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ABSTRAK 

Lokasi toko sangat mempengaruhi keinginan seorang konsumen untuk 

datang dan berbelanja. Toko yang jauh dari jangkauan konsumen tidak akan 

diminati untuk dikunjungi. Di Purwokerto terdapat salah satu tempat makan yang 

berada pada lokasi yang kurang strategis yaitu Kedai Nasi Oplos Pak Aah. Di sisi 

lain, kedai tersebut ramai oleh konsumen. Penelitian ini merupakan studi kasus 

pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. Penelitian ini berjudul “Pengaruh Harga dan 

Lokasi terhadap Keputusan Pembelian pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah”. Tujuan 

penelitian ini adalah mengetahui pengaruh harga dan lokasi terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan atau field research, dengan 

jenis penelitian kuantitatif. Sampel penelitian diambil dengan menggunakan 

teknik probability sampling sebanyak 100 responden. Teknik pengumpulan data 

menggunakan observasi, dokumentasi, wawancara dan penyebaran kuesioner 

kepada konsumen. Dalam analisisnya peneliti menggunakan analisis korelasi rank 

spearman  dan regresi ordinal dengan perhitungan menggunakan SPSS for 

Windows release versi 16. 

Dari hasil perhitungan rank spearman dapat diketahui bahwa hubungan 

harga (X1) dengan Keputusan Pembelian (Y) diperoleh nilai sig. (2-tailed) 

sebesar 0,045. Karena nilai sig (2-tailed) ≤ 0,05 maka keputusan uji adalah H0 

ditolak, sehingga dapat disimpulkan terdapat hubungan harga dengan keputusan 

pembelian pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. Untuk hubungan lokasi (X2) dengan 

Keputusan Pembelian (Y) diperoleh nilai sig. (2-tailed) sebesar 0,020. Karena 

nilai sig (2-tailed) ≤ 0,05 maka keputusan uji adalah H0 ditolak, sehingga dapat 

disimpulkan terdapat hubungan lokasi dengan keputusan pembelian pada Kedai 

Nasi Oplos Pak Aah.  

 

Kata kunci: Harga, Lokasi, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 The location of the store greatly influences the desire of a consumer to 

come and shop. Stores that are far from the reach of consumers will not be 

desirable to visit. In Purwokerto there is one place to eat that is in a less strategic 

location, namely Kedai Nasi Oplos Pak Aah. On the other hand, the shop is 

crowded with consumers. This research is a case study at Kedai Nasi Oplos Pak 

Aah. This study is entitled "The Influence of Prices and Locations on purchasing 

Decisions at Kedai Nasi Oplos Pak Aah". The purpose of this study was to 

determine the effect of price and location on consumer purchasing decisions at 

Kedai Nasi Oplos Pak Aah. 

 This research is field research, with kind of quantitative research. The 

samples were taken by using probability sampling technique as much as 100 

respondents. Data collection techniques use observation, documentation, 

interviews and distributing questionnaires to consumers. In the analysis the 

researcher used Spearman rank correlation analysis and ordinal regression with 

calculations using SPSS for Windows release version 16. 

 From the results of Spearman's rank calculation it can be seen that the 

price relationship (X1) with the Purchase Decision (Y) is obtained by the sig 

value. (2-tailed) of 0.045. Because the value of sig (2-tailed) ≤ 0.05 then the test 

decision is H0 rejected, so it can be concluded there is a price relationship with 

the purchase decision at Kedai Nasi Oplos Pak Aah. For location relation (X2) 

with Purchase Decision (Y) obtained by sig value. (2-tailed) of 0.020. Because the 

value of sig (2-tailed) ≤ 0.05 then the test decision is H0 rejected, so it can be 

concluded there is a relationship location with the purchase decision at Kedai 

Nasi Oplos Pak Aah. 

