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Fransisca Susanto 
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ABSTRACT 

Trade Enterprises (UD) Branch Sinar Fajar Antasari is a company engaged in the provision 

of food is Martabak Bangka. In menentuan business location requires several considerations, 

including proximity to markets, traffic flow, easy to reach, competitors and others. The 

location is considered strategic by the seller may not be considered strategic by the consumer. 

Therefore, it is necessary to assess the consumer perception of the business location that will 

affect the buying decision. Problems faced by the company during the company is not yet 

know how the consumer perception of business location because it has never conducted 

research, as well as increased sales and a relatively small number of customers who showed 

no change in the low purchasing decisions. The problem that arises is that sinifikan Is there a 

relationship between the consumer perception of the business location with purchasing 

decisions at UD. Sinar Fajar Branch Antasari ?. The purpose of this study was to analyze 

whether there sinifikan relationship between consumer perceptions about the location of the 

business by purchasing decisions at UD. Sinar Fajar Branch Antasari. The purpose of this 

study was to analyze whether there sinifikan relationship between consumer perceptions 

about the location of the business by purchasing decisions at UD. Sinar Fajar Branch 

Antasari. This study uses a qualitative analiisis based on the results of questionnaires 

distributed to 86 customers as respondents who were making purchases and quantitative 

analysis using Product Moment Correlation, Coefficient Determinants and t test. Based on 

the analysis of data obtained using the Product Moment Correlation r equal to 0.722, which 

means that the consumer perception of the business location has a strong connection with the 

decision to buy at UD. Sinar Fajar branch Antasari in Bandar Lampung. While Buying 

Decisions influenced by Consumer Perceptions of Business Area amounted to 52.13%, and 

the remaining 47.87% influenced by other factors not examined. Results obtained t t test by 

9.57, while ttabel at α = 5% at 1,665, meaning thitung> ttabel (9.57> 1.665), then Ho is 
rejected and Ha accepted. Thus, the hypothesis that the consumer perception of the business 
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location has a significant and positive relationship with the purchasing decisions at UD. 

Sinar Fajar Branch Antasari in Bandar Lampung acceptable. 

 

Keywords: Marketing Mix, Business Area Perception, Purchase Decision. 

ABSTRAK 

Usaha Dagang (UD) Sinar Fajar Cabang Antasari merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

penyediaan makanan yaitu Martabak Bangka. Dalam menentuan lokasi usaha  memerlukan 

berbagai pertimbangan, di antaranya kedekatan dengan pasar, arus lalu lintas, mudah dijangkau, 

pesaing dan lain-lain. Lokasi yang sudah dianggap strategis oleh penjual belum tentu dianggap 

strategis oleh konsumen. Oleh karena itu, diperlukan penilaian mengenai persepsi konsumen 

tentang lokasi usaha yang akan berpengaruh terhadap keputusan membeli. Masalah yang dihadapi 

perusahaan adalah selama ini perusahaan belum mengetahui bagaimana persepsi konsumen 

tentang lokasi usahanya karena belum pernah diadakan penelitian, serta peningkatan nilai 

penjualan dan jumlah pelanggan yang relatif kecil menunjukkan perubahan tingkat keputusan 

pembelian yang rendah. Permasalahan yang timbul adalah Apakah ada hubungan yang sinifikan 

antara persepsi konsumen tentang lokasi usaha dengan keputusan pembelian pada UD. Sinar Fajar 

Cabang Antasari?. Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis apakah ada hubungan yang 

sinifikan antara persepsi konsumen tentang lokasi usaha dengan keputusan pembelian pada UD. 

Sinar Fajar Cabang Antasari. Jenis penelitian yang ini adalah penelitian kepustakaan dan lapangan 

dengan menggunakan teknik pengumpulan data observasi, wawancara, dokumentasi, dan 

kuisioner. Penelitian ini menggunakan metode analiisis kualitatif  dengan berdasarkan hasil 

kuisioner yang disebarkan kepada 86 orang konsumen sebagai responden yang sedang melakukan 

pembelian dan analisis kuantitatif dengan menggunakan Korelasi Product Moment, Koefisien 

Penentu, dan Uji t. Berdasarkan hasil analisis data menggunakan Korelasi Product Moment 

diperoleh r sebesar 0,722, yang berarti bahwa persepsi konsumen tentang lokasi usaha memiliki 

hubungan yang kuat dengan keputusan membeli pada UD. Sinar Fajar cabang Antasari di Bandar 

Lampung. Sedangkan Keputusan Membeli dipengaruhi oleh Persepsi Konsumen tentang Lokasi 

Usaha sebesar 52,13%, dan sisanya sebesar 47,87% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak 

diteliti. Hasil uji t diperoleh thitung sebesar 9,57, sedangkan ttabel pada α = 5% sebesar 1,665, berarti 

thitung > ttabel (9,57 > 1,665), maka Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian, hipotesis yang 

menyatakan bahwa persepsi konsumen tentang lokasi usaha mempunyai hubungan yang 

signifikan dan positif dengan keputusan pembelian pada UD. Sinar Fajar Cabang Antasari di 

Bandar Lampung dapat diterima. 

 

Kata Kunci: Marketing Mix, Persepsi Lokasi Usaha, Keputusan Pembelian. 

 

 

PENDAHULUAN 

Strategi pemasaran merupakan hal yang 

sangat penting karena merupakan salah satu 

cara untuk mencapai tujuan perusahaan. 

Salah satu strategi pemasaran yang di-

gunakan dalam kegiatan pemasaran adalah 

marketing mix. Unsur-unsur dalam market-

ing mix meliputi produk (product), harga 

(price), promosi (promotion), tempat 

(place). Komponen place dalam marketing 

mix kurang banyak diperhatikan dan di-

tempatkan pada posisi yang kurang berarti 
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oleh para pemasar atau manajemen. Place 

jika diterjemahkan bisa berarti penempatan 

produk (lokasi) dan lokasi distribusi atau 

penyebaran produk. Dalam penelitian ini 

akan dibahas place dalam pengertian lokasi. 

Penetapan lokasi memerlukan beberapa per-

timbangan, di antaranya kedekatan dengan 

pasar, biaya sewa tempat, arus lalu lintas, 

mudah dijangkau, pesaing, dan lain-lain.  

Perusahaan perlu melakukan evaluasi bagi 

penempatan lokasi yang sudah ada untuk 

mengetahui apakah lokasi tersebut sudah 

tepat menurut konsumen, Lokasi yang sudah 

dianggap strategis oleh penjual belum tentu di-

anggap strategis oleh konsumen. Oleh karena 

itu, diperlukan penilaian mengenai persepsi 

konsumen tentang lokasi usaha yang akan 

berpengaruh terhadap keputusan membeli. 

Menurut Tjiptono (2006), persepsi yang di-

peroleh dari interaksi pelanggan dengan 

fasilitas berpengaruh terhadap kualitas jasa 

tersebut di mata pelanggan. Persepsi kon-

sumen yang dimaksud dalam penelitian ini 

adalah persepsi terhadap faktor-faktor dalam 

pemilihan lokasi, yaitu akses, visibilitas, lalu 

lintas, tempat parkir, ekspansi, lingkungan, 

pesaing, dan peraturan pemerintah. 

UD. Sinar Fajar Cabang Antasari yang 

berlokasi di Jl. Pangeran Antasari No 25C, 

Tanjung Karang-Bandar Lampung merupa-

kan usaha yang bergerak dalam bidang pe-

nyediaan makanan, yaitu martabak Bangka. 

