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ABSTRAK 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh lokasi penjualan dan promosi 
terhadap keputusan pembelian Alat Kesehatan pada PT Kembar Medika Safety Kota 
Tangerang baik secara parsial maupun simultan. Metode penelitian dalam penelitian ini yaitu 
metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Teknik pengambilan sampel menggunakan 

rumus slovin dan diperoleh jumlah sampel sebanyak 239 responden. Teknik pengumpulan 
data yang digunakan dengan kuesioner. Teknik analisis data yang digunakan meliputi uji 
instrumen data yang terdiri dari (uji validitas, uji reliabilitas), uji asumsi klasik yang terdiri 
dari (uji normalitas, uji multikolinearitas, uji autokorelasi, uji heteroskidastisitas), uji analisis 
regresi linear sederhana dan berganda, uji analisis koefisien korelasi, uji analisis koefisien 
determinasi, dan uji hipotesis secara parsial dan simultan dengan menggunakan program 
SPSS 25. Hasil penelitian menunjukan bahwa lokasi penjualan berpengaruh signifikan secara 
parsial terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi Y = 14,648 + 0,563 X1, nilai 

korelasi sebesar 0,571 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang sedang. Nilai 
koefisien determinasi sebesar 32,6%. Uji hipotesis diperoleh nilai thitung > ttabel yaitu 
(10,718 > 1,651). Dengan demikian H01 ditolak dan Ha1 diterima, sehingga dinyatakan 
terdapat pengaruh positif dan signifikan antara lokasi penjualan terhadap keputusan 
pembelian. Promosi berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian 
dengan persamaan regresi Y = 5,458 + 0,833 X2, nilai korelasi sebesar 0,862 artinya kedua 
variabel memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat. Nilai koefisien determinasi sebesar 

74,3%. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel yaitu (26,199 > 1,651). Dengan 
demikian maka menunjukan H02 ditolak dan Ha2 diterima, sehingga dinyatakan terdapat 
pengaruh positif dan signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian. Lokasi 
penjualan dan promosi berpengaruh signifikan secara stimultan terhadap keputusan 
pembelian dengan persamaan regresi Y = 3,326 + 0,138 X1 + 0,759 X2, nilai korelasi sebesar 
0,870 artinya ketiga variabel memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat. Nilai koefisien 
determinasi sebesar 75,7%. Uji hipotesis diperoleh nilai fhitung > ftabel yaitu (367,738 > 
3.034). Dengan demikian maka menunjukkan H03 ditolak dan Ha3 diterima, sehingga 

dinyatakan terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara lokasi penjualan dan promosi 
terhadap keputusan pembelian. 

 
Kata Kunci: Lokasi Penjualan, Promosi, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 
The purpose of this research is to determine the influence of sales location and promotions 
on purchasing decisions for Medical Devices at PT Kembar Medika Safety, Tangerang City, 
both partially and simultaneously. The research method in this research is a quantitative 
method with a descriptive approach. The sampling technique used the Slovin formula and a 
sample size of 239 respondents was obtained. The data collection technique used was by 

distributing questionnaires and using a Likert scale. Data analysis techniques used include 
data instrument tests consisting of (validity test, reliability test), classical assumption tests 
consisting of (normality test, multicollinearity test, autocorrelation test, heteroscedasticity 
test), simple and multiple linear regression analysis tests, analysis tests correlation 
coefficient, coefficient of determination analysis test, and partial and simultaneous hypothesis 
testing using the SPSS 25 program. The research results show that sales location has a 
partially significant effect on purchasing decisions with the regression equation Y = 14.648 
+ 0.563 variables have a moderate level of relationship. The coefficient of determination 

value is 32.6%. Hypothesis testing obtained a value of tcount > ttable, namely (10.718 > 
1.651). Thus, H01 is rejected and Ha1 is accepted, so that it is stated that there is a positive and 
significant influence between sales location on purchasing decisions. Promotion has a 
partially significant effect on purchasing decisions with the regression equation Y = 5.458 + 
0.833 The coefficient of determination value is 74.3%. Hypothesis testing obtained a calculated 
t value > t table, namely (26.199 > 1.651). Thus, it shows that H02 is rejected and Ha2 is 
accepted, so that it is stated that there is a positive and significant influence between 

promotions on purchasing decisions. Location of sales and promotions have a significant 
simultaneous effect on purchasing decisions with the regression equation Y = 3.326 + 0.138 
X1 + 0.759 The coefficient of determination value is 75.7%. Hypothesis testing obtained a 
value of fcount > ftable, namely (367.738 
> 3.034). Thus, it shows that H03 is rejected and Ha3 is accepted, so it is stated that there is 
a positive and significant influence between sales location and promotion on purchasing 
decisions. 