 

Keyword: Prices, Location, Purchasing Decisions.  
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MOTO 

 

“ Sesungguhnya jika kamu bersyukur, pasti Kami akan menambahkan (nikmat) 

kepadamu, dan jika kau mengingkari (nikmat-Ku) maka sesungguhnya azab-Ku 

sangat pedih” 

(QS. Ibrahim: 7) 
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yang mengikutinya, serta menghilangkannya l (el)nya 
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Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Setiap manusia memiliki kebutuhan yang berbeda. Salah satu kebutuhan 

manusia yang paling penting adalah kebutuhan pangan selain sandang dan 

papan.
1
 Dengan makan, manusia dapat melangsungkan kehidupannya. Saat ini, 

banyak sekali bisnis kuliner yang menuntut perusahaan untuk menentukan 

strategi pemasaran yang akan digunakan untuk bersaing dalam usahanya. Dengan 

menerapkan strategi pemasaran yang tepat dapat berperan terhadap konsumen 

dalam melakukan suatu pembelian. Dalam menikmati hidangan atau makanan, 

setiap orang memiliki cara yang berbeda untuk memenuhinya. Cara tersebut 

dapat dengan memilih rumah makan yang indah dengan pelayanan yang mewah, 

dengan harapan bahwa konsumen akan merasa puas setelah ia mengeluarkan 

sejumlah uang yang cukup besar di rumah makan yang cukup mewah, dan ada 

pula yang cenderung memilih rumah makan yang biasa tetapi memberikan 

kepuasan dalam rasa makanan yang disantapnya. Sebagian konsumen ada yang 

beranggapan daripada makan makanan yang mewah serta mahal tetapi tidak 

cukup lezat rasanya, lebih baik memilih rumah makan yang biasa tetapi cukup 

lezat sesuai dengan selera mereka.
2
 

Banyak sekali faktor yang berperan terhadap  konsumen dalam 

mengambil keputusan pembelian, seperti produk, harga, lokasi dan lainnya. 

Sekarang ini konsumen sangat teliti dalam mengambil keputusan pembelian. 

Misalnya dari produk yang unik, enak dan menarik penampilannya dengan 

otomatis akan menarik konsumen untuk mencobanya.
3
 

                                                             
1
 Leon Schiffman dan Lezlie Lazar Kanuk, Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT Index, 2008), 

hlm. 90. 
2 Citra Aprilliani Putri, dkk.  “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk, dan Word Of 

Mouth Communication Terhadap Keputusan Pembelian Pada RM Garang Asem Sari Rasa”, Jurnal 

Ilmu Administrasi Bisnis, Volume 5, Nomor 1, Tahun 2016, hlm. 2. 
3
 Desy Purwanti Atmaja, dan Martinus Febrian Adiwinata, “Pengaruh Produk, Harga, Lokasi 

dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian di Kopitiam Oey Surabaya”, Jurnal Hospitaly 

dan Manajemen Jasa, Volume I, Nomor 2, 2013, hlm. 551. 
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Selain itu, dalam pengambilan keputusan pembelian, konsumen juga 

melihat dari faktor harga. Produk makanan yang enak dengan harga terjangkau 

pasti akan memiliki banyak peminat. Sebaliknya, apabila harga yang ditawarkan 

tidak sesuai dengan produknya, maka konsumen akan berpikir dua kali untuk 

membeli ulang produk tersebut di kemudian hari.
4
 Konsumen selalu 

mempertimbangkan harga yang sesuai dengan kualitas dan manfaat produk. Jika 

sebuah produk dengan citra merek yang baik, kualitas yang bagus dan manfaat 

yang besar, maka konsumen tidak akan segan mengeluarkan biaya tinggi untuk 

mendapatkan produk tersebut.
5
 

Kotler mengatakan bahwa suasana lingkungan toko dapat menghasilkan 

efek emosional tertentu pada konsumen yang dapat meningkatkan pembelian 

termasuk karakteristik kondisi non-visual seperti musik atau cahaya; karakteristik 

desain termasuk kondisi luar seperti warna atau display; karakteristik sosial yang 