Usaha ini menyediakan martabak Bangka 

dalam beberapa varian rasa, yaitu biasa, 

keju, selai nanas, selai strawberry, selai 

blueberry, spesial, kismis keju, pisang keju, 

jagung keju, dan selai durian. Dalam rangka 

menarik konsumen baru dan memper-

tahankan konsumen lama perusahaan perlu 

melakukan evaluasi, khususnya terhadap lo-

kasi usaha untuk mengetahui apakah lokasi 

usaha tersebut sudah tepat menurut kon-

sumen sehingga akan berpengaruh terhadap 

keputusan membeli. Lokasi usaha tersebut 

memerlukan penilaian dari konsumen karena 

sebaik apapun penempatan lokasi menurut 

perusahaan belum tentu baik di mata kon-

sumen. Adapun kondisi lokasi usaha yang 

sudah ada sekarang adalah terletak di jalan 

besar yang dilalui oleh trayek angkutan um-

um jurusan Sukarame; usaha dijalankan di 

sebuah ruko milik pribadi yang kepe-

milikannya sudah sah secara hukum; di 

sekitar lokasi usaha terdapat perumahan 

(Villa Citra) dan terdapat tempat-tempat  

umum  seperti bank, pertokoan, minimarket, 

dan lain-lain. lalu lintas  di sekitar  lokasi 

usaha relatif lancar; dan terdapat beberapa 

pesaing yang menjual martabak Bangka. 

Adapun data tentang nilai penjualan dan 

jumlah pelanggan dapat dilihat pada dua 

tabel berikut: 

 

Tabel 1. Data Nilai Penjualan Tahun  2006 - 

2010 

Tahun Nilai Penjualan 

(Rp) 

Perkem 

bangan (%) 

2006    816.568.000 - 

2007    833.833.000 2,11 

2008     898.129.000 7,71 

2009     895.236.000 (0,32) 

2010     857.773.000 (4,18) 

Rata-

rata 

   860.307.800 1,33 

Sumber: UD. Sinar Fajar Cabang Antasari,  

              2011 

 

Tabel 1 menunjukkan bahwa perkembangan 

nilai penjualan dalam 5 tahun berfluktuasi 

cenderung meningkat dengan rata-rata pe-

nigkatan relatif kecil per tahun sebesar 

1,33%. Pada dua tahun terakhir, yaitu Tahun 

2009 dan 2010 nilai pengalami mengalami 

penurunan. 

Menurunnya nilai penjualan tersebut me-

rupakan gambaran menurunnya tingkat ke-

putusan membeli martabak Bangka. Me-

nurunnya tingkat keputusan membeli dapat 

juga dilihat dari jumlah pelanggan. Berikut 

disajikan data jumlah pelanggan pada Tahun 

2010 (Tabel 2). 
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    Tabel 2.  Data Jumlah Pelanggan dan Nilai Penjualan Tahun 2010 

Bulan 

Jumlah 

Pelanggan 

(Orang) 

Perkembangan 

(%) 

Nilai Penjualan 

(Rp) 
Perkembangan 

(%) 

Januari 2.795 -  77.102.000 - 

Febuari 2.132 (23,72)  60.518.000 (21,51) 

Maret 2.693 26,31         74.059.000 22,38 

April 2.723 1,11   78.012.000 5,34 

Mei 2.851 4,7   85.561.000 9,68 

Juni 2.316 (18,77)  75.478.000 (11,78) 

Juli 2.302 (0,60)   73.032.000 (3,24) 

Agustus 2.033 (11,68)   63.863.000 (12,55) 

September 1.946 (4,28)   58.668.000 (8,13) 

Oktober 2.535 30,27   81.476.000 38,88 

November 2.023 (20,22)   61.364.000 (24,68) 

Desember 2.417 19,47   68.640.000 11,86 

Rata-rata 2.397 0,23  71.481.083 0,56 

      Sumber: UD. Sinar Fajar Cabang Antasari, 2011 

 

Berdasarkan data Tabel 2, terlihat bahwa 

perkembangan nilai penjualan dan jumlah 

pelanggan tahun 2010 sangat berfluktuasi. 

Jumlah pelanggan Tahun 2010 meningkat 

relatif kecil dengan peningkatan sebesar 

0,23% per bulan, dan kenaikan jumlah pe-

langgan tersebut juga diikuti dengan 

kenaikan nilai penjualan yang juga relatif 

kecil sebesar 0,56% per bulan. Naik turun-

nya jumlah pelanggan dan nilai penjualan 

dapat disebabkan oleh berbagai faktor, salah 

satunya adalah lokasi atau tempat usaha. 

Persepsi konsumen tentang lokasi akan 

mempengaruhi keputusan untuk membeli 

atau tidak, yang dalam hal ini akan ber-

pengaruh terhadap jumlah pelanggan dan 

nilai penjualan. Peningkatan atau penurunan 

nilai penjualan bagi perusahaan merupakan 

tolak ukur atau indikator dari keputusan 

membeli  konsumen.  

 

Berdasarkan uraian di atas maka masalah 

yang dihadapi perusahaan adalah bahwa 

selama ini pihak perusahaan belum menge-

tahui bagaimana persepsi konsumen tentang 

lokasi usahnya karena belum pernah me-

lakukan penelitian tentang hal tersebut. Di 

sisi lain, data perkembangan nilai penjualan 

dan jumlah pelanggan sangat berfluktuasi 

dengan kenaikan nilai penjualan rata-rata 

per tahun hanya meningkat dengan pening-

katan yang relatif kecil, yaitu 1,33% per 

tahun (Tabel 1), dan jumlah pelanggan se-

tiap bulannya pada tahun 2010 hanya me-

ningkat dengan peningkatan yang juga 

relatif kecil, yaitu 0,22% per bulan (Tabel 

2). Peningkatan nilai penjualan dan jumlah 

pelanggan yang relatif kecil menunjukkan 

perubahan tingkat keputusan membeli yang 

rendah. Berdasarkan masalah tersebut dapat 

diajukan rumusan masalah penelitian se-

bagai berikut: Apakah terdapat hubungan 

yang signifikan anatara persepsi konsumen 

tentang lokasi perusahaan dengan keputusan 

pembelian pada UD. Sinar Fajar Cabang 

Antasari di Bandar Lampung? Sesuai de-

ngan permasalahan yang telah dirumuskan 

di atas, maka tujuan penelitian adalah: me-

ngetahui dan menganalisis apakah  terdapat 

hubungan yang signifikan antara persepsi 

konsumen tentang lokasi perusahaan dengan 

keputusan pembelian pada UD. Sinar Fajar 

Cabang Antasari di Bandar Lampung. 
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Kerangka Pemikiran 

Persepsi. Menurut Kotler (1997) persepsi 

adalah proses memilih, menata, menafsir 

stimuli yang dilakukan seseorang agar mem-

punyai arti tertentu. Stimuli adalah rang-

sangan fisik, visual dan komunikasi verbal 

dan non verbal yang dapat mempengaruhi 

respon seseorang (Sodik, 2003). Persepsi 

adalah suatu proses pengenalan atau iden-

tifikasi sesuatu dengan menggunakan panca 

indera (Drever dalam Sasanti, 2003). Riggio 

(1990) juga mendefinisikan persepsi sebagai 

proses kognitif baik lewat penginderaan, 

pandangan, penciuman dan perasaan yang 

kemudian ditafsirkan. Preferensi akan 

membentuk sikap konsumen terhadap suatu 

obyek, yang pada gilirannya sikap ini 

seringkali secara langsung akan mempe-

ngaruhi apakah konsumen akan membeli 

suatu produk atau tidak. Menurut Hasan 

(2008) persepsi merupakan proses individu 

(konsumen) memilih, mengorganisasi, dan 

menginterpretasi (memaknai) masukan-ma-

sukan informasi yang dapat menciptkan 

gambaran obyek yang memiliki kebenaran 

subyektif (bersifat personal), memiliki arti 

tertentu, dapat dirasakan melalui perhatian, 

baik secara selektif, distorsi maupun retensi. 

