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ABSTRAK: Tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh baik secara parsial maupun simultan dari
variabel Display, Promosi Media Sosial dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian. Data yang digunakan
dalam penelitian ini merupakan data primer dan data sekunder, yang diperoleh dengan metode kuesioner,
wawancara dan dokumentasi. Sampel yang digunakan untuk meguji hipotesis sebanyak 90 pelanggan,
pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan Insidental Sampling. Alat analisa data digunakan
model regresi linear berganda, sedangakan pengujian hipotesis dilakukan dengan Uji F dan Uji t pada
alhpa lima persen. Berdasarkan hasil penelitian disimpulkan bahwa variabel Display, Promosi Media
Sosial dan Lokasi Berpengaruh signifikan secara simultan dan parsial terhadap Keputusan Pembelian.
Koefisien Korelasi (R) diperoleh sebesar 0.804, artinya terdapat hubungan erat antara variabel Display,
Promosi Media Sosial dan Lokasi dengan Keputusan Pembelian. Selanjutnya kontribusi variabel Display,
Promosi Media Sosial dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian sebesar 74,3%, sedangkan sisanya
sebesar 25,7% dipengaruhi oleh faktor lain diluar model.

Kata Kunci: Display, Promosi Media Sosial Dan Lokasi Keputusan Pembelian

ABSTRACT: The purpose of this study was to determine the effect of either partially or
simultaneously the variable Display, Social Media Promotion and Location on Purchase
Decisions. The data used in this study are primary data and secondary data, which were
obtained by using gquestionnaires, interviews and documentation methods. The sample used totest
the hypothesis is 90 customers, sampling is done using Incidental Sampling. The data analysis
tool used multiple linear regression model, while the hypothesis testing was carried out with the
F-test and t-test at five percent alpha. Based on the results of the study, it was concluded that the
variables of Display, Social Media Promotion and Location had a significant and simultaneous
effect on purchasing decisions. The correlation coefficient (R) is0.804, meaning that there is a
close relationship between Display, Social Media Promotion and Location variables with
Purchase Decisions. Furthermore, the contribution of Display, Social Media Promotion and
Location variables to Purchase Decisions is 74.3%, while the remaining 25.7% is influenced by
other factors outside the model.

Keyword: Display, Social Media Promotion and Location on Purchase Decisions.

1. PENDAHULUAN

Di zaman yang semakin berkembang pesat seperti saat ini sangat banyak terjadi persaingan yang
ditandai dengan munculnya pesaing serta berbagai macam strategi yang dimiliki oleh masing- masing
pelaku bisnis. Seorang pelaku bisnis dituntut agar mampu dalam berinovasi dan berkreasi dengan
membuat terobosan baru untuk keunggulan produk dan jasa yang ditawarkan, serta harus mampu
merancang strategi pemasaran yang efektif. Semua itu dilakukan agar tetap membawa ketertarikan dan
bisa bertahan ditengah persaingan yang ada.

Bisnis penjualan pakaian sekarang ini semakin berkembang terutama di indonesia, ini terbukti
dengan semakin banyaknya muncul outlet (toko) dan distro yang menjual berbagai jenis pakaian. Hal
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tersebut berkaitan dengan kebutuhan akan sandang yang merupakan kebutuhan primer bagi setiap orang
salah satunya adalah pakaian. Selain berperan untuk menutupi tubuh, pakaian pun bisa menambah rasa
percaya diri dan membuat seseorang agar terlihat modis. Usaha bisnis pakaian lebih menuntut kreatifitas
yang tinggi oleh para pelakunya agar konsumen selalu berminat membeli produk pakaian yang
ditawarkan. Dengan aneka modelnya, pakaian seolah menjadi perburuan wajib ketika berbelanja, selain
untuk melindungi dirinya manusia membutuhkan pakaian sebagai eksistensi diri di dunia fashion. Alasan
inilah yang menimbulkan munculnya berbagai gaya berpakaian. salah satu usaha pakaian yang dicari
orang saat ini dalah toko Ivo Fashion. Adapun Target Dan Realisasi Pada Ivo Fashion Cabang
Bangkinang Tahun 2017 — 2021, seperti terlihat pada Tabel 1

Tabel 1. Target Dan Realisasi Pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Tahun 2017 — 2021

No. Tahun Target (pcs) Realisasasi (pcs) %
1. 2017 1.000 958 95,8%
2. 2018 1.000 875 87,5
3. 2019 1.000 603 60.3%
4. 2020 1.000 512 51,2%
5 2021 1.000 916 91,6%