 

Keywords: Sales Location, Promotion, Purchase Decision 
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PENDAHULUAN 

Sejak zaman dahulu hingga saat ini 

perkembangan bisnis disebabkan oleh 

perubahan pola pikir manusia yang dinamis. 

Dengan demikian kegiatan pasar sangat 

diperlukan oleh perusahaan maupun organisasi 

yang mencari laba atau nirlaba. Kegiatan pasar 

diharapkan dapat mendukung tercapainya 

tujuan dan kelangsungan perusahaan itu sendiri. 

Dalam mencapai tujuan dan keberlangsungan 

suatu usaha tidak luput dari persaingan produk- 

produk sejenis antar pelaku usaha. Maka 

kegiatan pemasaran adalah jantung dari 

kegiatan setiap usaha/bisnis. Dengan demikian, 

demi memenangkan persaingan dalam meraih 

pasar, berbagai upaya dilakukan oleh para 

pelaku usaha/bisnis, baik dari sisi pelayanan, 

meningkatkan kualitas produk hingga membuat 

strategi pemasaran, salah satunya melalui 

promosi dan menentukan lokasi sebaik 

mungkin dalam upaya memenangkan 

persaingan dan meningkatkan jumlah 

pembelian produk atau jasa (Ela Hulasoh & 

Riki, 2022). 

Pada saat ini masyarakat mulai 

sadar akan pentingnya kesehatan. Kesehatan 

juga menjadi hal yang mahal dan juga 

diinginkan oleh semua orang seiring 

perkembangan zaman kesadaran masyarakat 

akan pentingnya kesehatan mulai tumbuh. 

Terlebih lagi banyak bermunculan penyakit 

baru dizaman sekarang ini. Untuk mencegah 

dan mengobati berbagai penyakit tentunya 

dibutuhkan kesiapan dalam hal sarana dan 

prasarana. Kelengkapan alat kesehatan dan 

farmasi termasuk unsur terpenting yang 

dibutuhkan untuk mewujudkan kehidupan 

masyarakat yang sehat. 

Definisi alat kesehatan berdasarkan 

Peraturan Menteri Kesehatan No.1189 tahun 

2010 mengenai produk alat kesehatan dan 

perbekalan rumah tangga merupakan suatu 

instrumen, peralatan, mesin yang tidak 

mengandung obat berfungsi sebagai pencegah, 

 

menyembuhkan dan meringankan penyakit serta 

memulihkan kesehatan pada manusia atau 

memperbaiki fungsi tubuh (Nazmi, 2018). 

Konsumen alat kesehatan saat ini tidak hanya 

didominasi oleh para petugas kesehatan saja, 

melainkan juga masyarakat umum (Mubarok, 

2017). Masyarakat dengan penghasilan 

menengah keatas semakin sadar terhadap 

produk yang dikonsumsinya, lebih mengarah 

pada konsumsi produk yang memiliki nilai 

tambah seperti produk bernutrisi yaitu vitamin, 

makanan dan minuman sehat, serta pemenuhan 

kualitashidup dan kesehatan seperti busana, alat 

kesehatan, alat kecantikan dan lain-lain. 

Sehingga, dengan adanya kesadaran tersebut 

menjadi alasan pada pendorong peningkatan 

penjualan produk ritel secara pesat (Setiyo, 

2017). 

Bisnis dalam bidang alat kesehatan 

juga merupakan salah satu bisnis yang cukup 

menjanjikan, dimana bisnis alat kesehatan bisa 

dibilang tidak pernah ada matinya karena alat 

kesehatan banyak dibutuhkan bagi semua 
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kalangan masyarakat (Savira, 2016). Dengan 

meningkatnya kebutuhan alat kesehatan dan 

perbekalan kesehatan rumah tangga pada 

masyarakat, maka upaya yang dilakukan 

pemerintah guna menjamin keamanan dan 

mutu serta manfaat alat kesehatan yang beredar 

ialah pengawasan melalui sarana produksi, 

distribusi atau penyaluran alat kesehatan dan 

atau wajib memiliki izin penyalur alat 

kesehatan (Meiliana, 2020). 