Persepsi nilai tergantung pada cara pe-

langgan menghubungkan berbagai atribut 

produk yang relevan dengan dirinya sendiri. 

Konsekuensi-konsekuensi yang relevan de-

ngan dirinya sendiri dapat berbeda-beda 

pada berbagai tingkatan yang lebih abstrak. 

Kuat tidaknya persepsi pada konsumen 

sangat tergantung pada berbagai daya tarik 

dan kesesuaian obyek dengan individu yang 

bersangkutan. Persepsi dapat digunakan 

sebagai model riset persepsi nilai, dan dapat 

juga sebagai teori persepsi nilai dan 

keputusan pembelian. 

 

Lokasi. Menentukan lokasi tempat untuk 

setiap bisnis merupakan suatu tugas penting 

bagi pemasar, karena keputusan yang salah 

dapat mengakibatkan kegagalan sebelum 

bisnis dimulai. Memilih lokasi berdagang 

merupakan keputusan penting untuk bisnis 

yang harus membujuk pelanggan untuk da-

tang ke tempat bisnis dalam pemenuhan ke-

butuhannya. Pemilihan lokasi mempunyai 

fungsi yang strategis karena dapat ikut me-

nentukan tercapainya tujuan badan usaha. 

Lokasi lebih tegas berarti tempat secara fisik 

(Sriyadi,1991:60). Menurut Basu Swasta 

dan Irawan (2003:339): “Lokasi adalah letak 

atau toko pengecer pada daerah yang stra-

tegis sehingga dapat memaksimumkan 

laba.” Menurut Basu Swasta dan Handoko 

dalam Muhammad (2008; 31): “Lokasi 
adalah tempat di mana suatu usaha atau 

aktivitas usaha dilakukan. 

 

Strategi Lokasi. Langkah pertama dalam 

menentukan lokasi yang baik bagi usaha jasa 

adalah mengidentifikasi pasar yang paling 

potensial yang dapat ditemukan, karena 

lokasi usaha seringkali menentukan ke-

suksesan suatu usaha jasa. Lokasi fasilitas 

layanan acapkali tetap merupakan faktor 

krusial yang berpengaruh terhadap ke-

suksesan suatu layanan, karena lokasi erat 

kaitannya dengan pasar potensial penyedia 

jasa, contohnya pusat perbelanjaan dan res-

toran. Secara garis besar, ada dua ke-

mungkinan pertimbangan dalam hal lokasi 

fasilitas layanan. Pertama, pelanggan men-

datangi lokasi fasilitas layanan. Kemung-

kinan kedua adalah penyedia layanan yang 

mendatangi pelanggan. Selain itu, dimung-

kinkan pula penyedia layanan mengom-

binasikan keduanya (Tjiptono, 2008; 62-63). 

 

Secara umum perusahaan dalam melak-

sanakan strategi lokasi akan  memper-

timbangkan berbagai faktor. Ada beberapa 

faktor yang dapat dipertimbangkan oleh 

konsumen dalam menilai suatu pelayanan 

yang diberikan oleh perusahaan.  Adapun 

pertimbangan-pertimbangan yang cermat 

dalam menentukan lokasi menurut Fandy 

Tjiptono (2008; 63-64) meliputi faktor-

faktor: 1) Akses, misalnya lokasi yang mu-

dah dilalui atau mudah dijangkau sarana 
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transportasi umum. 2) Visibilitas, yaitu 

lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan 

jelas dari jarak pandang normal. 3) Lalu 

lintas (traffic), menyangkut dua pertim-

bangan utama yakni : a) Banyaknya orang 

yang lalu lalang bisa memberikan besar 

terjadinya impulse buying yaitu keputusan 

pembelian yang sering kali terjadi spontan, 

tanpa perencanaan, dan/atau tanpa melalui 

usaha-usaha khusus, b) Kepadatan dan 

kemacetan lalu lintas bisa pula menjadi 

hambatan. 4) Tempat parkir yang luas, 

nyaman, dan aman, baik untuk kendaraan 

roda dua maupun roda empat. 5) Ekspansi, 

yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk 

perluasan usaha di kemudian hari. 6) Ling-

kungan, yaitu daerah sekitar yang men-

dukung layanan yang ditawarkan. 7) Kom-

petisi, yaitu lokasi pesaing. 8) Peraturan 

pemerintah yang berhubungan dengan lokasi 

usaha bisnis. 

 

Keputusan Pembelian. Keputusan seorang 

pembeli dipengaruhi oleh ciri-ciri kepri-

badiannya, termasuk usia, pekerjaan, ke-

adaan ekonomi. Perilaku konsumen akan 

menentukan proses pengambilan keputusan 

dalam melakukan pembelian. Pengertian  

keputusan pembelian, menurut Kotler & 

Armstrong (2001; 226) adalah tahap dalam 

proses pengambilan keputusan pembeli di 

mana konsumen benar-benar membeli. Pe-

ngambilan keputusan merupakan suatu 

kegiatan individu yang secara langsung 

terlibat dalam mendapatkan dan memper-

gunakan barang yang ditawarkan. Menurut 

Swastha dan Handoko (2008 ; 110) me-

ngemukakan bahwa : “Keputusan pembelian 

merupakan proses dalam pembelian yang 

nyata, apakah membeli atau tidak.” 

 

Menurut Suharno (2010:96) keputusan pem-

belian adalah tahap di mana pembeli telah 

menentukan pilihannya dan melakukan 

pembelian produk, serta mengkonsumsinya. 

Pengambilan keputusan oleh konsumen un-

tuk melakukan pembelian suatu produk 

diawali oleh adanya kesadaran atas kebutuh-

an dan keinginan. (http://elib.unikom.ac.id/ 

files/disk1/532/jbptunikompp-gdl-deriseptia-

26582-6-unikom_d-2.pdf). 

 

Hubungan Lokasi dengan Keputusan 

Pembelian. Menurut Akhmad (1996:19), 

lokasi merupakan tempat yang strategis 

dimana konsumen dapat menjangkau tempat 

usaha(tempat makan, pusat perbelanjaan, 

dan lainnya) dengan mudah, aman dan me-

miliki tempat parkir yang luas. Sedangkan 

Peter J. Paul (2000), berpendapat bahwa 

lokasi yang baik menjamin tersedianya 

akses yang cepat, dapat menarik sejumlah 

konsumen yang besar dan cukup kuat untuk 

mengubah pola pembelian konsumen. 

