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ABSTRAK

Hanifah Yumna (41183402180025)
Analisis Faktor-Faktor Keputusan Pembelian Pada Toko Roti Kopi Popibu”.
Xv + 153 halaman + 26 tabel + 2025 + 22 lampiran
Kata kunci : Lokasi, harga, susana toko, dan keputusan pembeli.
Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui apakah dalam penelitian ini dapat dijelaskan tentang pengaruh lokasi, harga dan suasana toko terhadap keputusan pembelian pada Popibu Coffee Bun.
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dan teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu uji validitas, uji reliabilitas, uji korelasi, uji linier berganda, uji t (uji parsial), uji f (uji simultan), dan uji koefisien determinasi.
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah purposive sampling dan sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 responden. Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa lokasi, harga dan suasana toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dan lokasi, harga dan suasana toko berpengaruh secara simultan dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan jawaban responden dan hasil pengolahan data diperoleh dari persamaan regresi linear berganda yaitu Y = - 0,164+0,254 (X1) + 0,435 (X2) + 0,730 (X3) artinya pada setiap variabel X1, X3, dan X, memiliki nilai positif terhadap Y untuk Adjusted R square sebesar 63,3% dan sisanya sebesar 36,7% dipengaruhi faktor lokasi, harga dan suasana toko berpengaruh secara simultan dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan hasil analisis uji hipotesis anova (uji F), diperoleh F hitung sebesar 57,853 dan F tabel 2,70 dengan angka signifikansi 0,000<0,05, maka maka H0 ditolak dan Ha diterima, yang artinya bahwa variabel lokasi, harga, dan suasana toko secara serempak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Jika ditinjau secara terpisah dari hasil uji t diperoleh hasil variabel lokasi (X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan signifikansi 0,008 < 0,05, variabel harga (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan signifikansi 0,004 < 0,05, dan variabel suasana toko (X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan signifikansi 0,000 < 0,05.


Daftar Pustaka: 29 (2013-2020)
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[bookmark: _Toc198549892][bookmark: _Toc201736354]1.1	Latar Belakang Penelitian
Makanan merupakan salah satu kebutuhan dasar yang harus dipenuhi oleh setiap konsumen untuk mempertahankan kelangsungan hidup dan menjalankan aktivitas sehari-hari. Dan kita tahu bahwa di masa modern ini, banyak konsumen yang menyukai atau menggemari berbagai hal yang cepat saji, salah satu yang paling banyak digemari oleh konsumen adalah makanan yang serba instan atau cepat saji, contohnya yaitu roti. Roti seringkali dijadikan makanan pengganti nasi pada keadaan tertentu. Bahkan banyak orang yang menjadikan roti sebagai makanan sehari-hari, sesuai selera. Dari pabrik hingga warung-warung kecil bisa dijumpai roti dengan bermacam bentuk juga rasa.
Toko Popibu tidak hanya menjual roti kopi saja, Popibu juga menjual aneka makanan ringan seperti risol, roti manis, dan pada di hari raya idul fitri mereka menjual aneka kue kering untuk menambah variasi dan meningkatkan penjualan pada toko roti kopi Popibu.
[bookmark: _Toc201733009][bookmark: _Toc201731928]Gambar 1.1
Popibu Official
[image: ]
Sumber: Akun social media Popibu
Popibu Coffee Bun yang menjual makanan khas roti kopi ala Meksiko salah satunya adalah Popibu cabang Mutiara Gading Timur Jl. Sakura 2, RT.003/RW.031, Bekasi Timur.  Popibu Coffee Bun berdiri pada Agustus 2018 karena Popibu yang mempunyai tagline asli sepenuh hati ini eksis ditengah area pemukiman warga,
Konsumen yang merasa kebutuhan dan keinginannya terpenuhi dengan melakukan pembelian produk tentunya akan merasa puas terutama setelah mengkonsumsi roti kopi produk tersebut, imbasnya tentunya, akan mempromosikan atau membicarakan ke calon konsumen lain bahwa produk roti kopi yang dinikmatinya cukup memuaskan, sehingga membuat outlet roti kopi mempunyai nilai yang baik pada media sosial.
Banyaknya bisnis roti kopi di Kota Bekasi, membuat wirausahawan harus bersaing secara kompeten dalam menghasilkan suatu produk, suatu produk yang “biasa saja” atau tidak memiliki keunikan dan keunggulan menjadi urusan bagi outlet roti kopi karena konsumen merasa tidak terpenuhinya keinginan dan kebutuhan sehingga konsumen dapat memberikan penilaian yang negatif, Penilaian negatif tentang konsumen menunjukkan bahwa produk dari roti kopi yang dihasilkan memiliki kualitas yang buruk dari segi kualitas produk. Hal ini berdampak pada keputusan pembelian karena informasi yang didapat melalui media sosial tentang kualitas produk adalah positif. Faktor lokasi, harga, dan suasana toko merupakan beberapa pertimbangan utama bagi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Hal ini disebabkan oleh kecenderungan konsumen untuk memilih tempat yang ramai, mudah diakses, dan berada didekat pusat kota.
Berdasarkan hasil observasi dan wawancara,penulis menemukan adanya permasalahan terkait pengaruh keputusan pembelian pada toko roti kopi Popibu.
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat tidak hanya bagi penjual dalam menyusun strategi pemasaran, tetapi juga bagi konsumen dalam memperoleh produk yang sesuai dengan kebutuhan mereka. Selain itu, waktu dan jarak tempuh yang singkat turut menjadi pertimbangan penting bagi konsumen dalam membeli produk roti kopi tersebut.
Aktivitas usaha pada toko roti Popibu ini fokus pada menjual roti kopi, roti manis, dan risol. Sejak awal berdirinya hingga kini, Toko Popibu mengalami fluktuasi pendapatan penjualan usaha mereka. Berikut ini merupakan diagram survei laba perusahaan toko roti kopi Popibu dari bulan Januari – Desember tahun 2022.
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Data Pendapatan Popibu Coffee Bun Tahun 2022
	No
	Bulan
	Pendapatan
	Persentase

	1
	September
	Rp 18.000.000,00
	11%

	2
	Oktober
	Rp 16.500.000,00
	8%

	3
	November
	Rp 10.500.000,00
	5%

	4
	Desember
	Rp11.500.000,00
	6%

	5
	Januari
	Rp16.000.000,00
	9%

	6
	Febuari
	Rp15.000.000,00
	9%

	7
	Maret
	Rp13.500.000,00
	8%

	8
	April
	Rp19.000.000,00
	11%

	9
	Mei
	Rp14.500.000,00
	8%

	10
	Juni
	Rp12.000.000,00
	7%

	11
	Juli
	Rp11.000.000,00
	6%

	12
	Agustus
	Rp12.500.000,00
	7%

	13
	September
	Rp13.000.000,00
	8%

	14
	Oktober
	Rp14.000.000,00
	8%

	15
	November
	Rp15.500.000,00
	9%

	16
	Desember
	Rp17.000.000,00
	10%


Sumber: Data Pendapatan Popibu, 2022.
Berdasarkan tabel 1.1 terjelaskan jumlah data penjualan Popibu Coffee Bun mengalami kenaikan pada bulan April sebesar Rp19.000.000,00 dengan persentase sebesar 11% dan bulan Desember Rp17.000.000,00 dengan persentase 10%. Namun pada bulan berikutnya menunjukkan adanya ketidakstabilan jumlah penjualan setiap bulannya selama setahun, kecenderungannya mengalami penurunan. Hal ini membuat pendapatan roti kopi Popibu tidak stabil dan mengalami penurunan penjualan yang disebabkan karena terdapat permasalahan pada toko roti kopi Popibu. Selain itu hal lain yang menyebabkan pendapatan mengalami penurunan yaitu serangan virus Corona, dimana terjadi pembatasan pergerakan masyarakat sehingga beberapa kegiatan menjadi berkurang, termasuk mengunjungi toko roti kopi Popibu. Hal ini berdampak juga pada menurunan kinerja diberbagai sektor usaha.
Menurut Sudaryono (2020:99-100) mendefinisikan keputusan sebagai suatu pemilihan tindakan dari dua keputusan atau lebih. Dengan kata lain, orang yang mengambil keputusan harus mempunyai satu pilihan dari beberapa alternatif yang tersedia. Bila konsumen dihadapkan pada dua pilihan, yaitu membeli dan tidak membeli, kemudian dia memilih membeli, maka dia ada dalam posisi membuat suatu keputusan. Keputusan pembelian merupakan keputusan akhir yang diambil oleh seorang konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa, setelah melalui berbagai pertimbangan yang mencakup kebutuhan, preferensi, dan faktor-faktor eksternal lainnya.
Berdasarkan penjelasan sebelumnya, untuk melihat kondisi toko Popibu yang mengalami keputusan pembelian. Semua pembelian secara langsung atau melalui aplikasi digital bergantung pada hasil dari responden konsumen sebelumnya dan rata-rata konsumen melihat minimal sampel sekitar 15 responden mengenai permasalahan yang berkaitan dengan lokasi, harga, dan suasana toko pada keputusan pembelian di toko roti kopi Popibu. Adapun hasil pra survey mengenai lokasi, harga, dan suasana toko diuraikan sebagai berikut:
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Pra Survey Keputusan Pembelian
	Pertanyaan
	Ya
	Tidak

	Variabel Keputusan Pembelian (Y)
	Jumlah
	Persentase
	Jumlah
	Persentase

	1. Apakah toko roti kopi Popibu menyediakan produk makanan sesuai dengan menu yang dibutuhkan?
	7
	46,70%
	8
	53,30%

	2. Apakah anda tertarik mengunjungi toko roti kopi Popibu karena promosi
	8
	54,5%
	7
	45,5%

	3. Apakah anda berkunjung kembali karena paling nyaman dan enak untuk saya kunjungi? 
	12
	80,30%
	3
	19,70%

	Variabel Keputusan Pembelian (Y)
	Jumlah
	Persentase
	Jumlah
	Persentase

	4. Apakah dengan keputusan pembelian di toko roti kopi Popibu memiliki macam pilihan produk roti kopi dan non kopi yang ditawarkan? 
	6
	34,50%
	9
	65,50%

	5. Apakah berminat untuk berkunjung kembali ke toko roti kopi Popibu?
	10
	55,50%
	5
	44,50%


Sumber : Hasil Pra Survei, 2023
Berdasarkan data tabel 1.2 menunjukan permasalahan keputusan pembelian (Y) yang dilakukan oleh toko roti kopi Popibu yang menyatakan iya 46,70% atau 7 responden dan yang menyatakan tidak sebesar 53,30% atau 8 responden. Hal ini dapat peneliti amati bahwa konsumen merasa toko roti Popibu Coffee Bun tidak menyediakan produk makanan sesuai dengan yang dibutuhkan, karena terbatasnya stok penyediaan roti kopi didalam etalase. Sehingga konsumen mengeluh produk yang salah satu varian rasa diinginkan tidak ada.
Salah satu faktor yang memengaruhi keputusan pembelian adalah lokasi. Lokasi yang strategis, yaitu tempat yang mudah dijangkau oleh konsumen, memiliki peran penting dalam menarik minat beli terhadap suatu produk. Pemilihan lokasi yang tepat merupakan salah satu langkah awal yang krusial dalam memulai suatu usaha, karena akan berdampak langsung pada aksesibilitas dan kenyamanan konsumen.
Sedangkan menurut Tjiptono (2015:92) pada faktor penentuan lokasi usaha antara lain, akses, visibilitas, lalu lintas (traffic), tempat parkir, ekspansi, dan lingkungan.







[bookmark: _Toc201732041][bookmark: _Toc201732110][bookmark: _Toc201732958]Tabel 1.3 
Pra Survey Lokasi (X1)
	Pertanyaan
	Ya
	Tidak

	Variabel Lokasi (X1)
	Jumlah
	Persentase
	Jumlah
	Persentase

	1. Apakah lokasi Popibu Coffee Bun yang dapat terlihat jelas dari tepi jalan?
	11
	73,30%
	4
	26,70%

	2. Apakah akses toko roti Popibu Coffee Bun sangat memudahkan dalam melakukan pembelian online dan offline?
	10
	66,70%
	5
	33,30%

	3. Tempat parkir pada Popibu Coffee Bun sudah aman dan nyaman untuk kendaraan Anda?
	10
	62,50%
	5
	37,50%

	4. Apakah toko roti Popibu mampu mengembangkan usaha lain?
	9
	65,50%
	6
	34,50%

	5. Apakah toko roti kopi Popibu berada lingkungan yang nyaman untuk berkumpul dengan teman dan kerabat?
	4
	26,70%
	11
	73,30%


Sumber : Hasil Pra Survei, 2023
Berdasarkan data tabel 1.3 menunjukan permasalahan lokasi (X1) yang menyatakan iya 26,70% atau 4 responden dan yang menyatakan tidak sebesar 73,30% atau 11 responden. Hal ini dapat peneliti amati bahwa konsumen merasa lokasi pada lingkungan yang kurang nyaman untuk berkumpul dengan teman dan kerabat dengan sempitnya tata letak pada toko roti kopi Popibu sehingga banyak konsumen yang memilih untuk membawa pulang pesenan konsumen.

Harga merupakan salah satu faktor yang harus dikelola secara seimbang dan selaras dengan tujuan yang ingin dicapai oleh pelaku usaha. Keputusan terkait penetapan harga sangat memengaruhi berbagai aspek penting dalam kegiatan usaha, termasuk volume penjualan dan tingkat keuntungan yang diharapkan.
Menurut Musfar (2020:13) harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk produk yang akan dibeli.
[bookmark: _Toc201732042][bookmark: _Toc201732111][bookmark: _Toc201732959]Tabel 1. 4 
Pra Survey Harga (X2)
	Pertanyaan
	Ya
	Tidak

	Variabel Harga (X2)
	Jumlah
	Persentase
	Jumlah
	Persentase

	1. Apakah harga roti kopi Popibu Coffee Bun terjangkau.?
	12
	80,30%
	3
	19,70%

	2. Apakah harga roti kopi Popibu Coffee Bun sesuai dengan kualitas produk?
	12
	68,20%
	3
	31,80 %

	3. Apakah harga roti kopi Popibu Coffee Bun sesuai dengan varian rasa?
	9
	64,50%
	6
	35,50%

	4. Apakah harga roti kopi Popibu Coffee Bun lebih murah dibanding dengan outlet roti kopi yang lain?
	5
	33,30%
	10
	66,70%


Sumber : Hasil Pra Survei, 2023
Berdasarkan data tabel 1.4 menunjukkan bahwa variabel harga (X2) yang dilakukan oleh toko roti kopi Popibu yang menyatakan iya 33,30% atau 5 responden dan yang menyatakan tidak sebesar 66,70% atau 10 responden. Hal ini dapat peneliti amati bahwa harga roti kopi Popibu kurang terkangkau untuk anak sekolah sehingga membuat konsumen membandingkan harga roti kopi Popibu denan outlet roti kopi yang lain.
Sebelum melakukan pembelian, konsumen umumnya akan mempertimbangkan harga dan promosi yang ditawarkan. Harga sering kali menjadi dasar utama dalam pengambilan keputusan pembelian, karena konsumen cenderung mengaitkan harga terjangkau dengan kualitas dan rasa produk yang baik. Dalam hal ini, produk roti kopi Popibu dinilai memiliki daya tarik tersendiri. Selain itu, promosi yang menarik juga menjadi faktor penting yang dapat memengaruhi minat beli dan menarik perhatian konsumen.
Store atmosphere (suasana toko) adalah karakteristik sebuah toko yang dibangun untuk menarik minat beli pelanggan dengan memberikan kesan bagi pelanggan untuk mengunjungi dengan tujuan mendapatkan kepuasan. Store atmosphere menjadi faktor yang perlu diperhatikan dalam menciptakan kepuasan konsumen. Jika konsumen merasa telah nyaman dengan suasana toko yang diberikan oleh wirausahawan, konsumen akan merasa senang dan puas. Dengan kepuasan itulah akan menjadikan konsumen berminat untuk datang kembali dan melakukan pembelian ulang.
Menurut Kotler dan Keller (2015:20) Store Atmosphere adalah suasana terencana yang sesuai dengan pasar sasarannya dan yang dapat menarik konsumen untuk membeli. Suasana toko mempengaruhi keadaan emosi pembeli yang menyebabkan pembelian. Keadaan emosional akan membuat dua perasaan yang dominan yaitu perasaan senang dan membangkitkan keinginan.
[bookmark: _Toc201732043][bookmark: _Toc201732112][bookmark: _Toc201732960]Tabel 1. 5 
Pra Survey Suasana Toko (X3)
	Pertanyaan
	Ya
	Tidak