Sumber: Ivo fashion Cabang Bangkinang, 2022

Dari Tabel 1, dapat dilihat bahwa penjualan tertinggi pada Ivo Fashion terdapat pada tahun
2021 dengan jumlah penjualan sebesar 958 dari target 1.000 dan terealisasi sebesar 95,8% karna pada
tahun 2017 Ivo Fashion sudah mulai melakukan promosi melalui media sosial. Sedangkan pada tahun
2018 hingga tahun 2021 penjualan ivo fashion sangat menurun secara drastis, dari target penjualan
pada tahun 2018 sebesar 1.000 hanya terealisasi sebesar 87,5%. pada tahun 2019 hanya terealisasi
sebesar 60,3%, pada tahun 2020 terealisasi sebesar 51,2% dan pada tahun 2021meningkat dan terealisasi
sebesar 91.6%. hal ini dikarenakan adanya wabah virus covid-19 yang berdampak padaperekonomian
masyarakat sehingga menambah permintaan pakaian pada ivo fashion. Untuk melihatbeberapa akun
sosial media yang dilakukan oleh ivo fashion maka juga disajikan seperti tabel 2 Tabel 2. Akun Sosial
Media Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota

No Aplikasi Nama Akun Postingan Pengikut
1 | Instagram ivo_bangkinang 2,965 2,719

2 Facebook Ivo bangkinang 2,348 1,447

3 | Tiktok ivo bangkinang 189 27

Sumber: Ivo Fashion 2022

Kegiatan promosi media sosial yang digunakan oleh Ivo Fashion adalah aplikasi Instagram,
Facebook dan Tiktok dengan akun yang bernama @ivo_bangkinang. Dengan adanya akun media sosial
tersebut maka akan terjalin komunikasi yang baik dengan para konsumen dan para konsumen juga dapat
merekomendasikan produk yang dimiliki ivo fashion kepada teman, keluarga dan kerabat dekat lainnya.

Kemunculan butik hingga reseler fashion yang semakin pesat membuat persaingan semakin ketat.
Mereka berlomba untuk menampilkan berbagai keistimewaan dan berusaha menawarkan fashion yang
sedang trend saat ini untuk menarik minat konsumen dalam memutuskan untuk membeli. Seperti
memberikan penataan produk atau display yang menarik dan rapi dan menampilkan model- model terbaru
supaya dapat menarik konsumen pada saat melihat produk dan melakukan pembelian secara tidak
terencana.

Selain display atau penataan produk, promosi juga menjadi salah satu pengaruh besar terhadap
keputusan pembelian konsumen seperti promosi melalui media sosial, dimana media sosial menjadi hal
baru dalam kehidupan masyarakat dunia yang sangat digemari banyak insan tidak terkecuali pada
masyarakat Bangkinang Kota. Era globalisasi seperti sekarang ini teknologi dan informasi berperan
sangat penting dalam memberikan dampak dalam perdagangan bebas seakan-akan perdagangan menjadi
tanpa ada batasan. Hal tersebut menyebabkan semakin tinggi pula persaingan yang harus dihadapi oleh
semua pihak terutama pihak usaha-usaha kecil selaku reseler.

Pemilihan tempat juga menjadi faktor terpenting dalam menjalankan bisnis, walaupun mempunyai
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produk yang bagus, penataan yang rapi dan melakukan promosi yang optimal apabila tidak di dukung
oleh lokasi yang strategis, produk tersebut tidak akan dilirik oleh konsumen. Dua faktor dalam
menentukan tempat usaha adalah pemilihan lokasi yang strategis dan fasilitas yang mendukung.

Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan sebelumnya, maka rumusan masalah yang ditetapkan
dalam penelitian ini yaitu Apakah display, promosi media sosial dan lokasi berpengaruh secara simultan
terhadap keputusan pembelian pada Ivo Fashion cabang Bangkinang Kota, serta Apakah display, promosi
media sosial dan lokasi berpengaruh secara persial terhadap keputusan pembelian pada ivo fashion cabang
bangkinang kota. Selanjutnya tujuan yang sudah ditetapkan dalam penelitian ini yaitu untuk
mengetahui pengaruh display, promosi media sosial dan lokasi secara simultan terhadap keputusan
pembelian pada Ivo Fashion cabang Bangkinang Kota, serta mengetahui pengaruh display, promosi media
sosial dan lokasi secara persial terhadap keputusan pembelian pada Ivo Fashion cabang Bangkinang Kota.

