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Abstract. This study examines purchasing decisions for ikat weaving at the Mbolaso Women Weavers Group
Studio in Hewuli Village, Sikka Regency. The study aims to describe purchasing decisions, promotion, and
location, and to analyze the influence of promotion and location on purchasing decisions partially and
simultaneously. The study involved 70 consumers as samples selected using non-probability sampling. The
researcher collected data through questionnaires and analyzed it using descriptive statistics and multiple
linear regression with t-tests and F-tests. The results showed that promotion and location had a significant
effect on purchasing decisions, both partially and simultaneously. The promotion and location variables
explained 49.9% of the variation in purchasing decisions, while the rest was influenced by other factors
outside the scope of this study.
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Abstrak. Penelitian ini mengkaji keputusan pembelian tenun ikat di Studio Kelompok Wanita Penenun
Mbolaso Desa Hewuli, Kabupaten Sikka. Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan keputusan
pembelian, promosi, dan lokasi serta menganalisis pengaruh promosi dan lokasi terhadap keputusan
pembelian secara parsial dan simultan. Penelitian ini melibatkan 70 konsumen sebagai sampel yang dipilih
dengan metode non-probability sampling. Peneliti mengumpulkan data melalui kuesioner dan
menganalisisnya menggunakan statistik deskriptif dan regresi linier berganda dengan uji t dan uji F. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa promosi dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian,
baik secara parsial maupun simultan. Variabel promosi dan lokasi menjelaskan 49,9% variasi keputusan
pembelian, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian.

Kata kunci: promosi, lokasi, keputusan pembelian, Kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli

1. Latar Belakang
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Secara fundamental, fashion di Indonesia menampilkan beragam pakaian tradisional dan kain khas
daerah, seperti tenun ikat, bordir, dan songket. Masyarakat Nusa Tenggara Timur secara turun-temurun
menghasilkan tenun ikat sebagai kain tradisional, termasuk tenun ikat Sikka yang berasal dari Kabupaten
Sikka. Masyarakat Sikka menjadikan tenun ikat Sikka sebagai warisan budaya yang merepresentasikan
nilai sejarah, sosial, dan identitas lokal. Selain memiliki nilai budaya, para perajin juga memposisikan tenun
ikat sebagai produk kerajinan dengan nilai pasar yang tinggi. Tenun ikat Sikka menampilkan motif, variasi,
dan karakteristik khas yang membedakannya dari tenun daerah lain. Oktaviani dan Komlasari (2020)
menegaskan bahwa tenun ikat tradisional Sikka merupakan karya seni sekaligus identitas komunitas yang
berlandaskan nilai intelektual, sehingga masyarakat perlu mengembangkan dan melestarikannya agar tetap
berkelanjutan di tengah perkembangan industri fashion modern.

Pemasaran melibatkan berbagai sudut pandang dan peran para pengambil keputusan dalam suatu
organisasi. Pemasar berupaya menarik dan mempertahankan konsumen dengan meningkatkan minat beli
serta mendorong konsumen untuk mengambil keputusan pembelian. Dalam proses tersebut, konsumen
melalui beberapa tahapan keputusan pembelian, yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi
alternatif, keputusan membeli, dan perilaku pascapembelian. Oleh karena itu, pihak pemasaran perlu
memahami dan mempertimbangkan setiap tahapan tersebut secara cermat sebelum merumuskan strategi
pemasaran.

Schiffman dan Kanuk (2015:547) menjelaskan bahwa keputusan pembelian merupakan proses
pemilihan satu dari dua atau lebih alternatif yang tersedia, sehingga konsumen hanya dapat mengambil
keputusan apabila memiliki beberapa pilihan. Berbagai faktor memengaruhi proses pengambilan keputusan
tersebut, di antaranya promosi dan lokasi. Promosi membantu perusahaan menyampaikan informasi dan
membangun ketertarikan konsumen terhadap produk, sedangkan lokasi memudahkan konsumen dalam
mengakses dan memperoleh produk. Berdasarkan hasil wawancara, pengelola sanggar memanfaatkan
media sosial sebagai salah satu sarana promosi produk tenun ikat. Akan tetapi, kelompok wanita penenun
Mbolaso belum melaksanakan promosi secara mandiri, teratur, dan terjadwal. Kondisi tersebut
menyebabkan informasi mengenai produk kurang tersebar luas dan tidak menjangkau calon konsumen
secara optimal. Selain itu, sebagian besar konsumen mengetahui keberadaan dan kualitas produk tenun ikat
melalui informasi dari kerabat atau orang terdekat yang sebelumnya telah melakukan pembelian langsung
di workshop Kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli, Kabupaten Sikka. Hal ini menunjukkan
bahwa promosi dari mulut ke mulut masih menjadi sumber informasi utama dibandingkan dengan promosi
melalui media sosial.