	Variabel Suasana Toko (X3)
	Jumlah
	Persentase
	Jumlah
	Persentase

	1. Apakah desain papan nama/logo roti kopi Popibu terlihat jelas dan menarik?
	12
	80,30%
	3
	19,70%

	2. Apakah etalase untukk menyimpan roti kopi Popibu dapat menarik perhatian konsumen?
	9
	60,50%
	6
	39,50%

	3. Apakah penataan dan penempatan meja kasir memudahkan konsumen pada saat melakukan pembayaran?
	9
	60,50%
	6
	39,50%

	4. Apakah toko roti kopi Popibu memiliki tempat parkir yang luas?
	8
	54,5%
	7
	45,5%

	5. Apakah kapasitas kursi dan meja di toko roti kopi Popibu Coffee Bun memadai?
	5
	37,50%
	10
	62,50%


Sumber : Hasil Pra Survei, 2023
Berdasarkan data tabel 1.6 menunjukan bahwa suasana toko (X3) yang dilakukan oleh toko roti kopi Popibu yang menyatakan iya 37,50% atau 5 responden dan yang menyatakan tidak sebesar 62,50% atau 6 responden. Hal ini dapat peneliti amati bahwa toko roti kopi Popibu kurangnya kapasitas kursi dan meja di toko roti kopi Popibu Coffee Bun kurang memadai sehingga konsumen memilih untuk membawa pulang pembeliannya.
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, penulis bermaksud untuk melakukan penelitian dengan judul: “Analisis Faktor-Faktor Keputusan Pembelian Pada Toko Roti Kopi Popibu”.
1.2 [bookmark: _Toc198549893][bookmark: _Toc201736355]Rumusan Masalah
1. Bagaimana pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian pada toko roti kopi Popibu?
2. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada toko roti kopi Popibu?
3. Bagaimana pengaruh suasana toko terhadap keputusan pembelian pada toko roti kopi Popibu?
[bookmark: _Toc198549894][bookmark: _Toc201736356]1.3	Tujuan Dan Manfaat Penelitian
Tujuan Penelitian ini adalah:
1. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian pada toko roti kopi Popibu.
2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada toko roti kopi Popibu
3. Untuk mengetahui pengaruh suasana toko terhadap keputusan pembelian pada toko roti kopi Popibu
Manfaat penelitian ini adalah:
1. Bagi Manajemen Perusahaan: Sebagai bahan masukan bagi perusahaan dalam menentukan produk yang benar-benar sesuai kebutuhan, keinginan para konsumen yang membeli produk roti kopi Popibu dan selera konsumen.
2. Bagi Stakeholders: Dapat membantu para konsumen dalam membuat keputusan untuk melakukan pembelian di roti kopi Popibu.
3. Bagi peneliti selanjutnya: Untuk memperkaya khasanah penelitian dan sebagai bahan literatur untuk menambah wacana baru bagi dunia akademis dan dapat digunakan sebagai perbandingan penelitian berikutnya.
[bookmark: _Toc198549895][bookmark: _Toc201736357]1.4	Ruang Lingkup
Dalam menarik minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian, banyak faktor yang mempengaruhi perubahan perilaku konsumen antara lain adalah lokasi, harga dan suasana toko pada keputusan pembelian. Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah diuraikan diatas, ruang lingkup masalah dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut:
1. Objek penelitian adalah roti kopi Popibu.
2. Variabel yang diteliti hanya lokasi, harga, suasana toko, dan keputusan pembelian
3. Subjek penelitian konsumen yang telah melakukan pembelian produk roti kopi Popibu.
1.5 [bookmark: _Toc198549896][bookmark: _Toc201736358]Sistematika Penulisan
Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai penelitian yang dilakukan, disusunlah sistematika penulisan yang mencakup materi dan topik yang dibahas dalam tiap bab. Adapun sistematika penulisan penelitian ini adalah sebagai berikut:
BAB I PENDAHULUAN
Didalam bab ini menjelaskan tentang ruang lingkup secara singkat, padat dan jelas tentang suatu variabel yang akan diteliti. Didalam bagian pendahuluan terdapat latar belakang, rumusan masalah, tujuan dan manfaat, dan ruang lingkup atau pembatasan masalah.
BAB II TINJUAN PUSTAKA
Didalam bab ini menjelaskan tentang ruang lingkup secara luas seperti, pengertian menurut para ahli, faktor-faktor yang dapat mempengaruhi suatu variabel, dan sebagainya sampai hubungan antar variabel. Selain itu disajikan penelitian terdahulu, kerangka pemikiran, dan hipotesis.
BAB III METODE PENELITIAN
Didalam bab ini menjelaskan tentang metode dan teknik yang akan digunakan dalam penelitian ini, agar penelitian ini mendapatkan hasil yang signifikan dan tidak bias. Metode yang digunakan pun beragam sesuai dengan kebutuhan peneliti dalam penelitian variabel tersebut.
 BAB IV  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Didalam bab ini mendeskripsikan pembahasan terhadap hasil penelitian dikaitkan dengan teori dan hasil penelitian terdahulu.
BAB V SIMPULAN DAN SARAN
Didalam bab ini berisi simpulan berdasarkan hasil penelitian, serta saran-saran yang diharapkan dapat diterima dan bermanfaat bagi toko roti kopi Popibu.
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BAB II
[bookmark: _Toc198549898][bookmark: _Toc201736360]TINJAUAN PUSTAKA
[bookmark: _Toc198549899][bookmark: _Toc201736361]2.1	Pemasaran
[bookmark: _Toc198549900][bookmark: _Toc201736362]2.1.1 Pengertian Pemasaran
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama dalam perusahaan yang berperan penting dalam menjaga kelangsungan hidup dan memperoleh keuntungan. Secara umum, pemasaran dapat diartikan sebagai upaya untuk memenuhi kebutuhan pasar melalui penyediaan barang atau jasa, penetapan harga yang tepat, serta pendistribusian produk melalui proses pertukaran, sehingga perusahaan mampu memberikan kepuasan kepada konsumen.
Menurut Utami (2017:16-17) pemasaran adalah keseluruhan sistem kegiatan bisnis yang merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan pembeli saat ini dan calon pembeli. Sedangkan menurut Saleh dan Said (2019:1) Pemasaran yaitu sesuatu proses sosial dan manajemen untuk menciptakan individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain. Selanjutnya menurut Nabilla dan Tuasela (2021:21) berpendapat bahwa definisi pemasaran yaitu satu bentuk kegiatan pokok yang dilakukan para pelaku bisnis dalam meningkatkan usahanya sehingga bisa berkesinambungan dan mendapatkan laba.
Berdasarkan beberapa uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa pemasaran merupakan upaya yang dilakukan oleh organisasi, individu, atau produsen untuk menyebarluaskan informasi mengenai produk atau jasa kepada konsumen dengan tujuan memperoleh keuntungan, melalui penerapan berbagai strategi yang dirancang didalam wirausahaan.
Apabila masyarakat berbicara mengenai pemasaran, umumnya yang dimaksudkan adalah permintaan atau pembelian dan harga. Sedangkan apabila seseorang tenaga penjualan atau manager penjualan berbicara mengenai pemasaran, sebenarnya yang dibicarakan adalah penjualan. Bagi seorang manager toko serba ada, pemasaran diartikannya sebagai kegiatan penjajakan (merchandising).
[bookmark: _Toc198549901][bookmark: _Toc201736363]2.1.2. Bauran Pemasaran
Setelah keseluruhan strategi pemasaran ditetapkan, perusahaan siap untuk merencanakan rincian bauran pemasaran, yaitu salah satu konsep utama dalam pemasaran modern. Menurut Gugup Kismono dalam Sunarsi (2020:8) pengertian bauran pemasaran atau marketing mix adalah kombinasi dari variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari pemasaran yang terdiri dari strategi produk (product), harga (price), promosi (promotion) dan tempat (place).
Pemasaran yaitu kombinasi dari suatu kegiatan yang merupakan inti dari pemasaran yang terdiri dari strategi produk, harga, promosi dan tempat. Menurut Hintze dalam Utami dan Firdaus (2018:138) marketing mix yang terdiri dari produk, harga, lokasi, dan promosi merupakan salah satu alat strategi pemasaran yang pada aplikasinya memerlukan pemahaman mendalam dari perusahaan untuk mengkombinasikan faktor-faktor tersebut untuk memaksimalkan kesuksesan.
Dengan kata lain, merupakan kumpulan variabel yang dapat digunakan perusahaan untuk memengaruhi permintaan produknya. Bauran pemasaran yang dipilih harus disesuaikan dengan karakteristik pasar sasarannya. Jika pasar sasarannya adalah orang yang berpenghasilan sangat tinggi, mungkin produk yang harus dikembangkan adalah produk spesial dengan harga tinggi, didistribusikan secara terbatas, dan dipromosikan melalui media-media bergengsi tinggi.
Dibawah ini adalah pemasaran. Menurut Jerome Mc.Charty yang dikutip oleh Kotler dan Armstrong (2016:76) dikelompokan menjadi empat kelompok variabel yang disebut "4P" yaitu produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). Adapun pengertian dari masing-masing bauran pemasaran diatas adalah:
1. Produk (Product)
Produk merupakan bentuk penawaran barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada pasar sasaran.
2. Harga (Price)
Harga adalah jumlah uang yang harus dibayarkan konsumen untuk memperoleh produk.
3. Tempat (Place)
Bauran promosi tempat menyangkut kemudahan akses terhadap jasa bagi para konsumen potensial yang meliputi lokasi fisik.
4 Promosi (Promotion)
Promosi meliputi berbagai metode untuk menyampaikan manfaat produk barang dan jasa kepada konsumen potensial dan aktual seperti, periklanan, promosi penjualan, pemasaran langsung, personal selling untuk membujuk konsumen membelinya.
[bookmark: _Toc16354139][bookmark: _Toc16628361][bookmark: _Toc16628572][bookmark: _Toc16628653][bookmark: _Toc16628761][bookmark: _Toc16628845][bookmark: _Toc16634613][bookmark: _Toc16634689][bookmark: _Toc17070046][bookmark: _Toc17070646][bookmark: _Toc17606860][bookmark: _Toc18554015][bookmark: _Toc18915747][bookmark: _Toc198549902][bookmark: _Toc201736364]2.2	Lokasi (X1)
[bookmark: _Toc198549903][bookmark: _Toc201736365]2.2.1 Pengertian Lokasi
Lokasi merupakan salah satu faktor dari situasional yang ikut berpengaruh pada keputusan pembelian. Dalam konsep pemasaran terdapat istilah yang dikenal dengan marketing mix atau bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi dan tempat atau lokasi usaha. Dalam marketing mix ini lokasi usaha dapat juga disebut dengan saluran distribusi perusahaan karena lokasi juga berhubungan langsung dengan pembeli atau konsumen atau dengan kata lain lokasi juga merupakan tempat produsen menyalurkan produknya kepada konsumen.
Lokasi adalah tempat dimana suatu usaha dilakukan. Suatu bisnis yang terletak di keramian atau mudah dijangkau oleh konsumen menjadi salah satu strategi yang dilakukan pelaku bisnis sebelum menjalankan bisnisnya.
Lokasi menurut Tjiptono (2015:345) lokasi menekankan pada marketing aktivitas dimana penjual berupaya mempermudah suatu produk yang ditawarkan dapat segera dikonsumsi oleh konsumen. Sedangkan menurut Brata, Husani, & Ali (2017:435) Lokasi adalah kesibukan oleh perusahaan untuk mendistribusikan produk-produknya kepada konsumen yang ditargetkan akan tersedia, dan bahwa tempat dan waktu yang tepat untuk pengambilan keputusan tentang lokasi sulit diubah dan untuk penyesuaian membutuhkan waktu lama, maka keputusan mengenai lokasi yang digunakan membutuhkan pemikiran yang cermat untuk memperhatikan karakteristik konsumen, karakteristik lingkungan.
Lokasi adalah kegiatan perusahaan untuk menghasilkan produk atau layanan yang tersedia bagi konsumen pada waktu dan tempat yang tepat. Melalui tempat- tempat itu suatu perusahaan dapat meletakkan produk yang akan dijangkau oleh target pelanggan. Lokasi itu sendiri adalah perencanaan program distribusi dan implementasi produk atau layanan melalui tempat atau lokasi yang tepat.
Disimpulkan mengenai lokasi yaitu perpaduan antara lokasi dengan keputusan berdasarkan saluran distribusi, maka bersangkutan langsung penyampaiannya kepada para pelanggan dan mencari lokasi tersebut yang cukup strategis.
[bookmark: _Toc198549904][bookmark: _Toc201736366]2.2.2	Pentingnya Lokasi Strategis
Lokasi yang strategis sangat berpengaruh terhadap keberhasilan usaha suatu wirausaha, bagaimana pelanggan bisa dengan mudah mengunjungi toko roti kopi Popibu. Oleh karena itu, lokasi toko yang mudah terlihat dan mudah ditemui oleh pelanggan merupakan faktor yang sangat penting. Ada beberapa tahapan dilakukan sebelum memutuskan yang satu lokasi mulai dari pemilihan pasar, analisis area dan analisis tempat.
1. Pemilihan pasar yang tepat
Bisnis yang baik selalu dimulai dengan menganalisis sisi pelanggan terlebih dahulu. Sebelum menentukan satu yang terbaik, kita memilih beberapa area yang kira-kira dapat menjadi pasar potensial kita. Dalam pemilihan pasar ini, beberapa aspek penting akan kita salami antara lain:
a. Tingkat perekonomian masyarakat.
b. Tingkat persaingan.
c. Industri/ bisnis di lingkungan sekitar.
2. Analisis area
Dalam analisis area kita bisa membandingkan lokasi-lokasi yang lain nya yang lebih strategis dan lebih mudah diakses oleh pelanggan dalam sebuah area yang sudah kita pilih.
3. Analisis lokasi
Pada analisis tahap akhir, perusahaan harus sudah memiliki informasi penting mengenai pasar dan lingkungan sekitar. Kemudian melakukan evaluasi terhadap pemilihan lokasinya.
[bookmark: _Toc198549905][bookmark: _Toc201736367]2.2.3	Faktor Dalam Menentukan Lokasi.
Prioritas untuk menganalisis masalah lokasi adalah penentuan tujuan untuk lokasi jenis apa, apakah untuk kantor pusat, lokasi cabang, lokasi pabrik, atau lokasi gudang. Masing-masing memiliki pertimbangan sendiri, misalnya apakah lokasi harus dekat dengan konsumen atau bahan baku. Lokasi yang sulit dijangkau konsumen akan sangat berbahaya bagi kehidupan wirausahawan. Demikian pula lokasi yang terlalu jauh dari bahan baku akan menambah beban biaya transportasi maupun biaya lainnya.
Menurut Marendra (2018:37) pengusaha atau perusahaan harus memperhatikan beberapa faktor lokasi yang penting yaitu sebagai berikut: 
1. Kemudahan bagi konsumen untuk mengakses.
2. Adanya visibilitas atau keadaan yang mudah dilihat oleh konsumen 
3. Lalu lintas.
4. Tersedia lahan parkir yang aman dan luas.
5. Ketersediaan lahan yang luas agar dapat melakkan perluasan dimasa mendatang disebut ekspansi.
6. Suatu tempat yang mendukung produk yang dipasarkan pada sekitarnya disebut lingkungan.
7. Terdapat kompetitor yang sejenis.
[bookmark: _Toc198549906][bookmark: _Toc201736368]2.2.4 Indikator Lokasi
[bookmark: _Hlk147203362]Dari uraian di atas dapat ditegaskan bahwa lokasi usaha merupakan hal yang cukup penting dan harus dipertimbangkan dengan matang oleh para pengusaha dalam upaya memperoleh keuntungan maupun demi kelangsungan usaha. Indikator lokasi menurut Tjiptono (2020:89) yaitu:
1) Akses
Misalnya tempat yang bisa dilewati atau mudah dijangkau oleh kendaraan.
2) Visibilitas
Ini berarti lokasi mampu dilihat cukup jelas diluar penglihatan normal.
3) Tempat parkir
Tempat parkir yang luas, nyaman, juga aman untuk dua mobil dan kendaraan roda empat.
4) Ekspansi
Artinya ada peluang besar untuk ekspansi bisnis di masa depan.
5) Lingkungan
Berikut adalah tempat terdekat untuk mendukung layanan yang ditawarkan. Misalnya toko roti kopi Popibu didekat pemukiman penduduk, perumahan, dan dekat sekolah. Kompetisi, tempat para pesaing. Misalnya, jika menetapkan lokasi toko roti kopi Popibu, penting memperhatikan banyak toko roti kopi dijalan maupun di area yang sama untuk menarik pelanggan.
[bookmark: _Toc198549915][bookmark: _Toc201736369]2.3	Harga (X2)
[bookmark: _Toc198549916][bookmark: _Toc201736370]2.3.1 Pengertian Harga
Harga merupakan sejumlah uang yang dikeluarkan oleh konsumen dan dibayarkan kepada penjual sebagai imbalan atas suatu produk. Harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen, karena konsumen cenderung mempertimbangkan manfaat yang akan diperoleh dari penggunaan produk tersebut. Konsumen akan melakukan pembelian apabila nilai atau manfaat yang dirasakan dari produk tersebut lebih tinggi dibandingkan dengan harga yang dibayarkan. Sebaliknya, apabila nilai produk dianggap lebih rendah daripada harga yang harus dibayar, maka konsumen cenderung tidak akan melakukan pembelian.
Harga merupakan salah satu faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk. Dalam hal ini, konsumen akan sangat mempertimbangkan harga saat memutuskan untuk membeli produk roti kopi Popibu. Oleh karena itu, pelaku usaha roti kopi Popibu perlu memberikan perhatian khusus terhadap penetapan harga. Dalam persaingan bisnis, harga yang ditawarkan oleh pesaing bisa jadi lebih rendah, bahkan dengan kualitas produk yang setara atau lebih baik. Maka dari itu, strategi penetapan harga yang tepat menjadi penting untuk menjaga daya saing dan menarik minat konsumen. Sehingga dalam penentuan harga produk yang dijual.
Menurut Musfar (2020:13) harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk produk yang akan dibeli. Sedangkan menurut Philip Kotler dalam Indrasari (2019:36) harga adalah sejumlah nilai atau uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa untuk jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat – manfaat.
Dari beberapa pengertian tersebut dapat disimpulkan yaitu penentuan harga produk sebagai kunci strategis dalam wirausaha. Harga memengaruhi kinerja finansial dan memiliki pengaruh penting terhadap persepsi pembeli dan penetapan merek. Harga dapat menjadi pengganti dari ukuran kualitas produk ketika pembeli sulit mengevaluasi produk yang komplek. Intesitas persaingan akan menentukan harga efektif dimana produk diperdagangkan.
[bookmark: _Toc198549917][bookmark: _Toc201736371]2.3.2	Tujuan Penetapan Harga
Menurut Alma (2014:175) terdapat tiga kemungkinan dalam penetapan harga yaitu:
1. Menetapkan harga diatas harga pesaing, dimana perusahaan menaikkan harga produk dan memperkenalkan merek-merek baru untuk mengepung merek yang meyerang tersebut.
2. Menetapkan harga dibawah pesaing, dimana perusahaan memikat hati pelanggan yang loyal dengan menetapkan yang lumayan rendah untuk tawaran yang bermutu tinggi.
3. Menetapkan harga saingan, dimana perusahaan menggunakan harga yang lebih tinggi setiap hari, kemudian sering melancarkan promosi dengan menurunkan harga dibawah tingkat EDLP (Everyday Low Pricing).
[bookmark: _Toc198549918][bookmark: _Toc201736372]2.3.3 Indikator Harga
Menurut Setyo (2017:758) indikator terkait harga, yaitu:
1. Keterjangkauan harga
Kosumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan.
2. Kesesuaian harga dengan kualitas
Konsumen akan melihat harga yang ditawarkan dengan kualitas yang ditawarkan dengan produk yang ada.
3. Daya saing harga
Konsumen akan melihat harga yang ditawarkan dan membandingkannya.
[bookmark: _Toc198549924][bookmark: _Toc201736373]2.4	Suasana Toko (X3)
[bookmark: _Toc198549925][bookmark: _Toc201736374]2.4.1 Definisi Suasana Toko
Menurut Berman dan Evans (2013:491) mendefiniskan Store atmosphere adalah karakteristik fisik yang digunakan untuk membangun kesan dan untuk menarik pelanggan. Sedangkan menurut Sayektiningrum (2014:2) Store Atmosphere sebagai usaha merancang lingkungan untuk menghasilkan pengaruh emosional khusus pada pembeli agar meningkatkan pembelian. Kemudian menurut Utami (2014) yang dikutip oleh Agusta dan Rachmi (2019:335) "Suasana toko (Store Atmosphere) merupakan perpaduan dari karakteristik fisik seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan, warna, temperature musik dan aroma secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam benak konsumen".
Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa store atmosphere adalah karakteristik sebuah toko yang dibangun untuk menarik minat beli pelanggan dengan memberikan kesan bagi pelanggan untuk mengunjungi dengan tujuan mendapatkan kepuasan. Store atmosphere menjadi faktor yang perlu diperhatikan dalam menciptakan kepuasan konsumen. Jika konsumen merasa telah nyaman dengan suasana toko yang diberikan oleh wirausahawan, konsumen akan merasa senang dan puas. Dengan kepuasan itulah akan menjadikan konsumen berminat untuk datang kembali dan melakukan pembelian ulang.
[bookmark: _Toc198549927][bookmark: _Toc201736375]2.4.2 Tujuan Store Atmosphere
Menurut Lamb, et.al., dalam sayektiningrum (2014:3) menyebutkan tujuan dari penciptaan suasana kedai sebagai berikut:
1. Penampilan kedai membantu menentukan citra kedai dan memposisikan dalam benak konsumen
2. Tata letak kedai yang efektif menjamin kenyamanan, kemudahan, dan memiliki pengaruh yang besar pada lalu lintas pelanggan dan perilaku berbelanja.
[bookmark: _Toc198549928][bookmark: _Toc201736376]2.4.3 Indikator Store Atmosphere
Menurut Berman dan Evans (2018:464) "Atmosphere can be divided into several elements: exterior, general interior, store layout and display" (Store atmosphere memiliki elemen-elemen yang dapat berpengaruh kepada suasana toko yang ingin diciptakan, adapun indikator tersebut terdiri dari bagian luar, bagian dalam, tata letak, pemajangan informasi. Akan dijelaskan lebih lanjut dibawah ini:
1) Exterior (Bagian Luar Toko)
Eksterior adalah desain bagian terluar, eksterior ini biasanya memberikan kesan pertama terhadap toko, karena bagian inilah yang pertama kali dilihat oleh pengunjung. Fitur eksternal memiliki pengaruh yang kuat terhadap citra toko, sehingga harus direncanakan dengan sebaik mungkin. Perpaduan aspek tersebut dapat membuat tampilan luar toko menjadi unik, menarik, menonjol dari keramaian dan mengundang orang untuk datang ke toko.
2) General Interior (Bagian Dalam Toko)
Merupakan display suatu ruangan yang membuat pengunjung merasa nyaman berada di area ruangan toko. Display yang baik itu dapat menarik perhatian konsumen dan akhirnya melakukan pembelian. Desain interior dari suatu toko harus dirancang untuk memaksimalkan visual merchandising.
3) Store Layout (Tata Letak Toko)
Store layout meliputi penempatan ruang untuk mengisi luas lantai yang tersedia, pengklasifikasian produk yang akan ditawarkan, pengaturan lalu lintas di dalam toko, pengaturan lebar ruang yang dibutuhkan, penataan ruangan toko dan penyusunan produk yang ditawarkan secara individu.
4) Interior Display (Dekorasi Dalam Toko)
Interior Display merupakan suatu dekorasi yang dapat menjadi ciri khas dan dapat memikat konsumen. Interior display bertujuan memberikan informasi mengenai produk kepada konsumen serta menambahkan suasana dalam toko, sehingga dapat meningkatkan penjualan dan laba.
[bookmark: _Toc198549929][bookmark: _Toc201736377]2.5	Keputusan Pembelian (Y)
[bookmark: _Toc198549930][bookmark: _Toc201736378]2.5.1	Definisi Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang dilakukan oleh konsumen sebagai upaya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui pembelian suatu produk. Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan dari penjual. Menurut Sudaryono (2016:213) keputusan pembelian yaitu memilih beberapa alternatif pilihan dua atau lebih dari dua. Dapat dikatakan bahwa dalam mengambil suatu keputusan seseorang harus menentukan satu alternatif dari alternatif yang lain. Apabila seseorang memutuskan membeli karena dihadapkan dengan pilihan membeli atau tidak membeli maka hal tersebut posisi membuat suatu keputusan.
Keputusan pembelian merupakan proses kognitif dimana individu mengevaluasi berbagai alternatif yang tersedia dan kemudian menentukan pilihan terhadap satu produk dari sekian banyak pilihan yang ada.
Menurut Kotler & Amstrong (2014:165) keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli.
Dari beberapa definisi tersebut, maka penulis dapat menarik kesimpulan bahwa yang dimaksud dengan perilaku konsumen adalah sejumlah tindakan-tindakan konsumen yang dipengaruhi oleh faktor-faktor internal dan eksternal yang mengarahkan mereka untuk menilai, memilih, mendapatkan dan menggunakan produk roti kopi Popibu yang diinginkannya.
[bookmark: _Toc198549931][bookmark: _Toc201736379]2.5.2	Struktur Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian yang diambil oleh pembeli sebenarnya merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan yang terorganisir. Menurut Sudaryono (2016:119) keputusan pembelian suatu produk mempunyai struktur sebanyak enam komponen, yaitu:
1. Kebutuhan Tentang Jenis Produk
Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli jenis produk serta alternatif lain yang mereka pertimbangkan.
2. Keputusan Tentang Bentuk Produk
Dalam hal ini perusahaan harus melakukan riset pemasaran untuk mengetahui kesukaan konsumen tentang produk bersangkutan agar dapat memaksimumkan daya tarik mereknya.
3. Keputusan Tentang Merek
Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.
4. Keputusan Tentang Penjualan
Konsumen harus mengambil keputusan dimana produk tersebut akan dibeli, apakah ditoko khusus atau dipengecer. Oleh karenanya pemasar harus mengetahui bagaimana konsumen memilih penjual tertentu.
5. Keputusan Tentang Jumlah Produk
Konsumen dapat mengambil keputusan sesuai dengan keinginan dan kebutuhan tentang seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada suatu pasar.
6. Keputusan Tentang Waktu Pembelian
Konsumen membuat keputusan tentang kapan ia harus melakukan pembelian. Keputusan tersebut menyangkut tentang tersedianya dana untuk membeli produk yang dipilihnya.
[bookmark: _Toc198549932][bookmark: _Toc201736380]2.5.3	Proses Pengambilan Keputusan
[bookmark: _Hlk130295048]Menurut Kotler (2017:180) proses pengambilan keputusan adalah sebuah pendekatan penyesuaian masalah yang terdiri dari lima tahap yang dilakukan konsumen, kelima tahap tersebut adalah pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, membuat keputusan, dan perilaku pasca pembelian.
[bookmark: _Toc198549933][bookmark: _Toc201736381]2.5.4	Tahap Proses Keputusan Pembelian
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Pengenalan masalah adalah proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal.  Jika kebutuhan diketahui maka konsumen akan serta memahami kebutuhan yang belum perlu segera dipenuhi atau masalah dapat ditunda pemenuhannya, serta kebutuhan yang sama-sama harus segera dipenuhi. Jadi, pada tahap inilah proses pembelian mulai dilakukan.
1. Pencarian Informasi  
Pencarian informasi adalah tahap proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen telah tertarik untuk mencari lebih banyak informasi konsumen mungkin hanya meningkatkan perhatian atau mungkin aktif mencari informasi.
Konsumen dapat memperoleh informasi dari berbagai sumber. Sumber itu meliputi:
a. Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, rekan kerja.
b. Sumber komersial: iklan, penjual, pengecer, situs web.
c. Sumber publik: media massa.
d. Sumber pengalaman: memegang, meneliti, menggunakan produk.
Semakin banyak informasi yang didapat, kesadaran dan pengetahuan konsumen tentang adanya merek dan fitur akan meningkat.
2. Evaluasi Alternatif
Evaluasi alternatif adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan dimana pembeli dimana konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi berbagai penyedia jasa alternatif pilihan. 
3. Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian adalah kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhap produk yang ditawarkan oleh penjual.   
4. Perilaku Pasca Pembeli
Perilaku pasca pembeli adalah konsumen tersebut juga akan terlibat dalam tindakan-tindakan sesudah pembelian dan penggunaan produk atau jasa yang akan menarik minat pemasar. Pekerjaan pemasar tidak akan berakhir pada saat suatu jasa dijual, tetapi akan terus berlangsung hingga periode sesudah pembelian supaya konsumen bisa melakukan keputusan pembelian ulang.
[bookmark: _Toc198549934][bookmark: _Toc201736382]2.5.5	Indikator Keputusan Pembelian
Terdapat indikator dari keputusan pembelian diambil dari tahapan keputusan pembelian. Menurut Sudaryono (2020:113) terdiri dari:
1. Pengenalan Kebutuhan:
Tahap awal ini adalah ketika konsumen menyadari adanya kebutuhan atau keinginan yang belum terpenuhi. Kebutuhan dapat timbul dari berbagai faktor, seperti faktor internal (misalnya lapar dan haus) atau faktor eksternal (misalnya iklan atau promosi). 
2. Pencarian Informasi:
Setelah menyadari kebutuhan, konsumen akan mulai mencari informasi tentang produk atau jasa yang dapat memenuhi kebutuhan tersebut. Informasi dapat diperoleh dari berbagai sumber, seperti media online, media cetak, teman, atau keluarga. 
3. Evaluasi Alternatif:
Pada tahap ini, konsumen akan mengevaluasi berbagai alternatif produk atau jasa yang telah ditemukan. Evaluasi ini akan mempertimbangkan berbagai faktor, seperti kualitas, harga, manfaat, dan merek. 
4. Keputusan Pembelian:
Setelah mengevaluasi berbagai alternatif, konsumen akan membuat keputusan pembelian. Keputusan ini dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti harga, kualitas, merek, promosi, atau pengalaman sebelumnya. 
5. Konsumsi Pasca-pembelian dan Evaluasi:
Setelah membeli produk atau jasa, konsumen akan menggunakannya atau mengonsumsinya. Kemudian, konsumen akan mengevaluasi kepuasan mereka terhadap produk atau jasa tersebut. Evaluasi ini dapat mempengaruhi keputusan pembelian dimasa depan dan loyalitas merek. 

[bookmark: _Toc198549935][bookmark: _Toc201736383]2.6	Penelitian Terdahulu
Penelitian ini menggunakan beberapa informasi yang didapatkan dari penelitian terdahulu, sebagai gambaran guna mempermudah proses penelitian. Berikut merupakan penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelitian yang sedang dilakukan:


     Tabel 2.1 
Daftar Pustaka
	No 
	Nama Peneliti / Tahun
	Judul Penelitian
	Variabel Penelitian
	Hasil Penelitian

	1.
	Andriasan Sudarso dan Nia Agustina (2021)
	Analisa Pengaruh Store Atmosphere dan Lokasi terhadap Minat Beli Konsumen Matahari Departement Store Medan.
	 Store Atmosphere dan Lokasi terhadap Minat Beli Konsumen
	1. Variabel Store Atmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen.
2. Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen.

	
	
	
	
	
	

	2.
	Lailatus Nurul Sholehah (2021)
	Pengaruh Harga, dan Store Atmosphere Terhadap Minat Beli Ulang dengan Kepuasan Konsumen sebagai Variabel Mediasi (Studi pada Konsumen DE Potrek Coffee Bromo)
	Harga, dan Store Atmosphere Terhadap Minat Beli
	1. Harga dan store atmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap repurchase intention pada DE Potrek Coffee Bromo.
	

	3.
	Muhammad Husni Handri dan Jhon Fermos (2021)
	Pengaruh Store Atmosphere dan Lokasi terhadap Minat Beli Konsumen pada Mini Market Xmart Ulak Karang Padang.
	 Store Atmosphere dan Lokasi terhadap Minat Beli Konsumen
	1.  Store Atmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen.
2. Lokasi berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Minat Beli Konsumen pada Xmart Ulak Karang.
	




	No 
	Nama Peneliti / Tahun
	Judul Penelitian
	Variabel Penelitian
	Hasil Penelitian

	4.
	Darmanto dan Anik Ariyanti (2020)
	Peranan Kualitas Pelayanan, Harga Dan Suasana Pengaruhnya Terhadap Kepuasan Pelanggan Bakso Boedjangan Bintara Talasalapang Makasar.
	 Kualitas Pelayanan, Harga dan Store Atmosphere terhadap Kepuasan Konsumen
	1. Kualitas Pelayanan dapat berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Konsumen.
2. Harga dapat berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Konsumen.
3. Store Atmosphere berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Konsumen.

	
	
	
	
	
	

	5.
	K. Sari & Jontro (2020)
	Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada Motor Kawasaki Prima di Kota Batam.
	Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
	1. Kualitas pelayanan dapat berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
2. Promosi dapat berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
	

	6.
	Prilano et al. (2020)
	Pengaruh Harga, Keamanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Toko Online Lazada.
	Harga, Keamanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
	1. Harga, keamanan dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

	7. 
	Putranto & Kartoni (2020)
	Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Tupperware (Studi Kasus Ibu Rumah 
	Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian
	1. Kualitas produk dan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.



	No 
	Nama Peneliti / Tahun
	Judul Penelitian
	Variabel Penelitian
	Hasil Penelitian

	8.
	Rezky (2020)
	Pengaruh Store Atmosphere dan Price terhadap Minat Beli Pengunjung pada Kedai Abu Idham Jalan 
	 Store Atmosphere dan Price terhadap Minat Beli
	1. Store Atmosphere dan Price berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli pengunjung pada Kedai Abu Idham.

	9.
	Tatang Mulyana (2020)
	Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT Arista Garut.
	Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
	1. Terdapat pengaruh kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputusan pembelian yang mampu mendorong minat konsumen untuk membeli pada PT Arista Garut.

	10.
	Lesmana (2019)
	Pengaruh Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen PT Radekatama Piranti Nusa
	Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen.
	1. Pengaruh yang positif dan signifikan secara parsial antara kualitas produk terhadap kepuasan pelanggan.
2. Pengaruh yang positif dan signifikan secara parsial antara kualitas pelayanan terhadap kepuasan pelanggan.


	No 
	Nama Peneliti / Tahun
	Judul Penelitian
	Variabel Penelitian
	Hasil Penelitian

	10.
	Lesmana (2019)
	Pengaruh Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen PT Radekatama Piranti Nusa
	Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen.
	3. Pengaruh yang positif dan signifikan secara parsial antara kualitas produk terhadap kepuasan pelanggan.
4. Pengaruh yang positif dan signifikan secara parsial antara kualitas pelayanan terhadap kepuasan pelanggan.
5. Pengaruh yang positif dan signifikan secara parsial antara kualitas produk terhadap kepuasan pelanggan.
6. Pengaruh yang positif dan signifikan secara parsial antara kualitas pelayanan terhadap kepuasan pelanggan.



	No 
	Nama Peneliti / Tahun
	Judul Penelitian
	Variabel Penelitian
	Hasil Penelitian

	10.
	Lesmana (2019)
	Pengaruh Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen PT Radekatama Piranti Nusa
	Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen.
	7. Pengaruh yang positif dan signifikan secara parsial antara kualitas produk terhadap kepuasan pelanggan.
8. Pengaruh yang positif dan signifikan secara parsial antara kualitas pelayanan terhadap kepuasan pelanggan.


Sumber: Data Diolah Peneliti, 2023.

[bookmark: _Toc198549936][bookmark: _Toc201736384]2.7	KERANGKA PEMIKIRAN
Kerangka pemikiran dimaksudkan untuk menggambarkan paradigma penelitian sebagai jawaban atas masalah penelitian. Kerangka pemikiran merupakan ekstrapolasi dan tinjauan teori serta peneltian terdahulu yang mencerminkan keterkaitan antara variable yang diteliti dan merupakan tuntunan untuk menyelesaikan masalah penelitian. Kerangka pemikiran penelitian ini dapat dilihat pada gambar 2.1 sebagai berikut:







[bookmark: _Toc201733010]Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran
Lokasi
Menurut Tjiptono (2020:89) yaitu:
1) Akses
2) Visibilitas
3) Tempat parkir
4) Ekspansi
5) Lingkungan







Keputusan Pembelian
Menurut Sudaryono (2020:113) terdiri dari:

1. Pengenalan kebutuhan,
2. Pencarian informasi,
3. Evaluasi alternatif,
4. Keputusan pembelian,
5. Konsumsi pasca-pembelian dan evaluasi.