berkaitan dengan variabel manusia seperti interaksi dengan karyawan.
6
 

Lokasi toko sangat mempengaruhi keinginan seorang konsumen untuk 

datang dan berbelanja. Toko yang jauh dari jangkauan konsumen tidak akan 

diminati untuk dikunjungi.
7
 Tjiptono menjelaskan bahwa di dalam pemilihan 

lokasi diperlukan pertimbangan-pertimbangan yang cermat meliputi kemudahan 

(akses) atau kemudahan untuk dijangkau dengan sarana transportasi umum, 

(visibilitas) yang baik yaitu keberadaan lokasi yang dapat dilihat dengan jelas, 

lokasi berada pada lalu lintas (traffic) atau berada pada daerah yang banyak orang 

orang berlalu lalang yang dapat memberikan peluang terjadinya impulse buying, 

lingkungan sekitar mendukung barang dan jasa yang ditawar kandang jauh dari 

lokasi pesaing
8
. Dalam pemilihan lokasi usaha perlu mempertibangkan faktor 

                                                             
4
 Desy Purwanti Atmaja, dan Martinus Febrian Adiwinata, “Pengaruh Produk, Harga, Lokasi 

dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian di Kopitiam Oey Surabaya”, Jurnal Hospitaly 

dan Manajemen Jasa, Volume I, Nomor 2, 2013, hlm. 552. 
5
 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer, (Bandung: 

Alfabeta, 2017), hlm. 90. 
6
 Aprilia Ekasari, “Analisis Faktor Yang Mempengaruhi Pembelian Spontan”, Jurnal Sains 

Pemasaran Indonesia, Volume XIII, No 1, Mei 2014, hlm. 60. 
7
 Ujang Suwarman, Perilaku Konsumen: Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, 

(Jakarta: Ghalia Indonesia, 2003), hlm. 280. 
8
 Fandy Tjiptono dan Gregorius Candra, Service, Quality, dan Satisfaction, (Yogyakarta: 

Andi Offset, 2007), hlm 92. 
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lingkungan masyarakat, kedekatan dengan pasar atau konsumen, kedekatan 

dengan tenaga kerja, kedekatan dengan supplier, dan kedekatan dengan fasilitas 

transformasi umum. 

Basu menjelaskan dalam Manajemen Pemasaran tentang analisa perilaku 

konsumen menyebutkan bahwa konsumen membeli barang dan jasa adalah untuk 

memuaskan berbagai keinginan dan kebutuhan. Barang dan jasa itu sendiri 

tidaklah sepenting kebutuhan dan keinginan manusia yang dipenuhinya, 

melainkan karena barang-barang tersebut dianggap dapat memenuhi kebutuhan 

yang diinginkannya.
9
 

Di tengah gencarnya perkembangan tempat makan, ada satu tempat yang 

menarik untuk diteliti, yaitu Kedai Nasi Oplos Pak Aah. Kedai Nasi Oplos Pak 

Aah didirikan oleh Bapak Kardianto yang lebih akrab disapa Pak Aah dan berdiri 

sejak tahun 1999. Kedai Nasi Oplos Pak Aah ini terletak di jalan Kombas Rt 02 

Rw 02 (gang 2 menuju SD Santo Yosef) Kecamatan Purwokerto Timur, 

Kabupaten Banyumas.  

Pada awal berdirinya sampai sekarang, Kedai Nasi Oplos Pak Aah ini 

merupakan tempat usaha yang didirikan di rumahnya, kemudian melihat 

antusiasme pengunjung yang terus meningkat, Pak Aah mengembangkan 

usahanya, diantaranya memperluas area pengunjung dengan membeli rumah 

sebelah untuk dijadikan tempat makan. Seperti yang dituturkan oleh Pak Aah 

“tadinya saya mendirikan usaha ini hanya rumah saya, tetapi semakin 

bertambahnya waktu semakin ramai pengunjung, kemudian saya membeli rumah 

ini lalu dijadikan khusus buat pengunjung agar tempat makan ini menjadi lebih 

luas dan nyaman”.
10

 

Harga yang ditawarkan di Kedai Nasi Oplos ini tergolong sangat murah 

per porsinya dibandingkan dengan harga nasi oplos yang ditawarkan pada 

warung lain. Seperti yang diungkapkan oleh pemilik kedai ini: “Dari dulu kami 

memang menerapkan harga yang terjangkau, dari awal berdiri pada tahun 1999 

dengan harga Rp. 750,00, kemudian seiring tahun berganti mengalami kenaikan 

harga yang masih sangat terjangkau hingga tahun 2018 sekarang harga Rp. 