Lokasi yang tepat dan strategis memudah-

kan akses bagi calon konsumen untuk 

memenuhi kebutuhannya dan akan memberi 

sebuah keuntungan tersendiri bagi sebuah 

usaha untuk secara tidak langsung mempe-

ngaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Jika perusahaan berhasil memperoleh dan 

mempertahankan lokasi yang strategis, maka 

dapat menjadi rintangan yang efektif bagi 

para pesaing untuk mendapatkan akses ke 

pasar. Faktor lokasi akan mempengaruhi ke-

suksesan sebuah bisnis. Konsumen selalu 

mempertimbangkan untuk membeli dengan 

melihat faktor lokasi, karena lokasi yang 

strategis berkaitan terhadap keputusan pem-

belian pelanggan untuk membeli atau 

mengunakan suatu produk (Akhmad, 1996).  

 

Berdasarkan uraian di atas maka dapat 

digambarkan paradigma penelitian pada 

Gambar 1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://elib.unikom.ac.id/%20files/disk1/532/jbptunikompp-gdl-deriseptia-26582-6-unikom_d-2.pdf
http://elib.unikom.ac.id/%20files/disk1/532/jbptunikompp-gdl-deriseptia-26582-6-unikom_d-2.pdf
http://elib.unikom.ac.id/%20files/disk1/532/jbptunikompp-gdl-deriseptia-26582-6-unikom_d-2.pdf
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Gambar 1.  Paradigma Penelitian Hubungan Persepsi Konsumen tentang Lokasi Usaha  

dengan Keputusan Pembelian pada UD Sinar Fajar  Cabang Antasari di Bandar  

Lampung 

 

 

Hipotesis. Berdasarkan latar belakang, per-

masalahan dan kerangka pemikiran yang 

telah dikemukakan sebelumnya maka dapat 

ditarik hipotesis sebagai berikut : Persepsi 

konsumen tentang lokasi perusahaan ber-

pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan membeli pada UD. Sinar Fajar 

cabang Antasari di Bandar Lampung. 

METODE PENELITIAN 

Jenis dan Desain Penelitian. Penelitian ini 

menggunakan jenis Penelitian Kepustakaan 

(Library Research) dan Penelitian Lapangan 

(Field Research). Penelitian Kepustakaan 

dilakukan dengan pengumpulan data melalui 

buku-buku literatur, hasil-hasil penelitian, 

tulisan atau artikel-artikel ilmiah, dokumen, 

majalah dan sebagainya serta dapat juga 

bersumber dari internet. Penelitian Lapang-

an dilakukan dalam kancah kehidupan yang 

sebenarnya dengan melakukan tinjauan 

langsung ke objek penelitian (perusahaan) 

untuk menemukan secara spesifik dan 

realistik tentang sesuatu yang sedang terjadi 

pada suatu saat di tengah masyarakat. De-

sain Penelitian yang digunakan adalah 

deskriptif korelatif, penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui tingkat kekuatan dan sifat 

hubungan antara satu gejala/ fenomena/ 

variabel dengan gejala/fenomena/variabel 

yang lain yang diteliti. Dengan mengetahui 

tingkat kekuatan dan sifat hubungan akan 

dapat digunakan  memecahkan masalah. 

 

Jenis Data. Adapun jenis data yang di-

gunakan  adalah data primer dan sekunder. 

Data primer, data yang dikumpulkan lang-

sung dari sumbernya, dalam hal ini pihak 

perusahaan dan konsumen. Data Sekunder,  

data yang diperoleh melalui perantara atau 

pihak lain atau dari sumber  tertulis lainnya. 

Data sekunder dalam penelitian ini yaitu 

data-data yang berasal dari buku-buku 

literatur, hasil-hasil penelitian, karya ilmiah 

yang dipublikasikan di internet dan se-

bagainya. 

 

Teknik Pengumpulan Data. Teknik pe-

ngumpulan data yang di gunakan dalam 

Persepsi Konsumen 

 tentang Lokasi  (X) 

 

- Akses 

- Visibilitas 

- Lalu lintas (traffic) 

- Tempat parkir 

- Ekspansi 

- Lingkungan 

- Kompetisi  

- Peraturan pemerintah 

Tjiptono (2008; 63-64) 

Keputusan Pembelian 

 (Y): 

Konsumen  yang 

melakukan pembelian 

Kotler & Armstrong 

(2001; 226) 
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penelitian ini adalah observasi, wawancara, 

studi dokumentasi dan Kuisioner. Observasi, 

dengan melakukan pengamatan  langsung ke 

perusahaan dan melakukan pencatatan se-

cara sistematik (manengelompokan atau me-

ngklasifikasik data) aspek yang sedang 

diteliti sehingga di diperoleh gambaran  

yang menyeluruh. Wawancara, dengan cara 

mengadakan tanya jawab kepada pihak 

perusahaan tentang hal-hal yang  berkaitan 

dengan judul penelitian dengan berpedoman 

pada daftar pertanyaan yang telah disiapkan 

terlebih dahulu. Dokumentasi, dengan me-

nggunakan dokumen-dokumen tertulis yakni 

buku literatur, hasil-hasil penelitian, doku-

men/catatan tertulis dari perusahaan, internet 

dan bahan dokumen lainnya,a melakukan 

pengelompokan atau klasifikasi data yang 

berhubungan dengan masalah penelitian. 

Kuisioner, yaitu sejumlah pertanyaan tertulis 

yang digunakan untuk memperoleh infor-

masi dari responden. Kuisioner,  dilakukan 

dengan cara menyebaran angket (per-

tanyaan)  kepada konsumen/responden. 

 

Setiap pertanyaan dalam kuesioner diberikan 

5 alternatif jawaban dan tiap jawaban diberi 

skor dengan menggunakan Skala Likert se-

bagai berikut: untuk jawaban Sangat Setuju 

(SS) diberi skor  5, Setuju (S) diberi skor 4, 

Kurang Setuju (KS) diberi skor 3, Tidak 

Setuju (TS) diberi skor   2, dan Sangat Tidak 

Setuju (STS) diberi skor 1.  

 

Variabel Penelitian. Dalam penelitian ini 

ada dua variabel yang akan diteliti, yaitu: 

variabel bebas dan variabel terikat. Variabel 

Bebas, sejumlah gejala atau faktor yang 

mempengaruhi munculnya faktor lain. 

Dalam penelitian ini variabel bebasnya ada-

lah persepsi konsumen tentang lokasi usaha 

(X). Unsur-unsur penilaian ketepatan lokasi 

menurut persepsi konsumen meliputi: 1) 

akses,  2) visibilitas, 3) lalu lintas, 4) tempat 

parkir, 5) ekspansi, 6) lingkungan, 7) kom-

petisi/persaingan, dan 8) peraturan peme-

rintah. Variabel terikat, sejumlah gejala atau 

faktor yang dipengaruhi oleh variabel bebas. 

Dalam penelitian ini variabel  terikatnya 

adalah keputusan pembelian (Y). 

 

Populasi, Sampel dan Teknik Sampling 

Populasi. Populasi merupakan keseluruhan 

individu yang akan dijadikan sasaran dalam 

bentuk penelitian  Sutrisno Hadi, (1996;64 ). 

Adapun yang menjadi populasi dalam pe-

nelitian ini adalah pelanggan/pembeli yang 

melakukan pembelian martabak Bangka di 

Sinar Fajar cabang Antasari. Dalam pe-

nelitian ini populasi yang digunakan adalah 

jumlah pelanggan per minggu dalam satu 

bulan. Berdasarkan data pada Tabel 2, 

jumlah pelanggan rata-rata satu bulan adalah 

2397 orang pelanggan, sehingga diperoleh 

jumlah populasi per minggu adalah sebesar 

600 orang pelanggan. 