β1

Harga
Menurut Setyo (2017:758) yaitu:
4. Keterjangkauan harga
5. Kesesuaian harga 
6. Daya saing harga
membandingkannya.
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Store Atmosphere
Berman dan Evans (2018:464):
5) Exterior (Bagian Luar Toko)
6) General Interior (Bagian Dalam Toko)
7) Store Layout (Tata Letak Toko)
8) Interior Display (Dekorasi Dalam Toko)










Sumber : Data Diolah, 2023

Keterangan:
β1 = Koefisien regresi variabel Lokasi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y)
β2 = Koefisien regresi variabel Harga (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y)
β3 = Koefisien regresi variabel Suasana Toko (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

[bookmark: _Toc198549937][bookmark: _Toc201736385]2.8 	Perumusan Hipotesis
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian. Dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data.
Hipotesis yakni jawaban sementara atas penetapan masalah kecil yang diberikan oleh peneliti, kemudian dijelaskan dari dasar atau penelitian harus diuji kebenarannya. Karena tidak permanen, kebenarannya harus dipastikan melalui data empiris atau penelitian ilmiah. Hipotesis tersebut akan dinyatakan ditolak atau diterima.
Menurut Sugiyono (2017:63) menyatakan bahwa hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap perumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah dinyatakan dalam bentuk kalimat pernyataan. Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap permasalahan penelitian yang masih akan diuji kebenarannya. Dalam Penelitian ini, hipotesis yang akan diajukan adalah sebagai berikut:
1. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dan Armstrong (2019:92) menjelaskan bahwa lokasi adalah tempat dari suatu kegiatan perusahaan untuk membuat produk yang dihasilkan dengan penjualan yang telah tersedia di pasar sasaran.
Lokasi ialah kombinasi keputusan berdasarkan lokasi dan saluran distribusi sehingga langsung ke titik pengiriman langsung ke pelanggan dan mencari lokasi yang cukup strategis berhubungan langsung dengan menghubungkan dengan konsumen dan menemukan lokasi yang sangat strategis. Mempertimbangkan kekuatan dan kelemahan lokasi tertentu sangat penting untuk mencapai tujuan usaha toko roti kopi Popibu.
Kemudian terdapat hasil penelitian sebelumnya dilakukan oleh, Andriasan sudarso dan Nia Agustina (2021), Muhammad Husni Handri dan Jhon Fermos (2021) menyatakan bahwa variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu dapat dihipotesis sebagai berikut:
Ha1: Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada roti kopi Popibu.
2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Menurut Tjiptono (2015: 289) harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang dibutuhkan agar memperoleh hak kepemilikkan atau penggunaan suatu barang atau jasa. Harga juga mengkomunikasikan positioning nilai yang dimaksudkan dari produk atau merek perusahaan ke pasar. Hal ini sesuai dengan pernyataan dapat disimpulkan menurut Tjiptono dan Diana (2016: 219) harga merupakan komponen yang berpengaruh langsung terhadap laba perusahaan. Tingkat harga yang ditetapkan mempengaruhi kuantitas yang terjual. Selain itu, secara tidak langsung, harga juga memepengaruhi biaya, karena kuantitas yang terjual berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan dalam kaitannya dengan mefisiensi produk. Hal terpenting adalah berbagai keputusan penentuan harga tersebut hamrus konsisten dengan keseluruhan strategi pemasaran, memberikan harga yang berbeda dalam pasar yang berbeda juga perlu dipertimbangkan.
Kemudian terdapat hasil penelitian sebelumnya dilakukan oleh, Lailatus Nurul Sholehah (2021), Andriasan Sudarso dan Nia Agustina (2021), Darmanto dan Anik Ariyanti (2020), Prilano et.al. (2020) menyatakan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Diduga bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada toko roti kopi Popibu. Pada penelitian ini dapat dilihat apabila harga dari toko roti kopi Popibu memiliki harga yang baik maka akan meningkatkan keputusan pembelian ketika membeli produk roti kopi. Harga sangat menentukan keputusan pembelian, karena besarnya harga yang ditetapkan berkaitan dengan tingkat pendapatan yang dimiliki oleh konsumen. Semakin tingginya harga akan mengakibatkan konsumen berpikir dan mencoba beralih ke produk lain dengan harga yang terjangkau, demikian sebaliknya apabila harga semakin rendah dan terjangkau maka konsumen akan mencoba melirik produk Popibu.
Ha2: Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko kopi Popibu.
3. Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian
Pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian keputusan pembelian terjadi melalui proses perilaku yang terdiri dari lima tahap yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif-alternatif, keputusan membeli dan kemudian hasil atau perilaku membeli. Kelima tahap ini menunjukan bahwa proses pembelian dimulai jauh dari sebelumnya saat dilaksanakanya pembelian dan memilki konsekuensi jauh setelah pembelian (Kotler dan Amstrong, 2012). Menurut Foster (2019:61) menjelaskan bahwa store atmosphere toko merupakan kombinasi dari pesan secara fisik yang telah direncanakan, suaana toko merupakan kombinasi sebagai perubahan terhadap perancangan lingkungan pembelian yang menghasilkan efek emosional khusus yang menyebabkan konsumen melakukan tindakan pembelian.
Kemudian terdapat hasil penelitian sebelumnya dilakukan oleh, Lailatus Nurul Sholehah (2021), Andriasan Sudarso dan Nia Agustina (2021), Rezky (2020), Darmanto dan Anik Ariyanti (2020), Muhammad Husni Handri dan Jhon Fermos (2021), menyatakan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu dapat dihipotesis sebagai berikut:
Ha3: Store atmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada roti kopi Popibu.













[bookmark: _Toc198549938][bookmark: _Toc201736386]
BAB III
[bookmark: _Toc198549939][bookmark: _Toc201736387]METODE PENELITIAN
6.1 [bookmark: _Toc198549940][bookmark: _Toc201736388]Desain Penelitian
[bookmark: _Toc198549941][bookmark: _Toc201736389] 3.1.1 Metode Penelitian
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode penelitian deskriptif untuk menganalisis variabel-variabel yang diteliti. Penelitian deskriptif merupakan jenis penelitian yang bertujuan untuk mengetahui nilai dari satu atau lebih variabel yang bersifat independen, tanpa menguji hubungan atau perbandingan antar variabel. Metode ini digunakan untuk menggambarkan secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai karakteristik populasi atau fenomena tertentu. Dengan pendekatan ini, peneliti dapat memperoleh pemahaman yang lebih mendalam serta mampu mengidentifikasi dan mengungkapkan permasalahan yang menjadi fokus penelitian.
[bookmark: _Toc198549942][bookmark: _Toc201736390]3.1.2	Lokasi dan Waktu Penelitian
Penulis melakukan penelitian pada toko roti Popibu Coffee Bun yang beralamat Jl. Sakura 2, RT.003/RW.031, Mutiara Gading Timur, Bekasi Timur. Toko ini bergerak dibidang roti kopi. Oleh karena itu, penulis menetapkan judul penelitian yang berkaitan dengan kewirausahaan, yaitu "analisis faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian pada toko roti kopi Popibu".
[bookmark: _Toc198549943][bookmark: _Toc201736391]3.1.3 	Populasi dan Sampel
1. Populasi
Menurut Sugiyono (2018:130) mengatakan bahwa ”Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”. Dari pengertian populasi tersebut, maka penulis menetapkan populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli pada toko roti kopi Popibu.
0. Sampel
Menurut Sugiyono (2017:136) dalam bukunya yang berjudul Metodologi Penelitian Bisnis menyatakan bahwa: “Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut.” Dengan sampel sebanyak 100 responden. Karena berdasarkan disribusi normal, sampel 100 sudah layak untuk menggambarkan populasi.
Cara yang dilakukan oleh peneliti adalah dengan cara membagikan kuesioner kepada konsumen yang pernah melakukan pembelian di toko roti kopi Popibu. Jenis penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif.
[bookmark: _Toc198549944][bookmark: _Toc201736392]3.2	Jenis dan Sumber Data
Menurut Sugiyono (2020:104) Dalam penelitian ini untuk mendapatkan data-data yang relevan, maka digunakan sumber-sumber data sebagai berikut:
0. Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari lapangan melalui kegiatan penelitian pada sumber-sumber yang berhubungan langsung. Data primer ini disebut juga data asli atau data baru. Data primer dikumpulkan secara langsung dari sumbernya melalui data yang diperoleh secara langsung dari observasi, wawancara, dan kuesioner pada penelitian.
0. Data Sekunder adalah data yang diperoleh berdasarkan pengumpulan bahan studi dengan cara membaca, mencatat, dan mempelajari buku-buku dari sumber-sumber yang telah ada, data ini biasanya diperoleh dari perpustakaan dan buku-buku referensi.
[bookmark: _Toc198549945][bookmark: _Toc201736393]3.3	Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan metode atau cara yang digunakan untuk memperoleh data dan informasi yang akurat, valid, serta relevan guna mendukung proses penelitian. Menurut Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (2016:224) mengemukakan bahwa: “Teknik Pengumpulan Data merupakan langkah yang paling strategis dalam penelitian karena tujuan dari penelitian adalah memperoleh data”. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, peneliti tidak akan memperoleh data-data yang relevan dan memenuhi standar data yang ditetapkan. Dalam usaha mengumpulkan data yang akurat, maka penulis menggunakan beberapa teknik pengumpulan data sebagai berikut:
0. Penelitian / Observasi
Menurut Sugiyono (2018:229) observasi merupakan teknik pengumpulan data yang mempunyai ciri yang spesifik bila dibandingkan dengan teknik yang lain.
0. Angket atau Kuesioner 
Dalam melakukan penelitian, data yang dikumpulkan harus relevan, akurat, dan dapat dipercaya agar hasil penelitian memiliki validitas yang tinggi. Pada penelitian ini, data diperoleh melalui metode kuesioner, yaitu teknik pengumpulan data dimana peneliti menyusun daftar pertanyaan secara sistematis untuk dijawab oleh responden sesuai dengan tujuan penelitian.
Penyebaran kuesioner dalam penelitian ini ditujukan kepada konsumen yang melakukan pembelian di toko roti kopi Popibu. Sebelum menyusun daftar pertanyaan, peneliti terlebih dahulu mengidentifikasi instrumen-instrumen yang relevan dengan variabel yang akan diteliti. Proses ini dilakukan dengan menjabarkan masing-masing variabel menjadi beberapa sub-variabel guna memperoleh indikator dan alternatif jawaban yang sesuai. Peneliti menggunakan skala likert dalam kuesioner, karena skala ini dinilai efektif dan mudah digunakan dalam penelitian yang berfokus pada persepsi responden terhadap objek yang diteliti.
[bookmark: _Toc201732044][bookmark: _Toc201732113][bookmark: _Toc201732961]Tabel 3.1 
Skala Likert
	
Indikator Jawaban
	Keterangan
	Nilai Indikator

	STS
	Sangat Tidak Setuju
	1

	TS
	Tidak Setuju
	2

	KS
	Kurang Setuju
	3

	ST
	Setuju
	4

	SS
	Sangat Setuju
	5


Sumber: Data Diolah, 2025
0. Studi Pustaka
Studi pustaka yaitu teknik pengumpulan data dengan cara mengumpulkan sumber data dari laporan penelitian, buku-buku ilmiah, artikel, dan juga situs web yang berhubungan dengan penelitian.

[bookmark: _Toc198549946][bookmark: _Toc201736394]3.4	Intrumen Penelitian
Berdasarkan uraian masalah dan rumusan masalah pada bab sebelumnya dapat diindentifikasi bahwa instrumen dalam penelitian ini terdiri atas variabel bebas (independent) yaitu Lokasi (X1), Harga (X2), Suasana Toko (X3), serta variabel terikat (dependent) yaitu Keputusan Pembelian (Y) metode yang digunakan untuk mengungkapkan variable tersebut adalah melalui kuesioner yaitu menggunakan skala likert yang sifatnya tertutup kepada konsumen roti kopi Popibu.

3.4.1	Variabel Lokasi
Variabel Lokasi (X1) menunjukan variable terkait (independent) yang akan dijadikan dengan definisi dan indikator.
a. Definisi Konseptual
Lokasi menurut Tjiptono (2015:345) lokasi menekankan pada marketing aktivitas dimana penjual berupaya mempermudah suatu produk yang ditawarkan dapat segera dikonsumsi oleh konsumen.
b. Definisi Operasional
Lokasi adalah tempat dimana suatu usaha dilakukan. Suatu bisnis yang terletak dikeramaian atau mudah dijangkau oleh konsumen menjadi salah satu strategi yang dilakukan pelaku bisnis sebelum menjalankan bisnisnya.
c. Indikator
Dari uraian diatas dapat ditegaskan bahwa lokasi usaha merupakan hal yang cukup penting dan harus dipertimbangkan dengan matang oleh para pengusaha dalam upaya memperoleh keuntungan maupun demi kelangsungan usaha. Indikator lokasi menurut Tjiptono (2020:89) yaitu:
1) Akses
2) Visibilitas
3) Tempat parkir
4) Ekspansi
5) Lingkungan

3.4.2	Variabel Harga
Variabel Harga (X2) menunjukan variabel terkait (independent) yang akan dijadikan dengan definisi dan indikator 
a. Definisi Konseptual
Menurut Musfar (2020:13) harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk produk yang akan dibeli.
b. Definisi Operasional
Harga merupakan salah satu faktor penentu pembeli dalam menentukan suatu keputusan pembelian terhadap suatu produk. Harga merupakan sejumlah uang yang dikeluarkan konsumen dan dibayarkan kepada penjual untuk ditukarkan dengan suatu produk. Harga mempunyai dampak yang besar terhadap minat beli untuk memperoleh manfaat dari menggunakan produk tersebut. Konsumen akan cenderung melakukan pembelian apabila nilai atau manfaat yang diperoleh dari suatu produk dirasakan lebih tinggi dibandingkan dengan harga yang harus dibayarkan. Sebaliknya, apabila nilai produk tersebut dinilai lebih rendah daripada harga yang dibayarkan, maka konsumen cenderung tidak akan melakukan pembelian.
c. Indikator
Menurut Setyo (2017:758) Indikator terkait harga, yaitu:
1. Keterjangkauan harga
2. Kesesuaian harga dengan kualitas
3. Daya saing harga
3.4.3	Variabel Suasana Toko
Variabel Suasana Toko (X3) menunjukan variabel terkait (independent) yang akan dijadikan dengan definisi dan indikator.
a. Definisi Konseptual
Menurut Utami (2014) yang dikutip oleh Agusta dan Rachmi (2019:335) "Suasana toko (Store Atmosphere) merupakan perpaduan dari karakteristik fisik seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan, warna, temperature musik dan aroma secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam benak konsumen".
b. Definisi Operasional
Store atmosphere adalah karakteristik sebuah toko yang dibangun untuk menarik minat beli pelanggan dengan memberikan kesan bagi pelanggan untuk mengunjungi dengan tujuan mendapatkan kepuasan.
c. Indikator
Menurut Berman dan Evans (2018:464) "Atmosphere can be divided into several elements: exterior, general interior, store layout and display" (Store atmosphere) memiliki elemen-elemen yang dapat berpengaruh kepada suasana toko yang ingin diciptakan, adapun indikator tersebut terdiri dari bagian luar, bagian dalam, tata letak, pemajangan informasi. Akan dijelaskan lebih lanjut dibawah ini:
1. Exterior (Bagian Luar Toko)
2. General Interior (Bagian Dalam Toko)
3. Store Layout (Tata Letak Toko)
4. Interior Display (Dekorasi Dalam Toko)

3.4.4	Variabel Keputusan Pembelian
Variabel Promosi (Y) menunjukan variable terkait (independent) yang akan dijadikan dengan definisi dan indikator
a. Definisi Konseptual
Menurut Kotler & Amstrong (2014) keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli.
b. Definisi Operasional
Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu produk dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya.
c. Indikator
Terdapat indikator dari keputusan pembelian diambil dari tahapan keputusan pembelian. Menurut Sudaryono (2020:113) terdiri dari:
1. Pengenalan Kebutuhan:
2. Pencarian Informasi:
3. Evaluasi Alternatif:
4. Keputusan Pembelian:
5. Konsumsi Pasca-pembelian dan Evaluasi:

[bookmark: _Toc198549947][bookmark: _Toc201736395]3.5	Definisi Operasional Variabel
1.Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2019:68) mengatakan bahwa “Variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, objek atau kegiatan yang memepunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”. 
0. Variabel Dependen 
Variabel dependen, yang juga dikenal sebagai variabel terikat, merupakan variabel yang nilainya dipengaruhi oleh variabel lain, yaitu variabel independen atau variabel bebas. Perubahan pada variabel independen akan menyebabkan perubahan pada variabel dependen, sehingga hubungan antara keduanya menjadi fokus utama dalam suatu analisis penelitian.
Besarnya perubahan pada variabel dependen ditentukan oleh seberapa besar pengaruh yang diberikan oleh variabel independen. Variabel independen memengaruhi variabel dependen melalui koefisien regresi, yang menunjukkan besaran perubahan variabel dependen akibat perubahan satu satuan pada variabel independen. Artinya, setiap kali terjadi peningkatan atau penurunan satu satuan pada variabel independen, maka variabel dependen akan berubah sebesar nilai koefisien tersebut, dengan asumsi variabel lain tetap konstan.
0. Variabel Independen 
Variabel independen, atau yang sering disebut sebagai variabel bebas, adalah variabel yang memengaruhi atau menjadi penyebab perubahan pada variabel lain, yaitu variabel dependen. Disebut variabel bebas karena nilainya tidak dipengaruhi oleh variabel lain dalam analisis, melainkan justru memengaruhi variabel dependen. Besarnya pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen dinyatakan dalam bentuk koefisien regresi, yang menunjukkan perubahan pada variabel dependen akibat perubahan satu satuan yang sama terhadap variabel lain.
2.	Operasionalisasi Variabel Penelitian 
Operasionalisasi variabel adalah penjelasan dari pengertian secara teori suatu variabel sehingga dapat diamati dan diukur dengan menggunakan hal-hal yang diperlukan untuk mencapai sasaran tertentu.

[bookmark: _Toc198549948][bookmark: _Toc201736396]3.6	Metode Analisis Data
Menurut Sugiyono (2017:136) dalam bukunya yang berjudul Metodologi Penelitian Bisnis mengatakan bahwa: “Statistik Deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisa data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi. Dalam hal ini unuk melakukan pengujian olah data penelitian menggunakan sebagai berikut:

[bookmark: _Toc201736397][bookmark: _Toc198549949]3.7	Teknik Analisa Data
[bookmark: _Toc201736398]3.7.1 Uji Kualitas Data
1. Uji Validitas
Validitas merupakan ketetapan atau kecermatan suatu instrument dalam mengukur apa yang akan diukur. Dari hasil perhitungan korelasi akan didapat suatu koefisien korelasi yang digunakan untuk mengukur tingkat validitas suatu item dan untuk menentukan apakah suatu item tersebut layak untuk digunakan atau tidak. Sebuah item nilai korelasi dikatakan valid apabila memiliki dukungan yang kuat terhadap skor total. Uji validitas melalui pretest dapat mengetahui apakah pertanyaan items yang diajukan (kuesioner) dapat digunakan untuk mengukur keadaan responden sebenarnya dan menyempurnakan kuesioner dalam pengambilan sampel. 
Menurut Ridwan & Koncoro (2017:73) mengatakan bahwa: “Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat keandalan atau kesahihan suatu alat ukur”.
Alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner. Sebuah kuesioner dikatakan valid apabila setiap butir pertanyaannya mampu mengukur apa yang seharusnya diukur sesuai dengan tujuan penelitian. Validitas menunjukkan sejauh mana instrumen tersebut mampu mencerminkan konsep yang hendak diteliti.
Untuk menghitung validitas alat ukur digunakan rumus Person Product Moment. Rumusnya adalah sebagai berikut: 

Keterangan: 
= Korelasi validitas item yang dicari
x = Skor yang diperoleh subjek dari seluruh item (jawaban responden)
y	= Skor total yang diperoleh subjek dari seluruh item
n	= Banyaknya responden penelitian
Analisis dilakukan dengan uji signifikansi koefisien korelasi menggunakan rtabel dengan taraf signifikan 5% atau 0,05. Dalam analisis ini digunakan sampel sebanyak 30 orang. Nilai  untuk sampel 30 orang pada taraf signifikansi 5% adalah 0,361. Jika r hitung > r tabel maka item tersebut signifikan atau valid dan jika rhitung  rtabel maka item tersebut tidak signifikan atau tidak valid.
2. Uji Reliabilitas
Reliabilitas mengacu pada tingkat konsistensi atau keterpercayaan suatu alat ukur dalam menghasilkan data. Suatu instrumen dikatakan reliabel apabila mampu menghasilkan data yang stabil dan konsisten ketika digunakan berulang kali dalam kondisi yang sama. Dalam konteks penelitian ini, reliabilitas berkaitan dengan sejauh mana kuesioner yang digunakan dapat memberikan hasil yang bebas dari kesalahan (error-free) dan tetap konsisten jika diberikan kepada responden yang sama pada waktu yang berbeda. Uji reliabilitas bertujuan untuk memastikan bahwa instrumen pengumpulan data (kuesioner) dapat dipercaya dan digunakan secara berkelanjutan. Untuk mengukur reliabilitas dalam penelitian ini, digunakan rumus Cronbach Alpha:
[bookmark: _Hlk125551090]
[bookmark: _Hlk125551141]Keterangan: 
[image: ]    = Realibilitas instrument
[image: ]	  = Banyaknya butir
[image: ]       = Varian total
·  = Jumlah varian butir
Menurut Ferra & Pramuditha (2021:8-9) kriteria dalam mengukur reliabilitas dengan Cronbach Alpha adalah sebagai berikut:
1) jika koefisien Cronbach Alpha > taraf signifikan 60% atau 0,60 maka kuesioner tersebut dikatakan reliabel.
2) Jika koefisien Cronbach Alpha < taraf signifikan 60% atau 0,60 maka kuesioner tersebut dikatakan tidak reliabel.

[bookmark: _Toc198549950][bookmark: _Toc201736399]3.7.2	Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik digunakan untuk menguji apakah model regresi memenuhi syarat-syarat statistik tertentu agar hasil estimasi yang diperoleh bersifat valid dan tidak bias. Beberapa asumsi klasik yang harus dipenuhi dalam regresi linear yaitu residual harus terdistribusi normal, tidak terdapat multikolinearitas antar variabel independent, tidak terdapat autokorelasi, tidak terjadi heteroskedastisitas. Harus terpenuhinya asumsi klasik adalah agar diperoleh model regresi dengan estimasi yang tidak bias dan pengujiannya dapat dipercaya.  
Terdapat beberapa asumsi yang harus dipenuhi terlebih dahulu sebelum menggunakan metode atau model multiple linear regression sebagai alat statistik untuk menganalisis pengaruh variabel-variabel yang diteliti. Uji asumsi klasik dengan software SPSS versi 25 yang dilakukan dalam penelitian ini meliputi asumsi normalitas, multikolinieritas, heteroskedastisitas, dan linieritas dijabarkan sebagai berikut:

3.7.2.1	Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah data residual (selisih antara nilai yang diprediksi dan nilai aktual) dalam model regresi terdistribusi secara normal. Normalitas residual merupakan salah satu syarat dalam asumsi klasik regresi linier. Apabila data residual menyebar secara normal, maka model regresi yang digunakan dianggap valid untuk pengujian statistik selanjutnya. Uji normalitas dapat dilakukan dengan metode grafik (histogram, P-P plot) maupun uji statistik seperti Kolmogorov-Smirnov.
Menurut Priyatno (2017: 109) mengatakan bahwa: “Uji normalitas residual digunakan untuk menguji apakah nilai residul yang dihasilkan dari regresi berdistribusi normal atau tidak”.
Menurut Ghozali (2016:154) uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah terdapat distribusi normal dalam model regresi variabel independen dan variabel dependen bahkan keduanya. Jika variabel dependen tidak terdistribusi secara normal maka hasil uji statistik akan mengalami penurunan. Dalam penelitian ini uji normalitas menggunakan uji Kolmogrov Smirnov (K-S) dengan kriteria sebagai berikut:
1. Jika nilai asymp. Sig.  (2-tailed) > 0,05 data penelitian terdistribusi normal.
1. Jika nilai asymp. Sig. (2-tailed) < 0,05 data penelitian tidak terdistribusi normal.

3.7.2.2	Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah ada korelasi antar variabel-variabel bebas yang diajukan didalam model regresi. Menurut Priyatno (2017:120) dalam bukunya yang berjudul panduan praktis oleh data menggunakan SPSS 25.0 mengatakan bahwa: “Multikolinearitas berarti antar variabel independen yang terdapat dalam model regresi memiliki hubungan linear yang sempurna atau mendekati sempurna (koefisien korelasinya tinggi atau bahkan 1)”.  
Menurut Ghozali (2017:103) Uji multikolinearitas dilakukan dengan melihat nilai VIF (Variance Inflation Factor) yang dihasilkan melalui pengolahan data dengan SPSS 25.0 Dasar pengambilan keputusannya adalah:
1. Apabila nilai VIF kurang dari 10, maka dalam model regresi tidak terdapat masalah multikolinearitas; 
1. Apabila nilai VIF lebih dari 10, maka dalam model regresi terdapat masalah multikolinearitas. Jika terjadi multikolinearitas, maka salah satu variabel bebas harus dikeluarkan dari model regresi.

3.7.2.3	Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas adalah suatu keadaan dimana varian dan kesalahan pengganggu tidak konstan untuk semua variabel bebas. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heteroskedastisitas. Uji heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan menggunakan uji Glejser. Apabila hasil uji diatas level signifikan (r > 0,05) berarti tidak terjadi heteroskedastisitas dan sebaliknya apabila level di bawah signifikan (r < 0,05) berarti terjadi heteroskedastisitas (Sujarweni, 2015:56).
Cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas antara lain:
1. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang teratur (bergabung, melebar, kemudian menyempit), maka mengindikasi telah terjadi heteroskedastisitas.
1. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas.
[bookmark: _Toc198549951][bookmark: _Toc201736400]3.8	Uji Hipotesis
Langkah selanjutnya yaitu dengan melakukan Uji Parsial (Uji t), Uji Simultan (Uji F/Anova), dan Uji Koefisien Determinasi (R2).

[bookmark: _Toc201736401]3.8.1	Uji T
Menurut Ghozali (2018:98) pada dasarnya, uji statistik t menunjukan seberapa jauh pengaruh satu variabel penjelas atau independent terhadap penjelasan masing-masing variabel dependen.
Uji t dalam penelitian ini dilakukan untuk menguji signifikansi konstanta dan setiap variabel independent (bebas). Jika thitung > ttabel atau nilai signifikasi uji t < 0,05 maka disimpulkan bahwa secara individual variabel independent berpengaruh secara signifikasi terhadap variabel dependen.  Pengujian korelasi pearson menggunakan analisis uji t dengan signifikansi 95% atau α = 5% atau 0,05.
Menurut Akdon (2008) angka thitung hasil penilitian menggunakan rumus sebagai berikut:
Hasil pengujian ttabel adalah:
Tingkat kesalahan (α) = 5%
Derajat kebebasan (df) = (n - k)
Keterangan:
n = Jumlah sampel, n = 100
k = Jumlah variabel yang digunakan, k = 3
Degree of freedom (df) = (n – k) = 100 - 3 = 9
Uji-t tabel yang digunakan adalah 0,05 (94) = 1.661
Menurut sugiono (2017:239) angka thitung hasil penelitian menggunakan rumus sebagai berikut:
     t = 
Dimana:
t = nilai t hasil observasi
β = koefisien regresi
= standar error koefisien β
Berdasarkan nilai t tabel :
0. Bila t hitung > t tabel maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y).
0. Bila t hitung < t tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y).
Berdasarkan nilai probabilitas SPSS:
0. Bila probabilitas > 0,05 maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y).
0. Bila probabilitas < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha, diterima, artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y).