Keputusan Pembelian

Kotler dan Amstrong (2013) menyatakan bahwasanya keputusan pembelian yaitu sebuah tahapan
dalam pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen melakukan kegiatan pembelian yang
sesungguhnya(Sriwindarti, 2020). Keputusan pembelian merupakan suatu proses yang terdiri dari lima
tahap, yakni pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif , pembelian, dan purnabeli
(Frans Abadi Cysara (2015).

Keputusan pembelian konsumen diawali oleh keinginan membeli yang timbul karena terdapat
berbagai faktor seperti keluarga, harga yang diinginkan, informasi yang diberikan, dan keuntungan atau
manfaat yang bisa diperoleh dari produk atau jasa. Ketika konsumen melakukan sebuah pembelian,
banyak faktor situasional yang bisa mempengaruhi keputusan pembeliannya tersebut. Perlu diketahui
adanya berbagai macam tidakan yang dapatmemberikan alasan mengapa seseorang membeli suatu
produk. Selain jenis produk, factor demografis, factor ekonomi dan factor psikologis juga dapat
mempenngaruhi pembelian seseorang.

Shiffman dan Kanuk (2016) mendefiniskan keputusan pembelian merupakan suatu keputusan
seseorang ketika memilih salah satu dari beberapa alternative pilihan yang ada. Sedangkan menurut
Setiadi (2010) keputusan pembelian adalah proses Pengintegrasianyangmengkombinasikan pengetahuan
untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternative dan memilih salah satunya. Keputusan pembelian
adalah sebagai tahap keputusan dimana konsumen secara aktual telah menentukan pilihannya dan
melakukan pembelian terhadap suatu produk serta mengkonsumsinya. Dalam menentukan suatu
keputusan pembelian, konsumen tidak hanya memberi respon terhadap barang dan jasa yang ditawarkan,
tetapi juga memberikan respon terhadap lingkungan dimana ia membeli yang menyenangkan bagi
konsumen (Tanjung, 2020).

Display

Display Product atau penataan produk adalah sebuah hal penting yang dilakukan dalam gerai atau
toko ritel karena, penataan produk yang baik dapat meningkatkan minat pembeli dalam berbelanja.
Rahmadana (2016) pemasar harus dapat menata produk yang ditawarkan dengan baik karena hal tersebut
dapat membuat konsumen akan merasa nyaman dan betah berada di dalam toko untuk berbelanja.
Penataan produk yang baik akan membuat daya tari dari penglihatan bagi konsumen sehingga
memberikan kesan yang positif bagi konsumen (Alma. 2014).

Display adalah kegiatan penting yang harus disediakan atau dilakukan sebuah perusahaan dalam
tokonya untuk membuat daya tarik dari sebuah penataan ruang dan menyusun produk-produk sehingga
pelanggan atau konsumen merasa hyaman untuk berbelanja didalam toko. Display yang baik dan efektif
mampu meningkatkan penjualan perusahaan dan dapat merangsang pelanggan untuk membeli barang
yang ditawarkan atau barang dagangan yang dijual secara seketika dari hasil daya tarik penglihatan
langsung pada suatu produk (Guiltinan, 2020)

Display adalah usaha yang dilakukan untuk menata barang yang mengarahkan pembeli agar tertarik
untuk melihat produk dan memutuskan untuk membelinya. Rahmadana (2016) display produk
mempunyai pengaruh besar terhadap penjualan karena melalui penyusunan produk yang baik konsumen
akan terdorong oleh daya tarik penglihataannya, oleh sebab itu melaluidisplay yang baik maka konsumen
akan tertarik untuk membeli produk (Elvitria et al., 2019).

Sarma (2014), penataan produk merupakan sebuah alat pemasaran yang perlu diperhatikan karena
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bagian dari POP stimuli atau Point of Purchese Stimuli yang dapat mendorong konsumen untuk
melakukan pembelian implusif. Penataan produk memang salah satu hal yang penting dalam gerai ritel
yang mana penataan produk yang baik dan menarik dapat membuat orang-orang merasa tertarik dan
menimbulkan rasa ingin berbelanja.