 

Sampel dan Teknik Sampling. Sampel ada-

lah bagian dari populasi yang akan diteliti 

secara sesungguhnya. Sampel menurut 

Sugiyono (2001) merupakan bagian dari 

jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Untuk menentukan besar-

nya ukuran sampel yang akan diteliti di-

gunakan rumus Slovin, dengan taraf 

kesalahan yang ditetapkan adalah 10%, 

dengan rumus sebagai berikut:  

 

 

 

      

            

 

   

Keterangan: n  = ukuran sampel, N = ukuran 

populasi, dan e  = taraf kesalahan (Husein 

Umar, 2005).  

 

Diketahui:  

N =  600 

e  =  10%  = 0,1 

maka: 

              N 

n  =                  

        1 + Ne2   
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            N   

n  = 

   1 + Ne2  

            600   

   = 

 1 + 600(0,1)2 

           600   

   = 

  1 + 600(0,01) 

          600 

   =             =  85,71 = 86 orang 

           7                 

Berdasarkan perhitungan di atas,  ukuran 

sampel yang digunakan dengan taraf ke-

salahan 10% adalah sebesar 86 orang 

responden. Teknik sampling yang digunakan 

adalah accidental sampling atau sampling 

kebetulan, yaitu siapa saja yang secara 

kebetulan (accidental) bertemu dengan pe-

neliti dapat digunakan sebagai sampel 

(Sugiyono, 2007). Pengambilan data di-

lakukan pada saat pelanggan membeli mar-

tabak Bangka di Sinar Fajar cabang 

Antasari. 

 

Metode Analisis 

Metode Analisis Kualitatif.  Metode ana-

lisis kualitatif adalah metode yang dilakukan 

untuk menganalisis data dengan meng-

gunakan penalaran dan penelaahan dengan 

berpedoman pada pendekatan teoritis, 

kalaupun ada data berupa angka-angka, sifat 

analisisnya hanya terbatas pada pemberian 

informasi, menilai atau mengevaluasi data 

angka tersebut kemudian melakukan pe-

nafsiran dan menyimpulkan. Analisis kua-

litatif pada penelitian ini akan memberikan 

gambaran dari hasil-hasil kuisioner. Untuk 

mendapatkan kategori hasil jawaban res-

ponden dapat digunakan kriteria indeks 

jawaban yang dicari dengan cara sebagai 

berikut: Skor maksimum  =  5, Skor mini-

mum  =  1. 

Interval  =  
5

15 
 

               =  0,8 

 

Berdasarkan hasil interval pada perhitungan 

di atas, maka kategori indeks skor jawaban 

adalah sebagai berikut: 4,21 – 5,0= Sangat 

tinggi, 3,41 – 4,2= Tinggi, 2,61 – 3,4 

=Sedang, 1,81 – 2,6=  Rendah, dan 1,00 – 

1,8 = Sangat rendah. 

 

Untuk melalukan perhitungan indeks skor 

jawaban, maka digunakan rumus: 

 

    Indeks =  Total SkorJumlah Sampel 
 

Metode Analisis Kuantitatif. Metode ana-

lisis kuantitatif adalah metode analisis yang 

dilakukan dengan perhitungan-perhitungan 

menggunakan alat analisis yang bersifat 

kuantitatif seperti menggunakan rumus-

rumus, model-model, dan sebagainya. Untuk 

mengetahui hubungan persepsi konsumen 

tentang lokasi perusahaan dengan keputusan 

pembelian  digunakan model analisis kuan-

titatif dengan menggunakan persamaan 

Korelasi Product Moment, Koefisien 

Penentu (KP), dan Uji t. 

 

Kolerasi Product Moment.  Alat analisis 

ini digunakan untuk menunjukkan nilai/ 

kekuatan dan sifat/arah hubungan antar 

variabel. Adapun analisis kolerasi Product 

Moment dinyatakan dengan persamaan: 

  

  rxy=  n ∑ xy-(∑x)(∑y)√(n∑x2-(∑x)2)(n∑y2-(∑y)2) 

 

Keterangan: rxy : Koefisien kolerasi antara 

variabel X dan variabel Y, n : Ukuran 
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sampel, x: Persepsi konsumen tentang lokasi 

usaha, y : Keputusan pembelian, x.y: Hasil 

perkalian skor variabel persepsi konsumen 

tentang lokasi usaha dan keputusan pem-

belian, x2  : Hasil perkalian variabel dari 

persepsi konsumen tentang lokasi usaha, dan 

y2  : Hasil perkalian variabel dari keputusan 

pembelian Suharsimi Arikunto (2001; 137) 

 

Setelah koefisien kolerasi (XY) diketahui 

maka dapat dilihat adanya hubungan per-

sepsi konsumen tentang lokasi usaha 

terhadap keputusan pembelian. Sedangkan 

untuk mengetahui kekuatan hubungan per-

sepsi konsumen tentang lokasi perusahaan 

terhadap keputusan membeli pada UD. Sinar 

Fajar cabang Antasari, maka digunakan 

Standar Interpretasi menurut Suharsimi 

Arikunto (2001; 137) sebagai berikut: 

 

 

Tabel 1 standar interprestasi korelasi 

Besarnya Nilai r Interpre

tasi 

Antara 0,80 sampai deng-

an 1,00 

Antara 0,60 sampai deng-

an 0,80 

Antara 0,40 sampai deng-

an 0,60 

Antara 0,20 sampai deng-

an 0,40 

Antara 0,00 sampai deng-

an 0,20 

Sangat 

Kuat 

Kuat 

Cukup 

Lemah 

Sangat 

Lemah  

(tak 

berkore

lasi) 

 

 

Koefisien Penentu (KP). Koefisien penentu 

merupakan alat analisis yang digunakan 

untuk mengetahui besarnya pengaruh vari-

abel X terhadap variabel Y. Adapun rumus 

Koefisien Penentu (KP), sebagai berikut: 

 

KP = r2 x 100% 

 

Keterangan: KP : Koefisien Penentu, dan r2   

: Koefisien kolerasi, Sutrisno Hadi, 

(2000:136) 

 

Uji t. Uji t adalah alat analisis yang di-

gunakan untuk mengetahui apakah benar 

terdapat hubungan antara variabel X dengan 

variabel Y. Guna menguji apakah hipotesis 

dapat diterima atau ditolak maka diper-

gunakan uji t dengan rumus sebagai berikut: 

 

t = r
²1

2

r

n




 

 

Keterangan: t  =  Penguji koefisien korelasi, 

r =  Kolerasi, r2 =  Koefisien determinasi, 

dan n= Ukuran sampel, J. Supranto (2004; 

143) 

 

Hipotesis yang diajukan adalah sebagai 

berikut: Ha:  Terdapat hubungan yang signi-

fikan Persepsi Konsumen tentang Lokasi 

Usaha dengan Keputusan Pembelian. Ho:  

Tidak Terdapat hubungan yang signifikan 

Persepsi Konsumen tentang Lokasi Usaha 

dengan Keputusan Pembelian. Dengan de-

rajat kebebasan (d.b) = n - k = n - 2, uji t 

dalam perhitungan ini menggunakan tingkat 

kepercayaan 95% dan alpha 5%. Kriteria 

pengujian hipotesis dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut: (1) Apabila t hitung 

> t tabel maka Ha diterima dan Ho ditolak. 