                                                             
9
 Daryanto dan Ismanto Setyabudi, Konsumen dan Pelayanan Prima, (Yogyakarta: Gava 

Media, 2014), hlm. 86. 
10

 Wawancara dengan Pak Aah selaku Pemilik Kedai Nasi Oplos Pak Aah, pada Tanggal 10 

April 2018. 
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5.000,00 dengan porsi yang tidak berubah, mungkin hanya di sini makan nasi 

oplos dengan harga yang sangat murah”.
11

 

Sebuah fakta menarik dalam penelitian ini terletak pada strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh Kedai Nasi Oplos Pak Aah berkaitan dengan 

variabel lokasi. Kedai Nasi Oplos Pak Aah terletak di lokasi yang kurang 

strategis, karena cukup sulit ditemukan, masuk gang-gang kecil dan dilingkungan 

penduduk. Namun anehnya usaha ini ramai pengunjungnya, terutama oleh 

mahasiswa dan pelajar. 

Konsep pemasaran mengajarkan bahwa kunci untuk mencapai tujuan 

organisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta 

memberikan kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien 

dibandingkan dengan para pesaing.
12

  

Bauran pemasaran berperan terhadap keputusan pembelian konsumen, 

karena bauran pemasaran adalah suatu strategi yang digunakan dalam bidang 

pemasaran untuk menciptakan pertukaran dalam mencapai tujuan perusahaan 

yaitu memperoleh laba dan meningkatkan volume penjualan. Agar perusahaan 

dapat berhasil menciptakan keputusan pembelian konsumen atas produk yang 

ditawarkan perusahaan, perusahaan harus cermat dan teliti dalam menentukan 

bauran pemasaran yang tepat. Bauran pemasaran berpengaru terhadap keputusan 

pembelian konsumen, karena bauran pemasaran adalah suatu strategi yang 

digunakan dalam bidang pemasaran untuk menciptakan pertukaran dalam 

mencapai tujuan perusahaan yaitu memperoleh laba dan meningkatkan volume 

penjualan.
13

 Dalam hal ini bauran pemasaran yang terdiri dari 4P yaitu product, 

price, place, promotion. 

Dalam proses penyampaian produk kepada konsumen untuk mencapai 

tujuan perusahaan yang berupa penjualan produk yang optimal, maka kegiatan 

pemasaran dijadikan tolak ukur bagi setiap perusahaan. Tinjauan harga sangatlah 

penting, karena setiap harga yang ditetapkan perusahaan akan mengakibatkan 

                                                             
11

 Wawancara dengan Pak Aah selaku Pemilik Kedai Nasi Oplos Pak Aah, pada Tanggal 10 

April 2018. 
12

 Sudaryono, Manajemen Pemasaran: Teori dan Implementasi, (Yogyakarta: Andi Offset, 

2016), hlm. 51-52. 
13

 Aliefia Hanifaradiz, “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian Sabun 

Mandi Lifebuoy di Surabaya”, Jurnal Ilmu dan Riset Manajemen: Volume 5. Nomor 6, Juni 2016, 

hlm. 4-5. 
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tingkat permintaan terhadap produk yang berbeda. Tempat juga merupakan salah 

satu faktor penting dalam rangka mendistribusikan dan juga tempat terjadinya 

transaksi antara perusahaan dan konsumen. Tempat yang strategis, dengan akses 

yang mudah serta mampu dijangkau oleh konsumen dapat mendorong konsumen 

untuk memutuskan membeli di tempat tersebut.
14

 

