan untuk menunjukkan 

konsistensi dan stabilitas dari suatu skor atau skala 

pengukuran. Uji reliabilitas dilakukan terhadap semua 

variabel, yaitu keragaman produk, sales promotion, lokasi 

dan keputusan pembelian. Berikut adalah hasil uji 

eliabilitas dari keempat variabel tersebut. 

Tabel 7 

Hasil Uji Reliabilitas Variabel 

 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas keempat variabel di 

atas, dapat dilihat jika nilai Cronbach’s Alpha keempat 

variabel berkisar antara 0,714 – 0,879. Variabel akan 

dikatakan reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha > 0,6. Hasil 

uji reliabilitas tersebut menunjukkan bahwa keempat 

variabe dalam penelitian ini dianyatakan reliable. 

 

Analisa Deskriptif Mean 
Penelitian ini menggunakan analisis mean atau rata-

rata terhadap semua variabel. Analisis mean digunakan 

untuk mengetahui frekuensi rata-rata dari jawaban 

responden terhadap masing-masing pernyataan dalam tiap 

variabel yang ada pada penelitian ini. Pada penelitian ini 

setiap variabel dinilai berdasarkan pada kategori skala 

interval yang telah ditetapkan. Berikut adalah hasil dan 

penjelasan dari analisis deskriptif pada penelitian ini: 

 

Tabel 7 

Analisis Mean Keragaman Produk 

 

 
Pada tabel 7 di atas menjelaskan hasil mean yang 

diperoleh dari jawaban responden untuk keseluruhan item 

pernyataan keragaman produk dikategorikan tinggi. Nilai 

mean untuk keseluruhan item pernyataan adalah 4,11. 

Data tersebut dapat menjelaskan bahwa responden setuju 

bahwa Toko Oke Listrik Jember menyediakan produk 

dengan berbagai macam ukuran dan kualitas. 

 

Tabel 8 

Analisis Mean Sales Promotion 

 

 
Pada tabel 8 di atas menjelaskan hasil mean yang 

diperoleh dari jawaban responden untuk keseluruhan item 

pernyataan sales promotion dikategorikan tinggi. Nilai 

mean untuk keseluruhan item pernyataan adalah 4,09. 

Data tersebut dapat menjelaskan bahwa responden setuju 

bahwa Toko Oke Listrik Jember memberikan sales 

promotion yang menarik dan bermanfaat. 

 

Tabel 9 

Analisis Mean Lokasi 

 
Pada tabel 9 di atas menjelaskan hasil mean yang 

diperoleh dari jawaban responden untuk keseluruhan item 

pernyataan lokasi dikategorikan cukup. Nilai mean untuk 

keseluruhan item pernyataan adalah 2,89. Data tersebut 

dapat menjelaskan bahwa responden netral atau cukup 

setuju bahwa Toko Oke Listrik Jember memiliki lokasi 

yang strategis. 

 

Tabel 10 

Analisis Mean Keputusan Pembelian 

 
Pada tabel 10 di atas menjelaskan hasil mean yang 

diperoleh dari jawaban responden untuk keseluruhan item 

pernyataan keputusan pembelian dikategorikan tinggi. 

Nilai mean untuk keseluruhan item pernyataan adalah 

4,07. Data tersebut dapat menjelaskan bahwa responden 

mayoritas responden melakukan pembelian di toko Oke 

Listrik dengan mempertimbangkan berbagai faktor. 

 

Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah dalam 

model regresi variabel independent dan variabel 

dependent atau keduanya mempunyai distribusi normal 

atau tidak. Uji normalitas pada penelitian ini 



menggunakan uji kolmogorov-smirnov. Berikut hasil uji 

normalitas pada penelitian ini. 

 

Tabel 11 

Hasil Uji Normalitas 

 
Pada tabel di atas menunjukkan tingkat signifikansi 

sebesar 0,295. Suatu data dapat dikatakan berdistribusi 

normal jika nilai signifikansi > 0,05. Berdasarkan data 

tersebut dapat dikatakan bahwa asumsi normalitas data 

telah terpenuhi. Hal ini berarti data dari responden peneli-

tian benar-benar telah mewakili populasi. 

 

Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel 

bebas. Data yang baik adalah yang setiap variabelnya 

tidak memiliki korelasi yang tinggi satu dengan yang 

lainnya atau dapat dikatakan tidak terjadi multikoli-

nieritas. Berikut hasil uji multikolinieritas pada penelitian 

ini. 