(2) Apabila t hitung < t tabel maka Ha 

ditolak dan Ho diterima. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Metode Analisis Kualitatif 

Analisis Indeks Skor Jawaban Responden 

terhadap Persepsi Konsumen tentang 

Lokasi Usaha  (X).  Hasil jawaban res-

ponden terhadap Persepsi Konsumen tentang 

Lokasi Usaha  disajikan pada Tabel 3. 
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Tabel 3. Analisis Indeks Skor Jawaban Responden terhadap Persepsi Konsumen tentang 

Lokasi Usaha  (X) 

No Indikator 
Skor 

Total  Indeks 
SS S KS TS STS 

1 
Lokasi UD. Sinar Fajar cabang Antasari 

mudah dijangkau oleh kendaraan 

 

34 

 

52 

 

0 

 

0 

 

0 

 

378 

 

4,40 

2 
Lokasi UD. Sinar Fajar cabang Antasari 

dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan 

 

11 

 

41 

 

31 

 

3 

 

0 

 

318 

 

3,70 

3 
Lalu lintas dari dan menuju UD. Sinar 

Fajar cabang Antasari lancer 

 

7 

 

50 

 

27 

 

2 

 

0 

 

320 

 

3,72 

4 
Tersedia fasilitas parkir kendaraan yang 

memadai 

 

1 

 

34 

 

42 

 

9 

 

0 

 

285 

 

3,31 

5 
Perluasan usaha akan lebih menarik mi-

nat konsumen untuk berkunjung 

 

12 

 

64 

 

10 

 

0 

 

0 

 

364 

 

4,23 

6 

Lokasi usaha dekat dengan tempat-

tempat umum, seperti pemukiman, per-

tokoan, minimarket, bank, dll 

 

 

18 

 

 

56 

 

 

10 

 

 

1 

 

 

1 

 

 

347 

 

 

4,03 

7 

Konsumen UD. Sinar Fajar cabang 

Antasari akan beralih ke pesaing yang 

lokasi usahanya lebih strategis 

 

 

5 

 

 

20 

 

 

45 

 

 

15 

 

 

1 

 

 

271 

 

 

3,15 

8 

Lokasi  usaha  harus  mendapat izin dan 

mempunyai  kepastian  hukum dalam sta-

tus hak milik dari penggusuran 

 

 

16 

 

 

58 

 

 

10 

 

 

2 

 

 

0 

 

 

346 

 

 

4,02 

Rata-rata  329 3,82 

Sumber: Data primer diolah, 2011 

 

 

Contoh perhitunghan untuk indikator no 1: Total Skor = (34 x 5) + (52 x 4) + (0 x 3) +  (0 x 2) + (0 x 1) 

 = 170 + 208 + 0 + 0 + 0 

 = 378 Indeks =  Total SkorUkuran Sampel 
  

= 
86

378

  
 = 4,40 

 

Kategori indeks skor jawaban adalah se-

bagai berikut: 4,21 – 5,0 = Sangat tinggi 

3,41 – 4,= Tinggi, 2,61 – 3,4 = Sedang, 1,81 

– 2,6=  Rendah, dan 1,00 – 1,8 = Sangat 

rendah. 

Berdasarkan hasil perhitungan padaTabel 3 

dapat dijelaskan interpretasi dari indeks skor 

jawaban masing-masing indikator persepsi 

konsumen tentang lokasi usaha sebagai 

berikut:  
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1) Untuk persepsi konsumen tentang lokasi 

usaha yang yang mudah dijangkau diperoleh 

angka indeks skor jawaban sangat tinggi 

dengan nilai 4,40, sehingga dapat di-

nyatakan bahwa lokasi usaha sangat mudah 

dijangkau oleh konsumen.  2) Untuk per-

sepsi konsumen tentang lokasi usaha yang 

dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan 

diperoleh angka indeks skor tinggi dengan 

nilai 3,70, sehingga dapat dinyatakan bahwa 

lokasi usaha dapat dilihat dengan jelas dari 

jarak pandang normal. 3) Untuk persepsi 

konsumen tentang lalu lintas dari dan 

menuju lokasi usaha lancar diperoleh angka 

indeks skor tinggi dengan nilai 3,72, se-

hingga dapat dinyatakan bahwa arus lalu 

lintas dari dan menuju lokasi usaha lancar. 

4) Untuk persepsi konsumen tentang ter-

sedianya fasilitas parkir kendaraan yang 

memadai diperoleh angka indeks skor 

sedang dengan nilai 3,31, sehingga dapat 

dinyatakan bahwa fasilitas/tempat parkir 

pada lokasi usaha hanya cukup memadai. 

Hal ini menunjukkan fasilitas parkir per-

usahaan masih kurang. 5) Untuk persepsi 

konsumen tentang perluasan usaha akan 

lebih menarik minat konsumen untuk ber-

kunjung diperoleh angka indeks skor sangat 

tinggi dengan nilai 4,23, sehingga dapat 

dinyatakan bahwa perluasan usaha sangat 

menarik minat konsumen untuk berkunjung. 

6) Untuk persepsi konsumen tentang lokasi 

usaha dekat dengan tempat-tempat umum,  

pemukiman, pertokoan, minimarket, bank, 

dan lain-lain diperoleh angka indeks skor 

tinggi dengan nilai 4,03, sehingga dapat 

dinyatakan bahwa di sekitar lokasi usaha 

terdapat tempat-tempat umum, seperti bank, 

rumah makan, perumahan, minimarket, se-

kolah, perkantoran, dan lain-lain. 7) Untuk 

persepsi konsumen tentang konsumen akan 

beralih ke pesaing yang lokasi usahanya 

lebih strategis diperoleh angka indeks skor 

sedang dengan nilai 3,15, sehingga dapat 

dinyatakan bahwa persaingan usaha sejenis 

di sekitar lokasi usaha cukup berpengaruh 

terhadap persepsi konsumen, sehingga apa-

bila konsumen berpersepsi bahwa lokasi 

pesaing lebih strategis, maka ia akan beralih 

ke pesaing. 8) Untuk persepsi konsumen 

tentang lokasi  usaha  harus  mendapat izin 

dan mempunyai  kepastian  hukum dalam 

status hak milik dari penggusuran diperoleh 

angka indeks skor tinggi dengan nilai 4,02, 

sehingga dapat dinyatakan bahwa peraturan 

pemerintah, khususnya mengenai izin dan 

kepastian hukum dalam hak milik dari 

penggusuran akan mempengaruhi persepsi 

konsumen, yaitu konsumen dapat berbelanja 

dengan nyaman, tanpa mengkhawatirkan 

akan terjadi penggusuran pada lokasi per-

usahaan tersebut ketika ia berbelanja. 

 

Berdasarkan hasil perhitungan untuk seluruh 

indikator variabel persepsi konsumen ten-

tang lokasi usaha (X) diperoleh angka 

indeks skor rata-rata tinggi dengan nilai 

3,82, sehingga dapat dinyatakan bahwa per-

sepsi konsumen yang tercipta untuk lokasi 

UD. Sinar Fajar cabang Antasari adalah 

persepsi yang baik, yaitu lokasi usaha ter-

sebut sudah strategis. Hal ini menunjukkan 

bahwa persepsi penjual tentang lokasi usaha 

yang dipilihnya merupakan lokasi yang 

strategis, secara garis besar sudah sama 

dengan persepsi konsumen tentang lokasi 

usaha tersebut. 