Harga merupakan hal yang diperhatikan konsumen saat menentukan 

keputusan pembelian atau tidaknya. Sebagian konsumen bahkan 

mengidentifikasikan harga dengan nilai. Dari sudut pandang konsumen, biasanya 

harga didefinisikan sebagai uang yang harus diberikan konsumen untuk membeli 

barang atau jasa.
15

 Mayoritas konsumen agak sensitif terhadap harga, namun juga 

mempertimbangkan faktor lain (seperti citra merek, lokasi took, layanan, nilai 

dan kualitas). Selain itu, persepsi konsumen terhadap kualitas produk seringkali 

dipengaruhi oleh harga. Dalam beberapa kasus, harga yang mahal dianggap 

mencerminkan kualitas tinggi, terutama dalam kategori specialty product
16

. 

Proses pengambilan keputusan  diawali oleh adanya kebutuhan yang 

berusaha untuk dipenuhi. Pemenuhan kebutuhan ini terkait dengan beberapa 

alternatif sehingga perlu dilakukan evaluasi yang bertujuan untuk memperoleh 

alternatif terbaik dari persepsi konsumen. Di dalam proses membandingkan ini 

konsumen memerlukan informasi yang jumlah dan tingkat kepentingannya 

tergantung kebutuhan konsumen serta situasi yang dihadapinya. 

Dalam penelitian ini peneliti membatasi pembahasan terkait variabel 

harga dan lokasi karena dari faktor harga, Kedai Nasi Oplos menawarkan harga 

yang sangat murah yang pada saat ini jarang dijumpai pada tempat makan lain 

yang memiliki produk yang serupa, dan juga dari faktor lokasi karena Kedai Nasi 

Oplos ini terletak pada lokasi yang sulit ditemukan tetapi sangat ramai 

pengunjung. Sedangkan faktor produk dan promosi tidak peneliti bahas karena 

                                                             
14

 Wanda Syutriska Poluakan, dkk, “Analisis Pengaruh Persepsi Harga, Produk, Promosi, dan 

Tempat terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yahama Vixion (Studi Kasus pada Konsumen 

Pengguna di Amurang)”, Jurnal EMBA: Vol. 5. No. 2. Juni 2017, hlm. 2314 
15

 J Paul Peter dan Jerry C Olson, Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran, (Jakarta: 

Salemba Empat, 2014), hlm. 240. 
16

 Ivonne Wood, Layanan Pelanggan: Cara Praktis, Murah, dan Inspiratif Memuaskan 

Pelanggan Anda, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2009), hlm. 76 
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produk yang sama bisa ditemukan di tempat yang lain dan Kedai Nasi Oplos ini 

tidak melakukan promosi seperti melalui brosur atau potongan harga dan lainnya.  

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH HARGA DAN LOKASI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA KEDAI NASI 

OPLOS PAK AAH”. 

B.  Definisi Operasional 

1. Harga 

Harga adalah nilai suatu barang/jasa yang diukur dengan sejumlah 

uang di mana berdasarkan nilai tersebut seseorang/perusahaan bersedia 

melepaskan barang/jasa yang dimiliki kepada pihak lain.
17

 harga adalah 

sejumlah uang yang dibayarkan oleh pembeli kepada penjual untuk 

mendapatkan suatu produk atau jasa. 

2. Lokasi 

Lokasi adalah faktor yang sangat penting dalam bauran eceran, 

pemilihan lokasi yang tepat dan strategis pada sebuah gerai atau toko akan 

lebih sukses dibandingkan gerai lainnya yang berlokasi kurang strategis.
18

 

Lokasi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah letak Kedai Nasi Oplos 

Pak Aah. 