Berikut ini merupakan tabel data 

penjualan dan jumlah pelanggan selama 2020- 

2022 pada PT Kembar Medika Safety: 

Data Omset Penjulan dan Jumlah Pelanggan 

PT Kembar Medika Safety Kota Tangerang 

 
Tahun 

 
Omset Penjualan 

Jumlah 

Pelanggan atau 

Konsumen 

2020 Rp 3.783.252.700 191 

2021 Rp 4.826.897.640 219 

2022 Rp 3.287.352.780 182 

Jumlah Rp 11.897.503.120 592 

Sumber: PT Kembar Medika Safety Kota 

Tangerang, 2023 

Berdasarkan data pada tabel 

tersebut dapat diketahui bahwa omset 

penjualan mengalami peningkatan di tahun 

2021 kemudian mengalami penurunan 

kembali pada tahun 2022 yang diamati dalam 

3 tahun pada periode 2020 - 2022, penurunan 

yang terjadi pada tahun 2022 tersebut perlu di 

evaluasi karena menurut data omset penjualan 

tersebut menunjukan adanya penurunan pada 

penjualan sehingga kemungkinan besar 

menyebabkan keputusan pembelian dari 

konsumen terhadap perusahaan menurun dari 

segi lokasi penjualan dan promosi dengan 

begitu perusahaan perlu mengatur strategi 

untuk meminimalisir menurunnya pembelian 

dan selalu mengutamakan best performance 

untuk meningkatkan keputusan pembelian. 

Dalam penelitian ini, akan diteliti 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian pada PT Kembar Medika adalah 

pada lokasi penjualan dan promosi. Lokasi 

penjualan adalah tempat atau lokasi dimana 

produk atau jasa dijual kepada konsumen. 

Lokasi penjualan dapat berupa toko fisik, pusat 

perbelanjaan, pasar, atau agen penjualan. 

Lokasi penjualan yang strategis dapat 

meningkatkan penjualan dan memperluas 

jangkauan pasar. 

Pada dasarnya promosi produk yang 

dilakukan akan memiliki pengaruh terhadap 

konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian terhadap suatu produk. Promosi 

yang kurang optimal akan mempengaruhi 

jumlah penjualan oleh karena itu berimbas pada 

target penjualan yang tidak tercapai.
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METODE 

Lokasi atau tempat yang diteliti oleh 

peneliti yaitu di PT Kembar Medika yang 

beralamat Jl. Masjid 1 No.28, 

RT.002/RW.009, Sudimara Selatan., Kec. 

Ciledug, Kota Tangerang, Banten 15151. 

Jenis penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif 

dapat diartikan sebagai metode penelitian yang 

berdasarkan pada filsafat positivisme, 

digunakan untuk meneliti pada populasi atau 

sampel tertentu, mengumpulkan data 

menggunakan instrumen penelitian, analisis 

data bersifat kuantitatif dengan tujuan untuk 

menguji hipotesis yang telah di tetapkan. 

Dalam penelitian ini yang menjadi populasi 

adalah seluruh pelanggan PT Kembar Medika 

pada periode tahun 2020 – 2022 yang 

jumlahnya sebanyak 592 orang dan sampel 

yang digunakan penliti sebanyak 239 orang. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan 

penlitian ini menggunakan quesioner/angket 

yang telah diberikan responden untuk 

menjawab pertanyaan yang telah disediakan. 

Kajian Teori 

 

Lokasi Penjualan 

Lokasi adalah tempat, kedudukan 

secara fisik yang mempunyai fungsi 

strategis 

karena dapat ikut menentukan tercapainya 

tujuan badan usaha (Sriyadi, 1991:60). 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012) lokasi 

adalah kegiatan perusahaan yang membuat 

produk tersedia bagi sasaran. Sementara 

Lupiyoadi (2006) menyatakan bahwa lokasi 

merupakan keputusan yang dibuat perusahaan 

berkaitan dengan dimana operasi dan stafnya 

akan di tempatkan (Rahayu, 2018). Menurut 

Fandy Tjiptono (2015:15), yaitu sebagai 

berikut: 1) 

Akses;   2)   Visibilitas:   3)   Lalu   lintas;   4) 

Lingkungan; 5) Kriteria. 