Promosi Media Sosial

Menurut Kim dan Ko (2012) mendefinisikan pemasaran media sosial adalah pemasaran yang
menggunakan media sosial yang diterapkan perusahaan untuk membangun kesadaran merek-merek
mereka. (Dr. Vladimir, 2018) Dengan berkembangnya teknologi, media promosi semakin bertambah salah
satunya melalui mediainternet dengan menggunakan media ini perusahaan tidak membutuhkan banyak
biaya untuk mempromosikan produk, jangkauannya pun lebih luas. George dan Michael (2018), media
sosial merupakan sarana bagi konsumen untuk berbagi informasi teks, gambar, audio, dan video dengan
satu sama lain dan dengan perusahaan dan sebaliknya. Sedangkan, definisi lain mengenai media sosial
menurut Ardhi (2018), media sosial adalah situs jaringan sosial seperti layanan berbasis web yang
memungkinkan individu untuk membangun profil publik atau semi-publik dalam sistem terbatasi, daftar
pengguna lain dengan siapa mereka yang dibuat oleh orang lain dengan suatu sistem.

Promosi media sosial merupakan promosi yang dilakukan dengan memanfaatkan media sosial
atausocial media sebagai alat komunikasi secara online melalui internet antara pengusaha satu
konsumennya tanpa ada batasan konsumen tersebut untuk mencari informasi yang mereka cari maupun
berbagi informasi antara sesama pengguna media sosial(Alwitri et al., 2020).

Dengan menggunakan media sosial atau social media maka akan mampu mempermudahseseorang
dalam berkomunkasi karena sosial media sediri merupakan sebuah alat komunikasi secara online atau
melalui internet tanpa ada batasan antara penguna untuk mencari informasi yang mereka inginkan maupun
berbagi informasi antara sesama pengguna media sosial itu sendiri. Dalam hal ini maka media sosial bisa
menjadi suatu alat digital marketing yang dapat menjangkau semua kalangan dengan biaya yang relatif
terjangkau atau tidak menggunakan biaya samasekali dan digunakan untuk menciptakan suatu komunitas,
membangun hubungan mupun untuk bertukar informasi dengan sesama pengguna media sosial dalam
jangka waktu yang tidak terbatas.

Lokasi

Menurut Tjiptono (2015), lokasi mengacu pada berbagai aktivitas pemasaran yang berusaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian atau penyaluran barang dan jasa dari produsen kepada
konsumen. (M.Sesaria, 2020) Pemilihan tempat menjadi faktor terpenting dalam menjalankan bisnis,
walaupun mempunyai produk yang bagus tetapi jika tidak di dukung oleh lokasi yang strategis, produk
tersebut tidak akan dilirik oleh konsumen. Dua faktor dalam menentukan tempat usaha adalah pemilihan
lokasi yang strategis dan fasilitas yang mendukung.

Utami (2012) Lokasi merupakan struktur fisik dari sebuah usaha yang merupakan komponen utama
yang terlihat dalam membentuk kesan sebuah usaha yang dilakukan perusahaan dalam melakukan
penempatan usahanya dan kegiatan dalam menyediakan saluran pelayanan yang dibutuhkan oleh
konsumen. (Pratiningsih, 2016) Penentuan lokasi adalah strategi utama dalam usaha ritel. Lokasistrategis
akan menjadi jalan pembuka yang menentukan kesuksesan sebuah usaha ritel, Lokasi merupakan tempat
melayani konsumen, dapat pula diartikansebagai tempat untuk memasarkan barang- barang dagangan.

Dalam memilih lokasi kita harus melihat dari segi pasar apakah ramai di lewati apakah sepi di
lewati. Karena lokasi merupakan salah satu bagian dari pemasaran yang memiliki dampak yang cukup
besar. Dalam hal ini perusahaan dituntut untuk mampu memilih lokasi yang strategis yang mudah
dijangkau oleh masyarakat.

Lokasi yang baik akan mengacu pada berbagai aktivitas suatu pemasaran yang berusaha agar
memperlancar dan mempermudah penyampaian atau penyaluran suatu barang atau jasa dan dapat menjadi
pertimbangan konsumen dalam membuat keputusan pembelian (Tanjung, 2020). Lokasi merupakan faktor
yang sangat penting bagi suatu usaha khususnya toko roti. Pemilihan lokasi suatu usaha merupakan nilai
investasi yang mahal, sebab lokasi suatu tempat bisa mempengaruhi seseorang dalam melakukan
keputusan pembelian. Dalam membangun suatu usaha seperti toko roti haruslah memikirkan lokasi yang
cukup strategis agar mudah dijangkau oleh para pengunjung.