 

Tabel 12 

Hasil Uji Multikolinieritas 

 
Pada tabel 12 menunjukkan hasil uji multikolinieritas 

dari tiga variabel bebas pada penelitian ini. Model regresi 

yang baik atau diterima jika variabel bebasnya memiliki 

VIF < 10. Dari data di atas dapat dilihat jika nilai VIF 

variabel keragaman produk sebesar 1,017. Nilai VIF 

variabel sales promotion sebesar 1,005 dan nilai VIF 

variabel lokasi sebesar 1,022. Hal ini menunjukkan bahwa 

setiap variabelnya tidak memiliki korelasi yang tinggi satu 

dengan yang lainnya atau bisa dikatakan tidak terdapat 

multikolinieritas. 

 

Uji Heterokedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji 

apakah terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain dalam model 

regresi. Uji heteroskedastisitas pada penelitian ini 

menggunakan uji spearman. Berikut adalah hasil uji 

heteroskedastisitas. 

 

Tabel 13 

Hasil Uji Heterokedastisitas 

 

Pada tabel 13 menunjukkan hasil uji heteroskedas-

tisitas dari tiga variabel bebas pada penelitian ini. Model 

regresi yang baik atau diterima jika memiliki sig. > 0,05 

yang berarti terjadi homoskedastisitas. Dari data di atas 

dapat dilihat jika nilai sig. variabel keragaman produk 

sebesar 0,553. Nilai sig. variabel sales promotion sebesar 

0,865 dan nilai sig. variabel lokasi sebesar 0,528. Hal ini 

menunjukkan bahwa dalam model regresi penelitian ini 

tidak terdapat heteroskedastisitas. 
 

Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi linier berganda bisa dilakukan setelah 

model penelitian lolos uji asumsi klasik. Analisis regresi 

linier berganda pada penelitian ini bertujuan untuk 

menguji seberapa besar pengaruh variabel independent 

yaitu keragaman produk, sales promotion dan lokasi 

terhadap variabel dependent yaitu keputusan pembelian.  

 

Tabel 14 

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

 
Pada tabel 14 di atas menunjukkan hasil analisis 

regresi linier berganda, dari tabel tersebut menghasilkan 

model persamaan sebagai berikut: 

 

Y = 25,804 + 0,171 𝑋1 + 0,258 𝑋2 + 0,279 𝑋3   

 

Dari model persamaan tersebut, menunjukkan bahwa 

semua koefisien memiliki nilai positif. Hal ini memiliki 

arti bahwa ketiga variabel independen memiliki pengaruh 

positif terhadap variabel keputusan pembelian. 

 

Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi bertujuan untuk mengukur 

seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan 

variasi variabel terikat. Berikut adalah hasil analisis 

koefisien determinasi. 

 

Tabel 15 

Hasil Koefisien Determinasi (R2) 

 
Pada tabel 15 menunjukkan nilai koefisien 

determinasi sebesar 0,453 (45,3%) yang artinya variabel 

keragaman produk, sales promotion dan lokasi dapat 

menjelaskan keputusan pembelian sebesar 45,3%. 

Sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel-variabel lain 

yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Uji Kelayakan Model (Uji F) 
Uji kelayakan model dilakukan untuk mengukur kete-

patan fungsi regresi sampel dalam menaksir nilai aktual 

secara statistik. Berikut adalah hasil analisis uji kelayakan 

model. 

 

Tabel 16 

Hasil Uji Kelayakan Model (Uji F) 

 



Data pada tabel 16 menunjukkan nilai uji F dengan 

signifikansi 0,000. Kriteria uji F adalah jika nilai 

probabilitas F hitung memiliki sig. < 0,05. Hal ini menje-

laskan bahwa model ini dinyatakan layak untuk digunakan 

dalam penelitian. 

 

Uji t 
Uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-

masing variabel independent yaitu keragaman produk, 

sales promotion dan lokasi terhadap variabel dependent 

yaitu keputusan pembelian. Berikut adalah hasil analisis 

uji t. 

 

Tabel 17 

Hasil Uji t 

 
Kriteria uji t adalah jika nilai probabilitas t hitung 

memiliki sig. <0,05. Jika nilai sig. <0,05, maka variabel 

independent berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependent, tetapi jika nilai sig. >0,05 berarti variabel 

independent tidak berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependent. Penelitian ini menggunakan two-

tailed test yang memiliki nilai cut off sebesar 1,96. Jika 

nilai t hitung >1,96, maka variabel independent 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependent, 

tetapi jika nilai t hitung <1,96 maka variabel independent 

tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependent. 

Data pada tabel 17 menunjukkan nilai uji t dengan sig. 

variabel keragaman produk sebesar 0,003 dan t hitung 

sebesar 3.099. Nilai sig. variabel sales promotion sebesar 

0,047 dan t hitung sebesar 2,130. Nilai sig. variabel lokasi 

sebesar 0,201 dan t hitung sebesar 1,842. Hal ini 

menjelaskan bahwa variabel keragaman produk dan sales 

promotion berpengaruh signifikan terhadap variabel 

keputusan pembelian. Sedangkan variabel lokasi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan 

pembelian. 