 

 

Promosi 

Promosi merupakan salah satu faktor 

yang dapat menentukan keberhasilan suatu 

program pemasaran. Adanya promosi 

memuat berbagai arus informasi yang 

berkaitan untuk mengarahkan seseorang atau 

organisasi kepada tindakan yang menciptakan 

pertukara dalam pemasaran. Menurut Kotler 

dan Amstrong, promosi merupakan sebuah 

aktivitas komunikasi yaitu hubungan antara 

produk dengan target konsumen yang akan 

membeli produk tersebut. Menurut Tjiptono 

(2008) Indikator Promosi yaitu: 1) Periklanan; 

2) Penjualan personal; 3) Promosi penjualan; 

4) Hubungan masyarakat. 

 

Keputusan Pembelian 
 

keputusan pembelian merupakan 

suatu kegiatan yang secara langsung terlibat 

dalam mendapatkan dan mempergunakan 

barang yang ditawarkan. Menurut Kotler 
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dan Keller, keputusan pembelian 

merupakan suatu keputusan konsumen 

perihal preferensi atas merek- merek yang 

terdapat dalam kumpulan pilihan. 

Menurut Kotler dan Keller (2016:161) 

keputusan pembelian memiliki indikator 

yaitu: 1) Pemilihan produk; 2) Pilihan 

tempat penyalur; 3) Jumlah pembelian; 4) 

Waktu pembelian; 5) Metode 

pembayaran. 

 

Pengembangan Hipotesis 

H1= Terdapat pengaruh: Terdapat pengaruh 

antara lokasi terhadap keputusan 

pembelian alat kesehatan pada PT 

Kembar Medika Safety Kota Tangerang. 

H2= Terdapat pengaruh antara promosi 

terhadap keputusan pembelian alat 

kesehatan pada PT Kembar Medika 

Safety Kota tangerang. 

H3= Terdapat pengaruh antara lokasi dan 

promosi terhadap keputusan pembelian 

alat kesehatan pada PT Kembar Medika 

Safety Kota tangerang. 

 

HASIL dan PEMBAHASAN 

Hasil 

Uji Validitan dan Reliabilitas 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
Sumber: Data diolah dengan SPSS, 2023 
 

Rangkuman Hasil Uji Validitas 
 

 

 

Berdasarkan data pada tabel di atas, 

hasil uji validitas seluruh variabel lokasi 

penjualan (X1), promosi (X2) dan keputusan 

pembelian (Y) diperoleh seluruh nilai r hitung > r 

tabel, artinya seluruh item pernyataan kuesioner 

dinyatakan valid. Sehingga kuesioner yang 

digunakan layak untuk diolah sebagai data 

penelitian. 

Keputusan Pembelian 
No r hitung r tabel Keterangan 

1 0,498 0,1269 Valid 

2 0,537 0,1269 Valid 

3 0,603 0,1269 Valid 

4 0,607 0,1269 Valid 
5 0,364 0,1269 Valid 

6 0,423 0,1269 Valid 

7 0,524 0,1269 Valid 

8 0,552 0,1269 Valid 

9 0,518 0,1269 Valid 
10 0,480 0,1269 Valid 

Promosi 
No r hitung r tabel Keterangan 

1 0,437 0,1269 Valid 

2 0,442 0,1269 Valid 

3 0,518 0,1269 Valid 

4 0,545 0,1269 Valid 

5 0,538 0,1269 Valid 

6 0,701 0,1269 Valid 

7 0,424 0,1269 Valid 
8 0,540 0,1269 Valid 

9 0,581 0,1269 Valid 
10 0,409 0,1269 Valid 

Lokasi Penjualan 
No r hitung r tabel Keterangan 

1 0,463 0,1269 Valid 

2 0,511 0,1269 Valid 

3 0,413 0,1269 Valid 

4 0,496 0,1269 Valid 

5 0,527 0,1269 Valid 

6 0,489 0,1269 Valid 

7 0,577 0,1269 Valid 
8 0,471 0,1269 Valid 

9 0,592 0,1269 Valid 
10 0,532 0,1269 Valid 
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Berdasarkan data pada tabel di atas, dari 

hasil uji reliabilitas variabel lokasi penjualan 

(X1), promosi (X2), dan keputusan pembelian 

(Y), menunjukkan bahwa keseluruhan variabel 

dapat dinyatakan sangat reliabel karena 

memiliki nilai Cronbach’s Alpha diatas 0,600. 