Dalam penelitian-penelitian sebelumnya yang mengkaji pengaruh promosi dan lokasi terhadap
keputusan pembelian, peneliti memperoleh hasil yang beragam. Salah satu faktor penting yang
memengaruhi keputusan pembelian adalah lokasi. Ketika konsumen memilih tempat untuk berbelanja suatu
produk, mereka cenderung mempertimbangkan lokasi yang mudah dijangkau dan strategis. Berdasarkan
hasil pengamatan dan wawancara lapangan, peneliti mengidentifikasi beberapa tantangan yang berkaitan
dengan lokasi Studio Kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli. Studio tersebut terletak cukup
jauh dari pusat kota dan berada di luar kawasan yang ramai dikunjungi masyarakat, sehingga berpotensi
menurunkan minat berkunjung dan memengaruhi keputusan pembelian produk tenun ikat yang dihasilkan
oleh kelompok tersebut.
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Peneliti sebelumnya telah melakukan berbagai studi mengenai pengaruh promosi dan lokasi
terhadap keputusan pembelian dan memperoleh hasil yang berbeda-beda.

Tabel 1. Ringkasan celah penelitian

No Penelitian Variabel Hasil Penelitian

1 |Anggriani et al, Promosi Promosi memiliki pengaruh
(2020) keputusan pembeli yang signifikan dan kuat

terhadap keputusan
pembeli.

2 Pranata et dl, Promosi Promosi memiliki pengaruh

(2022) keputusan pembeli yang signifikan dan kuat
terhadap keputusan
pembeli.

3 |Debby Cynthia, Lokasi relatif Promosi memiliki pengaruh
Haris Hermawan, terhadap yang signifikan dan kuat
(2022) keputusan terhadap keputusan

pembeli pembeli.

4 |Nizar Ganim et al.,( Promosi Promosi memiliki pengaruh
2021) keputusan pembeli yang signifikan dan kuat

terhadap keputusan
pembeli.

Bengkel Kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli memproduksi berbagai jenis produk
tenun ikat, seperti sal dan taplak meja, yang saat ini menghadapi persaingan cukup ketat dengan bengkel-
bengkel lain. Untuk dapat bertahan dan terus berkembang di tengah persaingan tersebut, kelompok ini perlu
secara aktif mengembangkan kemampuan daya saing, khususnya dalam hal variasi dan kualitas produk.
Dengan meningkatkan inovasi desain, memperkaya jenis produk, serta menyesuaikan produk dengan selera
dan kebutuhan pasar, Bengkel Kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli dapat menghasilkan
produk yang memiliki keunggulan kompetitif sehingga mampu bersaing dan memenangkan persaingan di
pasar.

Tabel berikut menunjukkan data volume penjualan yang dicatat oleh Workshop Tenun Ikat
Kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli selama periode 2019 hingga 2023.

Tabel 2. Penjualan tenun ikat oleh Kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli

Tahun Penjualan

2019 Rp 18.750.000
2020 Rp 25.500.000
2021 Rp 14.500.000
2022 Rp 14.170.000
2023 Rp 14.250.000
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Sumber: Pengelolaan Kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli

Berdasarkan data di atas, pembelian kain tenun ikat dari Workshop Tenun Ikat Kelompok Wanita
Penenun Mbolaso Desa Hewuli mengalami fluktuasi dari tahun 2019 hingga 2022. Penjualan tercatat paling
rendah dalam lima tahun terakhir pada tahun 2022, yaitu sebesar Rp 14.170.000, sementara peningkatan
penjualan tertinggi terjadi pada tahun 2020, mencapai Rp 25.500.000. Karena keterbatasan modal untuk
biaya promosi, pengelola workshop hanya melakukan promosi melalui media sosial. Namun, mereka tidak
melaksanakan promosi secara teratur atau terjadwal, sehingga banyak konsumen potensial yang tidak
mengetahui keberadaan atau keunggulan produk tenun ikat. Selain itu, lokasi toko yang jauh dari pusat kota
dan kawasan ramai, sulitnya akses transportasi umum, serta kondisi jalan yang buruk menuju lokasi
menambah hambatan bagi konsumen. Kombinasi antara promosi yang tidak optimal dan lokasi yang kurang
strategis secara signifikan memengaruhi performa penjualan produk tenun ikat dari workshop tersebut.

2. Tinjauan Pustaka

Pemasaran melibatkan institusi dan proses yang menciptakan, mengkomunikasikan,
menyampaikan, dan menukar penawaran bernilai bagi pelanggan, mitra, dan masyarakat (Kotler dan Keller,
2016:27). Menurut Asosiasi Pemasaran Amerika (AMA) dalam Kotler dan Keller (2016:5), organisasi
menggunakan pemasaran untuk menciptakan dan menyampaikan nilai kepada pelanggan sekaligus
mengelola hubungan yang menguntungkan bagi organisasi dan pemangku kepentingannya.

Promotion

Alma (2019:181) menyatakan bahwa promosi menyampaikan komunikasi yang meyakinkan
kepada calon konsumen mengenai barang dan jasa. Budiman dan Steven (2021) menjelaskan bahwa
promosi melibatkan tindakan untuk mengomunikasikan, menginformasikan, menawarkan, meyakinkan,
atau menyebarkan informasi tentang produk atau jasa kepada calon konsumen. Kotler dan Keller
(2017:272) juga menekankan pentingnya promosi dalam proses pemasaran untuk menarik perhatian dan
membujuk konsumen, indikator promosi meliputi:

1. Frekuensi promosi menunjukkan berapa kali perusahaan melakukan promosi penjualan dalam periode
tertentu melalui berbagai media promosi.

2. Kualitas promosi mengukur seberapa efektif perusahaan melaksanakan promosi penjualan.

3. Kuantitas promosi menunjukkan nilai atau jumlah promosi penjualan yang diberikan perusahaan kepada
konsumen.

4. Durasi promosi menunjukkan berapa lama perusahaan melaksanakan promosi.

5. Perusahaan memerlukan ketepatan atau kesesuaian target promosi untuk mencapai tujuan yang
diinginkan.

Lokasi

Menurut Tjiptono (2008), perusahaan menempatkan usahanya di lokasi tertentu karena lokasi
menjadi faktor krusial yang memengaruhi keberhasilan atau kegagalan usaha. Kotler dan Armstrong (2012)
dalam Bailia dkk. (2014:1770) menyatakan bahwa perusahaan menggunakan lokasi untuk menyalurkan
produk agar tersedia bagi pelanggan target. Selain itu, Tjiptono dan Chandra (2017) dalam jurnal Ubaidillah
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Al Ahror (2017) mengidentifikasi beberapa indikator yang berkaitan dengan lokasi, seperti kemudahan
akses, kedekatan dengan konsumen, dan strategi distribusi. Dengan memilih lokasi yang tepat dan strategis,
perusahaan dapat meningkatkan minat konsumen, mempermudah distribusi produk, serta mendukung
pencapaian tujuan pemasaran secara efektif, antara lain sebagai berikut:

1. Akses yang lancar ke lokasi
2. Visibilitas lokasi

3. Area parkir yang luas dan aman

Keputusan Pembelian

Kotler & Keller (2016) menjelaskan bahwa konsumen membuat keputusan pembelian ketika
mereka telah memilih produk atau jasa yang ingin dibeli dan siap menukar uang atau menyepakati
pembayaran untuk memperoleh hak memiliki atau menggunakan barang atau jasa tersebut. Tahap ini
menandai puncak dari proses pengambilan keputusan konsumen, yang dipengaruhi oleh kebutuhan,
preferensi, informasi yang diperoleh, dan strategi pemasaran perusahaan. Keputusan pembelian tidak hanya
mencerminkan pilihan konsumen, tetapi juga memengaruhi loyalitas, kepuasan, dan kemungkinan
pembelian ulang di masa mendatang. Menurut Kotler dan Keller, sebagaimana diterjemahkan oleh Bob
Sabran (dalam Aldy Zulyanecha, 2016:52), terdapat enam keputusan pembelian yang dibuat oleh pembeli,
yaitu:

1. Pemilihan produk

2. Pemilihan merek.

3. Pemilihan distributor.
4. Waktu pembelian

5. Jumlah pembelian

6. Metode pembayaran
3. Hipotesis Penelitian

H1: Promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kelompok Wanita
Penenun Mbolaso Desa Hewuli.

H2: Lokasi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kain tenun dari
kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli.

H3: Promosi dan lokasi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kain tenun
dari kelompok Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli.

4. Hasil Analisis dan Pembahasan

Analisis Deskriptif
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Hasil analisis deskriptif menunjukkan bahwa responden memberikan skor persepsi sebesar 80,2 terhadap
variabel Promosi (X1). Berdasarkan persentase pencapaian skor maksimum, peneliti menyimpulkan bahwa
kualitas promosi yang diterapkan termasuk dalam kategori “Baik”. Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas
responden menilai promosi yang dilakukan perusahaan cukup efektif dalam menarik perhatian dan
memengaruhi minat beli konsumen.

5. Metode Penelitian

Populasi dalam penelitian ini terdiri dari semua konsumen yang membeli tenun ikat Sanggar Wanita
Penenun Mbolaso Desa Hewuli. Penelitian ini menggunakan desain sampling non-probabilitas, sesuai
dengan Sekaran & Roger (2017:67), yang berarti bahwa elemen dalam populasi tidak memiliki probabilitas
bawaan untuk dipilih sebagai subjek. Menurut Hair et al (2017), ukuran sampel minimum yang harus
digunakan adalah 10 kali jumlah total indikator. Dalam penelitian ini, terdapat 14 indikator, sehingga ukuran
sampel yang diperlukan adalah 14 x 5 = 70 sampel konsumen yang telah membeli tenun ikat Sanggar
Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli. Data dikumpulkan melalui kuesioner, dan untuk menentukan
apakah pertanyaan dalam kuesioner sebagai alat pengumpulan data sesuai dan tidak memperkenalkan
informasi yang bias, dilakukan uji instrumen, khususnya uji validitas dan reliabilitas. Hasil menunjukkan
bahwa semua item pernyataan valid dan reliabel. Data kemudian dianalisis menggunakan metode statistik
deskriptif dan inferensial, khususnya regresi linier berganda untuk menguji hipotesis melalui uji t.

Populasi penelitian ini mencakup semua konsumen yang membeli tenun ikat di Sanggar Wanita
Penenun Mbolaso Desa Hewuli. Peneliti menggunakan sampling non-probabilitas, sesuai Sekaran &
Roger (2017:67), sehingga setiap elemen populasi tidak memiliki peluang tetap untuk dipilih. Berdasarkan
Hair et al. (2017), ukuran sampel minimum adalah 10 kali jumlah indikator. Dengan 14 indikator, peneliti
menetapkan 70 konsumen sebagai sampel. Peneliti mengumpulkan data melalui kuesioner dan menguji
instrumennya dengan validitas dan reliabilitas, yang menunjukkan semua item valid dan reliabel. Data
kemudian dianalisis menggunakan statistik deskriptif dan regresi linier berganda, dengan uji t untuk
menguji hipotesis.