 

Analisis Indeks Skor Jawaban Responden 

terhadap Keputusan Pembelian (Y).  Hasil 

jawaban responden terhadap Ke-putusan 

Pembelian  disajikan pada Tabel 4. 
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Tabel 4. Analisis Indeks Jawaban Responden terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

No Indikator 
Skor 

Total  Indeks 
SS S KS TS STS 

1 Usaha Sinar Fajar cabang Antasari 

menjadi prioritas utama Anda dalam 

membeli martabak Bangka 

 

36 

 

40 

 

9 

 

1 

 

0 

 

311 

 

3,62 

2 Alasan Anda membeli martabak Bangka  

karena lokasinya dekat dengan tempat 

tinggal 

 

21 

 

42 

 

21 

 

2 

 

0 

 

318 

 

3,70 

3 Alasan Anda membeli martabak Bangka 

di karena lingkungan sekitar lokasi aman 

2 50 30 4 0 308 3,58 

4 

 

Alasan Anda membeli martabak Bangka 

di   karena lokasi yang nyaman 

45 39  0 0 387 4,5 

5 Anda memilih untuk membeli martabak 

Bangka  karena kebersihan tempatnya 

25 51 9 1 0 358 4,16 

6 Anda membeli martabak Bangka karena 

sering melewati lokasi usaha tersebut 

12 34 37 3 0 310 3,60 

7 Alasan Anda membeli martabak Bangka  

karena lokasinya dekat dengan tempat 

kerja Anda 

38 48 0 0 0 382 4,44 

8 Anda membeli martabak Bangka karena 

mendapat rekomendasi dari orang lain 

30 53 2 1 0 370 4,30 

Rata-rata  329 3,82 

Sumber: Data primer diolah, 2011 

 

 

Contoh perhitunghan untuk indikator no 1: Total Skor = (36 x 5) + (40 x 4) + (9 x 3) + (1 x 2) + (0 x 1) 

  = 180 + 160 + 27 + 2 + 0 

  = 311 

Indeks =  Total SkorJumlah Sampel 
  

= 
86

311

  

  
= 3,62 

Berdasarkan hasil perhitungan padaTabel 4 

dapat dijelaskan interpretasi dari indeks skor 

jawaban masing-masing indikator keputusan 

pembelian sebagai berikut: 1) Untuk per-

nyataan Usaha Sinar Fajar Cabang Antasari 

menjadi prioritas utama Anda dalam mem-

beli martabak Bangka diperoleh angka 

indeks skor yang tinggi dengan nilai 3,62, 

sehingga dapat dinyatakan bahwa UD Sinar 

Fajar Cabang Antasari menjadi prioritas 

utama dalam membeli martabak Bangka 

bagi sebagian besar konsumennya. 2) Untuk 
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pernyataan alasan Anda membeli martabak 

Bangka  karena lokasinya dekat dengan tem-

pat tinggal diperoleh angka indeks skor  

tinggi dengan nilai 3,70, sehingga dapat di-

nyatakan bahwa sebagian besar konsumen 

memutuskan untuk melakukan pembelian 

martabak Bangka pada UD. Sinar Fajar 

cabang Antasari karena lokasi usaha tersebut 

dekat dengan tempat tinggalnya. 3) Untuk 

pernyataan alasan Anda membeli martabak 

Bangka di karena lingkungan sekitar lokasi 

aman diperoleh angka indeks skor  tinggi 

dengan nilai 3,58, sehingga dapat dinyata-

kan bahwa sebagian besar konsumen me-

mutuskan untuk melakukan pembelian mar-

tabak Bangka pada UD Sinar Fajar Cabang 

Antasari karena lingkungan di sekitar lokasi 

usaha tersebut aman dari kejahatan. 4) Un-

tuk pernyataan Alasan Anda membeli 

martabak Bangka  karena lokasi yang nya-

man diperoleh angka indeks skor sangat 

tinggi dengan nilai 4,5, sehingga dapat di-

nyatakan bahwa sebagian besar konsumen 

memutuskan untuk melakukan pembelian 

martabak Bangka pada UD. Sinar Fajar 

cabang Antasari karena lokasi usaha me-

rupakan lokasi yang memberikan kenyaman-

an bagi konsumennya dalam melakukan 

pembelian. 5) Untuk pernyataan Anda me-

milih membeli martabak Bangka  karena 

kebersihan tempatnya diperoleh angka 

indeks skor tinggi dengan nilai 4,16, se-

hingga dapat dinyatakan bahwa UD. Sinar 

Fajar Cabang Antasari menjaga kebersihan 

tempatnya, sehingga akan mempengaruhi 

keputusan membeli sebagian besar kon-

sumennya. 6) Untuk pernyataan Anda 

membeli martabak Bangka karena sering 

melewati lokasi usaha tersebut diperoleh 

angka indeks skor tinggi dengan nilai 3,60, 

sehingga dapat dinyatakan bahwa seringnya 

seseorang melewati lokasi UD. Sinar Fajar 

Cabang Antasari akan melakukan pembelian 

di sana. Hal ini dikarenakan jika seseorang 

sering melihat dan melalui lokasi usaha 

tersebut, maka akan timbul keinginan untuk 

mencoba melakukan pembelian produk di 

lokasi usaha tersebut. 7) Untuk pernyataan 

Alasan Anda membeli martabak Bangka  

karena lokasinya dekat dengan tempat kerja 

Anda diperoleh angka indeks skor keputusan 

membeli sangat tinggi dengan nilai 4,44, 

sehingga dapat dinyatakan bahwa sebagian 

besar konsumen memutuskan untuk 

melakukan pembelian martabak Bangka 

pada UD. Sinar Fajar Cabang Antasari ka-

rena lokasi usaha tersebut dekat dengan 

tempat kerjanya. 8) Untuk pernyataan Anda 

membeli martabak Bangka karena mendapat 

rekomendasi dari orang laindiperoleh angka 

indeks skor sangat tinggi dengan nilai 4,30, 

sehingga dapat dinyatakan bahwa sebagian 

besar konsumen mendapat rekomendasi dari 

orang lain untuk melakukan pembelian baik 

itu dari kerabat, teman, maupun rekan kerja. 

 

Berdasarkan hasil perhitungan rata-rata 

diperoleh angka indeks skor keputusan 

membeli yang tinggi dengan nilai 3,99, se-

hingga dapat dinyatakan bahwa sebagian 

besar konsumen telah memutuskan untuk 

melakukan pembelian pada UD. Sinar Fajar 

Cabang Antasari. Hal ini menunjukkan 

persepsi konsumen yang baik tentang lokasi 

usaha akan sangat menentukan keputusan 

konsumen untuk membeli martabak Bangka 

pada UD. Sinar Fajar cabang Antasari. 