Dapat disimpulkan bahwa setiap pernyataan 

yang digunakan dalam penelitian ini mampu 

menghasilkan data yang 

 

konsisten, sehingga apabila pernyataan tersebut 

diajukan kembali maka akan mendapatkan 

jawaban yang relatif sama dengan jawaban 

sebelumnya. 

 
Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

 

Hasil Uji Normalitas dengan 

K

ol

m

o

g

or

ov

-

S

m

irnov 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data Primer diolah SPSS 25 (2023) 

Berdasarkan data pada tabel di atas, 

dari hasil uji normalitas dengan Kolmogorov- 

Smirnov Test menggunakan pendekatan 

Asymptotic diperoleh nilai signifikansi (2- 

tailed) sebesar 0,56. Dimana nilai yang 

dihasilkan pada pengujian ini lebih besar dari 

Variabel Nilai Cronbach’s Alpha Keputusan 
Lokasi Penjualan (X1) 0,677 Reliabel 
Promosi (X2) 0,693 Reliabel 
Keputusan Pembelian (Y) 0,685 Reliabel 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

 Std. 
Deviation 

1.631840
19 

Most Extreme 
Differences 

Absolute .057 

 Positive .054 
 Negative -.057 

Test Statistic  .057 
Asymp. Sig. (2-
tailed) 

 .056c 

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

  

c. Lilliefors Significance Correction. 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov 
Test 

Unstandardized 
Residual 

N 239 
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ketentuan nilai signifikansi yaitu 0,050. Artinya 

asumsi distribusi persamaan pada pengujian ini 

dapat dinyatakan normal. 

Uji Multikolinearitas 
Hasil Pengujian Multikolinieritas 

dengan Collinierity Statistic 

 

 
Sumber: Data Priimer diolah 
SPSS 25 (2023) 

 

Berdasarkan hasil pengujian 

multikolinearitas pada tabel diatas diperoleh 

nilai tolerance variabel lokasi penjualan sebesar 

0,698 dan promosi 0,698 dimana kedua nilai 

tersebut lebih dari > 0.10, dan nilai Variance 

Uji Autokorelasi 
 

Hasil Uji Autokorelasi dengan Durbin- 

Watson 
Model Summaryb 

 
1 .870a .757
 .755 1.639
 1.844 

 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Lokasi 

Penjualan 

b. Dependent Variable: Keputusan 

Pembelian 

Sumber: Data Primer diolah SPSS 25 
(2023) 

Inflation Factor (VIF) 1,432 dimana kurang 

dari < 10.00, maka tidak terjadi 

multikolinearitas. 

Uji Autokorelasi 
 

Hasil Uji Autokorelasi dengan Durbin-

Watson 
Model Summaryb 

 
1 .870a .757
 .755 1.639
 1.844 

 

c. Predictors: (Constant), Promosi, Lokasi 

Penjualan 

d. Dependent Variable: Keputusan 

Pembelian 

Sumber: Data Primer diolah SPSS 25 
(2023) 

Berdasarkan tabel di atas, hasil uji 

autokorelasi dengan Durbin-Watson Test 

menunjukkan nilai 1,844, sehingga model 

regresi ini dapat dinyatakan tidak ada gangguan 

autokorelasi dikarenakan berada pada kriteria 

nilai 1,550 - 2,460. 

Uji Heteroskedatisitas 
Hasil Pengujian Heteroskedastisitas 

dengan Uji Glesjser 
Coefficientsa 

 Unstandardized 

Coefficients 

 Standardized 

Coefficients 

  Collinearity 

Statistics 
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

1 (Constant) 1.554  .782  1.987 .048   

 Lokasi 
Penjualan 

.000  .025 .001 .017 .986 .698 1.432 

 Promosi -.010  .024 -.032 -.407 .684 .698 1.432 

a. Dependent Variable: RES2        

Coefficientsa 

 Model Collinearity Statistics 

  Tolerance VIF 

1 Lokasi Penjualan 0,698 1,432 

 Promosi 0,698 1,432 
 a. Dependent Variabel Keputusan Pembelian 

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

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate Durbin-Watson 
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Sumber: Data Primer diolah SPSS 25 (2023) 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 

diatas, glejser test model pada variabel lokasi 

penjualan (X1) diperoleh nilai probability 

signifikansi (Sig) sebesar 0,986 dan promosi 

(X2) diperoleh nilai probability signifikansi 

(Sig) sebesar 0.684 dimana keduanya nilai 

signifikansi (Sig) > 0,05. Dengan demikian 

regression model pada data ini tidak ada 

gangguan heteroskedastisitas, sehingga model 

regresi ini layak dipakai sebagai data penelitian. 