Hipotesis
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Hipotesis yang sudah ditetapkan dalam penelitian ini adalah Diduga display, promosi media sosial
dan lokasi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian pada Ivo Fashion cabang
Bangkinang Kota, serta Diduga display, promosi media sosial dan lokasi berpengaruh secara persial
terhadap keputusan pembelian pada Ivo Fashion cabang Bangkinang Kota.

Model Penelitian
Model yang sudah ditetapkan dalam penelitian ini seperti yang terlihat pada Gambar 1

Keputusan
Pembelian
(Y)

Promosi
Media Sosial
(X2)

Gambar 1. Model Penelitian

Definisi Operasional Variabel Penelitian
Variabel penelitian ini adalah :

1. Keputusan Pembelian (Y), Dalam pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen melakukan
kegiatan pembelian yang sesungguhnya (Kotler dan Amstrong, 2013). Indikator dari variabel
Keputusan Pembelian ini adalah ketertarikan, Perhatian dan Pencarian informasi (Frans Abadi Cysara
2015).

2. Display (X1), Menata produk yang ditawarkan dengan baik karena dapat membuat konsumen akan
merasa nyaman danbetah berada di dalam toko untuk berbelanja. menurut (Rahmadana, 2016).
Indikator dari variabel display ini adalah Interior display, Eksterior display dan Window display
(Rahmadana,2016).

3. Promosi Media Sosial (X2), Media sosial merupakan media internet yang memungkinkan
penggunanya Mempresetasikan dirinya maupun berinteraksi,bekerjasama,saling
berbagi,berkomunikasi dengan pengguna lainnya dan membentuk ikatan social secara virtual.
(Nasurllah :2015 ). Indikator dari variabel promosi media sosial ini adalah Context, Communication,
Collaboration dan Connection (Nasurllah :2015 ).

4. Lokasi (X3), Lokasi mengacu pada berbagai aktivitas pemasaran yang berusaha memperlancar dan
mempermudah penyampaian atau penyaluran barang dan jasa dari produsen kepada konsumen
menurut (Tjiptono 2015). Indikator dari variabel Lokasi ini adalah Akses, Visibilitas, Lalu Lintas,
Parkir (Tjiptono 2015).

2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini sudah dilaksanakan di Ivo Fashion di Kota Bangkinang yang beralamat di JL. M
Yamin. Waktu penelitian diperkirakan selama 2 (dua) bulan terhitung mulai bulan Mei sampai dengan
bulan Juni tahun 2022. Jenis dan sumber data yang digunakan penulis dalam penelitian ini adalah data
primer, Yaitu data yang dihimpun langsung dari sumber pertama. Pengumpulan data dilakukan dengan
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mempergunakan kuesioner yang akan dibuat dengan model tertutup yang telah menyediakan pilihan
jawaban kepada para responden serta data sekunder, Data yang diperoleh melalui tangan kedua.
Pengumpulan data diperoleh melalui data-data yang telah tersedia di perusahaan, jurnal penelitian, dan
buku-buku penunjang. Selanjutnya peneliti mengumpulkan dengan menggunakan Wawancara, Yaitu
dengan mengajukan beberapa pertanyaan secara langsung terhadap sumber informasi, File research, yaitu
dengan menelusuri file-file atau dokumen yang berkaitan dengan penelitian serta Kuisioner yaitu daftar
pertanyaan tertulis tentang variabel penelitian kemudian disebarkan kepada responder terpilih untu diisi
sesuai alternatif jawaban yang telah disediakan.

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli pakaian pada toko lvo Fashion
cabang Bangkinang Kota tahun 2021. Selanjutnya metode dalam penelitian ini adalah metode
pengambilan sampel dengan cara memilih siapa saja yang sedang berada pada objek penelitian
menggunakan teknik insidental sampling, dimana seluruh populasi dijadikan sampel yaitu sebanyak
90 orang responden. Analisa data pada penelitian ini dilakukan dengan model persamaan regresi
linear berganda dengan persamaan sebagai berikut :

Y = a+B1X1 +B2X2 +B3X3 +¢

Keterangan: Y= Keputusan Pembelian, o= Konstanta, p1,32 = Koefisien regresi, X1= Display, X2=
promosi media sosial, X3= lokasi dan e= Error term. Selanjutnya pengujian hipotesis dalam penelitian ini
menggunakan uji F dan uji t dengan alpha 5%.

3. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
1. Hasil Penelitian

Berdasarkan hasil pengolahan data dengan program SPSS (Statistical Product and Service
Solution) dengan menggunakan versi 25.00, maka diperoleh hasil persamaan regresi yaitu:
Y =4,249+0,218X;+0,204X,+0,225X3

Dari persamaan regresi ini dapat diketahui nilai konstan (o) sebesar 4,249. Angka ini bertanda
positif dan memberikan arti jika diasumsikan Display tidak ada (X1=0), variabel promosi media sosial
tidak ada (X2=0) dan variabel lokasi tidak ada (Xs=0), maka nilai keputusan pembelian pada Ivo Fashion
cabang Bangkinang Kota masih ada sebesar 4.249 satuan. Koefisien regresi variabel Display (X1) adalah
sebesar 0,218. Angka ini bertanda positif dan memberikan arti jika diasumsikan Display sebesar 1 satuan
akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,218, dengan asumsi variabel lain bernilai tetap
(konstan) dan begitu juga sebaliknya. Koefisien regresi variabel promosi media sosial (Xz) adalah sebesar
0,204. Angka ini bertanda positif dan memberikan arti jika diasumsikan Promosi Media Sosial (Xz)
sebesar 1 satuan akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,204 dengan asumsi variabel lain
bernilai tetap (konstan) dan begitu juga sebaliknya. Selanjutnya koefisien regresi variabel lokasi (Xs)
adalah sebesar 0,225. Angka ini bertanda positif dan memberikan arti jika diasumsikan Lokasi (X3)
sebesar 1 satuan akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,255 dengan asumsi variabel lain
bernilai tetap (konstan) dan begitu juga sebaliknya. Selanjutnya hasil pengujian hipotesis secara simultan
dalam penelitian ini seperti yang terlihat pada Tabel 3

Tabel 3. Hasil Uji Hipotesis Secara Simultan (Uji-F)

ANOVA?
Model Sum Of Squares Df Mean Square F Sig.
Regression 534,778 3 178,259 16,475 ,000P
Residual 930,511 86 10,820
Total 1465,289 89

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Lokasi, Promosi Media Sosial, Display
Sumber : Data Olahan, 2022

Dari Tabel 3, dapat dilihat bahwa nilai f-hitung sebesar 16,475 dengan nilai signifikansi sebesar
,000°. Hasil ini membrikan arti bahwa memang benar terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel
Display, Promosi Media Sosial dan Lokasi karna nilai signya lebih kecil dari nilai 0,050. Artinya variabel
independen berpengaruh secara simultan terhadap variabel dependent. Dapat dikatakan bahwa secara
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bersama-sama variabel bebas berpengaruh terhadap variabel terikat. Hasil pengujian hipotesis secara
parsial dalam penelitian ini seperti yang terlihat pada Tabel 4

Tabel 4. Hasil Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji-t)

No Model T Sig
(Constant) 0,854 0,395
1 | Display 3,589 0,006
2 | Promosi Media Sosial 2,938 0,004
3 | Lokasi 4,244 0,000

Sumber : Data Olahan, 2022

Dari Tabel 4, dapat dilihat bahwa variabel Display dengan nilai signifikansi diperoleh sebesar 0,006
yang terbukti lebih kecil dari nilai alpha 0.050. Hal ini memberikan arti bahwa variabel display
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian pada Ivo Fashion cabang Bangkinang
Kota. Variabel promosi media sosial dengan nilai signifikansi diperoleh sebesar 0,004 yang terbukti lebih
kecil dari nilai alpha 0.050. Hal ini memberikan arti bahwa variabel promosi media sosial memiliki
pengaruh yang sgnifikan terhadap keputusan pembelian pada lvo Fashion cabang Bangkinang Kota.
Selanjutnya variabel lokasi dengan nilai signifikansi diperoleh sebesar 0,000 yang terbukti lebih kecil
dari nilai alpha 0.050, hal ini memberikan arti bahwa variabel lokasi juga memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian pada Ivo Fashion cabang Bangkinang Kota. Hasil pengujian
koefisien korelasi dan determinasi dalam penelitian ini seperti yang terlihat pada Tabel 5

Tabel 5. Koefisien Korelasi (R) dan Determinasi (R?)
Model Summary®

No R R-Square Adjusted R-Square | Standart Error Of The Estimate
1 0,804 0,765 0,743 6,289