Responden memberikan skor persepsi sebesar 72,7 terhadap variabel Lokasi (X2). Berdasarkan
persentase pencapaian skor maksimum, peneliti menyimpulkan bahwa variabel ini termasuk dalam kategori
“Baik”. Hasil analisis deskriptif menunjukkan bahwa perusahaan perlu meningkatkan variabel Lokasi (X2)
dengan memperbaiki akses ke lokasi, memperjelas petunjuk arah, atau menempatkan produk di area yang
lebih strategis agar lebih mudah dijangkau konsumen. Peningkatan ini diharapkan dapat menarik lebih
banyak konsumen dan mendukung peningkatan penjualan. Sementara itu, responden memberikan skor
persepsi sebesar 90,9 terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). Berdasarkan persentase pencapaian skor
maksimum, peneliti menyimpulkan bahwa variabel ini termasuk dalam kategori “Sangat Baik”. Hasil
analisis deskriptif menunjukkan bahwa perusahaan perlu mempertahankan variabel Keputusan Pembelian
(Y) dengan menjaga kualitas produk, layanan, dan strategi pemasaran yang telah efektif, agar konsumen
tetap puas dan melakukan pembelian ulang. Kondisi ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian
konsumen terhadap produk tenun ikat Sanggar Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli saat ini cukup kuat,
namun tetap perlu perhatian agar kategori “Sangat Baik” dapat dipertahankan secara berkelanjutan.

Simultaneous Hypothesis Testing (F Test)
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Peneliti menampilkan hasil analisis hipotesis uji F pada Tabel 4 menggunakan program SPSS sebagai
berikut:

ANOVA*

Model Sum of Squares | df Mean Square F Sig.

1 Regression 42.526 2 70.124 20.892 .000°
Residual 1330.746 67 4.129
Total 1373.271 69

a. Variabel Tergantung: Keputusan Pembelian (Y)
b. Variabel Penjelas: (Konstan), Lokasi (X2), Promosi (X1)
Sumber: Hasil Analisis Data, 2024

Hasil uji statistik berdasarkan perhitungan Anova menunjukkan nilai Fcount sebesar 20.892 dengan
nilai signifikansi 0.000. Prosedur pengujian hipotesis F-test sebagai berikut:

1. Nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari tingkat alpha 5% (0,05), sehingga peneliti
menyimpulkan bahwa kedua variabel independen dalam penelitian ini secara positif dan signifikan
memengaruhi Keputusan Pembelian (Y). Artinya, setiap perubahan atau fluktuasi pada variabel
Promosi (X1) dan Lokasi (X2) secara bersama-sama berdampak nyata terhadap perubahan nilai
Keputusan Pembelian konsumen. Dengan kata lain, kombinasi strategi promosi yang efektif dan
pemilihan lokasi yang tepat dapat meningkatkan keputusan konsumen untuk membeli produk tenun
ikat. Dari hasil ini, peneliti menyimpulkan bahwa Promosi (X1) dan Lokasi (X2) secara simultan
memberikan kontribusi yang signifikan terhadap peningkatan Keputusan Pembelian (Y).

2. Menentukan Tabel F

Tabel F dapat dilihat pada tabel statistik, pada tingkat signifikansi 0,05 dengan (k; n—k —1)=2; 70
—2—1=067, sehingga Tabel F = 3,13

Kriteria uji:
a. Jika Fcount < Ftable, maka HO diterima.
b. Jika Fcount > Ftable, maka HO ditolak.

Fcalculated > Ftable, 20.892 > 3.13, sehingga HO ditolak. Dapat disimpulkan bahwa kedua variabel
independen, yaitu Promosi (X1) dan Lokasi (X2), memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan
Pembelian (Y).

Uji hipotesis parsial (t-test)
Hasil analisis hipotesis t-test menggunakan SPSS V.23 ditampilkan dalam tabel berikut:

Coefficients®
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Koefisien yang Tidak | Koefisien
Standar Standar Statistik Kolinearitas
Model B Std. Error | Beta t Sig. Toleransi |[VIF
(Constant) 17.605 2.591 6.795 .000
Promosi {45 051 229 2827 003|979 1.022
(X1
Lokasi (X2) |.379 .038 714 8.082 .000 .979 1.022

a. Variabel Tergantung: Keputusan Pembelian (Y)
Sumber: Hasil Analisis Data, 2024

Peneliti menganalisis data pada Tabel 5 dan melakukan uji hipotesis parsial (t-test) untuk menilai pengaruh
masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen adalah sebagai berikut:

1. Variabel Promosi (X1):

- Hasil uji statistik menunjukkan bahwa nilai t adalah 0,003. Nilai signifikansi lebih besar dari tingkat alpha
yang digunakan (5%, atau 0,05), artinya Variabel Promosi (X1) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
Variabel Keputusan Pembelian (Y).