Berdasarkan hasil analisis perhitungan 

regresi pada tabel di atas, maka dapat diperoleh 

persamaan regresi Y = 3,326 + 0,138 X1 + 

0,759 X2. Dari persamaan di atas maka dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

a. Nilai konstanta sebesar 3,326 

diartikan bahwa jika variabel 

Lokasi Penjualan (X1) dan 

Promosi (X2) tidak 

dipertimbangkan maka 

Keputusan Pembelian (Y) hanya 

akan bernilai sebesar 3,326 point. 

b. Nilai Lokasi Penjualan (X1) 

sebesar 0,138 diartikan apabila 

konstanta tetap dan tidak ada 

perubahan pada variabel 

Promosi (X2), maka setiap 

perubahan 1 unit pada variabel 

Lokasi Penjualan (X1) akan 

mengakibatkan terjadinya 

perubahan pada Keputusan 

Pembelian (Y) sebesar 0,138 

point. 

Nilai Promosi (X2) sebesar 0,759 

diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada 

perubahan pada variabel Lokasi Penjualan 

(X1), maka setiap perubahan 1 unit pada 

variabel Promosi (X2) akan mengakibatkan 

terjadinya perubahan pada Keputusan 

Pembelian (Y) sebesar 0,759 point. 

Uji Koefisien Determinasi 
 
 

Hasil Pengujian Koefisien Determinasi 

Secara Simultan Lokasi Penjualan (X1) 

dan Promosi (X2) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

 

M
o
d
e
l
 
S
u
m
m
a
r
y
b 

 
Mod
el 

 
R 

 
R 

Squ
are 

Adj
u
s
t
e
d 
R
 
S
q
u
a
r
e 

Std. 
Erro
r of 
the 
Esti
mat
e 

1 .
8
7
0
a 

.757 .
7
5
5 

1
.
6
3
9 



       P-ISSN 2615-6849 , E-ISSN 2622-3686 

Jurnal Semarak,Vol.7,No 3 Oktober 2024 Hal (17-31) 
        @Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Pamulang 

 

 

 
 

 

 
 

26 

a. Predictors: (Constant), 
Promosi, Lokasi Penjualan 

b. Dependent Variable: 
Keputusan Pembelian 

Sumber: Data Primer diolah SPSS 25 
(2023) 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada 

tabel di atas, diperoleh nilai koefisien 

determinasi sebesar 0,757 maka dapat 

disimpulkan bahwa variabel Lokasi Penjualan 

(X1) dan Promosi (X2) berpengaruh terhadap 

variabel Keputusan Pembelian sebesar 75,7% 

sedangkan sisanya sebesar 24,3% dipengaruhi 

faktor lain yang tidak dilakukan penelitian. 

Uji Hipotesis Parsial (Uji t) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil Uji Hipotesis Parsial (Uji t) 
Sumber: Data diolah SPSS 25 (2023) 

Berdasarkan hasil uji parsial (uji t) pada 

variabel lokasi penjualan terhadap keputusan 

pembelian diatas, diketahui bahwa thitung 

sebesar 10,718 dimana memenuhi ketentuan uji 

hipotesis parsial, thitung > ttabel (10,718 > 

1,651). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai 

p value < sig 0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan 

demikian menunjukkan H01 ditolak dan Ha1 

diterima bahwa “terdapat pengaruh signifikan 

antara lokasi penjualan terhadap keputusan 

pembelian pada PT Kembar Medika Safety 

Kota Tangerang”. Hasil uji parsial (uji t) pada 

variabel promosi terhadap keputusan 

pembelian diatas, diketahui bahwa thitung 

sebesar 26,199 dimana memenuhi ketentuan uji 

hipotesis parsial, thitung > ttabel (26,199 > 

1,651). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai 

p value < sig. 0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan 

demikian menunjukkan H02 ditolak dan Ha2 

diterima bahwa “terdapat pengaruh signifikan 

antara promosi terhadap keputusan pembelian 

pada PT Kembar Medika Safety Kota 

Tangerang”. 