 

Pembahasan 

Hubungan Keragaman Produk dan Keputusan 

Pembelian 
Berdasarkan hasil pengujian dan pengolaan data yang 

telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa variabel 

keragaman produk berpengaruh positif terhadap variabel 

keputusan pembelian. Hal ini terbukti dengan hasil uji 

pada tabel 14 yang menunjukkan nilai koefisien 

keragaman produk bersifat positif sebesar 0,171. Variabel 

bersifat positif memiliki arti jika variabel keragaman 

produk naik, maka variabel keputusan pembelian juga 

akan semakin naik. Keragaman produk juga telah terbukti 

memiliki pengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini terbukti dari tabel 17, keragaman 

produk memilliki nilai uji t sig. sebesar 0,003 dan nilai t 

hitung sebesar 3,099. Variabel akan dikatakan berpe-

ngaruh signifikan jika memiliki sig.<0,05 dan nilai t 

hitung >1,96. 

Hasil uji yang telah dilakukan menyimpulkan bahwa 

keragaman produk berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Toko Oke Listrik 

Jember. Hasil tersebut sejalan dengan penelitian terdahulu 

yang dilakukan oleh Tang, Hsieh dan Chiu (2017), yang 

menunjukkan adanya hubungan positif signifikan antara 

keragaman produk dengan keputusan pembelian. 

Melalui hasil uji dan penelitian terdahulu, maka dapat 

dijelaskan bahwa keragaman produk yang dimiliki Toko 

Oke Listrik Jember memiliki pengaruh besar terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini dapat dikarenakan 

keragaman produk yang disediakan toko menarik bagi 

konsumen karena memiliki beragam merek, kualitas dan 

ukuran. Sehingga keragaman produk memungkinkan 

konsumen untuk dapat membeli sesuai dengan keinginan, 

kebutuhan serta daya beli masing-masing konsumen di 

Toko Oke Listrik Jember. 

 

Hubungan Sales Promotion dan Keputusan 

Pembelian 
Berdasarkan hasil pengujian dan pengolaan data yang 

telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa variabel sales 

promotion berpengaruh positif terhadap variabel 

keputusan pembelian. Hal ini terbukti dengan hasil uji 

pada tabel 14 yang menunjukkan nilai koefisien sales 

promotion positif sebesar 0,258. Sales promotion juga 

telah terbukti memiliki pengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini terbukti dari tabel 

17, variabel sales promotion memiliki nilai uji t sig. 

sebesar 0,047 dan t hitung sebesar 2,130. Variabel akan 

dikatakan berpengaruh signifikan jika memiliki sig.<0,05 

dan nilai t hitung >1,96. 

Hasil uji yang telah dilakukan menyimpulkan bahwa 

sales promotion berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Toko Oke Listrik Jember. Hasil 

tersebut sejalan dengan pernyataan dari Lovelock dan 

Wright (2007), yang menyatakan bahwa sales promotion 

akan mendorong dan mempercepat konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. Sebagian besar 

masyarakat akan lebih tertarik jika sebuah toko 

menawarkan berbagai macam promosi. 

Melalui hasil uji dan penelitian terdahulu, maka dapat 

dijelaskan bahwa sales promotion yang dimiliki Toko Oke 

Listrik Jember memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini dapat dikarenakan masyarakat lebih 

mudah tertarik melakukan pembelian jika toko memberi-

kan promosi seperti potongan harga dan kupon belanja. 

Selain itu penjualan pribadi yang dilakukan oleh toko 

selama ini juga bermanfaat bagi keputusan pembelian. Hal 

ini terjadi karena pelanggan menjadi mengerti akan 

manfaat atau perbedaan tiap produk sehingga memudah-

kan mereka dalam memilih produk. Selain itu penjualan 

langsung juga dapat menambah pengetahuan dan 

informasi kepada konsumen sehingga mereka akan lebih 

tertarik untuk melakukan pembelian. 

 

Hubungan Lokasi dan Keputusan Pembelian 
Berdasarkan hasil pengujian dan pengolaan data yang 

telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa variabel lokasi 

berpengaruh positif terhadap variabel keputusan pembeli-

an. Hal ini terbukti dengan hasil uji pada tabel 14 yang 

menunjukkan nilai koefisien lokasi bersifat positif sebesar 

0,279. Variabel bersifat positif memiliki arti jika variabel 

lokasi naik, maka variabel keputusan pembelian juga akan 

semakin naik. Namun variabel lokasi terbukti tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 

keputusan pembelian. Hal ini terlihat pada tabel 17, lokasi 

memilliki nilai sig. sebesar 0,201 dan t hitung 1,842. 