- Menentukan tabel t

Tabel t dapat dilihat pada tabel statistik, pada tingkat signifikansi 0,05 dengan df 1 (jumlah variabel
independen) = 2, dan df 2 (n — k — 1), di mana n adalah jumlah titik data dan k adalah jumlah variabel
independen. Oleh karena itu, df 2 (70 —2 — 1) = 67, dan nilai tabel t adalah 1.996.

- Kriteria pengujian:
a. Jika t-hitung < t-tabel, maka HO diterima
b. Jika t-hitung > t-tabel, maka HO ditolak

- Hasil penelitian menunjukkan t-hitung > t-tabel 2.827 > 1.996, sehingga keputusan adalah menolak
hipotesis alternatif (Ha) dan menerima hipotesis nol (Ho), bahwa Variabel Promosi (X1) secara parsial
mempengaruhi Variabel Keputusan Pembelian (Y).

2. Variabel Lokasi (X2):

- Hasil uji statistik menunjukkan bahwa nilai t yang dihitung memiliki tingkat signifikansi sebesar 0.000.
Tingkat signifikansi ini lebih kecil daripada tingkat alpha yang digunakan (5% atau 0.05),

- Menentukan tabel t

- Tabel t dapat ditemukan dalam tabel statistik pada tingkat signifikansi 0,05 dengan df 1 (jumlah variabel
independen) = 2, dan df 2 (n — k — 1), di mana n adalah jumlah titik data dan k adalah jumlah variabel
independen. Oleh karena itu, df 2 (70 — 2 — 1) = 67, menghasilkan nilai tabel t sebesar 1.996
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- Kriteria uji:
Koefisien Determinasi (R?)

Peneliti menampilkan nilai R? hasil analisis yang diperoleh menggunakan program SPSS pada Tabel 4.12
berikut:

Model Summary®

Kesalahan
R Kuadrat Standar dari
Model R R kuadrat | Disesuaikan Perkiraan Durbin-Watson
1 7078 499 490 2.032 1.673

a. Variabel Prediktor: (Konstan), Promosi (X1), Lokasi (X2)
b. Variabel Tergantung: Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis data pada Tabel 4.12 di atas, dapat dilihat bahwa pengaruh variabel
Promosi (X1) dan Lokasi (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Tenun Ikat Sanggar
Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli, Kabupaten Sikka, sebesar 49,9%, sementara 51,1%
dipengaruhi oleh faktor lain di luar variabel penelitian.

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi (X1) secara langsung memengaruhi keputusan
pembelian (Y) konsumen terhadap kain tenun di Sanggar Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli,
Kabupaten Sikka. Perusahaan menggunakan promosi sebagai sarana untuk menyampaikan informasi
produk kepada masyarakat, menarik perhatian konsumen, dan membujuk mereka untuk membeli. Dampak
langsung dari promosi yang efektif terlihat pada peningkatan keputusan pembelian, yang selanjutnya
membantu perusahaan mencapai target penjualan dan meningkatkan pendapatan. Dengan demikian, strategi
promosi yang tepat tidak hanya memperkuat kesadaran konsumen terhadap produk, tetapi juga berperan
penting dalam keberlangsungan dan pertumbuhan usaha tenun ikat di desa tersebut.

Kotler & Armstrong (2017:52) menjelaskan bahwa perusahaan menggunakan promosi sebagai alat
untuk menyampaikan nilai kepada pelanggan. Perusahaan melakukan berbagai kegiatan periklanan tidak
hanya untuk berkomunikasi dengan konsumen, tetapi juga untuk memengaruhi keputusan mereka agar
membeli atau menggunakan produk sesuai kebutuhan dan keinginan. Dengan kata lain, promosi berfungsi
sebagai jembatan antara perusahaan dan konsumen, membantu konsumen memahami manfaat produk,
membangun minat, dan mendorong tindakan pembelian. Strategi promosi yang efektif dapat meningkatkan
kesadaran, loyalitas, dan kepuasan konsumen, sekaligus mendukung pencapaian tujuan penjualan dan
pertumbuhan perusahaan. Promosi dapat mempengaruhi keputusan pembelian, dan hasil penelitian ini
konsisten dengan temuan Sembiring dkk. (2022), yang menyatakan bahwa promosi mempengaruhi
keputusan pembelian.

Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian.
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa lokasi (X2) secara signifikan memengaruhi keputusan
pembelian (Y) konsumen terhadap kain tenun di Sanggar Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli,
Kabupaten Sikka. Perusahaan menempatkan produknya di lokasi strategis karena lokasi secara langsung
memengaruhi keputusan pembelian. Lokasi yang mudah diakses, dekat dengan pusat keramaian, dan
memiliki fasilitas pendukung meningkatkan peluang konsumen untuk datang dan membeli produk. Dengan
memilih lokasi yang tepat, perusahaan tidak hanya mempermudah konsumen dalam memperoleh produk,
tetapi juga meningkatkan minat beli, frekuensi kunjungan, dan potensi penjualan, sehingga berdampak
positif pada pendapatan dan keberlanjutan usaha tenun ikat di desa tersebut.

Kotler dan Armstrong (2018:51) menjelaskan bahwa perusahaan menggunakan lokasi untuk
memastikan produk terjangkau dan tersedia bagi pasar sasaran, termasuk menentukan cara produk atau
layanan disampaikan kepada konsumen dan memilih lokasi strategis yang tepat, baik di pusat kota maupun
di pinggiran. Dengan penempatan yang tepat, perusahaan dapat mempermudah konsumen dalam
mengakses produk, meningkatkan minat beli, dan mendorong frekuensi kunjungan. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, berbeda dengan temuan
Hairudin (2023) yang menyatakan bahwa lokasi tidak berpengaruh. Perbedaan ini menekankan bahwa
konteks, jenis produk, dan karakteristik konsumen dapat memengaruhi pentingnya lokasi dalam keputusan
pembelian.Pengaruh Promosi dan Lokasi Kerja terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Promosi (X1) dan Lokasi (X2) secara bersama-sama
memengaruhi Keputusan Pembelian (Y) konsumen di Sanggar Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli,
Kabupaten Sikka. Perusahaan menggunakan promosi untuk menyampaikan informasi dan menarik minat
konsumen, sementara pemilihan lokasi strategis memudahkan konsumen mengakses produk. Kombinasi
promosi yang efektif dan lokasi yang tepat secara langsung mendorong konsumen untuk membeli, sehingga
kedua variabel ini berperan sebagai faktor penting dalam mencapai target penjualan, meningkatkan omzet,
dan mendukung pertumbuhan usaha tenun ikat di desa tersebut.

6. Kesimpulan

1. Dari hasil persamaan regresi pada bab sebelumnya, peneliti menemukan bahwa nilai konstanta
persamaan regresi adalah 17,605 dengan parameter positif. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun variabel
Promosi (X1) dan Lokasi (X2) tidak berpengaruh, Keputusan Pembelian (Y) tetap berada pada nilai dasar
sebesar 17,605. Peneliti juga menemukan bahwa koefisien regresi untuk variabel Promosi (X1) adalah
0,093, sedangkan untuk Lokasi (X2) sebesar 0,379, keduanya bernilai positif. Artinya, setiap peningkatan
satu unit pada Promosi (X1) atau Lokasi (X2) akan meningkatkan Keputusan Pembelian (Y) secara
signifikan. Dengan kata lain, perusahaan dapat mendorong keputusan pembelian konsumen dengan
meningkatkan intensitas promosi dan memilih lokasi yang lebih strategis, karena kedua faktor ini
memberikan kontribusi nyata terhadap peningkatan minat dan keputusan konsumen untuk membeli produk
tenun ikat Sanggar Mbolaso.