 

 

 

 

Variab
el 
bebas 

thitun

g 

S
ig 

H
0 

Ha 

Lokasi 
Penjual
an 

10,7
18 

0,
0
0
0 

D
it
ol
a
k 

Dite
rima 

Promo
si 

26,1
99 

0,
0
0 

D
it
ol
a
k 

Dite
rima 



       P-ISSN 2615-6849 , E-ISSN 2622-3686 

Jurnal Semarak,Vol.7,No 3 Oktober 2024 Hal (17-31) 
        @Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Pamulang 

 

 

 
 

 

 
 

27 

Uji Hipotesis Simultan (Uji f) 
 
 

Hasil Uji Simultan (Uji f) 
Variabel 
Terikat 

F
h

i

t

u

n

g 

S
i
g 

H
0 

Ha 

Keputusan 
Pembelian 

3
6
7
,
7
3
8 

0
,
0
0
0 

Di
tol
ak 

Diter
ima 

Sumber: Data Primer diolah SPSS 25 (2023) 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 

diatas diketahui bahwa fhitung sebesar 367,738 

dimana memenuhi ketentuan uji hipotesis 

simultan, fhitung > ftabel (367,738 > 3.034). 

Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai p value 

< sig. 0,05 atau (0,000 < 0,05). ini menunjukkan 

H03 ditolak dan Ha3 diterima. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa “terdapat pengaruh 

signifikan secara simultan antara lokasi 

penjualan dan promosi terhadap keputusan 

pembelian pada PT Kembar Medika Safety Kota 

Tangerang”. 

Pembahasan 

 

Pengaruh Lokasi Penjualan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil uji parsial pada (uji t) 

variabel lokasi penjualan diperoleh nilai thitung 

10,718 > ttabel 1,651. Hal ini berarti H01 

ditolak dan Ha1 diterima. Sehingga dapat 

dikatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan 

antara lokasi penjualan terhadap keputusan 

pembelian pada PT Kembar Medika Safety 

Kota Tangerang. Hasil dari penelitian ini sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Debby 

Cynthia, Harris Hermawan & Ahmad Izzudin 

(2022), Ela Hulasoh & Riki (2022). 

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Berdasarkan hasil uji parsial pada (uji 

t) variabel promosi diperoleh nilai thitung 

26,199 > ttabel 1,651. Hal ini berarti H02 

ditolak dan Ha2 diterima. Sehingga dapat 

dikatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan 

antara promosi terhadap keputusan pembelian 

pada PT Kembar Medika Safety Kota 

Tangerang. Hasil dari penelitian ini sejalan 

dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Muhammad Fajar Fahrudin, Emma Yulianti 

(2015), Triyadi, Abdul Khoir & Jasmani 

(2022). 

Pengaruh Lokasi Penjualan dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil simultan pada (uji F) 

diperoleh nilai fhitung 367,738 > ftabel 3.034. 

 

Dengan demikian H03 ditolak dan Ha3 

diterima, artinya terdapat pengaruh signifikan 

secara simultan antara lokasi penjualan dan 

promosi terhadap keputusan pembelian pada PT 

Kembar Medika Safety Kota Tangerang. Hasil 

dari penelitian ini sejalan dengan hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Triyadi, Abdul 

Khoir & Jasmani (2022), Ela Hulasoh & Riki 

(2022). 
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SIMPULAN 

 
Berdasarkan hasil penilitan dan 

pembahasan mengenai keputusan pembelian 

melalui lokasi penjualan dan promosi, maka 

penulis menarik beberapa kesimpulan antara 

lain: 

1. Berdasarkan hasil pengujian bahwa 

lokasi penjualan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian dari uji hipotesis 

diperoleh nilai t hitung>t tabel atau 

(10,718 > 1,651) Hal tersebut juga 

diperkuat dengan nilai ρ value < 

Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050). 

2. Berdasarkan hasil pengujian bahwa 

promosi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian dari uji hipotesis 

diperoleh nilai thitung > ttabel atau 

(26,199 > 1,651). Hal tersebut juga 

diperkuat dengan nilai ρ value < 

Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050). 

3. Berdasarkan hasil pengujian bahwa 

lokasi penjualan dan promosi 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian dari uji hipotesis diperoleh 

nilai F hitung > F tabel atau (367,738 > 

3.034), hal ini juga diperkuat dengan ρ 

value < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050). 
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