[bookmark: _Toc201736402]3.8.2	Uji Kecocokan Model F
Pengujian terhadap model regresi ganda dimulai dengan uji F untuk mengetahui apakah variabel independen secara keseluruhan memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Uji F bertujuan untuk menguji kelayakan model regresi secara keseluruhan. Jika hasil uji F menunjukkan nilai p lebih kecil dari tingkat signifikansi (α), maka H0 ditolak, yang berarti setidaknya satu variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
Fhitung = 
Dimana:
Fh = nilai F hasil observasi
R = koefisien korelasi ganda
k = jumlah variabel independent
n = jumlah anggota sampel
Berdasarkan nilai statistic tabel:
1. Jika Fh < Ftabel: Ho diterima dan Ha ditolak, artinya model regresi tidak signifikan antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y).
1. Jika Fh > Ftabel : Ho ditolak dan Ha diterima, artinya model regresi signifikan antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y).
Berdasarkan nilai probabilitas dengan SPSS:
1. Jika nilai p < 0,05 : Ho ditolak dan Ha diterima, artinya model regresi tidak signifikan antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y).
1. Jika nilai p > 0,05 : Ho ditolak dan Ha diterima, artinya model regresi signifikan antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y).
[bookmark: _Toc198549952][bookmark: _Toc201736403]3.8.3	Uji Regresi Linear Berganda
Menurut Priyatno (2017:95) mengatakan bahwa: “Uji linieritas digunakan untuk mengetahui linieritas data, yaitu apakah dua variabel mempunyai hubungan yang linear atau tidak”.
Analisa regresi dimaksudkan untuk mengetahui sampai sejauh mana suatu variabel berpengaruh pada variabel lainnya. Rumusan koefisien regresi linier berganda:
      Y= α+β1X1+ β2X2+ β3X3+ e
Keterangan:
α	= Konstanta
Y	= Keputusan Pembelian
X1 	= Lokasi
X2	= Harga
X3	= Suasana Toko
β 1, β 2, β 3	= Koefisien regresi
e	= error
 Penentuan linieritas dalam suatu penelitian dapat ditentukan dengan melihat nilai signifikansi dengan ketentuan: 
1. Sig > 0,05 = memiliki hubungan yang linear. 
2. Sig < 0,05 = tidak memiliki hubungan yang linear.
[bookmark: _Toc198549953][bookmark: _Toc201736404]3.8.4	Uji Koefisien Determinasi (R2)
Besarnya kontribusi dari variabel bebas terhadap variabel terikat diketahui melalui analisis koefisien penentu (determinasi). Angka koefisien penentu dirumuskan sebagai berikut:
Kd = R2 x100%
Dimana:
Kd = koefisien determinasi berganda (%)
R = koefisien korelasi berganda
[bookmark: _Hlk136960644]Kriteria untuk analisis koefisien determinasi adalah: 
0. Jika Kd mendeteksi nol (0), maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen lemah. 
0. Jika Kd mendeteksi satu (1), maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen kuat.
Sedangkan patokan untuk mengukur kuat lemahnya hubungan antara variabel menurut Sugiono (2018:287) memberikan interprestasi koefisien korelasi sebagai berikut:
[bookmark: _Toc201732045][bookmark: _Toc201732114][bookmark: _Toc201732962]Tabel 3.2 
Tafsiran nilai koefisien korelasi (R2)
	Besar Nilai R
	Tafsiran

	0.00-0.199
	Sangat rendah

	0.20-0.399
	Rendah

	0.40-0.599
	Sedang

	0,60-0,799
	Sangat kuat

	0.80-0.000
	Kuat


[bookmark: _Hlk136960625]Sumber: Sugiono (2018 : 287)
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BAB IV
[bookmark: _Toc198549955][bookmark: _Toc201736406]HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
[bookmark: _Toc198549956][bookmark: _Toc201736407]4.1 Deskripsi Objek Penelitian
[bookmark: _Toc198549957][bookmark: _Toc201736408]4.1.1 Sejarah Singkat Popibu Coffee Bun
Popibu sendiri merupakan salah satu roti dengan topping kopi citarasa khas Meksiko yang lebih dikenal dengan coffee bun atau roti kopi itu banyak menjadi pilihan masyarakat. Selain aromanya yang khas, roti tersebut juga memiliki tekstur yang renyah diluar dan lembut didalam.
Pertama kali berdiri pada Agustus 2018 tahun lalu, inovasi menu menjadi salah satu daya tarik untuk membuka peluang usaha kemitraan. Dimana Popibu telah memiliki 10 rasa pilihan seperti Chocolate, Banana, Durian, Blueberry, Cheesee Melt, Mocca, Vanilla, Butter, Caramel dan Srikaya. Bagi pelanggan yang kurang menyukai aroma kopi, tersedia juga varian rasa non-kopi yaitu krim vanilla. Semua varian produk ini menggunakan bahan baku bermutu dan berkualitas tinggi sehingga aman untuk dikonsumsi. Ciri khas Popibu Coffee Bun ialah roti dengan aroma kopi. Usaha dalam roti koi semakin berkembang di tengah banyaknya outlet roti kopi di Mustika Jaya, Bekasi Timur.
4.1.1.1	Visi
Tujuan wirausahaan toko roti kopi Popibu Coffee Bun untuk memenuhi kebutuhan dalam rasa, kemasan, dan memberikan mutu produk yang baik serta harga yang tejangkau. Serta dikenal secara luas oleh masyarakat, terutama di daerah Bekasi dan sekitarnya.
4.1.1.2 Misi
1. Konsisten dalam memberikan citra rasa, kualitas, dan pelayanan yang baik.
2. Selalu memberikan menyediakan berbagai variasi rasa dalan produk roti kopi Popibu Coffee Bun yang enak dan lezat.
3. Memuaskan konsumen.
4. Memberikan peningkatan kualitas, baik produk, cita rasa atau pun pelayanan guna memeksimalkan kepuasan konsumen sebelumnya serta menarik konsumen-konsumen baru.
5. Memperluas lapangan kerja untuk masyarakat sekitar tempat produksi pada khususnya dan masyarakat indonesia pada umumnya.
[bookmark: _Toc198549958][bookmark: _Toc201736409]4.2	Deskripsi Data Responden
Deskripsi data responden adalah gambaran dan penafsiran dari nilai jawaban yang diberikan responden terhadap kuesioner penelitian. Nilai jawaban responden dijumlahkan, ditabulasikan, dan diberi interpretasi secara rasional terhadap jawaban responden tersebut. Hasil jawaban 100 responden dengan menggunakan Teknik purposive sampling.
Sampel disini yaitu konsumen yang memiliki kriteria yang mengetahui lokasi, pernah membeli dan berkunjung ke toko roti kopi Popibu Sedangkan cara yang digunakan oleh penelitian pada penelitian ini adalah dengan membagikan kuesioner atau angket yang telah dibuat, kepada konsumen roti kopi Popibu di Mustika Jaya Bekasi. Berdasarkan data yang berhasil dihimpun melalui kuesioner penelitian yang disebarkan kepada responden, diperoleh data responden menjadi subyek penelitian berdasarkan karakteristik yang telah ditentukan, yaitu jenis kelamin, usia dan pekerjaan.  dapat dilihat pada tabel 4.1 sebagai berikut:
[bookmark: _Toc201732046][bookmark: _Toc201732115][bookmark: _Toc201732963]Tabel 4.1 
Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
	Jenis Kelamin
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Laki-laki
	60
	60%

	Wanita
	40
	40%

	Jumlah
	100
	100%


Sumber : Hasil pengolahan data, 2025
Berdasarkan data dari tabel 4.1 menunjukkan bahwa responden dengan jenis kelamin laki-laki sebesar 60 orang dengan jumlah persentase 60% dan responden dengan jenis kelamin wanita 40 orang dengan jumlah persentase 40%. Dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini jumlah responden laki-laki lebih dominan dibandingkan responden wanita.







[bookmark: _Toc201732047][bookmark: _Toc201732116][bookmark: _Toc201732964]Tabel 4.2 
Data Responden Berdasarkan Usia
	Usia
	Frekuensi
	Persentase (%)

	15-22 Tahun
	21
	21%

	23-30 Tahun
	32
	32%

	31 - 42 Tahun
	18
	18%

	> 43 Tahun
	29
	29%

	Jumlah
	100
	100%


Sumber : Hasil pengolahan data, 2025
Berdasarkan data dari tabel 4.2 menunjukkan bahwa responden dengan usia 15-22 tahun sebanyak 21 orang dengan jumlah persentase 21%, responden dengan usia 23-30 tahun sebanyak 32 orang dengan jumlah persentase 32% dan responden dengan usia 31-42 tahun sebanyak 18 orang dengan jumlah persentase 18%. Dapat disimpulkan bahwa jumlah responden yang paling banyak di usia > 43 tahun dengan jumlah 29 orang dengan jumlah persentase 29%.
[bookmark: _Toc201732048][bookmark: _Toc201732117][bookmark: _Toc201732965]Tabel 4.3 
Data Responden Berdasarkan Pekerjaan
	Pekerjaan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Pelajar/ Mahasiswa
	28
	28%

	Pegawai Swasta
	56
	56%

	Ibu Rumah Tangga
	5
	5%

	Lainnya
	11
	11%

	Jumlah
	100
	100%


Sumber : Hasil pengolahan data, 2025
Berdasarkan data dari tabel 4.3 menunjukkan bahwa responden dengan pekerjaan yang sebagai pelajar/mahasiswa sebanyak 28 orang dengan jumlah persentase sebanyak 28%, responden yang bekerja sebagai pegawai swasta sebanyak 56 orang dengan jumlah persentase 56%, responden yang bekerja sebagai ibu rumah tangga sebanyak 5 orang dengan jumlah persentase 5%, dan responden yang berprofesi sebagai lainnya sebanyak 11 orang dengan persentase sebesar 11%.
[bookmark: _Toc198549959][bookmark: _Toc201736410]4.3	Uji Kualitas Data
[bookmark: _Toc198549960][bookmark: _Toc201736411] 4.3.1 Deskripsi Hasil Uji Validitas
Dalam penelitian ini, uji validitas yang digunakan peneliti adalah korelasi pearson. Dalam mengukur uji validitas, penelitian ini menggunakan metode komputerisasi dengan software IBM SPSS for windows versi 25.0.
Diperlukan alat ukur valid dan reliabel agar hasil penelitian tidak keliru. Pengujian tingkat validitas dan reliabilitas instrumen dilakukan terhadap responden yang tidak digunakan sebagai sampel dalam penelitian sesungguhnya. Menurut Sugiyono (2017:52) uji validitas dihitung menggunakan cara dengan membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel, artinya jika r hitung > r tabel dan hasil nilai yang diperoleh melalui tabel r product Moment Pearson dengan df (degree of freedom) = n-k, jadi df= 30-3= 27, maka r tabel 0,311 dengan α = 5% atau 0,05. Untuk penentuan apakah suatu item layak digunakan atau tidak, yaitu dengan melakukan uji signifikansi koefisien korelasi pada taraf signifikan 0,05 artinya suatu item dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total item (Priyatno, 2016:51).
Realiabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apaakah alat ukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap konsisten jika pengukuran tersebut diulang. Suatu instrumen dapat dikatakan reliabel untuk mengukur suatu konstruk/variabel apabila mempunyai cronbach’s alpha lebih besar dari nilai r tabel. Dalam mengukur uji reliabilitas, penelitian ini menggunakan metode komputerisasi dengan software IBM SPSS for windows versi 25.0.
1) Uji Validitas Instrumen Lokasi (X1)
Hasil pengujian validitas instrumen penelitian lokasi (X1) diperoleh angka korelasi setiap butir pernyataan seperti disajikan pada uraian tabel 4.4 sebagai berikut:







[bookmark: _Toc201732049][bookmark: _Toc201732118][bookmark: _Toc201732966]Tabel 4.4 
Hasil Uji Validitas Lokasi (X1)
	
No. Butir
	r tabel
	r hitung
	Keterangan

	1
	0.311
	0,743
	Valid

	2
	0.311
	0,830
	Valid

	3
	0.311
	0,657
	Valid

	4
	0.311
	0,733
	Valid

	5
	0.311
	0,702
	Valid

	6
	0.311
	0,524
	Valid

	7
	0.311
	0,702
	Valid

	8
	0.311
	0,495
	Valid

	9
	0.311
	0,640
	Valid

	10
	0.311
	0,723
	Valid


Sumber: Data diolah peneliti, 2025.
Berdasarkan tabel 4.4 menunjukkan bahwa instrumen lokasi (X1) semua pertanyaan yang valid karena menghasilkan semua r hitung hitung lebih besar dari r tabel (0.311). Dengan demikian hal ini menyatakan bahwa pertanyaan variabel lokasi (X1) valid dan dapat digunakan pada penelitian selanjutnya.
2) Uji Validitas Instrumen Harga (X2)
Hasil pengujian validitas instrumen penelitian harga (X2) diperoleh angka korelasi setiap butir pernyataan seperti disajikan pada uraian tabel 4.5 sebagai berikut:
[bookmark: _Toc201732050][bookmark: _Toc201732119][bookmark: _Toc201732967]Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas Harga (X2)
	No. Butir
	r tabel
	r hitung
	Keterangan

	1
	0.311
	0, 649
	Valid

	2
	0.311
	0, 815
	Valid

	3
	0.311
	0, 630
	Valid

	4
	0.311
	0, 846
	Valid

	5
	0.311
	0, 711
	Valid

	6
	0.311
	0,861
	Valid


Sumber: Data diolah peneliti, 2025
Berdasarkan tabel 4.5 menunjukkan bahwa instrumen harga (X2) semua pertanyaan yang valid karena menghasilkan semua r hitung lebih besar dari r tabel (0.311). Dengan demikian hal ini menyatakan bahwa pertanyaan variabel Harga (X2) valid dan dapat digunakan pada penelitian selanjutnya.
3) Uji Validitas Instrumen Suasana Toko (X3)
Hasil pengujian validitas instrumen penelitian suasana toko (X3) diperoleh angka korelasi setiap butir pernyataan seperti disajikan pada uraian tabel 4.6 sebagai berikut:
[bookmark: _Toc201732051][bookmark: _Toc201732120][bookmark: _Toc201732968]Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas Suasana Toko (X3)
	No. Butir
	r tabel
	r hitung
	Keterangan

	1
	0.311
	0,733
	Valid

	2
	0.311
	0,758
	Valid

	3
	0.311
	0,913
	Valid

	4
	0.311
	0,617
	Valid

	5
	0.311
	0,816
	Valid

	6
	0.311
	0,822
	Valid

	7
	0.311
	0,740
	Valid

	8
	0.311
	0,670
	Valid


Sumber: Data diolah peneliti, 2025
Berdasarkan tabel 4.6 menunjukkan bahwa instrumen suasana toko (X3) semua pertanyaan yang valid karena menghasilkan semua r hitung lebih besar dari r tabel (0.311). Dengan demikian hal ini menyatakan bahwa pertanyaan variabel suasana toko (X3) valid dan dapat digunakan pada penelitian selanjutnya.
4) Uji Validitas Instrumen Keputusan Pembelian (Y)
Hasil pengujian validitas instrumen penelitian keputusan pembelian (Y) diperoleh angka korelasi setiap butir pernyataan seperti disajikan pada uraian tabel 4.7 sebagai berikut:





[bookmark: _Toc201732052][bookmark: _Toc201732121][bookmark: _Toc201732969]Tabel 4.7 
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y)
	No. Butir
	r tabel
	r hitung
	Keterangan

	1
	0.311
	0,664
	Valid

	2
	0.311
	0,900
	Valid

	3
	0.311
	0,878
	Valid

	4
	0.311
	0,723
	Valid

	5
	0.311
	0,826
	Valid

	6
	0.311
	0,819
	Valid

	7
	0.311
	0,87
	Valid

	8
	0.311
	0,666
	Valid

	9
	0.311
	0,785
	Valid

	10
	0.311
	0,868
	Valid

	11
	0.311
	0,907
	Valid


Sumber: Data diolah peneliti, 2025
Berdasarkan tabel 4.7 menunjukkan bahawa instrumen keputusan pembelian (Y) semua pertanyaan yang valid karena menghasilkan semua r hitung lebih besar dari r tabel (0.311). Dengan demikian hal ini menyatakan bahwa pertanyaan variabel Keputusan Pembelian (Y) valid dan dapat digunakan pada penelitian selanjutnya.
[bookmark: _Toc198549961][bookmark: _Toc201736412]4.3.2	Deskripsi Hasil Uji Reliabilitas
Menurut Sugiono (2014:286) reliabilitas Alpha Cronbach > 0,6 artinya instrumen pada variabel tersebut reliabel artinya instrumen pada variabel tersebut tidak reliabel maka tidak dapat diterima.
[bookmark: _Toc201732053][bookmark: _Toc201732122][bookmark: _Toc201732970]Tabel 4.8 
Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Penelitian
	Variabel
	Cronbach’s Alpha.
	r tabel
	Keterangan

	Lokasi (X1)
	0,864
	0,6
	Reliabel

	Harga (X2)
	0,841
	0,6
	Reliabel

	Suasana Toko (X3)
	0,890
	0,6
	Reliabel

	Keputusan Pembelian (Y)
	0,932
	0,6
	Reliabel


Sumber: Data diolah peneliti, 2025.
Berdasarkan tabel 4.8 menunjukkan hasil pengujian reliabititas dari 30 responden bahwa Cronbach’s Alpha >0.60 pada variabel lokasi (X1) sebesar 0,864, harga (X2) sebesar 0,841, suasana toko (X3) sebesar 0,890, dan keputusan pembelian (Y) sebesar 0,932. Maka variabel dalam penelitian ini dinyatakan reliabilitas atau konsisten dan dapat digunakan sebagai alat ukur untuk melakukan penelitian.
[bookmark: _Toc198549962][bookmark: _Toc201736413]4.3 Deskripsi Variabel
[bookmark: _Toc198549963][bookmark: _Toc201736414]4.3.1 Deskripsi Data Variabel Lokasi (X1)
Berdasarkan jawaban responden atas kuesioner penelitian diperoleh tentang lokasi yang diberikan toko roti kopi Popibu seperti dalam uraian berikut:
[bookmark: _Toc201732054][bookmark: _Toc201732123][bookmark: _Toc201732971]Tabel 4.9 
Skor Jawaban Responden Lokasi (X1)
	No
	Pernyataan 
	Skor Jawaban
	Skor Rata- rata

	Akses

	1
	Saya dapat dengan mudah menemukan lokasi toko roti kopi Popibu.
	406
	4,06

	2
	Akses toko roti kopi Popibu sangat memudahkan saya dalam melakukan pembelian online maupun offline.
	394
	3,94

	Visibilitas

	3
	Toko roti kopi Popibu dapat terlihat jelas dari tepi jalan.
	401
	4,01

	4
	Logo toko roti kopi Popibu terletak di gedung ruko.
	407
	4,07

	Tempat Parkir

	5
	Toko roti kopi Popibu menyediakan tempat parkir aman dan nyaman.
	401
	4,01

	6
	Toko roti kopi Popibu menyediakan tempat parkir yang luas.
	372
	3,72

	Ekspansi

	7
	Toko roti kopi Popibu memiliki store yang luas 
	378
	3,78

	8
	Toko roti kopi Popibu mampu mengembangkan usaha lain
	395
	3,95

	No
	Pernyataan
	Skor Jawaban
	Skor Rata- rata

	Lingkungan

	9
	Toko roti kopi Popibu berada lingkungan yang nyaman dan asri.
	384
	3,84

	10
	Toko roti kopi Popibu berada lingkungan yang nyaman untuk berkumpul dengan teman maupun kerabat.
	386
	3,86

	Total
	3924
	39,24

	Rata-rata
	392,4
	3,924


Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2025.
Berdasarkan tabel 4.9 diperoleh persepsi pelanggan tentang lokasi terhadap keputusan pembelian sebagai berikut:
1. Nilai skor rata- rata jawaban tertinggi terletak pada pertanyaan satu pada indikator lokasi dengan skor 4,07 bahwa logo toko roti kopi Popibu terlihat jelas berada di gedung ruko untuk menuju ke toko roti kopi Popibu. 
2. Nilai skor rata- rata jawaban terendah terletak pada pertanyaan enam pada indikator lokasi skor 3,72 bahwa toko roti kopi Popibu tidak menyediakan tempat parkir yang luas karena bersebelahan dengan tempat ruko yang lain.
[bookmark: _Toc198549966][bookmark: _Toc201736415]4.3.2 Deskripsi Data Variabel Harga (X2)
Berdasarkan jawaban responden atas kuesioner penelitian diperoleh tentang harga yang diberikan toko roti kopi Popibu seperti dalam uraian berikut:
[bookmark: _Toc201732055][bookmark: _Toc201732124][bookmark: _Toc201732972]Tabel 4.10 
Skor Jawaban Responden Harga (X2)
	No
	Pernyataan 
	Skor Jawaban
	Skor Rata- rata

	Keterjangkauan Harga

	1
	Saya merasa harga roti kopi Popibu terjangkau.
	401
	4,01

	2
	Harga yang ditetapkan roti kopi Popibu wajar.
	413
	4,13



	No
	Pernyataan 
	Skor Jawaban
	Skor Rata- rata

	Kesesuaian Harga 

	3
	Harga roti kopi Popibu sesuai dengan kualitas produk.
	406
	4,06

	4
	Harga roti kopi Popibu sesuai dengan varian rasa makanan yang saya pilih.
	414
	4,14

	Daya Saing Harga

	5
	Harga roti kopi Popibu lebih murah dibanding dengan outlet roti kopi yang lain.
	394
	3,94

	6
	Harga roti kopi Popibu dapat bersaing dengan outlet roti kopi yang lain
	400
	4

	Total
	2428
	24,28

	Rata-rata
	242,8
	2,428


Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2025
Berdasarkan tabel 4.10 diperoleh persepsi pelanggan tentang harga terhadap keputusan pembelian sebagai berikut:
1. Nilai skor rata- rata jawaban tertinggi terletak pada pertanyaan tiga pada indikator harga dengan skor 4,14 bahwa harga roti kopi Popibu sesuai dengan varian rasa makanan yang konsumen pilih.
2. Nilai skor rata- rata jawaban terendah terletak pada pertanyaan satu pada indikator harga skor 3,94 bahwa harga roti kopi Popibu kurang murah untuk anak sekolahan sehingga konsumen membandingkan harga dengan outlet roti kopi yang lain.
[bookmark: _Toc198549968][bookmark: _Toc201736416]4.3.3 Deskripsi Data Variabel Suasana Toko (X3)
Berdasarkan jawaban responden atas kuesioner penelitian diperoleh tentang suasana toko yang diberikan toko roti kopi Popibu seperti dalam uraian berikut:





[bookmark: _Toc201732056][bookmark: _Toc201732125][bookmark: _Toc201732973]Tabel 4.11 
Skor Jawaban Responden Suasana Toko (X3)
	No
	Pernyataan
	Skor Jawaban
	Skor Rata- rata

	Bagian Luar Toko

	1
	Desain papan nama logo toko roti Popibu terlihat jelas dan menarik.
	405
	4.05

	2
	Toko roti Popibu memiliki tempat parkir yang luas.
	398
	3,98

	Bagian Dalam Toko

	3
	Ruangan toko roti kopi Popibu mempunyai kebersihan yang baik.
	401
	4,01

	4
	Aroma didalam toko roti koi Popibu harum.
	408
	4,08

	Tata Letak Toko

	5
	Kapasitas kursi dan meja di toko roti kopi Popibu memadai.
	374
	3,74

	6
	Penataan dan penempatan meja kasir memudahkan konsumen pada saat melakukan pembayaran.
	494
	4,94

	Dekorasi Dalam Toko

	7
	Tingkat kemenarikan dekorasi ruangan
	404
	4,04

	8
	Pemasangan tanda petunjuk lokasi (seperti : tempat pembayaran, etalase toko, dan lainnya) terlihat dengan jelas.
	408
	4,08

	Total
	3191
	31,91

	Rata-rata
	319,1
	3,191


Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2025
Berdasarkan tabel 4.11 diperoleh persepsi pelanggan tentang suasana toko terhadap keputusan pembelian sebagai berikut:
1. Nilai skor rata- rata jawaban tertinggi terletak pada pertanyaan delapan pada indikator suasana toko dengan skor 4,94 bahwa penataan dan penempatan meja kasir dapat memudahkan konsumen pada saat melakukan pembayaran setelah melakukan pembelian di toko roti kopi Popibu.
2. Nilai skor rata- rata jawaban terendah terletak pada pertanyaan lima pada indikator suasana toko skor 3,74 bahwa kapasitas kursi dan meja di toko roti kopi Popibu Coffee Bun kurang memadai sehingga konsumen memilih untuk membawa pulang pembeliannya.
[bookmark: _Toc198549969][bookmark: _Toc201736417]4.3.4 Deskripsi Data Variabel Keputusan Pembelian (Y)
Berdasarkan jawaban responden atas kuesioner penelitian diperoleh tentang keputusan pembelian yang diberikan toko roti kopi Popibu seperti dalam uraian berikut:
[bookmark: _Toc201732057][bookmark: _Toc201732126][bookmark: _Toc201732974]Tabel 4.12 
Skor Jawaban Responden Keputusan Pembelian (Y)
	No
	Pernyataan 
	Skor Jawaban
	Skor Rata- rata

	Pengenalan Kebutuhan

	1
	Saya membeli roti kopi di Popibu untuk memenuhi selera saya.
	404
	4,04

	2
	Fasilitas dan promosi yang ditawarkan oleh toko roti kopi Popibu sesuai dengan selera saya.
	401
	4,01

	Pencarian Informasi

	3
	Saya tertarik mengunjungi toko roti kopi Popibu karena promosi.
	393
	3,93

	4
	Saya tertarik mengunjungi toko roti kopi Popibu karena direkomendasi.
	396
	3,96

	Evaluasi Alternatif

	5
	Saya memutuskan untuk berkunjung ke toko roti kopi Popibu setelah mengevaluasi alternatif lain yang ada.
	394
	3,94

	6
	Dari semua pilihan alternatif yang ada, menurut saya toko roti kopi yang paling aman, nyaman dan enak untuk saya kunjungi.
	396
	3,96

	No
	Pernyataan
	Skor Jawaban
	Skor Rata- rata

	Keputusan Pembelian

	7
	Saya memutuskan untuk berkunjung dan membeli produk di toko roti kopi Popibu.
	398
	3,98

	8
	Paket harga yang ditawarkankan membuat saya tertarik untuk melakukan keputusan pembelian.
	389
	3,89

	9
	Berbagai macam pilihan produk roti kopi dan non kopi yang ditawarkan mebuat saya tertarik untuk melakukan keputusan pembelian.
	397
	3,97

	Konsumsi Pasca-Pembelian dan Evaluasi

	10
	Saya merasa puas setelah bekunjung dan memakan roti kopi di Popibu.
	402
	4,02

	11
	Saya merasa yakin akan bekunjung lagi dan melakukan pembelian lagi di toko roti kopi Popibu.
	396
	3,96

	Total
	4366
	43,66

	Rata-rata
	436,6
	4,366


Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2025
Berdasarkan tabel 4.12 diperoleh persepsi pelanggan tentang keputusan pembelian sebagai berikut:
1. Nilai skor rata- rata jawaban tertinggi terletak pada pertanyaan sepuluh pada indikator keputusan pembelian dengan skor 4,02 bahwa konsumen merasakan puas setelah bekunjung dan memakan roti kopi di Popibu.
2. Nilai skor rata- rata jawaban terendah terletak pada pertanyaan sembilan pada indikator keputusan pembelian skor 3,89 bahwa  kurangnya paket harga yang ditawarkankan membuat konsumen merasakan kurang tertarik untuk melakukan keputusan pembelian.
[bookmark: _Toc198549970][bookmark: _Toc201736418]4.4 Uji Asumsi Klasik
4.4.1 Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel penganggu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 2013:160).
Uji normalitas pada penelitian ini dilakukan untuk mengetahui apakah data penelitian ini memiliki distribusi yang normal atau tidak. Uji ini menggunakan teknik analisis Kolmogorov - Smirnov dengan nilai signifikansi 5% atau 0.05. Apabila nilai signifikansi lebih dari 0.05 maka data tersebut memiliki distribusi normal.
Berikut adalah hasil uji normalitas untuk mengetahui apakah data distribusi normal atau tidak berdistribusi normal.
[bookmark: _Toc201732781][bookmark: _Toc201732901]Grafik 4.1 
Hasil Uji Normalitas P-Plot
[image: ]
Sumber: Data diolah, 2025
Pada grafik 4.1 menunjukkan bahwa informasi menyebar disekitar garis miring dan mengindahkan garis miring atau grafik histogram menunjukkan desain penyebaran yang khas, model regresi memenuhi asumsi normalitas.
Berdasarkan dari uji normalitas Kolmogorov Smirnov yang dilakukan menggunakan program IBM SPSS versi 25:







[bookmark: _Toc201732058][bookmark: _Toc201732127][bookmark: _Toc201732975]Tabel 4.13 
Hasil Uji Normalitas Kolmogorov Smirnov
	[bookmark: _Hlk201040599]	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	100

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.00

	
	Std. Deviation
	4.991

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.097

	
	Positive
	.097

	
	Negative
	-.086

	Test Statistic
	.097

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.022c

	Exact Sig. (2-tailed)
	.287

	Point Probability
	.000

	a. Test distribution is Normal.

	b. Calculated from data.

	c. Lilliefors Significance Correction.