3. Keputusan Pembelian 

Menurut Swasta dan Handoko keputusan pembelian merupakan 

proses dalam pembelian yang nyata, apakah membeli atau tidak. Dari 

berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian 

suatu produk atau jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan 

kualitas, harga, dan produk yang sudah dikenal masyarakat.
19

 

 

                                                             
17

 Alex S. Nitisemito, Marketing, (Jakarta: Ghalia Indonesia, 1993), hlm. 55. 
18

 Hendra Fure, “Lokasi, Keberagaman Harga, dan Kualitas Pelayanan Pengaruhnya 

Terhadap Minat Beli Pada Pasar Tradisional Bersehati Calaca”, Jurnal EMBA, Volume 1, Nomor 3, 

September 2013, hlm. 274 
19

 Artika Romal Amrullah, dan Sasi Agustin, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Citra 

Merek terhadap Keputusan Pembelian Honda Beat”, Jurnal Ekonomi dan Riset Manajemen”, Volume 

5 Nomor 7, Juli 2016, hlm. 5. 
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4. Kedai Nasi Oplos Pak Aah 

Kedai adalah sebuah tempat tertutup yang di dalamnya terjadi 

kegiatan perdagangan dengan jenis makanan atau minuman. Dalam penelitian 

ini yang menjadi sasaran adalah Kedai Nasi Oplos Pak Aah. Kedai nasi oplos 

pak Aah adalah sebuah warung makan yang menjual nasi oplos atau nasi 

magelangan, yaitu nasi goreng dicampur dengan mie goreng dan sayur. Kedai 

Nasi Oplos Pak Aah berdiri sejak tahun 1999 dan berada di Jalan Kombas Rt 

02 Rw 02 (gang 2 menuju SD Santo Yosef) Kecamatan Purwokerto Timur, 

Kabupaten Banyumas. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang diuraikan di atas, maka penulis 

merumuskan masalah sebagai berikut: 

1. Adakah pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada Kedai Nasi 

Oplos Pak Aah? 

2. Adakah pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian pada Kedai Nasi 

Oplos Pak Aah? 

3. Apakah harga dan lokasi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian? 

4. Manakah faktor yang paling besar terhadap keputusan pembelian? 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan penelitian 

a. Untuk mengetahui adakah pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. 

b. Untuk mengetahui adakah pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian 

pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. 

c. Untuk mengetahui apakah pengaruh harga dan lokasi memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

d. Untuk mengetahui manakah faktor yang memiliki pengaruh paling besar 

terhadap keputusan pembelian. 

2. Manfaat penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, kepada: 
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a. Penulis: yaitu untuk menambah wawasan dan pengetahuan tentang 

masalah yang dikaji, yang sesuai dengan bidang yang sedang dipelajari, 

terutama tentang perilaku konsumen. Dan juga sebagai salah satu syarat 

untuk mendapatkan gelar sarjana Ekonomi Syariah pada Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Purwokerto. 

b. Akademik: penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan, 

khususnya dalam bidang perilaku konsumen dan dapat menjadi bahan 

rujukan dalam penelitian lebih lanjut. 

c. Perusahaan/ pemilik usaha: hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai 

bahan informasi untuk lebih mengenal perilaku konsumen dan perumusan 

strategi pemasaran. 

E. Sistematika Pembahasan 

Untuk mempermudah dalam memahami penelitian ini, penulis 

menggunakan sistematika penulisan, yaitu pada bagian awal terdiri dari:  

BAB I PENDAHULUAN. Pada bab ini mengeluarkan tentang latar 

belakang masalah yang menjadi dasar pemikiran atau latar belakang penelitian 

ini untuk selanjutnya disusun rumusan masalah dan diuraikan tentang tujuan serta 

manfaat penelitian, kemudian diakhiri dengan sistematika penulisan. 

 BAB II TINJAUAN PUSTAKA. Pada bab ini menguraikan tentang 

landasan teori yang menjadi dasar dalam perumusan hipotesis dan analisis 

penelitian ini. Setelah itu diuraikan dan digambarkan kerangka pemikiran dari 

penelitian. 

BAB III METODE PENELITIAN. Pada bab ini menguraikan tentang 

variabel penelitian dan definisi operasional, penelitian populasi dan sampel, jenis 

dan sumber data, metode pengumpulan data, kerangka berfikir dan hipotesis serta 

metode analisis yang digunakan dalam menganalisis data yang telah diperoleh. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN. Pada bab ini menguraikan tentang 

gambaran umum perusahaan, responden yang menjadi obyek penelitian, analisis 

data dan pembahasan. 