Sumber : Data Olahan, 2022

Dari Tabel 5, dapat dilihat bahwa nilai koefisien (R) dalam penelitian ini diperoleh sebesar 0,804,
hal ini memberikan arti bahwa keeratan hubungan antara variabel Display, Promosi Media Sosial dan
Lokasi terhadap keputusan Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota berada pada interval
Koefisien antara (0,800-1,000) dan berada pada tingkat yang sangat kuat. Selanjutnya, nilai koefisiensi
determinasi (R?) dapat dilihat dari besarnya nilai adjusted R square yang diperoleh sebesar 0,743 dan hal
ini memberikan arti bahwa besarnya kontribusi variabel Display, Promosi Media Sosial dan Lokasi
terhadap Keputusan Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota adalah sebesar 74,3%,
sedangkan sisanya sebesar 25,7% ditentukan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

2. Pembahasan

Hasil uji secara simultan dalam penelitian ini menunjukkan bahwa variabel display, promosi
media sosial dan lokasi terbukti memiliki pengaruh yang signifikan terhadap terhadap Keputusan
Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota. Hal ini berarti Untuk menciptakan ketertarikan
dalam melakukan pembelian sangat diperlukan penataan produk (display) yang tertata dengan baik
sehingga menciptakan kemudahan konsumen dalam memilih produk fashion yang diinginkannya dan
apabila konsumen merasa nyaman maka selanjutnya akan melakukan tindakan pembelian. Lokasi yang
dipilih dalam melakukan kegiatan usaha fashion sangat ditentukan oleh lokasi yang dipilih, dimana lokasi
tersebut hendaklah strategis (pusat kota) sehingga mudah dijangkau oleh konsumen.

Adanya pengaruh display, promosi media sosial dan lokasi terhadap keputusan pembelian
berkorelasi dengan hasil penelitian yang pernah dilakukan oleh Wulandari (2019) dengan judul Pengaruh
Suasana Toko dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Buku Zanafa Pekanbaru. Hasil
penelitiannya menunjukkan bahwa secara parsial suasana toko dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Selanjutnya hasil penelitian yang telah dilakukan Alwitri at,al (2020), dengan judul
analisis Pengaruh Promosi Media Sosial Terhadap Penjualan Pada Klinik Slera Di Bangkinang Kota.
Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa terdapat secara simultan berpengaruh signifikan dari Promosi
Media Sosial terhadap penjualan pada Klinik Selera di Bangkinang Kota.

Hasil uji secara parsial dalam penelitian ini menunjukkan bahwa display memiliki pengaruh yang
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signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota, hal ini memberikan
arti bahwa Suasana toko yang nyaman, pengcahayaan yang baik dan musik yang merdu bisa menarik
perhatian konsumen agar berlama-lama berada didalam toko, penyusunan produk yang baik akan
mendorong konsumen untuk melihat-lihat sehingga akan melakukan pembelian secaramendadak tanpa
perencanaan sebelumnya. Adanya pengaruh display terhadap Keputusan Pembelian berkorelasi
dengan hasil penelitian yang pernah dilakukan oleh Sisi Alvitria, Moh Maskan dengan judul Pengaruh
Display Produk Dan Store Atmosphere Terhadap Impulse Buying Pada Gian Hypermart Mall Olympic
Garden (Mog) Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa display produk dan store atmosphere secara
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying.

Hasil uji secara parsial dalam penelitian ini menunjukkan bahwa promosi media sosial memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota,
hal ini memberikan arti bahwa Salah satu trend pemasaran yang saat ini sudah sangat berkembang adalah
social media marketing. Pemasaran dengan menggunakan media sosial menjadi salah satu alternatif bagi
suatu toko untuk memperluas informasi mengenai produk yang mereka tawarkan dan mempercepat
hubungan baik dengan para konsumen untuk mendapatkan timbal balik mengenai produk yang
ditawarkan. Media sosial menawarkan begitu banyak kesempatan bagi pemasar dan menyediakan lahan
yang strategis untuk mengiklankan produk dan menerakpan strategi pemasaran lainnya. Strategi
pemasaran melalui media sosial merupakan salah satu cara promosi yang sangat efektif dan efisien,
karena mampu meningkatkan penjualan secara luas dan tidak membutuhkanbiaya pemasaran yang besar.
Adanya pengaruh promosi media sosial terhadap Keputusan Pembelian berkorelasi dengan hasil
penelitian yang pernah dilakukan oleh Alwitri at,al (2020), dengan judul analisis Pengaruh Promosi
Media Sosial Terhadap Penjualan Pada Klinik Slera Di Bangkinang Kota. Hasil penelitiannya
menunjukkan bahwa terdapat secara simultan berpengaruh signifikan dari Promosi Media Sosial terhadap
penjualan pada Klinik Selera di Bangkinang Kota.