Sumber: Hasil Pengelohan Data, 2025.
Berdasarkan tabel 4.13 hasil perhitungan Kolmogrov – Smirnov menunjukkan bahwa nilai Exact. Sig. (2-tailed) sebesar 0,287 dengan nilai signifikasi > 0,05. Maka sesuai dengan dasar pengambilan keputusan dalam uji normalitas Kolmogorov-Smirnov diatas, dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. Dengan demikian, asumsi atau persyaratan normalitas dalam model regresi sudah terpenuhi.
[bookmark: _Toc198549972][bookmark: _Toc201736420]4.4.2 Uji Multikolinieritas 
Pengujian multikoliniearitas ini berguna untuk mengetahui ada tidaknya korelasi antara variabel-variabel bebas maka digunakan uji multikolineritas. Apabila terdapat korelasi, maka dinamakan terdapat problem multikolineritas. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi antara variabel independen.
Untuk mendeteksi ada tidaknya multikolinieritas dengan melihat nilai Tolerance dan VIF. Semakin kecil nilai Tolerance dan semakin besar VIF maka penelitian menyebutkan bahwa jika Tolerance lebih dari 0,10 dan VIF kurang dari 10 maka tidak terjadi multikolinieritas (Priyatno, 2013).
Berdasarkan dari uji multikolinearitas yang dilakukan menggunakan program IBM SPSS versi 25:
[bookmark: _Toc201732059][bookmark: _Toc201732128][bookmark: _Toc201732976]Tabel 4.14 
Hasil Uji Multikolinieritas
	[bookmark: _Hlk201040745]Coefficients

	Model
	Collinearity Statistics

	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	 
	 

	
	Lokasi
	0,499
	2,005

	
	Harga
	0,734
	1,362

	
	Suasana Toko
	0,496
	2,018

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian











Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2025
Berdasarkan tabel 4.14 dapat dilihat bahwa:
a. Nilai VIF dari nilai lokasi, harga dan suasana toko lebih kecil atau dibawah 10 (VIF ≤ 10), ini berarti tidak terjadi multikolinieritas antara variabel independen dalam model regresi.
b. Nilai Tolerance dari lokasi, harga dan suasana toko lebih besar dari 0,10 (Tolerance ≥ 0,10), ini berarti tidak terdapat multikolinieritas antar variabel independen dalam model regresi.
[bookmark: _Toc201736421]4.4.3	Uji Heterokedastisitas
Uji heterokedastisitas digunakan untuk menguji apakah niali dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varians residual suatu pengamatan ke pengamatan lain. Data yang baik adalah data yang tidak terjadi heterokedastisitas.
Uji heterokedastisitas dilakukan untuk menguji apakah dalam sebuah regresi, terjaddi ketidak samaan varians residual dari satu pengamatan ke pengamatan lain. Deteksi ada tidaknya heterokedastisitas dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED, yang diperlihatkan pada grafik 4.2
[bookmark: _Toc201732782][bookmark: _Toc201732902]Grafik 4.2 
Hasil Uji Heterokedastisitas
[image: ]
Sumber: Data diolah, 2025
Kesimpulan pengambilan keputusan manggakan scatter plot sebagai berikut:
Dari grafik scatterplot diatas terlihat bahwa fokus menyebar secara sewenang-wenang, baik di titik tertinggi angka 0 atau dibagian bawah angka 0 dan poros vertikal atau Y. Hal ini cenderung beralasan bahwa tidak terjadi heterokedastisitas.
Uji heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan menggunakan uji Glejser. Apabila hasil uji diatas level signifikan (r > 0,05) berarti tidak terjadi heteroskedastisitas dan sebaliknya apabila level di bawah signifikan (r < 0,05) berarti terjadi heteroskedastisitas (Sujarweni, 2015:56).
Berdasarkan dari uji heterokedastisitas yang dilakukan menggunakan program IBM SPSS versi 25:






[bookmark: _Toc201732060][bookmark: _Toc201732129][bookmark: _Toc201732977]Tabel 4.15 
Hasil Uji Heterokedastisitas
	[bookmark: _Hlk201040927]Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	 
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	5,858
	2,538
	 
	2,308
	0,023

	 
	Lokasi
	-0,020
	0,067
	-0,041
	-0,297
	0,767

	 
	Harga
	0,049
	0,071
	0,097
	0,696
	0,488

	 
	Suasana Toko
	0,120
	0,092
	0,182
	1,298
	0,197

	a. Dependent Variable: ABS


Sumber: Hasil Pengelohan Data, 2025.
Berdasarkan tabel 4.15 yang menggunakan uji glejser dapat diketahui bahwa nilai signifikan variabel Lokasi (X1) sebesar 0,767 > 0,05, variabel Harga (X2) memiliki nilai signifikansi sebesar 0,488 > 0,05, dan variabel Suasana Toko (X3) memiliki nilai signifikansi sebesar 0,197 > 0,05. Dari ketiga variabel independen yang diteliti menunjukkan nilai signifikansi lebih besar dari 0,05. Maka dapat disimpulkan tidak terdapat masalah heterokedastisitas.
[bookmark: _Toc201736422]4.5	Uji Hipotesis Penelitian
[bookmark: _Toc197590250][bookmark: _Toc201736423]4.5.1 Uji Signifikan Secara Parsial (Uji t)
Uji-t dilakukan untuk menguji secara parsial variabel bebas yaitu Lokasi (X1), Harga (X2), Suasana Toko (X3) terhadap variabel terikat (Y) yaitu Keputusan Pembelian Pada Toko Roti Kopi Popibu.
Hasil pengujian adalah:
Tingkat kesalahan (α) = 5%
Derajat kebebasan (df) = (n - k)
Keterangan:
n = Jumlah sampel, n = 100
k = Jumlah variabel yang digunakan, k = 4
Degree of freedom (df) = (n – k) = 100 - 4 = 96
Uji-t tabel yang digunakan adalah 0,05 (96) = 1,660
Berdasarkan dari uji T yang dilakukan menggunakan program IBM SPSS versi 25:
[bookmark: _Toc201732061][bookmark: _Toc201732130][bookmark: _Toc201732978]Tabel 4.16 
Hasil Uji Signifikan Secara Parsial (Uji t)
	[bookmark: _Hlk201041203]Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	-0,164
	3,525
	
	-0,047
	0,963

	
	Lokasi
	0,254
	0,094
	0,234
	2,712
	0,008

	
	Harga
	0,435
	0,149
	0,208
	2,923
	0,004

	
	Suasana Toko
	0,730
	0,128
	0,493
	5,703
	0,000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber: Hasil Pengelohan Data, 2025.
Penguji hubungan variabel bebas Lokasi (X1), Harga (X2), Suasana Toko (X3) terhadap variabel terikat Keputusan Pembelian (Y) dapat dilihat pada keterangan berikut ini: 
1) Nilai t-hitung variabel Lokasi adalah 2,712 dan nilai t tabel 1.660 maka thitung > ttabel (2,712 > 1.660) dengan nilai signifikansi (0,008 < 0,05) maka H01 ditolak dan Ha1 diterima yang berarti bahwa Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap Keputusan Pembelian.
2) Nilai t-hitung variabel Harga adalah 2,923 dan nilai ttabel 1.660 maka thitung > ttabel (2,923 > 1.660) dengan nilai signifikansi (0,004 < 0,05) maka H02 ditolak dan Ha2 diterima yang berarti bahwa Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
3) Nilai t-hitung variabel Suasana Toko adalah 5,703 dan nilai ttabel 1.660 maka thitung > ttabel (5,703 > 1.660) dengan nilai signifikansi (0,000 < 0,05) maka H03 ditolak dan Ha3 diterima yang berarti bahwa Suasana Toko secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
4) Hasil diatas diperoleh nilai thitung untuk masing-masing variabel adalah sebagai berikut:
Untuk variabel Lokasi (X1) memiliki nilai thitung (2,712) > dari nilai t tabel (1,660), sedangkan Harga (X2) memiliki nilai thitung (2,923) > t tabel (1,660). Kemudian Suasana Toko (X3) memiliki nilai thitung (5,703) > t tabel (1,660). Hasil ini juga dapat disimpulkan bahwa secara parsial variabel Lokasi (X1) berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian pada toko roti kopi Popibu. Hal tersebut dikarenakan nilai t hitung lebih kecil dari pada ttabel (1,660). Sedangkan variabel Lokasi (X1) Harga (X2) dan Suasana Toko (X3) berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian pada toko roti kopi Popibu.
[bookmark: _Toc201736424] 4.5.2	Uji Signifikan Secara Bersama-sama atau Anova (Uji F)
Uji F digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh signifikan secara serempak antara variabel independent terhadap variabel dependen. Dengan derajat kepercayaan 0.05 (Ghozali, 2013:98). Uji F digunakan untuk melihat secara bersama-sama variabel bebas yaitu Lokasi (X1), Harga (X2), Suasana Toko (X3) terhadap variabel terikat Keputusan Pembelian (Y). Untuk menentukan nilai Ftabel, maka diperlukan adanya derajat bebas pembilang dan derajat bebas penyebut, dengan rumus sebagai berikut:
df (Pembilang) = k – 1
df (Penyebut) = n - k
Keterangan:
n = Jumlah sampel penelitian
k = Jumlah variabel bebas dan terikat
Pada penelitian ini diketahui jumlah sampel (n) adalah 100 dan jumlah keseluruhan variabel (k) adalah 4 variabel, sehingga diperoleh:
df 1 = k – 1 = 4-1 = 3
df 2 = n – k = 100 – 4 = 96
Maka Ftabel 0,05 (3: 96) = 2,70





	[bookmark: _Hlk201041337]ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	2378,707
	3
	792,902
	57,853
	.000b

	 
	Residual
	1315,733
	96
	13,706
	 
	 

	 
	Total
	3694,440
	99
	 
	 
	 

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

	b. Predictors: (Constant), Suasana Toko, Harga, Lokasi


[bookmark: _Toc201732062][bookmark: _Toc201732131][bookmark: _Toc201732979]Tabel 4.17 
Hasil Uji Signifikan Secara Bersama-sama (Uji F)









Sumber: Pengolahan Data, 2025.
Pada tabel 4.17 dapat dilihat bahwa hasil perolehan Fhitung pada kolom F yakni sebesar 57,853 dengan tinkat signifikansi = 0.000 lebih besar dari nilai F tabel yakni 2,70, dengan tingkat kesalahan a = 5%, atau dengan kata lain Fhiung > Ftabel (57,853 > 2,70). Berdasarkan kriteria pengujian hipotesis jika Fhitang > Ftabel dan tingkat signifikansinya (0,000) < 0.05 maka H0 ditolak dan Ha diterima, yang artinya bahwa variabel Lokasi, Harga, dan Suasana Toko secara serempak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
[bookmark: _Toc197590252][bookmark: _Toc201736425]4.6 Analisis Linier Regresi Berganda
Pada uji analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas yakni yang terdiri dari variabel Lokasi (X1), Harga (X2), Suasana Toko (X3) terhadap variabel terikat Keputusan Pembelian (Y).
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Hasil Uji Linier Regresi Berganda
	[bookmark: _Hlk201041510]Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	-0,164
	3,525
	 
	-0,047
	0,963

	
	Lokasi
	0,254
	0,094
	0,234
	2,712
	0,008

	
	Harga
	0,435
	0,149
	0,208
	2,923
	0,004

	
	Suasana Toko
	0,730
	0,128
	0,493
	5,703
	0,000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber: Hasil Pengelohan Data, 2025.
Berdasarkan hasil pengolahan data tabel 4.18, maka diperoleh persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:
Y= a+b1X1+b2X2+ b3X3
Y = - 0,164+0,254 (X1) + 0,435 (X2) + 0,730 (X3)
Berdasarkan persamaan diatas dapat diketahui bahwa:
1) Angka koefisien konstanta (a) = - 0,164 artinya jika ada variabel. Lokasi (X1), Harga (X2), Suasana Toko (X3) maka Keputusan Pembelian pada toko roti Popibu Coffee Bun sebesar - 0,164 satuan.
2) Nilai koefisien variabel Lokasi () = 0,254 artinya setiap penambahan satu satuan variabel Lokasi akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,254.
3) Nilai koefisien variabel Harga () = 0,435 artinya setiap penambahan satu satuan variabel Harga akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,435.
4) Nilai koefisien variabel Suasana Toko () = 0,730 artinya setiap penambahan satu satuan variabel Suasana Toko akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,730
[bookmark: _Toc201736426]4.7 Koefisien Determinan (R2)
Koefisien determinan yang digunakan adalah nilai Adjusted R square karena lebih dapat dipercaya dalam mengevaluasi model regresi. Nilai Adjusted R square dapat naik.

[bookmark: _Toc201732064][bookmark: _Toc201732133][bookmark: _Toc201732981]Tabel 4.19 
Hasil Koefisien Determinasi (R2)
	[bookmark: _Hlk201041579]Model Summaryb

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

	1
	.802a
	0,644
	0,633
	3,702

	a. Predictors: (Constant) Lokasi, Harga, Suasana Toko

	b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber: Hasil Pengelohan Data, 2023.
Berdasarkan tabel 4.19 dapat dilihat nilai Adjusted R square sebesar 0,633. Selanjutnya, untuk menghitung kontribusi yang diberikan oleh variabel Lokasi (X1), Harga (X2), Suasana Toko (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) maka akan menggunakan rumus sebagai berikut :
Kd = R2 x100%
Dimana:
Kd = koefisien determinasi berganda (%)
R = koefisien korelasi berganda
Sehingga diperoleh :
Kd = 0,633x 100%
Kd = 63,3%
Dari hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa Lokasi (X1), Harga (X2), Suasana Toko (X3) mempengaruhi Keputusan Pembelian sebesar 63,3%. Sedangkan sisanya sebesar 36,7% dipengaruhi oleh faktor lain diluar penelitian ini.
[bookmark: _Toc197590255][bookmark: _Toc201736427]4.8 Pembahasan
Berdasarkan hasil analisis data pengaruh lokasi, harga, suasana toko secara simultan terhadap keputusan pembelian pada toko roti Popibu Coffee Bun maka pembahasan hasilnya sebagai berikut:
[bookmark: _Toc201736428]4.8.1	Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dan Armstrong (2019:92) menjelaskan bahwa lokasi adalah tempat dari suatu kegiatan perusahaan untuk membuat produk yang dihasilkan dengan penjualan yang telah tersedia di pasar sasaran.
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis diketahui bahwa Lokasi tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko roti Popibu Coffee Bun. Dikatakan nilai signifikan tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan nilai yang diperoleh lebih besar dari nilai hitung variabel Lokasi adalah 2,712 dan nilai t tabel 1.660 maka thitung < ttabel (2,712 > 1.660) dengan nilai signifikansi (0,008 < 0,05) maka H01 ditolak dan Ha1 diterima yang berarti bahwa Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap Keputusan Pembelian.
Melihat skor rata- rata jawaban tertinggi terletak pada pertanyaan satu pada indikator lokasi dengan skor 4,07 yaitu logo toko roti kopi Popibu terletak di gedung ruko. Nilai skor rata- rata jawaban terendah terletak pada pertanyaan enam pada indikator lokasi skor 3,72 yaitu toko roti kopi Popibu menyediakan tempat parkir yang luas.
Lokasi ialah kombinasi keputusan berdasarkan lokasi dan saluran distribusi sehingga langsung ke titik pengiriman langsung ke pelanggan dan mencari lokasi yang cukup strategis berhubungan langsung dengan menghubungkan dengan konsumen dan menemukan lokasi yang sangat strategis. Mempertimbangkan kekuatan dan kelemahan lokasi tertentu sangat penting untuk mencapai tujuan usaha toko roti Popibu Coffee Bun.
Lokasi yang strategis memudahkan pelanggan untuk menjangkau dan keamanan terjamin. Jadi ada kesenjangan antara lokasi.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian oleh, Andriasan sudarso dan Nia Agustina (2021), Muhammad Husni Handri dan Jhon Fermos (2021) menyatakan bahwa variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

4.8.2 [bookmark: _Toc201736429]Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis diketahui bahwa harga tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko roti Popibu Coffee Bun. Dikatakan nilai signifikan tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan nilai yang diperoleh lebih besar dari Nilai t-hitung variabel Harga adalah 2,923 dan nilai ttabel 1.660 maka thitung < ttabel (2,923 > 1.660) dengan nilai signifikansi (0,004 < 0,05) maka H02 ditolak dan Ha2 diterima yang berarti bahwa Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Melihat skor rata- rata jawaban tertinggi terletak pada pertanyaan tiga pada indikator harga dengan skor 4,14 yaitu harga roti kopi Popibu sesuai dengan varian rasa makanan yang saya pilih. Nilai skor rata- rata jawaban terendah terletak pada pertanyaan satu pada indikator harga skor 3,94 yaitu harga roti kopi Popibu lebih murah dibanding dengan outlet roti kopi yang lain.
Menurut Tjiptono (2015:289) harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang dibutuhkan agar memperoleh hak kepemilikkan atau penggunaan suatu barang atau jasa. Harga juga mengkomunikasikan positioning nilai yang dimaksudkan dari produk atau merek perusahaan ke pasar.
Hal ini sesuai dengan pernyataan dapat disimpulkan menurut Tjiptono dan Diana (2016:219) harga merupakan komponen yang berpengaruh langsung terhadap laba perusahaan. Tingkat harga yang ditetapkan mempengaruhi kuantitas yang terjual. Selain itu, secara tidak langsung, harga juga memepengaruhi biaya, karena kuantitas yang terjual berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan dalam kaitannya dengan mefisiensi produk. Hal terpenting adalah berbagai keputusan penentuan harga tersebut hamrus konsisten dengan keseluruhan strategi pemasaran, memberikan harga yang berbeda dalam pasar yang berbeda juga perlu dipertimbangkan.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian oleh, Lailatus Nurul Sholehah (2021), Andriasan Sudarso dan Nia Agustina (2021), Darmanto dan Anik Ariyanti (2020), Prilano et.al. (2020) menyatakan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

4.8.3 [bookmark: _Toc197590261][bookmark: _Toc201736430]Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis diketahui bahwa suasana toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko roti Popibu Coffee Bun. Dikatakan nilai signifikan berpengaruh positif dan signifikan nilai yang diperoleh lebih besar dari nilai t-hitung variabel Suasana Toko adalah 5,703 dan nilai ttabel 1.660 maka thitung > ttabel (5,703 > 1.660) dengan nilai signifikansi (0,000 < 0,05) maka H03 ditolak dan Ha3 diterima yang berarti bahwa Suasana Toko secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Melihat skor rata- rata jawaban tertinggi terletak pada pertanyaan delapan pada indikator suasana toko dengan skor 4,94 yaitu penataan dan penempatan meja kasir memudahkan konsumen pada saat melakukan pembayaran. Nilai skor rata- rata jawaban terendah terletak pada pertanyaan lima pada indikator suasana toko skor 3,74 yaitu kapasitas kursi dan meja di toko roti kopi Popibu Coffee Bun memadai.
Menurut Foster (2019:61) menjelaskan bahwa store atmosphere toko merupakan kombinasi dari pesan secara fisik yang telah direncanakan, suaana toko merupakan kombinasi sebagai perubahan terhadap perancangan lingkungan pembelian yang menghasilkan efek emosional khusus yang menyebabkan konsumen melakukan tindakan pembelian.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian oleh, Lailatus Nurul Sholehah (2021), Andriasan Sudarso dan Nia Agustina (2021), Rezky (2020), Darmanto dan Anik Ariyanti (2020), Muhammad Husni Handri dan Jhon Fermos (2021), menyatakan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
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BAB V
[bookmark: _Toc197590263][bookmark: _Toc201736432]Simpulan dan Saran
[bookmark: _Toc198549989][bookmark: _Toc201736433]5.1	Simpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang pengaruh lokasi, harga, suasana toko terhadap keputusan pembelian roti kopi Popibu di Mustika Jaya Bekasi seperti yang sudah diuraikan pada bab sebelumnya, diperoleh simpulan dan saran sebagai berikut:
1) Nilai t-hitung variabel Lokasi adalah 2,712 dan nilai t tabel 1.660 maka thitung > ttabel (2,712 > 1.660) dengan nilai signifikansi (0,008 < 0,05) maka H01 ditolak dan Ha1 diterima yang berarti bahwa Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap Keputusan Pembelian, bahwa konsumen merasa toko roti Popibu Coffee Bun tidak menyediakan produk makanan sesuai dengan yang dibutuhkan, karena terbatasnya stok penyediaan roti kopi didalam etalase. Sehingga konsumen mengeluh produk yang salah satu varian rasa diinginkan tidak ada.
2) Nilai t-hitung variabel Harga adalah 2,923 dan nilai ttabel 1.660 maka thitung > ttabel (2,923 > 1.660) dengan nilai signifikansi (0,004 < 0,05) maka H02 ditolak dan Ha2 diterima yang berarti bahwa Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Konsumen mengeluh karena harga roti kopi Popibu kurang terkangkau untuk anak sekolah sehingga membuat konsumen membandingkan harga roti kopi Popibu denan outlet roti kopi yang lain.
3) Nilai t-hitung variabel Suasana Toko adalah 5,703 dan nilai ttabel 1.660 maka thitung > ttabel (5,703 > 1.660) dengan nilai signifikansi (0,000 < 0,05) maka H03 ditolak dan Ha3 diterima yang berarti bahwa Suasana Toko secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Bahwa di toko roti kopi Popibu tidak memiliki akses tempat parkir yang luas karena bersebelahan dengan ruko yang lain.
4) Variabel Lokasi, Harga, dan Suasana Toko secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan karena nilai F hitung > F tabel (57,853 > 2,70) maka diperoleh F hitung < F tabel (0,000 < 0,05) yang artinya bahwa Lokasi, Harga, dan Suasana Toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Besarnya R2 adalah sebesar 0,633. Hal ini menunjukkan bahwa besarnya pengaruh lokasi, harga, dan suasana toko terhadap keputusan pembelian sebesar 63,3%, sedangkan sisanya sebesar 0,367 atau 36,7% dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.  
[bookmark: _Toc198549990][bookmark: _Toc201736434]5.2	Saran
Berdasarkan simpulan penelitian tersebut penulis memberikan beberapa saran diantarannya adalah sebgai berikut:
a) Bagi toko roti Popibu Coffee Bun
1. Diharapkan pada toko roti Popibu Coffee Bun selalu meperhatikan harga, seperti menyusaikan harga dengan keputusan pembelian dan memberikan potongan harga langsung kepada konsumen yang akan membeli produk yang sudah dibelinya dengan harga paketan lebih murah, Sehingga dengan demikian loyalitas konsumen akan tambah meningkat.
2. Selanjutnya toko roti kopi Popibu agar selalu memperhatikan dan mempertahankan kualitas produk sehingga dapat meningkatkan loyalitas konsumen.
3. Berdasarkan pada penelitian ini diharapkan kepada pada roti kopi Popibu untuk lebih memperhatikan tempat parkir yang kurang memadai, harga tidak lebih murah disbanding pesaing, dan susana toko yang kapasitas kursi dan meja di toko roti kopi Popibu Coffee Bun kurang memadai sehingga konsumen memilih untuk membawa pulang pembeliannya. Diberikan kepada konsumen seperti memberikan respon kepada konsumen dalam melakukan penindak lanjutan permasalahan yang dialami konsumen dalam dalam menggunakan produk pada roti kopi Popibu dan memberikan tanggapan cepat atas permasalahan yang dirasakan oleh seluruh konsumen sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian supaya konsumen merasa puas dalam membeli produk di toko roti kopi Popibu.

b) Bagi Peneliti Selanjutnya 
1. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan bisa menambahkan teori - teori yang lain, karena memberikan pandangan yang berbeda mengenai variabel yang mempengaruhi.  
2. Diharapkan dapat menggunakan atau meneliti variabel yang lain selain variabel yang digunakan pada penelitian ini supaya memperoleh hasil yang bervariatif dan bagus lagi.
3. Untuk penelitian selanjutnya agar mengaplikasikan model penelitian pada responden dengan teknik sampling dan metode yang berbeda seperti teknik purposive sampling dan metode survei atau yang lainnya untuk melihat perbedaan antara satu metode dengan metode yang lainnya.
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[bookmark: _Toc201736239][bookmark: _Toc202163023]Lampiran 1 : Kuesioner Penelitian Sebelum Dilakukan Uji Validitas dan Uji Reliabilitas
Uji Coba 30 Responden
Analisis Faktor-Faktor Keputusan Pembelian Pada Toko Roti Kopi Popibu
Kepada Yth.
Konsumen Popibu Coffee Bun
Di tempat
Assalamu’alaikum wr. wb
Dengan ini saya mengharapkan bantuan Bapak/Ibu/ Saudara untuk memberikan jawaban atas semua pertanyaan dalam kuesioner. Kuesioner ini berkaitan dengan penulisan skripsi program strata 1 pada Fakultas Ekonomi Universitas Islam “45” Bekasi dengan judul “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Pada Toko Roti Kopi Popibu Coffee Bun” Kuesioner ini ditunjuk kan kepada konsumen Popibu Coffee Bun.
Untuk itu, diharapkan para responden dapat memberikan jawaban yang sebenar-benarnya demi membantu penelitian ini. Atas kesediaan Bapak/Ibu/ Saudara. Saya ucapkan terimakasih, semoga penelitian ini bermanfaat bagi kita semua.
Wassalamu’alaikum wr. wb

Hormat saya,
Hanifah Yumna
41183402180025

A. IDENTITAS RESPONDEN
Berikan tanda silang (X) Sesuai dengan jawaban yang anda pilih
1. Nama Responden
2. Jenis Kelamin :
Pria		(      )
Wanita		(      )

3. Usia Responden :
15-22 Tahun	(      )
23-30 Tahun	(      )
31-42 Tahun 	(      )
>43 Tahun	(      )

4. Pekerjaan :
Pelajar/ Mahasiswa	(      )
Ibu Rumah Tangga	(      )
Pegawai Swasta		(      )
Lainnya			(      )

5. Berapa kali pernah membeli ke roti kopi Popibu Coffee Bun dalam 3 bulan terakhir?
2 kali		(      )
3 kali		(      )
4 kali		(      )
> 4 kali		(      )


B. PETUNJUK UMUM
1. Jawablah setiap pertanyaan secara objektif.
2. Pilihlah jawaban yang sesuai dengan pendapat Anda.
3. Tandai dengan tanda (X) pada kolom jawaban yang Anda pilih.
4. Kriteria jawaban :
	STS
	Sangat Tidak Setuju
	(1)

	TS
	Tidak Setuju
	(2)

	KS
	Kurang Setuju
	(3)

	ST
	Setuju
	(4)

	SS
	Sangat Setuju
	(5)












DAFTAR PERTANYAAN
KUESIONER UJI COBA 30 RESPONDEN
Lokasi (X1)
	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	Akses

	1
	Saya dapat dengan mudah menemukan lokasi toko roti kopi Popibu Coffee Bun.
	
	
	

	
	

	2
	Akses toko roti kopi Popibu Coffee Bun sangat memudahkan saya dalam melakukan pembelian online maupun offline.
	
	
	
	
	

	Visibilitas

	3
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun dapat terlihat jelas dari tepi jalan.
	