BAB V PENUTUP. Bab ini berisi simpulan hasil penelitian dan saran-saran. 

 



 

 
 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan lokasi 

terhadap keputusan pembelian pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. Dari 

rumusan masalah yang diajukan, analisis data dan pembahasan yang telah 

dilakukan pada bab sebelumnya, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil perhitungan korelasi Rank Spearman, dapat dilihat 

bahwa variabel harga (X1) memiliki hubungan yang signifikan dengan 

keputusan pembelian (Y) pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. Hal ini 

dibuktikan dengan hasil dari nilai sig.(2-tailed) pada hubungan harga 

(X1) dengan keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai sig.(2-tailed) 

sebesar (0,045) ≤ α (0,05). Maka keputusan uji adalah H0 ditolak, 

sehingga disimpulkan terdapat hubungan harga dengan keputusan 

pembelian pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. 

2. Berdasarkan hasil perhitungan kolerasi Rank Spearman, dapat dilihat 

bahwa variabel lokasi (X2)  memiliki hubungan yang signifikan dengan 

keputusan pembelian (Y) pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. Hal ini 

dibuktikan dengan hasil dari nilai sig. (2-tailed) pada hubungan lokasi  

(X2) dengan keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai sig.(2-tailed) 

sebesar (0,020) ≤ α (0,05). Maka keputusan uji adalah H0 ditolak, 

sehingga disimpulkan terdapat hubungan antara lokasi dengan keputusan 

pembelian pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah. Faktor lokasi yang 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen adalah  berdasarkan 

kebersihan, luas tempat, dan keamanan tempatnya. Konsumen tidak 

melihat dari segi kestrategisan lokasi, atau letak lokasi yang tidak 

terdapat di pusat keramaian. 

3. Berdasarkan hasil perhitungan korelasi Rank Spearman, dapat dilihat 

bahwa variabel harga (X1) dan lokasi (X2) memiliki hubungan yang 



 

 
 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) pada Kedai Nasi Oplos Pak 

Aah. 

4. Berdasarkan hasil perhitungan regresi ordinal, dapat dilihat bahwa 

variabel harga (X1) memiliki pengaruh yang lebih besar dengan nilai 

(0,035) dibandingkan dengan variabel lokasi (X2) dengan nilai (0,020) 

terhadap keputusan pembelian (Y) pada Kedai Nasi Oplos Pak Aah.  

B. Saran 

Dari hasil yang telah dipaparkan, maka saran yang dapat penulis 

ajukan adalah sebagai berikut: 

1. Harga dari makanan Kedai Nasi Oplos Pak Aah sudah sesuai dengan apa 

yang diharapkan pelanggan. Sebaiknya pemilik dapat mempertahankan 

harga yang telah ditetapkan, jika perlu bias lebih ditingkatkan lagi. 

Misalnya apabila harga naik maka harus disesuaikan dengan kualitas dari 

makanan tersebut. 

2. Diharapkan pemilik dapat memberikan suasana yang nyaman dan santai 

ketika konsumen menikmati makanan di tempat. Hal yang dapat 

dilakukan yaitu dengan melakukan perluasan tempat, yang akan 

menciptakan kesan positif bagi para konsumen yang datang, pemilik juga 

dapat memperluas usahanya dengan mendirikan cabang usaha di tempat 

yang lebih mudah dijangkau oleh konsumen. 

3. Untuk penelitian yang akan datang disarankan untuk menambah variabel 

independen lainnya selain faktor harga dan lokasi yang akan dapat 

mempengaruhi variabel dependen keputusan pembelian agar lebih 

melengkapi penelitian agar lebih melengkapi penelitian ini karena masih 

ada variabel-variabel independen lain di luar penelitian ini yang mungkin 

bisa mempengaruhi keputusan pembelian. 
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