Variabel akan dikatakan berpengaruh signifikan jika me-

miliki sig.<0,05 dan nilai t hitung >1,96. 

Hasil uji yang telah dilakukan menyimpulkan bahwa 

lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Toko Oke Listrik Jember. Hasil tersebut 

sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 



Mahmood & Khan (2014), yang menyatakan bahwa lokasi 

memungkinkan sebuah toko untuk membedakan dirinya 

dari pesaing, namun lokasi tidak memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Melalui hasil uji dan penelitian terdahulu, maka dapat 

dijelaskan bahwa lokasi yang dimiliki Toko Oke Listrik 

Jember tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Hal ini dapat dikarenakan konsumen memiliki berbagai 

faktor yang dipertimbangkan sebelum melakukan pembe-

lian. Namun mayoritas responden lebih mengutamakan 

faktor-faktor lain seperti keragaman produk dan sales 

promotion saat melakukan pembelian di Toko Oke Listrik 

Jember. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang 

telah dilakukan dalam penelitian ini, maka kesimpulan 

penelitian adalalh sebagai berikut: 

1. Keragaman produk memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Toko Oke Listrik 

Jember. Hal ini membuktikan bahwa semakin 

beragam produk yang ditawarkan, maka akan semakin 

tinggi pula tingkat keputusan pembelian di Toko Oke 

Listrik Jember. 

2. Sales promotion memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Toko Oke Listrik 

Jember. Hal ini membuktikan bahwa semakin tinggi 

dan beragam sales promotion yang ditawarkan, maka 

akan semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian 

di Toko Oke Listrik Jember. 

3. Lokasi tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Toko Oke Listrik Jember. Hal 

ini menunjukkan bahwa lokasi yang memiliki letak 

strategis dapat memberikan pengaruh yang positif 

bagi sebuah usaha, namun tidak memberikan penga-

ruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Saran 
Berdasarkan hasil analisis data dan kesimpulan yang 

diperoleh, maka berikut adalah beberapa saran bagi pihak-

pihak yang berkaitan dalam penelitian ini maupun 

penelitian selanjutnya, yaitu: 

1. Nilai mean seluruh variabel keragaman produk berka-

tegori tinggi. Keragaman produk juga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian di toko Oke 

Listrik. Untuk itu toko Oke Listrik disarankan untuk 

terus menyediakan keragaman produk yang 

dimilikinya baik dari jenis produk, variasi kualitas 

produk, serta variasi ukuran produk. Selain itu toko 

juga disarankan untuk terus mengembangkan produk 

jualannya dengan menyediakan produk keluaran 

terbaru serta mengikuti perkembangan. 

2. Nilai mean seluruh variabel sales promotion 

berkategori tinggi. Sales promotion juga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian di toko Oke 

Listrik. Namun nilai mean pada item pernyataan “saya 

merasa potongan harga yang diberikan toko Oke 

Listrik bermanfaat” memiliki nilai yang rendah 

dibandingkan dengan item pernyataan lainnya. Untuk 

itu toko Oke Listrik disarankan untuk memperhatikan 

pemberian potongan harga kepada konsumen. 

Pemberian potongan harga sebaiknya dikaji terlebih 

dahulu nominal serta syarat pemakaiannya. Hal ini 

perlu dilakukan agar konsumen sungguh merasakan 

manfaat dari potongan harga yang diberikan oleh 

Toko Oke Listrik. 

3. Nilai mean seluruh variabel lokasi berkategori tinggi. 

Namun lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Nilai mean pada item 

pernyataan “toko Oke Listrik memiliki keamanan 

fasilitas parkir yang terjamin” memiliki nilai yang 

rendah dibandingkan dengan item pernyataan lainnya. 

Untuk itu toko Oke Listrik disarankan untuk lebih 

memperhatikan keamanan lokasi parkir. Hal ini bisa 

dilakukan dengan menyediakan tempat penitipan 

helm atau barang lainnya agar konsumen lebih 

nyaman saat melakukan pembelian. Selain itu juga 

memperbaiki fasilitas parkir dengan memperbaiki 

paving halaman parkir agar lebih rata dan aman. 

4. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk 

melanjutkan dan mengembangkan penelitian ini. 

Penelitian dapat dilakukan dengan menggunakan 

variabel selain keragaman produk, sales promotion 

dan lokasi yang dapat mendukung adanya keputusan 

pembelian. Variabel tersebut dapat berupa harga, 

kualitas layanan, kualitas produk, gaya hidup, store 

atmosphere, trust, word of mouth, dan lainnya. Selain 

itu juga dapat mengembangkan penelitian dengan 

membandingkan dengan toko ritel lain. 
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