	
	
	
	

	4
	Logo toko roti kopi Popibu Coffee Bun terletak di ruko.
	
	
	
	
	

	Tempat Parkir

	5
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun menyediakan tempat parkir aman dan nyaman.
	
	
	
	
	

	6
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun menyediakan tempat parkir yang luas.
	
	
	
	
	

	Ekspansi

	7
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun memiliki outlet yang luas.
	
	
	
	
	

	8
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun mampu mengembangkan usaha lain.
	
	
	
	
	

	Lingkungan

	9
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun berada lingkungan yang nyaman dan asri.
	
	
	
	
	

	10
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun berada lingkungan yang nyaman untuk berkumpul dengan teman maupun kerabat.
	
	
	
	
	






Harga (X2)
	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	Keterjangkauan Harga

	1
	Saya merasa harga roti kopi Popibu Coffee Bun terjangkau.
	
	
	
	
	

	2
	Harga yang ditetapkan roti kopi Popibu Coffee Bun wajar.
	
	
	
	
	

	Kesesuaian Harga

	3
	Harga roti kopi Popibu Coffee Bun sesuai dengan kualitas produk.
	
	
	
	
	

	4
	Harga roti kopi Popibu Coffee Bun sesuai dengan varian rasa makanan yang saya pilih.
	
	
	
	
	

	Daya Saing Harga

	5
	Harga roti kopi Popibu Coffee Bun lebih murah dibanding dengan outlet roti kopi yang lain.
	
	
	
	
	

	6
	Harga roti kopi Popibu Coffee Bun dapat bersaing dengan outlet roti kopi yang lain.
	
	
	
	
	



Suasana Toko (X3)
	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	Bagian Luar Toko

	1
	Desain papan nama logo toko roti Popibu Coffee Bun terlihat jelas dan menarik.
	
	
	
	
	

	2
	Toko roti Popibu Coffee Bun memiliki tempat parkir yang luas.
	
	
	
	
	

	Bagian Dalam Toko

	3
	Ruangan toko roti kopi Popibu Coffee Bun mempunyai kebersihan yang baik.
	
	
	
	
	

	4
	Aroma didalam toko roti koi Popibu Coffee Bun harum.
	
	
	
	
	

	Tata Letak Toko

	5
	Kapasitas kursi dan meja di toko roti kopi Popibu Coffee Bun memadai.
	
	
	
	
	



	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	6
	Penataan dan penempatan meja kasir memudahkan konsumen pada saat melakukan pembayaran.
	
	
	
	
	

	Dekorasi Dalam Toko

	7
	Saya tertarik dengan tata letak dekorasi dalam toko roti kopi Popibu Coffee Bun.
	
	
	
	
	

	8
	Pemasangan tanda petunjuk lokasi (seperti :tempat pembayaran, etalase toko, dan lainnya) terlihat dengan jelas.
	
	
	
	
	



Keputusan Pembelian (Y)
	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	Pengenalan Kebutuhan

	1
	Saya membeli roti kopi di Popibu Coffee Bun untuk memenuhi selera saya.
	
	
	
	
	

	2
	Fasilitas dan promosi yang ditawarkan oleh toko roti kopi Popibu Coffee Bun sesuai dengan selera saya.
	
	
	
	
	

	Pencarian Informasi

	3
	Saya tertarik mengunjungi toko roti kopi Popibu Coffee Bun karena promosi.
	
	
	
	
	

	4
	Saya tertarik mengunjungi toko roti kopi Popibu Coffee Bun karena direkomendasikan oleh teman.
	
	
	
	
	

	Evaluasi Alternatif

	5
	Saya memutuskan untuk berkunjung ke toko roti kopi Popibu Coffe Bun setelah mengevaluasi alternatif lain yang ada.
	
	
	
	
	

	6
	Dari semua pilihan alternatif yang ada, menurut saya toko roti kopi yang paling aman, nyaman dan enak untuk saya kunjungi.
	
	
	
	
	

	Keputusan Pembelian

	7
	Saya memutuskan untuk berkunjung dan membeli produk di toko roti kopi Popibu Coffee Bun.
	
	
	
	
	

	8
	Paket harga yang ditawarkankan membuat saya tertarik untuk melakukan keputusan pembelian.
	
	
	
	
	

	[bookmark: _Toc198549994]No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	9
	Berbagai macam pilihan produk roti kopi dan non kopi yang dittawarkan mebuat saya tertarik untuk melakukan keputusan pembelian.
	
	
	
	
	

	Konsumsi Pasca-Pembelian dan Evaluasi

	10
	Saya merasa puas setelah bekunjung dan memakan roti kopi di Popibu Coffe Bun.
	
	
	
	
	

	11
	Saya merasa yakin akan bekunjung lagi dan melakukan pembelian lagi di toko roti kopi Popibu Coffee Bun.
	
	
	
	
	



















[bookmark: _Toc201736240][bookmark: _Toc202163024]Lampiran 2 : Hasil Jawaban Responden Untuk Uji Validitas dan Uji Reliabilitas
Uji Coba 30 Responden tentang Instrumen Penelitian Lokasi (X1)
	LOKASI (X1)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	X7
	X8
	X9
	X10
	Jumlah

	1
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	48

	2
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	46

	3
	2
	2
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	35

	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	5
	4
	4
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	42

	6
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	50

	7
	2
	2
	2
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	32

	8
	3
	4
	2
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	38

	9
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	10
	4
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	45

	11
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	12
	5
	4
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	45

	13
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	50

	14
	4
	4
	5
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	39

	15
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	16
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	44

	17
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	3
	38

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	19
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	39

	20
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	50

	21
	5
	5
	5
	5
	5
	3
	3
	3
	5
	5
	44

	22
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	23
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	24
	4
	5
	5
	5
	5
	2
	5
	5
	5
	4
	45

	25
	5
	3
	4
	4
	3
	4
	3
	4
	3
	4
	37

	26
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	5
	4
	3
	41

	27
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	3
	3
	31

	28
	4
	4
	5
	4
	3
	4
	3
	4
	4
	4
	39

	29
	5
	5
	5
	5
	5
	2
	4
	4
	2
	3
	40

	30
	4
	4
	5
	4
	3
	2
	4
	5
	4
	3
	38

	Total
	125
	126
	129
	131
	127
	112
	117
	128
	123
	124
	1242



Uji Coba 30 Responden tentang Instrumen Penelitian Harga (X2)
	HARGA (X2)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	Jumlah

	1
	4
	5
	5
	5
	4
	5
	28

	2
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	3
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	5
	4
	4
	5
	5
	3
	3
	24

	6
	5
	5
	4
	5
	5
	5
	29

	7
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	25

	8
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	9
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	10
	4
	4
	5
	5
	4
	4
	26

	11
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	12
	5
	4
	4
	5
	5
	4
	27

	13
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	14
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	15
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	16
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	17
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	19
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	20
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	21
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	22
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	23
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	24
	4
	3
	4
	3
	4
	3
	21

	25
	3
	4
	5
	4
	5
	4
	25

	26
	4
	5
	4
	4
	5
	4
	26

	27
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	23

	28
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	26

	29
	5
	3
	3
	4
	5
	4
	24

	30
	5
	4
	3
	4
	4
	4
	24

	Total
	129
	127
	127
	129
	126
	124
	762




Uji Coba 30 Responden tentang Instrumen Penelitian Suasana Toko (X3)
	SUASANA TOKO (X3)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	X7
	X8
	Jumlah

	1
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	36

	2
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	36

	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	31

	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	5
	4
	4
	4
	5
	3
	4
	4
	5
	33

	6
	3
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	38

	7
	3
	3
	4
	5
	3
	4
	4
	3
	29

	8
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	9
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	31

	10
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	37

	11
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	12
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	36

	13
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	14
	4
	3
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	32

	15
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	16
	4
	3
	4
	4
	4
	5
	4
	5
	33

	17
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	19
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	20
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	21
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	22
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	30

	23
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	24
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	3
	38

	25
	3
	4
	3
	5
	3
	3
	4
	4
	29

	26
	2
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	31

	27
	3
	3
	3
	3
	2
	3
	4
	3
	24

	28
	5
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	5
	35

	29
	5
	5
	5
	4
	3
	4
	5
	5
	36

	30
	4
	5
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	37

	Total
	125
	127
	131
	134
	122
	128
	127
	130
	1024




Uji Coba 30 Responden tentang Instrumen Penelitian Keputusan Pembelian (Y)
	KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

	No.
	Y1
	Y2
	Y3
	Y4
	Y5
	Y6
	Y7
	Y8
	Y9
	Y10
	Y11
	Jumlah

	1
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	4
	5
	52

	2
	5
	5
	4
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	5
	5
	52

	3
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	42

	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	5
	5
	4
	4
	4
	3
	2
	3
	4
	5
	4
	3
	41

	6
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	7
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	46

	8
	4
	4
	4
	2
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	42

	9
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	10
	5
	5
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	51

	11
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	12
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	5
	4
	5
	49

	13
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	14
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	15
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	16
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	17
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	19
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	45

	20
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	21
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	22
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	23
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	24
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	33

	25
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	46

	26
	4
	5
	4
	5
	4
	4
	4
	2
	5
	5
	4
	46

	27
	3
	4
	3
	3
	3
	3
	4
	4
	4
	3
	3
	37

	28
	5
	4
	4
	4
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	3
	39

	29
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	2
	4
	4
	4
	43

	30
	5
	4
	4
	5
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	41

	Total
	132
	129
	124
	126
	120
	119
	123
	123
	127
	126
	125
	1374




[bookmark: _Toc201736241][bookmark: _Toc202163025]Lampiran 3 : Hasil Uji Validitas Dan Reabilitas
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Lokasi (X1)
	Correlations

	 
	X1.1
	X1.2
	X1.3
	X1.4
	X1.5

	X1.1
	Pearson Correlation
	1
	.781**
	.717**
	.459*
	0,355

	
	Sig. (2-tailed)
	 
	0,000
	0,000
	0,011
	0,054

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.2
	Pearson Correlation
	.781**
	1
	.691**
	.571**
	.576**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	 
	0,000
	0,001
	0,001

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.3
	Pearson Correlation
	.717**
	.691**
	1
	0,348
	0,358

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	 
	0,059
	0,052

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.4
	Pearson Correlation
	.459*
	.571**
	0,348
	1
	.770**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,011
	0,001
	0,059
	 
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.5
	Pearson Correlation
	0,355
	.576**
	0,358
	.770**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	0,054
	0,001
	0,052
	0,000
	 

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.6
	Pearson Correlation
	.366*
	0,226
	0,020
	0,220
	0,176

	
	Sig. (2-tailed)
	0,046
	0,229
	0,917
	0,243
	0,352

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.7
	Pearson Correlation
	0,306
	.509**
	0,332
	.521**
	.560**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,100
	0,004
	0,073
	0,003
	0,001

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.8
	Pearson Correlation
	0,212
	0,266
	0,206
	0,246
	0,208

	
	Sig. (2-tailed)
	0,261
	0,156
	0,275
	0,190
	0,270

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.9
	Pearson Correlation
	0,156
	.394*
	0,255
	.365*
	.407*

	
	Sig. (2-tailed)
	0,410
	0,031
	0,173
	0,047
	0,026

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.10
	Pearson Correlation
	.384*
	.430*
	0,290
	.595**
	.452*

	
	Sig. (2-tailed)
	0,036
	0,018
	0,120
	0,001
	0,012

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Total.X1
	Pearson Correlation
	.743**
	.830**
	.657**
	.733**
	.702**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

	*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).





Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Lokasi (X1)
	Correlations

	 
	X1.6
	X1.7
	X1.8
	X1.9
	X1.10
	Total.X1

	X1.1
	Pearson Correlation
	.366*
	0,306
	0,212
	0,156
	.384*
	.743**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,046
	0,1
	0,261
	0,41
	0,036
	0

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.2
	Pearson Correlation
	0,226
	.509**
	0,266
	.394*
	.430*
	.830**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,229
	0,004
	0,156
	0,031
	0,018
	0

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.3
	Pearson Correlation
	0,02
	0,332
	0,206
	0,255
	0,29
	.657**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,917
	0,073
	0,275
	0,173
	0,12
	0

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.4
	Pearson Correlation
	0,22
	.521**
	0,246
	.365*
	.595**
	.733**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,243
	0,003
	0,19
	0,047
	0,001
	0

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.5
	Pearson Correlation
	0,176
	.560**
	0,208
	.407*
	.452*
	.702**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,352
	0,001
	0,27
	0,026
	0,012
	0

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.6
	Pearson Correlation
	1
	0,288
	0,251
	.365*
	.554**
	.524**

	
	Sig. (2-tailed)
	 
	0,123
	0,182
	0,047
	0,001
	0,003

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.7
	Pearson Correlation
	0,288
	1
	.632**
	.455*
	.367*
	.702**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,123
	 
	0
	0,012
	0,046
	0

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.8
	Pearson Correlation
	0,251
	.632**
	1
	.420*
	0,188
	.495**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,182
	0
	 
	0,021
	0,32
	0,005

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.9
	Pearson Correlation
	.365*
	.455*
	.420*
	1
	.658**
	.640**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,047
	0,012
	0,021
	 
	0
	0

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X1.10
	Pearson Correlation
	.554**
	.367*
	0,188
	.658**
	1
	.723**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,001
	0,046
	0,32
	0
	 
	0

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Total.X1
	Pearson Correlation
	.524**
	.702**
	.495**
	.640**
	.723**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	0,003
	0
	0,005
	0
	0
	 

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

	*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.864
	10


Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Harga (X2)
	Correlations

	
	X2.1
	X2.2
	X2.3
	X2.4
	X2.5
	X2.6
	Total.X2

	X2.1
	Pearson Correlation
	1
	0,329
	-0,011
	.518**
	.559**
	.542**
	.649**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	0,076
	0,953
	0,003
	0,001
	0,002
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X2.2
	Pearson Correlation
	0,329
	1
	.573**
	.669**
	.391*
	.750**
	.815**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,076
	
	0,001
	0,000
	0,033
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X2.3
	Pearson Correlation
	-0,011
	.573**
	1
	.669**
	0,221
	.432*
	.630**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,953
	0,001
	
	0,000
	0,241
	0,017
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X2.4
	Pearson Correlation
	.518**
	.669**
	.669**
	1
	.379*
	.654**
	.846**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,003
	0,000
	0,000
	
	0,039
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X2.5
	Pearson Correlation
	.559**
	.391*
	0,221
	.379*
	1
	.524**
	.711**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,001
	0,033
	0,241
	0,039
	
	0,003
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X2.6
	Pearson Correlation
	.542**
	.750**
	.432*
	.654**
	.524**
	1
	.861**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,002
	0,000
	0,017
	0,000
	0,003
	
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Total.X2
	Pearson Correlation
	.649**
	.815**
	.630**
	.846**
	.711**
	.861**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

	*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.841
	6







Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Suasana Toko (X3)
	Correlations

	
	X3.1
	X3.2
	X3.3
	X3.4
	X3.5
	X3.6
	X3.7
	X3.8
	Total.X3

	X3.1
	Pearson Correlation
	1
	0,355
	.684**
	.410*
	.509**
	.473**
	.424*
	.459*
	.733**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	0,054
	0,000
	0,024
	0,004
	0,008
	0,019
	0,011
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X3.2
	Pearson Correlation
	0,355
	1
	.697**
	0,332
	.617**
	.534**
	.658**
	.435*
	.758**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,054
	
	0,000
	0,073
	0,000
	0,002
	0,000
	0,016
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X3.3
	Pearson Correlation
	.684**
	.697**
	1
	.478**
	.733**
	.775**
	.635**
	.537**
	.913**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	
	0,008
	0,000
	0,000
	0,000
	0,002
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X3.4
	Pearson Correlation
	.410*
	0,332
	.478**
	1
	.466**
	0,338
	.396*
	.396*
	.617**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,024
	0,073
	0,008
	
	0,009
	0,068
	0,030
	0,030
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X3.5
	Pearson Correlation
	.509**
	.617**
	.733**
	.466**
	1
	.788**
	.428*
	0,355
	.816**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,004
	0,000
	0,000
	0,009
	
	0,000
	0,018
	0,055
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X3.6
	Pearson Correlation
	.473**
	.534**
	.775**
	0,338
	.788**
	1
	.638**
	.477**
	.822**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,008
	0,002
	0,000
	0,068
	0,000
	
	0,000
	0,008
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X3.7
	Pearson Correlation
	.424*
	.658**
	.635**
	.396*
	.428*
	.638**
	1
	.428*
	.740**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,019
	0,000
	0,000
	0,030
	0,018
	0,000
	
	0,018
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	X3.8
	Pearson Correlation
	.459*
	.435*
	.537**
	.396*
	0,355
	.477**
	.428*
	1
	.670**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,011
	0,016
	0,002
	0,030
	0,055
	0,008
	0,018
	
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Total.X3
	Pearson Correlation
	.733**
	.758**
	.913**
	.617**
	.816**
	.822**
	.740**
	.670**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

	*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.890
	8



Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y)
	Correlations

	
	Y1.1
	Y1.2
	Y1.3
	Y1.4
	Y1.5
	Y1.6

	Y1.1
	Pearson Correlation
	1
	.664**
	.700**
	.627**
	0,345
	.392*

	
	Sig. (2-tailed)
	
	0,000
	0,000
	0,000
	0,062
	0,032

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.2
	Pearson Correlation
	.664**
	1
	.737**
	.694**
	.601**
	.699**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.3
	Pearson Correlation
	.700**
	.737**
	1
	.643**
	.740**
	.634**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.4
	Pearson Correlation
	.627**
	.694**
	.643**
	1
	.423*
	.426*

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	0,000
	
	0,020
	0,019

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.5
	Pearson Correlation
	0,345
	.601**
	.740**
	.423*
	1
	.841**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,062
	0,000
	0,000
	0,020
	
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.6
	Pearson Correlation
	.392*
	.699**
	.634**
	.426*
	.841**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	0,032
	0,000
	0,000
	0,019
	0,000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.7
	Pearson Correlation
	0,347
	.753**
	.738**
	.477**
	.794**
	.750**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,060
	0,000
	0,000
	0,008
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.8
	Pearson Correlation
	0,332
	.490**
	.559**
	.417*
	.467**
	.455*

	
	Sig. (2-tailed)
	0,073
	0,006
	0,001
	0,022
	0,009
	0,012

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.9
	Pearson Correlation
	.461*
	.813**
	.659**
	.478**
	.599**
	.521**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,010
	0,000
	0,000
	0,008
	0,000
	0,003

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.10
	Pearson Correlation
	.665**
	.842**
	.765**
	.724**
	.681**
	.671**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.11
	Pearson Correlation
	.476**
	.784**
	.713**
	.519**
	.844**
	.849**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,008
	0,000
	0,000
	0,003
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Total.Y
	Pearson Correlation
	.664**
	.900**
	.878**
	.723**
	.826**
	.819**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

	*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).





Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y)
	Correlations

	
	
	Y1.7
	Y1.8
	Y1.9
	Y1.10
	Y1.11
	Total.Y

	Y1.1
	Pearson Correlation
	0,347
	0,332
	.461*
	.665**
	.476**
	.664**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,060
	0,073
	0,010
	0,000
	0,008
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.2
	Pearson Correlation
	.753**
	.490**
	.813**
	.842**
	.784**
	.900**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,006
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.3
	Pearson Correlation
	.738**
	.559**
	.659**
	.765**
	.713**
	.878**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,001
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.4
	Pearson Correlation
	.477**
	.417*
	.478**
	.724**
	.519**
	.723**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,008
	0,022
	0,008
	0,000
	0,003
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.5
	Pearson Correlation
	.794**
	.467**
	.599**
	.681**
	.844**
	.826**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,009
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.6
	Pearson Correlation
	.750**
	.455*
	.521**
	.671**
	.849**
	.819**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,012
	0,003
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.7
	Pearson Correlation
	1
	.615**
	.753**
	.660**
	.853**
	.870**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.8
	Pearson Correlation
	.615**
	1
	.432*
	.421*
	.584**
	.666**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	
	0,017
	0,021
	0,001
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.9
	Pearson Correlation
	.753**
	.432*
	1
	.660**
	.696**
	.785**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,017
	
	0,000
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.10
	Pearson Correlation
	.660**
	.421*
	.660**
	1
	.716**
	.868**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,021
	0,000
	
	0,000
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Y1.11
	Pearson Correlation
	.853**
	.584**
	.696**
	.716**
	1
	.907**

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,001
	0,000
	0,000
	
	0,000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Total.Y
	Pearson Correlation
	.870**
	.666**
	.785**
	.868**
	.907**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	0,000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

	*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.932
	10




[bookmark: _Toc201736242][bookmark: _Toc202163026]Lampiran 4 : Kuesioner Setelah Dilakukan Uji Validitas dan Reliabilitas
KUESIONER 100 RESPONDEN
Lokasi (X1)
	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	Akses

	1
	Saya dapat dengan mudah menemukan lokasi toko roti kopi Popibu Coffee Bun.
	
	
	

	
	

	2
	Akses toko roti kopi Popibu Coffee Bun sangat memudahkan saya dalam melakukan pembelian online maupun offline.
	
	
	
	
	

	Visibilitas

	3
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun dapat terlihat jelas dari tepi jalan.
	
	
	
	
	

	4
	Logo toko roti kopi Popibu Coffee Bun terletak di ruko.
	
	
	
	
	

	Tempat Parkir

	5
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun menyediakan tempat parkir aman dan nyaman.
	
	
	
	
	

	6
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun menyediakan tempat parkir yang luas.
	
	
	
	
	

	Ekspansi

	7
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun memiliki outlet yang luas.
	
	
	
	
	

	8
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun mampu mengembangkan usaha lain.
	
	
	
	
	

	Lingkungan

	9
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun berada lingkungan yang nyaman dan asri.
	
	
	
	
	

	10
	Toko roti kopi Popibu Coffee Bun berada lingkungan yang nyaman untuk berkumpul dengan teman maupun kerabat.
	
	
	
	
	






Harga (X2)
	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	Keterjangkauan Harga

	1
	Saya merasa harga roti kopi Popibu Coffee Bun terjangkau.
	
	
	
	
	

	2
	Harga yang ditetapkan roti kopi Popibu Coffee Bun wajar.
	
	
	
	
	

	Kesesuaian Harga

	3
	Harga roti kopi Popibu Coffee Bun sesuai dengan kualitas produk.
	
	
	
	
	

	4
	Harga roti kopi Popibu Coffee Bun sesuai dengan varian rasa makanan yang saya pilih.
	
	
	
	
	

	Daya Saing Harga

	5
	Harga roti kopi Popibu Coffee Bun lebih murah dibanding dengan outlet roti kopi yang lain.
	
	
	
	
	

	6
	Harga roti kopi Popibu Coffee Bun dapat bersaing dengan outlet roti kopi yang lain.
	
	
	
	
	



Suasana Toko (X3)
	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	Bagian Luar Toko

	1
	Desain papan nama logo toko roti Popibu Coffee Bun terlihat jelas dan menarik.
	
	
	
	
	

	2
	Toko roti Popibu Coffee Bun memiliki tempat parkir yang luas.
	
	
	
	
	

	Bagian Dalam Toko

	3
	Ruangan toko roti kopi Popibu Coffee Bun mempunyai kebersihan yang baik.
	
	
	
	
	

	4
	Aroma didalam toko roti koi Popibu Coffee Bun harum.
	
	
	
	
	

	Tata Letak Toko

	5
	Kapasitas kursi dan meja di toko roti kopi Popibu Coffee Bun memadai.
	
	
	
	
	

	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	6
	Penataan dan penempatan meja kasir memudahkan konsumen pada saat melakukan pembayaran.
	
	
	
	
	

	Dekorasi Dalam Toko

	7
	Saya tertarik dengan tata letak dekorasi dalam toko roti kopi Popibu Coffee Bun.
	
	
	
	
	

	8
	Pemasangan tanda petunjuk lokasi (seperti :tempat pembayaran, etalase toko, dan lainnya) terlihat dengan jelas.
	
	
	
	
	



Keputusan Pembelian (Y)
	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	Pengenalan Kebutuhan

	1
	Saya membeli roti kopi di Popibu Coffee Bun untuk memenuhi selera saya.
	
	
	
	
	

	2
	Fasilitas dan promosi yang ditawarkan oleh toko roti kopi Popibu Coffee Bun sesuai dengan selera saya.
	
	
	
	
	

	Pencarian Informasi

	3
	Saya tertarik mengunjungi toko roti kopi Popibu Coffee Bun karena promosi.
	
	
	
	
	

	4
	Saya tertarik mengunjungi toko roti kopi Popibu Coffee Bun karena direkomendasikan oleh teman.
	
	
	
	
	

	Evaluasi Alternatif

	5
	Saya memutuskan untuk berkunjung ke toko roti kopi Popibu Coffe Bun setelah mengevaluasi alternatif lain yang ada.
	
	
	
	
	

	6
	Dari semua pilihan alternatif yang ada, menurut saya toko roti kopi yang paling aman, nyaman dan enak untuk saya kunjungi.
	
	
	
	
	

	Keputusan Pembelian

	7
	Saya memutuskan untuk berkunjung dan membeli produk di toko roti kopi Popibu Coffee Bun.
	
	
	
	
	



	No.
	Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	STS
	TS
	KS
	ST
	SS

	8
	Paket harga yang ditawarkankan membuat saya tertarik untuk melakukan keputusan pembelian.
	
	
	
	
	

	9
	Berbagai macam pilihan produk roti kopi dan non kopi yang dittawarkan mebuat saya tertarik untuk melakukan keputusan pembelian.
	