 

Metode Analisis Kuantitatif 

Korelasi Product Moment. Data-data yang 

digunakan untuk menghitung Korelasi 

Product Moment ini berdasarkan hasil 

jawaban responden yang telah direkap dan 

dilakukan perhitungan sehingga diperoleh 

data sebagai berikut: 

 

n = 86 

ΣX =  2611 

ΣY =  2827 

ΣX 2  =  79775 

ΣY 2  =  93707 

ΣXY =  86281 
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Selanjutnya untuk mengetahui hubungan 

antara Persepsi Konsumen tentang Lokasi 

Perusahaan (X) dengan Keputusan Pem-

belian (Y), dilakukan perhitunghan dengan 

menggunakan rumus korelasi product 

moment sebagai berikut: 

 

 𝑟𝑥𝑦=  n ∑ xy − (∑x)(∑y)√(n∑x2 − (∑x)2)(n∑y2 − (∑y)2) 

 𝑟𝑥𝑦= 86 . 86281 − (2611). (2827)√(86 . 79775 − (2611)2)(86 . 93707 − (2827)2) 

 𝑟𝑥𝑦= 7420166 − 7381297√(6860650 − 6817321)(8058802 − 7991929) 

 𝑟𝑥𝑦=  38869√43329 .  66873 

 𝑟𝑥𝑦=  3886953828,80 

 𝑟𝑥𝑦=  0,722 

 

Dari hasil perhitungan product moment di 

atas, diperoleh r sebesar 0,722. Hal ini me-

nunjukkan bahwa variabel X (Persepsi 

Konsumen tentang Lokasi Perusahaan) dan 

variabel Y (Keputusan Pembelian) menun-

jukkan hubungan yang positif dan jika 

diinterpretasikan pada tabel keeratan 

hubungan, nilai r hitung 0,722 berada di 

antara 0,600-0,799 dengan kriteria kuat. 

Dengan demikian Persepsi Konsumen 

tentang Lokasi Perusahaan mempunyai hu-

bungan yang kuat dan positif dengan 

Keputusan Pembelian. Hal ini berarti jika 

persepsi konsumen tentang lokasi per-

usahaan (X) meningkat, maka keputusan 

pembelian (Y) juga akan meningkat, dan 

jika persepsi konsumen tentang lokasi 

perusahaan (X) menurun, maka keputusan 

membeli (Y) juga akan menurun. 

Koefisien Penentu (KP). Berdasarkan hasil 

perhitungan rumus koefisien korelasi pro-

duct moment, dengan menggunakan rumus 

koefisien penentu (KP) maka dapat dike-

tahui sejauh mana pengaruh Persepsi 

Konsumen tentang Lokasi Perusahaan ter-

hadap Keputusan Pembelian. Perhitungan 

KP adalah sebagai berikut: 

 

KP = r2 x 100% 

 = (0,722)2 x 100% 

 = 52,13% 

Dari perhitungan di atas diperoleh KP = 

52,13%, ini berarti Keputusan Pembelian 

dipengaruhi oleh Persepsi Konsumen 

tentang Lokasi Perusahaan sebesar 52,13%, 

dan sisanya sebesar 47,87% dipengaruhi 

oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini, seperti harga, promosi, 

pesaing, produk, dan lain-lain. Nilai per-

sentase sebesar 52,13% menyatakan bahwa 

Persepsi Konsumen tentang Lokasi Per-

usahaan mempunyai pengaruh yang besar. 



Jurnal Manajemen dan Bisnis  Vol. 5  No. 1 Oktober 2014: 21-37 
 

36 

 

Uji t. Selanjutnya untuk menguji apakah 

apakah terdapat hubungan yang signifikan 

antara Persepsi Konsumen tentang Lokasi 

Perusahaan dengan Keputusan  Pembelian  

martabak Bangka pada UD. Sinar Fajar 

Cabang Antasari digunakan uji t dengan 

kriteria: Apabila t hitung > t tabel maka Ha 

diterima dan Ho ditolak dan Apabila t hitung 

< t tabel maka Ha ditolak dan Ho diterima. 

 

Adapun perhitungannya adalah sebagai 

berikut: 

 𝑡 = 𝑟  √n − 2√1 − r2 

𝑡 = 0,722  √86 − 2√1 − (0,722)2 

 𝑡 = 0,722  √84√1 − 0,521284 

𝑡 = 0,722  √84√0,478716 

𝑡 = 0,722 √175,47 𝑡 = 0,722 . 13,25 𝑡 = 9,57 

 

Hasil perhitungan di atas diperoleh t hitung 

sebesar 9,57, sedangkan t tabel pada tingkat 

keyakinan 95% atau α = 5% sebesar 
1,665,maka t hitung lebih besar dari t tabel 

(9,57 > 1,665), dengan demikian Ho ditolak 

dan Ha diterima. Berarti hipotesis yang 

menyatakan bahwa persepsi konsumen 

tentang lokasi perusahaan berpengaruh posi-

tif dan signifikan terhadap keputusan mem-

beli pada perusahaan Sinar Fajar Cabang 

Antasari di Bandar Lampung dapat diterima. 

 

 

 

KESIMPULAN 

Dari hasil penelitian dan analisis data, maka 

dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai 

berikut: (1) Secara Kualitatif, Hasil per-

hitungan rata-rata jawaban responden me-

ngenai Persepsi Konsumen tentang Lokasi 

Perusahaan me-nunjukkan angka indeks 

yang tinggi dengan nilai 3,82. Secara garis 

besar persepsi konsumen sudah sama 

dengan persepsi penjual bahwa lokasi usaha 

tersebut sudah strategis. Hasil perhitungan 

rata-rata dari jawaban responden mengenai 

Keputusan Membeli, diperoleh angka indeks 

yang tinggi dengan nilai 3,99. Sebagian 

besar kon-sumen telah memutuskan untuk 

melakukan pembelian pada Sinar Fajar 

cabang Antasari. (2) Secara Kuantitatif, 

Berdasarkan perhitungan Korelasi Product 

Moment diperoleh nilai korelasi sebesar 

0,722 yang dapat disimpulkan bahwa 

terdapat hubungan yang kuat dan positif 

antara persepsi konsumen tentang lokasi 

perusahaan dan keputusan membeli. Dari 

hasil perhitungan koefisien penentu (KP) 

diperoleh KP sebesar 52,13%, yang artinya 

bahwa per-sepsi konsumen tentang lokasi 

perusahaan berpengaruh 52,13% terhadap 

keputusan membeli, sedangkan sisanya 

sebesar 47,87% dipengaruhi oleh faktor-

faktor lain yang tidak diteliti dalam pene-

litian ini, seperti harga, promosi, pesaing, 

produk, dan lain-lain. Dari hasil uji t, 

diperoleh t hitung > t tabel pada tingkat ke-

percayaan 95% atau tingkat kesalahan 0,05 

(9,57 > 1,665). Dengan demikian hipotesis 

yang diajukan, yaitu “Persepsi konsumen 
tentang lokasi perusahaan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

membeli pada perusahaan Sinar Fajar 

cabang Antasari di Bandar Lampung” dapat 
diterima. 
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Penyajian Tabel 

Nomor tabel menggunakan angka arab, Nomor dan judul tabel 

ditempatkan  diatas tabel dari tepi kiri tidak diakhiri titik.  Judul 

lebih dari satu baris diberi jarak satu spasi. Tabel tidak menggu-

nakan garis vertikal. Teks sebelum dan sesudah tabel diberi jarak 

2 sd 3 spasi. Jika lebih dari satu halaman, bagian kepala tabel 

diulang pada halaman berikutnya.  

Penyajian Gambar 

Nomor gambar menggunakan angka arab. Nomor dan Judul  

ditempatkan dibawah gambar secara senter. Sumber kutipan ditu-

lis di dalam kurung diletakan di bawah gambar. Teks sebelum 

dan sesudah gambar diberi jarak 2 sd 3 spasi. 



 