Selanjutnya hasil uji secara parsial dalam penelitian ini menunjukkan bahwa lokasi memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota, hal
ini memberikan arti bahwa Peranan lokasi sangat berpengaruh besar dalam menentukan tingkat penjualan,
meningkatkan laba maupun menarik lebih banyak konsumen agar mau datang pada suatu toko. letak
lokasi harus nyaman, aman, bersih, ramai dan mudah dijangkau, merupakan kriteria yang diperhatikan
atau diamati oleh banyak konsumen. Suatu lokasi disebut strategis bila berada dipusat kota, kepadatan
populasi, kemudahan mencapainya menyangkut kemudahan transportasi umum, kelancaran lalu lintas dan
arahnya tidak membingungkan konsumen. Sejalan dengan semakin menjamurnya bisnis atau usaha yang
menawarkan produk atau jasa yang sejenis, perbedaan yang sangat tipis sekalipun pada lokasi dapat
berdampak kuat pada pangsa pasar dan kemampu labaan sebuah usaha. Adanya pengaruh lokasi terhadap
keputusan pembelian berkorelasi dengan hasil penelitian yang pernah dilakukan oleh Putri Wulandari
(2019) dalam judul pengaruh Suasana Toko Lokasi Toko Terhadap Keputusan Pembelian pada toko buku
Zanafa Pekanbaru. Penelitian ini menunjukkan hasil bahwa Suasana Toko dan Lokasi sangat berpengaruh
secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada toko buku Zanafa Pekanbaru.

4. PENUTUP
Dari hasil penelitian tentang pengaruh display, promosi media sosial dan lokasi terhadap

Keputusan Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota maka dapat diambil kesimpulan

sebagai berikut:

1. Secara simultan, variabel Display, Promosi Media Sosial dan Lokasi berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota.

2. Secara parsial, variabel Display, Promosi Media Sosial dan Lokasi juga terbukti berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota.

3. Keertan hubungan variabel bebas terhadap variabel terikat adalah sangat kuat dengan berkontribusi
variabel bebas terhadap variabel terikat yaitu sebesar 74,3% sedang sisanya sebesar 25,7% lagi
dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Dari kesimpulan yang telah diuraikan diatas, adapun saran yang diberikan penulis dalampenelitian
ini adalah sebagai berikut:

1. Penataan barang yang teratur dan tidak menumpuk supaya konsumen dapat lebih menyadari dan
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mengetahui keberadaan suatu produk yang dibutuhkannya dan mengingat banyaknya persaiangan
maka perusahaan harus meningkatkan penataan produk yang bagus agar konsumen dapat puas dengan
barang yang sudah dibeli.

2. Sosial Media Marketing yang dilakukan melalui isntagram, facebook dan tiktok dapat mempengaruhi
minat beli konsumen secara positif maka pemilik toko harus lebih memperhatikan aktifitas online yang
dilakukannya pada akun media sosial. pemilik toko tidak hanya harus membangun persepsi yang
positif bagi konsumennya yang menjadi friend di media sosial tetapi juga harus menghindari resiko
timbulnya persepsi negatif dari konsumen karna akan menurunkan niat belinya.

3. Untuk meningkatkan kepuasan konsumen, pertama yang harus diperhatikan saat hendak membuka
usaha terlebih dahulu adalah menentukan lokasi atau tempat usaha karena penentu lokasi usaha sangat
mempengaruhi kepada kepuasan konsumen, karena semakin strategis lokasi usaha, maka konsumen
akan merasa puas.

4. Bagi peneliti selanjutnya yang bermiat untuk membahas topik yang sama, diharapkan dapat
melakukan penelitian dengan menggunakan variabel yang berbeda dengan variabel yang telah diteliti
dalam penelitian ini sehungga memperoleh hasil yang lebih bervariatif yang dapat berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian pada Ivo Fashion Cabang Bangkinang Kota.
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