	
	
	
	

	Konsumsi Pasca-Pembelian dan Evaluasi

	10
	Saya merasa puas setelah bekunjung dan memakan roti kopi di Popibu Coffe Bun.
	
	
	
	
	

	11
	Saya merasa yakin akan bekunjung lagi dan melakukan pembelian lagi di toko roti kopi Popibu Coffee Bun.
	
	
	
	
	



https://forms.gle/PBYoeaGT9hMYvqy76














[bookmark: _Toc201736243][bookmark: _Toc202163027]Lampiran 5 : Rekapitulasi Jawaban Kuesioner 100 Responden
	No.
	Timestamp
	Nama Responden
	Jenis Kelamin
	Usia Responden
	Pekerjaan

	1
	20/12/2023 14:12
	Agus Setijadi
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	2
	20/12/2023 14:22
	Haris
	Pria
	15-22 Tahun
	Pegawai Swasta

	3
	20/12/2023 14:25
	Irwan
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	4
	20/12/2023 14:29
	Nisrina
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	5
	20/12/2023 14:31
	Rachmi Ibrahim
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	6
	20/12/2023 16:43
	Diah Kartika Pratami
	Wanita
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	7
	20/12/2023 16:48
	Dwianto
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	8
	20/12/2023 16:59
	Sriflory
	Wanita
	> 43 Tahun
	Ibu Rumah Tangga

	9
	06/01/2024 18:54
	Syarifudin
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	10
	06/01/2024 20:32
	Agus taokhit raharjo
	Pria
	> 43 Tahun
	Lainnya

	11
	08/01/2024 14:58
	Alifah
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	12
	09/01/2024 02:13
	Andri
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	13
	18/01/2024 21:20
	Nunik riana
	Wanita
	> 43 Tahun
	Lainnya

	14
	19/01/2024 08:02
	Aan Farida
	Wanita
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	15
	19/01/2024 10:21
	Yoga Wijanto
	Pria
	> 43 Tahun
	Lainnya

	16
	20/01/2024 09:51
	Hermawan
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	17
	21/01/2024 00:10
	Hilmi Akmal Salim
	Pria
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	18
	18/02/2024 18:31
	Kartika
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	19
	18/02/2024 18:52
	Aldila Nursalma
	Wanita
	23-30 Tahun
	Lainnya

	20
	18/02/2024 19:14
	Rachena Febriery
	Pria
	23-30 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	No.
	Timestamp
	Nama Responden
	Jenis Kelamin
	Usia Responden
	Pekerjaan

	21
	18/02/2024 21:39
	Felix Vayage
	Pria
	23-30 Tahun
	Lainnya

	No.
	Timestamp
	Nama Responden
	Jenis Kelamin
	Usia Responden
	Pekerjaan

	22
	19/02/2024 13:12
	Farhan
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	23
	21/02/2024 08:38
	serlin
	Wanita
	23-30 Tahun
	Ibu Rumah Tangga

	24
	21/05/2025 14:34
	husnian
	Wanita
	23-30 Tahun
	Ibu Rumah Tangga

	25
	21/05/2025 17:55
	Anton Agus
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	26
	21/05/2025 18:03
	Biken
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	27
	21/05/2025 18:20
	Amelia
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	28
	21/05/2025 18:32
	Dera
	Wanita
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	29
	21/05/2025 18:42
	Sakti
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	30
	21/05/2025 18:57
	Disya
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	31
	21/05/2025 19:06
	Idral Zuanda
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	32
	21/05/2025 19:15
	Alif
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	33
	21/05/2025 19:27
	Wiranata
	Pria
	23-30 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	34
	21/05/2025 19:37
	Firdiansyah
	Pria
	15-22 Tahun
	Pegawai Swasta

	35
	21/05/2025 19:44
	Reza
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	36
	21/05/2025 19:51
	Livia Putri
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	37
	21/05/2025 19:58
	Sheefa
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	38
	21/05/2025 20:06
	Jessica
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	39
	21/05/2025 20:12
	Anugrah Agung
	Pria
	23-30 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	40
	21/05/2025 20:21
	Elvira
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	No.
	Timestamp
	Nama Responden
	Jenis Kelamin
	Usia Responden
	Pekerjaan

	41
	21/05/2025 20:32
	Zoya
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	42
	21/05/2025 20:39
	Andien
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	43
	21/05/2025 20:46
	Cindy
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	No.
	Timestamp
	Nama Responden
	Jenis Kelamin
	Usia Responden
	Pekerjaan

	44
	21/05/2025 20:52
	Fanni
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	45
	21/05/2025 20:58
	Maudy Apin
	Pria
	23-30 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	46
	21/05/2025 21:06
	Akmal
	Pria
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	47
	21/05/2025 21:13
	Zahra
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	48
	21/05/2025 21:21
	Ammar
	Pria
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	49
	21/05/2025 21:29
	Franz
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	50
	21/05/2025 21:41
	Tina
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	51
	21/05/2025 21:51
	Sheila
	Wanita
	23-30 Tahun
	Ibu Rumah Tangga

	52
	23/05/2025 11:25
	Yustina
	Wanita
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	53
	23/05/2025 11:26
	Dwiwarno
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	54
	23/05/2025 11:30
	Kirana
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	55
	23/05/2025 11:30
	Hermawan
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	56
	23/05/2025 11:36
	Khulud Saekhan
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	57
	23/05/2025 11:39
	Kusnadi
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	58
	23/05/2025 11:39
	Nisrina Yumna
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	59
	23/05/2025 11:41
	dedi mulyadi
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	60
	23/05/2025 11:55
	Willa Mutiara
	Wanita
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	No.
	Timestamp
	Nama Responden
	Jenis Kelamin
	Usia Responden
	Pekerjaan

	61
	23/05/2025 16:15
	samudra
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	62
	25/05/2025 13:55
	Abdul ghani
	Pria
	> 43 Tahun
	Lainnya

	63
	25/05/2025 14:16
	Rusydi M. Yusuf
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	64
	25/05/2025 15:16
	Ronny abdillah
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	65
	25/05/2025 15:27
	Alimudin
	Pria
	> 43 Tahun
	Lainnya

	66
	25/05/2025 16:52
	Djoni Susanto
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	67
	25/05/2025 17:24
	Bambang Fuadi
	Pria
	> 43 Tahun
	Lainnya

	68
	25/05/2025 17:29
	Irfan
	Pria
	> 43 Tahun
	Lainnya

	69
	25/05/2025 18:48
	Firman Takdir Alam
	Pria
	> 43 Tahun
	Lainnya

	70
	25/05/2025 19:39
	Saekhan
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	71
	26/05/2025 06:42
	Dodi
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	72
	26/05/2025 14:58
	Mohamad Iqbal
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	73
	26/05/2025 14:58
	Raisa
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	74
	26/05/2025 15:06
	Kartini
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	75
	26/05/2025 15:09
	Sarwono
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	76
	26/05/2025 15:17
	Maharani
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	77
	26/05/2025 15:21
	Ali Ahmudi Achyak
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	78
	26/05/2025 15:47
	Puji Syukur
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	79
	26/05/2025 19:18
	Idray
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	80
	26/05/2025 19:26
	Arya
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	81
	26/05/2025 19:39
	Frendy
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	No.
	Timestamp
	Nama Responden
	Jenis Kelamin
	Usia Responden
	Pekerjaan

	82
	26/05/2025 20:06
	Andreas K Prangestu
	Pria
	> 43 Tahun
	Pegawai Swasta

	83
	26/05/2025 20:10
	Salsa
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	84
	26/05/2025 20:20
	Ujang
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	85
	26/05/2025 20:31
	Yufi
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	86
	26/05/2025 20:35
	Yetik Kurniawati
	Wanita
	> 43 Tahun
	Ibu Rumah Tangga

	87
	26/05/2025 20:40
	Ismi
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	88
	26/05/2025 20:55
	Ahmad
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	89
	26/05/2025 21:05
	Musawir
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	90
	26/05/2025 21:12
	Sahid
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	91
	26/05/2025 21:20
	Akmad
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	92
	26/05/2025 21:25
	Sulistriadi
	Pria
	> 43 Tahun
	Lainnya

	93
	26/05/2025 21:34
	Fernando
	Pria
	31 - 42 Tahun
	Pegawai Swasta

	94
	26/05/2025 21:34
	fajar
	Pria
	23-30 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	95
	26/05/2025 21:47
	Wulan
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	96
	26/05/2025 22:11
	Ridho
	Pria
	23-30 Tahun
	Pegawai Swasta

	97
	26/05/2025 22:25
	Dara
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	98
	26/05/2025 22:33
	Azizah
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	99
	26/05/2025 22:42
	Mila
	Wanita
	15-22 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa

	100
	27/05/2025 01:05
	Zia Fauziyah
	Wanita
	23-30 Tahun
	Pelajar/ Mahasiswa
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Lampiran 6 : Hasil Jawaban Responden (Setelah di Coding)
100 Responden tentang Instrumen Penelitian Lokasi (X1)
	LOKASI (X1)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	X7
	X8
	X9
	X10
	Jumlah

	1
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	48

	2
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	46

	3
	2
	2
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	35

	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	5
	4
	4
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	42

	6
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	50

	7
	2
	2
	2
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	32

	8
	3
	4
	2
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	38

	9
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	10
	4
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	45

	11
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	12
	5
	4
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	45

	13
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	50

	14
	4
	4
	5
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	39

	15
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	16
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	44

	17
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	3
	38

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	19
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	39

	20
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	50

	21
	5
	5
	5
	5
	5
	3
	3
	3
	5
	5
	44

	22
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	23
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	24
	4
	5
	5
	5
	5
	2
	5
	5
	5
	4
	45

	25
	5
	3
	4
	4
	3
	4
	3
	4
	3
	4
	37

	26
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	5
	4
	3
	41

	27
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	3
	3
	31

	28
	4
	4
	5
	4
	3
	4
	3
	4
	4
	4
	39

	29
	5
	5
	5
	5
	5
	2
	4
	4
	2
	3
	40

	30
	4
	4
	5
	4
	3
	2
	4
	5
	4
	3
	38

	31
	4
	3
	5
	5
	5
	5
	3
	5
	3
	5
	43

	32
	4
	2
	3
	3
	4
	3
	3
	3
	2
	3
	30

	33
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	3
	4
	3
	4
	34

	34
	4
	3
	4
	3
	3
	3
	4
	3
	3
	4
	34

	35
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	30

	36
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	2
	4
	5
	40

	37
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	41

	LOKASI (X1)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	X7
	X8
	X9
	X10
	Jumlah

	38
	2
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	29

	39
	5
	3
	3
	4
	4
	4
	3
	4
	3
	3
	36

	40
	4
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	5
	4
	43

	41
	4
	2
	3
	3
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	28

	42
	4
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	31

	43
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	5
	4
	45

	44
	5
	4
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	4
	2
	42

	45
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	2
	38

	46
	5
	2
	5
	4
	5
	4
	4
	4
	2
	5
	40

	47
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	48
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	2
	3
	3
	3
	29

	49
	3
	2
	3
	4
	4
	4
	3
	4
	2
	3
	32

	50
	5
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	5
	5
	2
	45

	51
	4
	3
	3
	3
	5
	3
	4
	4
	3
	3
	35

	52
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	45

	53
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	54
	3
	3
	3
	4
	4
	4
	3
	3
	3
	3
	33

	55
	4
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	45

	56
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	57
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	50

	58
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	59
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	60
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	40

	61
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	62
	5
	5
	5
	5
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	43

	63
	3
	4
	3
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	3
	35

	64
	4
	5
	3
	4
	3
	2
	3
	4
	3
	3
	34

	65
	4
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	46

	66
	5
	5
	5
	5
	5
	3
	3
	5
	4
	5
	45

	67
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	39

	68
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	40

	69
	2
	3
	4
	4
	4
	3
	3
	3
	4
	4
	34

	70
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	71
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	5
	4
	4
	40

	72
	2
	5
	2
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	5
	43

	73
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	4
	5
	4
	5
	46

	74
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	48

	75
	4
	5
	5
	5
	4
	3
	2
	2
	3
	4
	37

	76
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	50

	77
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	38

	LOKASI (X1)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	X7
	X8
	X9
	X10
	Jumlah

	78
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	3
	4
	3
	41

	79
	5
	3
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	3
	5
	42

	80
	5
	5
	1
	5
	3
	5
	5
	5
	5
	1
	40

	81
	3
	4
	5
	3
	4
	3
	3
	2
	4
	5
	36

	82
	4
	4
	4
	5
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	39

	83
	3
	3
	4
	3
	3
	3
	5
	4
	3
	4
	35

	84
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	41

	85
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	3
	2
	3
	2
	26

	86
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	50

	87
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	42

	88
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	30

	89
	4
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	3
	3
	33

	90
	3
	4
	2
	2
	2
	2
	3
	4
	4
	2
	28

	91
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	40

	92
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	40

	93
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	38

	94
	4
	3
	3
	4
	3
	3
	3
	1
	4
	3
	31

	95
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	3
	4
	4
	40

	96
	5
	4
	3
	3
	3
	3
	5
	4
	4
	3
	37

	97
	3
	4
	4
	3
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	36

	98
	4
	3
	3
	2
	4
	2
	3
	4
	3
	3
	31

	99
	4
	2
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	2
	3
	30

	100
	4
	3
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	3
	4
	37

	Total
	406
	394
	401
	407
	401
	372
	378
	395
	384
	386
	3924










100 Responden tentang Instrumen Penelitian Harga (X2)
	HARGA (X2)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	Jumlah

	1
	4
	5
	5
	5
	4
	5
	28

	2
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	3
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	5
	4
	4
	5
	5
	3
	3
	24

	6
	5
	5
	4
	5
	5
	5
	29

	7
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	25

	8
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	9
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	10
	4
	4
	5
	5
	4
	4
	26

	11
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	12
	5
	4
	4
	5
	5
	4
	27

	13
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	14
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	15
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	16
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	17
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	19
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	20
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	21
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	22
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	23
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	24
	4
	3
	4
	3
	4
	3
	21

	25
	3
	4
	5
	4
	5
	4
	25

	26
	4
	5
	4
	4
	5
	4
	26

	27
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	23

	28
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	26

	29
	5
	3
	3
	4
	5
	4
	24

	30
	5
	4
	3
	4
	4
	4
	24

	31
	3
	5
	5
	3
	5
	5
	26

	32
	4
	5
	5
	5
	5
	4
	28

	33
	3
	4
	4
	4
	4
	3
	22

	34
	3
	5
	4
	3
	5
	5
	25

	35
	3
	4
	3
	3
	3
	3
	19

	36
	5
	1
	3
	5
	4
	4
	22

	37
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	27

	38
	4
	5
	3
	3
	3
	3
	21

	39
	3
	5
	2
	4
	4
	2
	20

	HARGA (X2)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	Jumlah

	40
	4
	4
	3
	3
	3
	5
	22

	41
	4
	4
	4
	2
	4
	4
	22

	42
	3
	5
	4
	5
	4
	4
	25

	43
	4
	4
	5
	5
	5
	4
	27

	44
	4
	3
	5
	5
	4
	2
	23

	45
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	12

	46
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	23

	47
	5
	5
	5
	3
	4
	4
	26

	48
	4
	3
	4
	4
	3
	4
	22

	49
	3
	3
	4
	4
	3
	4
	21

	50
	4
	4
	5
	3
	5
	4
	25

	51
	4
	5
	3
	5
	3
	4
	24

	52
	5
	4
	4
	5
	4
	4
	26

	53
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	54
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	55
	5
	5
	4
	4
	3
	4
	25

	56
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	57
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	58
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	59
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	60
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	22

	61
	4
	3
	1
	2
	3
	5
	18

	62
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	63
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	64
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	25

	65
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	66
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	67
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	68
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	69
	5
	5
	4
	4
	3
	4
	25

	70
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	71
	4
	4
	5
	5
	5
	5
	28

	72
	5
	5
	5
	5
	3
	5
	28

	73
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	28

	74
	4
	4
	5
	5
	5
	5
	28

	75
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	23

	76
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	25

	77
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	78
	4
	4
	5
	4
	3
	4
	24

	79
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	25



	HARGA (X2)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	Jumlah

	80
	3
	3
	4
	5
	4
	5
	24

	81
	3
	3
	4
	5
	4
	4
	23

	82
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	22

	83
	4
	4
	5
	4
	5
	4
	26

	84
	2
	3
	3
	4
	3
	4
	19

	85
	2
	3
	5
	3
	3
	5
	21

	86
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	87
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	88
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	25

	89
	2
	4
	4
	4
	3
	3
	20

	90
	4
	4
	3
	5
	2
	4
	22

	91
	3
	5
	3
	4
	3
	3
	21

	92
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	23

	93
	3
	5
	4
	5
	4
	3
	24

	94
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	95
	3
	3
	3
	5
	3
	3
	20

	96
	4
	4
	3
	3
	5
	4
	23

	97
	3
	5
	5
	4
	5
	3
	25

	98
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	26

	99
	4
	3
	4
	5
	4
	4
	24

	100
	4
	5
	4
	3
	3
	3
	22

	Total
	401
	413
	406
	414
	394
	400
	2428










100 Responden tentang Instrumen Penelitian Suasana Toko (X3)
	SUASANA TOKO (X3)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	X7
	X8
	Jumlah

	1
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	36

	2
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	36

	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	31

	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	5
	4
	4
	4
	5
	3
	4
	4
	5
	33

	6
	3
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	38

	7
	3
	3
	4
	5
	3
	4
	4
	3
	29

	8
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	9
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	31

	10
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	37

	11
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	12
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	36

	13
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	14
	4
	3
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	32

	15
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	16
	4
	3
	4
	4
	4
	5
	4
	5
	33

	17
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	19
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	20
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	21
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	22
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	30

	23
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	24
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	3
	38

	25
	3
	4
	3
	5
	3
	3
	4
	4
	29

	26
	2
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	31

	27
	3
	3
	3
	3
	2
	3
	4
	3
	24

	28
	5
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	5
	35

	29
	5
	5
	5
	4
	3
	4
	5
	5
	36

	30
	4
	5
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	37

	31
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	31

	32
	3
	4
	3
	4
	4
	3
	4
	4
	29

	33
	4
	3
	3
	4
	4
	3
	2
	3
	26

	34
	4
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	25

	35
	3
	3
	4
	2
	2
	4
	3
	3
	24

	36
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	31

	37
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	38
	3
	3
	3
	2
	2
	3
	3
	4
	23

	39
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	SUASANA TOKO (X3)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	X7
	X8
	Jumlah

	40
	5
	5
	3
	5
	4
	3
	5
	3
	33

	41
	4
	3
	2
	2
	2
	2
	2
	3
	20

	42
	4
	3
	2
	2
	2
	2
	3
	5
	23

	43
	4
	4
	3
	3
	3
	3
	4
	3
	27

	44
	5
	4
	3
	4
	4
	3
	4
	4
	31

	45
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	3
	4
	30

	46
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	47
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	31

	48
	3
	2
	3
	3
	3
	3
	2
	5
	24

	49
	4
	4
	3
	4
	4
	3
	4
	4
	30

	50
	5
	5
	4
	5
	2
	4
	5
	4
	34

	51
	3
	3
	3
	5
	4
	3
	5
	5
	31

	52
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	34

	53
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	54
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	55
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	4
	4
	36

	56
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	57
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	58
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	59
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	60
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	61
	2
	3
	4
	4
	3
	2
	4
	3
	25

	62
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	31

	63
	3
	2
	4
	4
	3
	3
	3
	4
	26

	64
	4
	5
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	34

	65
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	66
	5
	3
	5
	5
	3
	5
	5
	5
	36

	67
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	68
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	69
	3
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	3
	28

	70
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	71
	4
	4
	5
	5
	3
	4
	4
	4
	33

	72
	5
	5
	5
	5
	3
	4
	4
	5
	36

	73
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	74
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	33

	75
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	31

	76
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	5
	4
	35

	77
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	31

	78
	4
	4
	5
	5
	3
	4
	4
	4
	33



	SUASANA TOKO (X3)

	No.
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	X7
	X8
	Jumlah

	79
	5
	5
	5
	5
	3
	5
	5
	3
	36

	80
	5
	5
	4
	4
	2
	4
	4
	2
	30

	81
	4
	4
	4
	5
	5
	4
	4
	5
	35

	82
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	83
	5
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	26

	84
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	39

	85
	4
	4
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	27

	86
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	40

	87
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	3
	32

	88
	3
	4
	4
	3
	3
	4
	5
	5
	31

	89
	4
	4
	5
	4
	4
	5
	5
	4
	35

	90
	3
	4
	4
	4
	2
	4
	3
	4
	28

	91
	5
	3
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	30

	92
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	93
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	32

	94
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	95
	4
	5
	3
	3
	3
	3
	4
	4
	29

	96
	3
	4
	4
	3
	2
	4
	4
	4
	28

	97
	5
	3
	4
	3
	3
	4
	4
	5
	31

	98
	4
	3
	3
	4
	4
	3
	3
	5
	29

	99
	3
	4
	3
	4
	4
	3
	5
	4
	30

	100
	3
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	5
	30

	Total
	405
	398
	401
	408
	374
	393
	404
	408
	3191










100 Responden tentang Instrumen Penelitian Keputusan Pembelian (Y)
	KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

	No.
	Y1
	Y2
	Y3
	Y4
	Y5
	Y6
	Y7
	Y8
	Y9
	Y10
	Y11
	Jumlah

	1
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	4
	5
	52

	2
	5
	5
	4
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	5
	5
	52

	3
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	42

	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	5
	5
	4
	4
	4
	3
	2
	3
	4
	5
	4
	3
	41

	6
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	7
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	46

	8
	4
	4
	4
	2
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	42

	9
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	10
	5
	5
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	51

	11
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	12
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	5
	4
	5
	49

	13
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	14
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	15
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	16
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	17
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	19
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	45

	20
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	21
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	22
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	23
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	24
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	33

	25
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	46

	26
	4
	5
	4
	5
	4
	4
	4
	2
	5
	5
	4
	46

	27
	3
	4
	3
	3
	3
	3
	4
	4
	4
	3
	3
	37

	28
	5
	4
	4
	4
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	3
	39

	29
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	2
	4
	4
	4
	43

	30
	5
	4
	4
	5
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	41

	31
	4
	5
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	32
	4
	2
	3
	2
	3
	3
	4
	4
	3
	4
	3
	35

	33
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	3
	2
	3
	40

	34
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	3
	3
	3
	3
	3
	34

	35
	3
	3
	2
	4
	3
	3
	3
	2
	4
	3
	4
	34

	36
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	37
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	46

	38
	2
	3
	3
	2
	2
	3
	3
	2
	3
	3
	3
	29

	39
	3
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

	No.
	Y1
	Y2
	Y3
	Y4
	Y5
	Y6
	Y7
	Y8
	Y9
	Y10
	Y11
	Jumlah

	40
	2
	3
	3
	3
	3
	4
	3
	2
	2
	2
	2
	29

	41
	3
	4
	2
	3
	3
	4
	3
	2
	2
	3
	2
	31

	42
	3
	4
	2
	3
	3
	4
	3
	2
	2
	3
	2
	31

	43
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	4
	3
	40

	44
	3
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	3
	4
	3
	43

	45
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	43

	46
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	47
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	48
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	2
	3
	3
	2
	3
	31

	49
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	3
	41

	50
	5
	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	5
	4
	52

	51
	4
	4
	4
	4
	5
	3
	3
	5
	3
	5
	3
	43

	52
	4
	4
	5
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	46

	53
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	54
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	55
	4
	5
	5
	4
	4
	5
	5
	4
	5
	4
	5
	50

	56
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	57
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	58
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	59
	3
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	60
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	42

	61
	3
	1
	2
	4
	5
	1
	4
	1
	4
	3
	5
	30

	62
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	63
	4
	3
	3
	4
	4
	3
	4
	3
	3
	3
	4
	38

	64
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	45

	65
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	53

	66
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	5
	50

	67
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	68
	4
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	69
	5
	5
	4
	4
	5
	4
	4
	5
	5
	4
	4
	49

	70
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	71
	5
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	44

	72
	3
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	53

	73
	5
	5
	4
	4
	5
	5
	4
	5
	5
	4
	5
	51

	74
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	46

	75
	3
	3
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	40

	76
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	5
	4
	49

	77
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	78
	4
	4
	3
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	42

	KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

	No.
	Y1
	Y2
	Y3
	Y4
	Y5
	Y6
	Y7
	Y8
	Y9
	Y10
	Y11
	Jumlah

	79
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	52

	80
	4
	4
	4
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	47

	81
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	46

	82
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	44

	83
	4
	5
	3
	4
	3
	5
	3
	3
	3
	3
	3
	39

	84
	4
	4
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	53

	85
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	3
	3
	38

	86
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	55

	87
	5
	4
	5
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	4
	48

	88
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	5
	4
	38

	89
	3
	3
	5
	3
	3
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	44

	90
	4
	3
	4
	3
	4
	3
	4
	4
	4
	3
	4
	40

	91
	5
	4
	4
	4
	3
	5
	3
	3
	4
	4
	4
	43

	92
	5
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	46

	93
	4
	3
	5
	4
	4
	4
	3
	4
	4
	5
	4
	44

	94
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	43

	95
	5
	3
	4
	4
	3
	4
	5
	3
	3
	4
	3
	41

	96
	4
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	4
	4
	4
	39

	97
	3
	4
	3
	3
	4
	5
	3
	3
	4
	4
	4
	40

	98
	3
	3
	4
	4
	3
	4
	3
	4
	3
	3
	3
	37

	99
	3
	4
	4
	3
	3
	3
	4
	4
	3
	5
	3
	39

	100
	3
	3
	3
	4
	3
	3
	4
	3
	4
	4
	4
	38

	Total
	404
	402
	393
	396
	394
	397
	398
	390
	397
	402
	396
	4369










[bookmark: _Toc201736245][bookmark: _Toc202163029]Lampiran 7 : Output SPSS Demografi Responden

	Jenis Kelamin

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Pria
	60
	60.0
	60.0
	60.0

	
	Wanita
	40
	40.0
	40.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	Usia

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	15-22 Tahun
	21
	21.0
	21.0
	21.0

	
	23-30 Tahun
	32
	32.0
	32.0
	53.0

	
	31 - 42 Tahun
	18
	18.0
	18.0
	71.0

	
	> 43 Tahun
	29
	29.0
	29.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	Pekerjaan

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Pelajar/ Mahasiswa
	28
	28.0
	28.0
	28.0

	
	Pegawai Swasta
	56
	56.0
	56.0
	84.0

	
	Ibu Rumah Tangga
	5
	5.0
	5.0
	89.0

	
	Lainnya
	11
	11.0
	11.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	







[bookmark: _Toc201736246][bookmark: _Toc202163030]Lampiran 8 : Output SPSS Statistik Deskriptif
Lokasi (X1)
	X1.1

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	5
	5.0
	5.0
	5.0

	
	Kurang Setuju
	16
	16.0
	16.0
	21.0

	
	Setuju
	47
	47.0
	47.0
	68.0

	
	Sangat Setuju
	32
	32.0
	32.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X1.2

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	7
	7.0
	7.0
	7.0

	
	Kurang Setuju
	21
	21.0
	21.0
	28.0

	
	Setuju
	43
	43.0
	43.0
	71.0

	
	Sangat Setuju
	29
	29.0
	29.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X1.3

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Tidak Setuju
	5
	5.0
	5.0
	6.0

	
	Kurang Setuju
	19
	19.0
	19.0
	25.0

	
	Setuju
	42
	42.0
	42.0
	67.0

	
	Sangat Setuju
	33
	33.0
	33.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X1.4

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2.0
	2.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	18
	18.0
	18.0
	20.0

	
	Setuju
	51
	51.0
	51.0
	71.0

	
	Sangat Setuju
	29
	29.0
	29.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




Lokasi (X1)
	X1.5

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2.0
	2.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	19
	19.0
	19.0
	21.0

	
	Setuju
	55
	55.0
	55.0
	76.0

	
	Sangat Setuju
	24
	24.0
	24.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X1.6

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	6
	6.0
	6.0
	6.0

	
	Kurang Setuju
	31
	31.0
	31.0
	37.0

	
	Setuju
	48
	48.0
	48.0
	85.0

	
	Sangat Setuju
	15
	15.0
	15.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X1.7

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	33
	33.0
	33.0
	36.0

	
	Setuju
	47
	47.0
	47.0
	83.0

	
	Sangat Setuju
	17
	17.0
	17.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X1.8

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Tidak Setuju
	4
	4.0
	4.0
	5.0

	
	Kurang Setuju
	17
	17.0
	17.0
	22.0

	
	Setuju
	55
	55.0
	55.0
	77.0

	
	Sangat Setuju
	23
	23.0
	23.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	





Lokasi (X1)
	X1.9

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	6
	6.0
	6.0
	6.0

	
	Kurang Setuju
	21
	21.0
	21.0
	27.0

	
	Setuju
	56
	56.0
	56.0
	83.0

	
	Sangat Setuju
	17
	17.0
	17.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X1.10

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Tidak Setuju
	5
	5.0
	5.0
	6.0

	
	Kurang Setuju
	24
	24.0
	24.0
	30.0

	
	Setuju
	47
	47.0
	47.0
	77.0

	
	Sangat Setuju
	23
	23.0
	23.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



HARGA (X2)
	X2.1

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	4
	4.0
	4.0
	4.0

	
	Kurang Setuju
	14
	14.0
	14.0
	18.0

	
	Setuju
	59
	59.0
	59.0
	77.0

	
	Sangat Setuju
	23
	23.0
	23.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X2.2

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	12
	12.0
	12.0
	14.0

	
	Setuju
	56
	56.0
	56.0
	70.0

	
	Sangat Setuju
	30
	30.0
	30.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



HARGA (X2)
	X2.3

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Tidak Setuju
	2
	2.0
	2.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	13
	13.0
	13.0
	16.0

	
	Setuju
	58
	58.0
	58.0
	74.0

	
	Sangat Setuju
	26
	26.0
	26.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X2.4

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	11
	11.0
	11.0
	14.0

	
	Setuju
	55
	55.0
	55.0
	69.0

	
	Sangat Setuju
	31
	31.0
	31.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X2.5

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2.0
	2.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	27
	27.0
	27.0
	29.0

	
	Setuju
	46
	46.0
	46.0
	75.0

	
	Sangat Setuju
	25
	25.0
	25.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X2.6

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	15
	15.0
	15.0
	18.0

	
	Setuju
	61
	61.0
	61.0
	79.0

	
	Sangat Setuju
	21
	21.0
	21.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	





SUASANA TOKO (X3)
	X3.1

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2.0
	2.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	19
	19.0
	19.0
	21.0

	
	Setuju
	51
	51.0
	51.0
	72.0

	
	Sangat Setuju
	28
	28.0
	28.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X3.2

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2.0
	2.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	20
	20.0
	20.0
	22.0

	
	Setuju
	56
	56.0
	56.0
	78.0

	
	Sangat Setuju
	22
	22.0
	22.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X3.3

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2.0
	2.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	17
	17.0
	17.0
	19.0

	
	Setuju
	59
	59.0
	59.0
	78.0

	
	Sangat Setuju
	22
	22.0
	22.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X3.4

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	4
	4.0
	4.0
	4.0

	
	Kurang Setuju
	12
	12.0
	12.0
	16.0

	
	Setuju
	56
	56.0
	56.0
	72.0

	
	Sangat Setuju
	28
	28.0
	28.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	






SUASANA TOKO (X3)
	X3.5

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	9
	9.0
	9.0
	9.0

	
	Kurang Setuju
	23
	23.0
	23.0
	32.0

	
	Setuju
	53
	53.0
	53.0
	85.0

	
	Sangat Setuju
	15
	15.0
	15.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X3.6

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	19
	19.0
	19.0
	22.0

	
	Setuju
	60
	60.0
	60.0
	82.0

	
	Sangat Setuju
	18
	18.0
	18.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X3.7

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	13
	13.0
	13.0
	16.0

	
	Setuju
	61
	61.0
	61.0
	77.0

	
	Sangat Setuju
	23
	23.0
	23.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	X3.8

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Kurang Setuju
	16
	16.0
	16.0
	17.0

	
	Setuju
	57
	57.0
	57.0
	74.0

	
	Sangat Setuju
	26
	26.0
	26.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	






KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)
	Y.1

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2.0
	2.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	22
	22.0
	22.0
	24.0

	
	Setuju
	46
	46.0
	46.0
	70.0

	
	Sangat Setuju
	30
	30.0
	30.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	Y.2

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	20
	20.0
	20.0
	22.0

	
	Setuju
	51
	51.0
	51.0
	73.0

	
	Sangat Setuju
	27
	27.0
	27.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	Y.3

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	4
	4.0
	4.0
	4.0

	
	Kurang Setuju
	19
	19.0
	19.0
	23.0

	
	Setuju
	57
	57.0
	57.0
	80.0

	
	Sangat Setuju
	20
	20.0
	20.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	Y.4

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	19
	19.0
	19.0
	22.0

	
	Setuju
	57
	57.0
	57.0
	79.0

	
	Sangat Setuju
	21
	21.0
	21.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	





KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)
	Y.5

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Kurang Setuju
	22
	22.0
	22.0
	23.0

	
	Setuju
	59
	59.0
	59.0
	82.0

	
	Sangat Setuju
	18
	18.0
	18.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	Y.6

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	2.0

	
	Kurang Setuju
	19
	19.0
	19.0
	21.0

	
	Setuju
	58
	58.0
	58.0
	79.0

	
	Sangat Setuju
	21
	21.0
	21.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	Y.7

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Kurang Setuju
	17
	17.0
	17.0
	18.0

	
	Setuju
	65
	65.0
	65.0
	83.0

	
	Sangat Setuju
	17
	17.0
	17.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	Y.8

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.0
	1.0
	1.0

	
	Tidak Setuju
	7
	7.0
	7.0
	8.0

	
	Kurang Setuju
	14
	14.0
	14.0
	22.0

	
	Setuju
	57
	57.0
	57.0
	79.0

	
	Sangat Setuju
	21
	21.0
	21.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)
	Y.9

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	18
	18.0
	18.0
	21.0

	
	Setuju
	58
	58.0
	58.0
	79.0

	
	Sangat Setuju
	21
	21.0
	21.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	Y.10

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	14
	14.0
	14.0
	17.0

	
	Setuju
	61
	61.0
	61.0
	78.0

	
	Sangat Setuju
	22
	22.0
	22.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



	Y.11

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	19
	19.0
	19.0
	22.0

	
	Setuju
	57
	57.0
	57.0
	79.0

	
	Sangat Setuju
	21
	21.0
	21.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	









[bookmark: _Toc201736247][bookmark: _Toc202163031]Lampiran 9 : Hasil Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas (Kolmogorov Smirnov) dan Normalitas P-PLOT
Uji Normalitas (Kolmogorov Smirnov)
		One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	100

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.00

	
	Std. Deviation
	4.991

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.097

	
	Positive
	.097

	
	Negative
	-.086

	Test Statistic
	.097

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.022c

	Exact Sig. (2-tailed)
	.287

	Point Probability
	.000

	a. Test distribution is Normal.

	b. Calculated from data.

	c. Lilliefors Significance Correction.



Uji Normalitas P-Plot
[image: ]


2. Uji Multikolinearitas
	Coefficients

	Model
	Collinearity Statistics

	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	 
	 

	
	Lokasi
	0,499
	2,005

	
	Harga
	0,734
	1,362

	
	Suasana Toko
	0,496
	2,018

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian







3. Uji Heteroskedastisitas (Glezser & Scatterplot)
Uji Heteroskedastisitas Glezser
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	 
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	5,858
	2,538
	 
	2,308
	0,023

	 
	Lokasi
	-0,020
	0,067
	-0,041
	-0,297
	0,767

	 
	Harga
	0,049
	0,071
	0,097
	0,696
	0,488

	 
	Suasana Toko
	0,120
	0,092
	0,182
	1,298
	0,197

	a. Dependent Variable: ABS



4. Uji Heteroskedastisitas Scatterplot
[image: ]
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Lampiran 10 : Hasil Uji Hipotesis
0. Hasil Uji Signifikan Secara Parsial (Uji T)
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	-0,164
	3,525
	
	-0,047
	0,963

	
	Lokasi
	0,254
	0,094
	0,234
	2,712
	0,008

	
	Harga
	0,435
	0,149
	0,208
	2,923
	0,004

	
	Suasana Toko
	0,730
	0,128
	0,493
	5,703
	0,000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian



	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	2378,707
	3
	792,902
	57,853
	.000b

	 
	Residual
	1315,733
	96
	13,706
	 
	 

	 
	Total
	3694,440
	99
	 
	 
	 

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

	b. Predictors: (Constant), Suasana Toko, Harga, Lokasi


2. Uji F (Simultan)





3. Hasil Linier Regresi Berganda
	Variables Entered/Removeda

	Model
	Variables Entered
	Variables Removed
	Method

	1
	Lokasi, Harga, Suasana Tokob
	.
	Enter

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

	b. All requested variables entered.







	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	-0,164
	3,525
	 
	-0,047
	0,963

	
	Lokasi
	0,254
	0,094
	0,234
	2,712
	0,008

	
	Harga
	0,435
	0,149
	0,208
	2,923
	0,004

	
	Suasana Toko
	0,730
	0,128
	0,493
	5,703
	0,000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian



4. [bookmark: _Toc198550001] Uji Koefisien Determinasi (R2)
	Model Summaryb

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

	1
	.802a
	0,644
	0,633
	3,702

	a. Predictors: (Constant) Lokasi, Harga, Suasana Toko

	b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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	df = (N-2) 
	Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 

	
	0.05 
	0.025 
	0.01 
	0.005 
	0.0005 

	
	Tingkat signifikansi untuk uji dua arah 

	
	0.1 
	0.05 
	0.02 
	0.01 
	0.001 

	1 
	0.9877 
	0.9969 
	0.9995 
	0.9999 
	1.0000 

	2 
	0.9000 
	0.9500 
	0.9800 
	0.9900 
	0.9990 

	3 
	0.8054 
	0.8783 
	0.9343 
	0.9587 
	0.9911 

	4 
	0.7293 
	0.8114 
	0.8822 
	0.9172 
	0.9741 

	5 
	0.6694 
	0.7545 
	0.8329 
	0.8745 
	0.9509 

	6 
	0.6215 
	0.7067 
	0.7887 
	0.8343 
	0.9249 

	7 
	0.5822 
	0.6664 
	0.7498 
	0.7977 
	0.8983 

	8 
	0.5494 
	0.6319 
	0.7155 
	0.7646 
	0.8721 

	9 
	0.5214 
	0.6021 
	0.6851 
	0.7348 
	0.8470 

	10 
	0.4973 
	0.5760 
	0.6581 
	0.7079 
	0.8233 

	11 
	0.4762 
	0.5529 
	0.6339 
	0.6835 
	0.8010 

	12 
	0.4575 
	0.5324 
	0.6120 
	0.6614 
	0.7800 

	13 
	0.4409 
	0.5140 
	0.5923 
	0.6411 
	0.7604 

	14 
	0.4259 
	0.4973 
	0.5742 
	0.6226 
	0.7419 

	15 
	0.4124 
	0.4821 
	0.5577 
	0.6055 
	0.7247 

	16 
	0.4000 
	0.4683 
	0.5425 
	0.5897 
	0.7084 

	17 
	0.3887 
	0.4555 
	0.5285 
	0.5751 
	0.6932 

	18 
	0.3783 
	0.4438 
	0.5155 
	0.5614 
	0.6788 

	19 
	0.3687 
	0.4329 
	0.5034 
	0.5487 
	0.6652 

	20 
	0.3598 
	0.4227 
	0.4921 
	0.5368 
	0.6524 

	21 
	0.3515 
	0.4132 
	0.4815 
	0.5256 
	0.6402 

	22 
	0.3438 
	0.4044 
	0.4716 
	0.5151 
	0.6287 

	23 
	0.3365 
	0.3961 
	0.4622 
	0.5052 
	0.6178 

	24 
	0.3297 
	0.3882 
	0.4534 
	0.4958 
	0.6074 

	25 
	0.3233 
	0.3809 
	0.4451 
	0.4869 
	0.5974 

	26 
	0.3172 
	0.3739 
	0.4372 
	0.4785 
	0.5880 

	27 
	0.3115 
	0.3673 
	0.4297 
	0.4705 
	0.5790 

	28 
	0.3061 
	0.3610 
	0.4226 
	0.4629 
	0.5703 


[bookmark: _Toc198550002]
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Titik Persentase Distribusi t (df = 81 – 104)
	
	Pr 
	0.25 
	0.10 
	0.05 
	0.025 
	0.01 
	0.005 
	0.001 

	df 
	
	0.50 
	0.20 
	0.10 
	0.050 
	0.02 
	0.010 
	0.002 

	
	81 
	0.67753 
	1.29209 
	1.66388 
	1.98969 
	2.37327 
	2.63790 
	3.19392 

	
	82 
	0.67749 
	1.29196 
	1.66365 
	1.98932 
	2.37269 
	2.63712 
	3.19262 

	
	83 
	0.67746 
	1.29183 
	1.66342 
	1.98896 
	2.37212 
	2.63637 
	3.19135 

	
	84 
	0.67742 
	1.29171 
	1.66320 
	1.98861 
	2.37156 
	2.63563 
	3.19011 

	
	85 
	0.67739 
	1.29159 
	1.66298 
	1.98827 
	2.37102 
	2.63491 
	3.18890 

	
	86 
	0.67735 
	1.29147 
	1.66277 
	1.98793 
	2.37049 
	2.63421 
	3.18772 

	
	87 
	0.67732 
	1.29136 
	1.66256 
	1.98761 
	2.36998 
	2.63353 
	3.18657 

	
	88 
	0.67729 
	1.29125 
	1.66235 
	1.98729 
	2.36947 
	2.63286 
	3.18544 

	
	89 
	0.67726 
	1.29114 
	1.66216 
	1.98698 
	2.36898 
	2.63220 
	3.18434 

	
	90 
	0.67723 
	1.29103 
	1.66196 
	1.98667 
	2.36850 
	2.63157 
	3.18327 

	
	91 
	0.67720 
	1.29092 
	1.66177 
	1.98638 
	2.36803 
	2.63094 
	3.18222 

	
	92 
	0.67717 
	1.29082 
	1.66159 
	1.98609 
	2.36757 
	2.63033 
	3.18119 

	
	93 
	0.67714 
	1.29072 
	1.66140 
	1.98580 
	2.36712 
	2.62973 
	3.18019 

	
	94 
	0.67711 
	1.29062 
	1.66123 
	1.98552 
	2.36667 
	2.62915 
	3.17921 

	
	95 
	0.67708 
	1.29053 
	1.66105 
	1.98525 
	2.36624 
	2.62858 
	3.17825 

	
	96 
	0.67705 
	1.29043 
	1.66088 
	1.98498 
	2.36582 
	2.62802 
	3.17731 

	
	97 
	0.67703 
	1.29034 
	1.66071 
	1.98472 
	2.36541 
	2.62747 
	3.17639 

	
	98 
	0.67700 
	1.29025 
	1.66055 
	1.98447 
	2.36500 
	2.62693 
	3.17549 

	
	99 
	0.67698 
	1.29016 
	1.66039 
	1.98422 
	2.36461 
	2.62641 
	3.17460 

	
	100 
	0.67695 
	1.29007 
	1.66023 
	1.98397 
	2.36422 
	2.62589 
	3.17374 

	
	101 
	0.67693 
	1.28999 
	1.66008 
	1.98373 
	2.36384 
	2.62539 
	3.17289 

	
	102 
	0.67690 
	1.28991 
	1.65993 
	1.98350 
	2.36346 
	2.62489 
	3.17206 

	
	103 
	0.67688 
	1.28982 
	1.65978 
	1.98326 
	2.36310 
	2.62441 
	3.17125 

	
	104 
	0.67686 
	1.28974 
	1.65964 
	1.98304 
	2.36274 
	2.62393 
	3.17045 



[bookmark: _Toc201736251][bookmark: _Toc202163035]Lampiran 13 : Tabel Persentase Distribusi F
Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05
	[bookmark: _Hlk197501674]df untuk 
penyebut 
(N2) 
	df untuk pembilang (N1) 

	
	1 
	2 
	3 
	4 
	5 
	6 
	7 
	8 
	9 
	10 
	11 
	12 
	13 
	14 
	15 

	91 
	3.95 
	3.10 
	2.70 
	2.47 
	2.31 
	2.20 
	2.11 
	2.04 
	1.98 
	1.94 
	1.90 
	1.86 
	1.83 
	1.80 
	1.78 

	92 
	3.94 
	3.10 
	2.70 
	2.47 
	2.31 
	2.20 
	2.11 
	2.04 
	1.98 
	1.94 
	1.89 
	1.86 
	1.83 
	1.80 
	1.78 

	93 
	3.94 
	3.09 
	2.70 
	2.47 
	2.31 
	2.20 
	2.11 
	2.04 
	1.98 
	1.93 
	1.89 
	1.86 
	1.83 
	1.80 
	1.78 

	94 
	3.94 
	3.09 
	2.70 
	2.47 
	2.31 
	2.20 
	2.11 
	2.04 
	1.98 
	1.93 
	1.89 
	1.86 
	1.83 
	1.80 
	1.77 

	95 
	3.94 
	3.09 
	2.70 
	2.47 
	2.31 
	2.20 
	2.11 
	2.04 
	1.98 
	1.93 
	1.89 
	1.86 
	1.82 
	1.80 
	1.77 

	96 
	3.94 
	3.09 
	2.70 
	2.47 
	2.31 
	2.19 
	2.11 
	2.04 
	1.98 
	1.93 
	1.89 
	1.85 
	1.82 
	1.80 
	1.77 

	97 
	3.94 
	3.09 
	2.70 
	2.47 
	2.31 
	2.19 
	2.11 
	2.04 
	1.98 
	1.93 
	1.89 
	1.85 
	1.82 
	1.80 
	1.77 

	98 
	3.94 
	3.09 
	2.70 
	2.46 
	2.31 
	2.19 
	2.10 
	2.03 
	1.98 
	1.93 
	1.89 
	1.85 
	1.82 
	1.79 
	1.77 

	99 
	3.94 
	3.09 
	2.70 
	2.46 
	2.31 
	2.19 
	2.10 
	2.03 
	1.98 
	1.93 
	1.89 
	1.85 
	1.82 
	1.79 
	1.77 

	100 
	3.94 
	3.09 
	2.70 
	2.46 
	2.31 
	2.19 
	2.10 
	2.03 
	1.97 
	1.93 
	1.89 
	1.85 
	1.82 
	1.79 
	1.77 

	101 
	3.94 
	3.09 
	2.69 
	2.46 
	2.30 
	2.19 
	2.10 
	2.03 
	1.97 
	1.93 
	1.88 
	1.85 
	1.82 
	1.79 
	1.77 

	102 
	3.93 
	3.09 
	2.69 
	2.46 
	2.30 
	2.19 
	2.10 
	2.03 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.85 
	1.82 
	1.79 
	1.77 

	103 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.46 
	2.30 
	2.19 
	2.10 
	2.03 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.85 
	1.82 
	1.79 
	1.76 

	104 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.46 
	2.30 
	2.19 
	2.10 
	2.03 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.85 
	1.82 
	1.79 
	1.76 

	105 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.46 
	2.30 
	2.19 
	2.10 
	2.03 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.85 
	1.81 
	1.79 
	1.76 

	106 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.46 
	2.30 
	2.19 
	2.10 
	2.03 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.84 
	1.81 
	1.79 
	1.76 

	107 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.46 
	2.30 
	2.18 
	2.10 
	2.03 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.84 
	1.81 
	1.79 
	1.76 

	108 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.46 
	2.30 
	2.18 
	2.10 
	2.03 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.84 
	1.81 
	1.78 
	1.76 

	109 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.45 
	2.30 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.84 
	1.81 
	1.78 
	1.76 

	110 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.45 
	2.30 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.84 
	1.81 
	1.78 
	1.76 

	111 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.45 
	2.30 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.97 
	1.92 
	1.88 
	1.84 
	1.81 
	1.78 
	1.76 

	112 
	3.93 
	3.08 
	2.69 
	2.45 
	2.30 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.96 
	1.92 
	1.88 
	1.84 
	1.81 
	1.78 
	1.76 

	113 
	3.93 
	3.08 
	2.68 
	2.45 
	2.29 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.96 
	1.92 
	1.87 
	1.84 
	1.81 
	1.78 
	1.76 

	114 
	3.92 
	3.08 
	2.68 
	2.45 
	2.29 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.96 
	1.91 
	1.87 
	1.84 
	1.81 
	1.78 
	1.75 

	115 
	3.92 
	3.08 
	2.68 
	2.45 
	2.29 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.96 
	1.91 
	1.87 
	1.84 
	1.81 
	1.78 
	1.75 

	116 
	3.92 
	3.07 
	2.68 
	2.45 
	2.29 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.96 
	1.91 
	1.87 
	1.84 
	1.81 
	1.78 
	1.75 

	117 
	3.92 
	3.07 
	2.68 
	2.45 
	2.29 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.96 
	1.91 
	1.87 
	1.84 
	1.80 
	1.78 
	1.75 

	118 
	3.92 
	3.07 
	2.68 
	2.45 
	2.29 
	2.18 
	2.09 
	2.02 
	1.96 
	1.91 
	1.87 
	1.84 
	1.80 
	1.78 
	1.75 
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Hasil Wawancara dengan Narasumber Owner Popibu Coffee Bun
Interviewer : Hanifah Yumna
Narasumber : Ir. Agus Setijadi
Jabatan : Pemilik Usaha
Hari/ Tanggal: Senin, 8 Mei 2023

1. Bagaimana awal mula memulai buka toko roti kopi Popibu?
Awal mula memulai membuka toko bertujuan untuk mempersiapkan diri menghadapi usia tidak produktif yaitu usia pensiun. Ada beberapa pilihan usaha yang dijajaki diantaranya membuka toko rotibun dengan pertimbangan antara lain tidak tidak banyak yang me jalani usaha serupa di dalam komplek perumahan dan mudah dalam pengadaan bahan bakunya meskipun perlakuannya khusus.
1. Apa yang menjadi motivasi awal Anda membuka toko roti kopi ini?
Motivasinya adalah mencari kegiatan dalam bentuk usaha sekaligus untuk mendapatkan tambahan penghasilan dan membuka lapangan kerja baru di sektor UMKM / informal.

1. Jenis roti kopi apa saja yang Anda jual?
Jenis roti yang dijual antara lain varian butter (original), keju, coklat, vanila, susu, cappucino dan taro.

1. Bagaimana cara Anda memasarkan produk Anda?
Cara memasarkan bisa melalui banner yang dipasang di toko, melalui group UMKM dan group media sosial lainnya, mendatangi instansi seperti pabrik, sekolahan dan instansi lain yang mempekerjakan banyak orang.

1. Apa tantangan terbesar yang Anda hadapi dalam menjalankan usaha ini?
Tantangan terbesar yaitu mulai tumbuh usaha sejenis, fluktuasi harga bahan baku dan menjaga kualitas produk agar tetap segar dan menarik bagi pelanggan.

1. Bagaimana Anda menjaga kualitas roti kopi Anda?
Cara menjaga kualitas roti agar tetap segar yaitu dengan memproses secara dadakan dan dipasarkan pada hari yang sama.

1. Apa rencana Anda untuk mengembangkan usaha toko roti kopi ini?
Rencana untuk mengembangkan usaha toko roti yaitu dengan menambah varian minuman, berupa kopi dan makanan lain diluar roti agar suasana toko menjadi lebih ramai pengunjung.





	Narasumber

	Ir. Agus Setijadi
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1. Pengisian Kuesioner
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2. Pelanggan Popibu
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A. Biodata Pribadi
Nama : Hanifah Yumna
Tempat, Tangga Lahir : Bekasi, 18 Maret 1998
Agama : Islam
No. Handphone : 081321867120
Email : hanifahyumna018@gmail.com

B. Riwayat Pendidikan
Tahun Pelajar 2005 -2011 : SDN- Margahayu 13
Tahun Pelajar 2011 – 2013 : SMPIT-Thariq Bin Ziyad
Tahun Pelajar 2014 – 2016 : SMAIT- Thariq Bin Ziyad
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Keempat Matassw,yang skan melantkan skisi difarusan membayar bimbingan sebesar ketentan yang
erlaku.
Kelima Surat Keputusan ini berlaku sejak tanggal ditetapkan dan apabila terdapat kekeliruan di dalam Surat
Keputusan ini akan diadakan perubahan sebagaimana mestinya.
Tembusan
1. Dircktur DAPA UNISMA Bekasi

2, Dosen Pebimbing

3. Arsip
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Assalamualaikum Wr. Wb.Selamat siang, Ibu

YunikeSaya mahasiswa Universitas Islam
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kepada saya v

Assalamualaikum wr wb,

Nama :Hanifah Yumna

NPM :41183402180025

Berdasarkan dari tiga judul yang diajukan, judul
diterima : Pengaruh promosi dan harga terhadap
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Bekasi, 17 Oktober 2024

ljin Penelitian

Kepada Yth
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Universitas 45 { Unisma ) Bekasi
DiTempat

Bersama ini kami selaku pemillk Toko Roti Popibu Mutiara Gading Timur Kota Bekasi
menyatakan bahwa mahasiswa Jurusan Manajemen yang tertera di bawah i

Nama Hanifah Yumna
NPM 4118340218025
Program Studi : $1 Manajemen

Telah menyelesaikan penelitian di Toko Roti Popibu Mutiara Gading Timur yang beralamat di

Jalan Sakura Blok R4 No. 31 Kelurahan Mustikajaya Kecamatan Mustika Jaya, Kota Bekasi guna
Menyusun skripsi berjudul “ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN
PEMBELIAN PADA TOKO ROTI KOP| POPIBU

Demikian surat pemberitahuan kami sampaikan dan dapat dipergunak
mestinya.

Atas perhatian dan kerjasamanya yang baik kami ucapk

Pemillk Toko
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