2. Berdasarkan hasil uji t, peneliti menemukan bahwa nilai t untuk variabel Promosi (X1) sebesar 2,827
lebih besar dari t-tabel 1,996. Oleh karena itu, peneliti menolak hipotesis nol (Ho) dan menyimpulkan
bahwa Promosi (X1) memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini
menunjukkan bahwa peningkatan kegiatan promosi, seperti iklan, diskon, atau informasi produk, dapat
mendorong konsumen untuk membeli produk tenun ikat Sanggar Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli.
Sementara itu, nilai t untuk variabel Lokasi (X2) sebesar 8,082 juga lebih besar dari t-tabel 1,996, sehingga
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peneliti menolak hipotesis nol (Ho) untuk variabel ini. Hal ini menegaskan bahwa Lokasi (X2) secara positif
memengaruhi Keputusan Pembelian (Y), artinya pemilihan lokasi strategis yang mudah dijangkau
konsumen meningkatkan minat beli dan frekuensi pembelian. Selain perhitungan t, peneliti juga memeriksa
tingkat signifikansi. Berdasarkan tabel, nilai signifikansi untuk variabel Promosi (X1) adalah 0,003, yang
lebih kecil dari tingkat alpha 5% (0,05). Hal ini menegaskan bahwa pengaruh Promosi terhadap Keputusan
Pembelian bersifat signifikan, sehingga perusahaan perlu terus meningkatkan strategi promosi untuk
memaksimalkan keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu, variabel Promosi (X1) mempengaruhi
variabel Keputusan Pembelian (Y). Sementara itu, variabel Lokasi (X2) bernilai 0.000. Nilai signifikansi
ini lebih kecil dari tingkat alpha yang digunakan (5%, atau 0.05), sehingga keputusan yang diambil adalah
menerima hipotesis alternatif (Ha) dan menolak hipotesis nol (Ho). Dengan demikian, variabel Lokasi (X2)
memiliki pengaruh positif terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y).

3. Nilai Koefisien Determinasi (R?) sebesar 0,707 menunjukkan bahwa variabel Promosi (X1) dan Lokasi
(X2) bersama-sama menjelaskan 70,7% variasi dalam Keputusan Pembelian (Y) konsumen Tenun Ikat
Sanggar Wanita Penenun Mbolaso Desa Hewuli, Kabupaten Sikka. Artinya, kedua variabel ini secara
signifikan memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk, sehingga strategi promosi yang
efektif dan lokasi yang strategis menjadi faktor kunci dalam meningkatkan penjualan. Sementara itu,
sebesar 29,3% variasi Keputusan Pembelian dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar penelitian ini,
seperti kualitas produk, harga, layanan pelanggan, preferensi individu, atau pengaruh sosial dan budaya.
Hal ini menunjukkan bahwa meskipun Promosi dan Lokasi sangat penting, perusahaan juga perlu
mempertimbangkan faktor-faktor tambahan tersebut untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen
serta mendorong keputusan pembelian yang lebih optimal.

7. Rekomendasi

Berdasarkan hasil analisis data dan kesimpulan di atas, peneliti mengajukan beberapa rekomendasi yang
dapat bermanfaat bagi pihak-pihak yang terlibat dalam studi ini, Yakni:

1. Studi ini menemukan bahwa variabel Promosi (X1) dan Lokasi (X2) memiliki korelasi positif dan
pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Peneliti juga menemukan bahwa salah satu
masalah yang perlu diperbaiki adalah tersedianya area parkir di Sanggar Tenun Ikat Wanita Penenun
Mbolaso Desa Hewuli, karena hasil analisis deskriptif per item menunjukkan nilai 68,5%, yang termasuk
kategori “Baik” tetapi masih dapat ditingkatkan. Oleh karena itu, pihak Sanggar Tenun Ikat Wanita Penenun
Mbolaso Desa Hewuli sebaiknya menyediakan lahan parkir yang lebih luas dan nyaman bagi konsumen.
Dengan fasilitas parkir yang memadai, konsumen akan merasa lebih nyaman saat berkunjung,
meningkatkan kemungkinan mereka melakukan pembelian, dan pada akhirmya mendorong peningkatan
omzet dan kepuasan pelanggan.

2. Peneliti menyarankan agar peneliti lain yang melakukan studi di masa depan menambahkan variabel
selain Promosi dan Lokasi, seperti Kualitas Layanan, Harga, dan Kualitas Produk. Variabel-variabel
tambahan ini diperkirakan turut memengaruhi keputusan pembelian konsumen Tenun Ikat Sanggar Wanita
Penenun Mbolaso Desa Hewuli, Kabupaten Sikka. Dengan memasukkan faktor-faktor tersebut, penelitian
selanjutnya dapat memberikan gambaran yang lebih komprehensif tentang faktor-faktor yang mendorong
keputusan pembelian, sehingga perusahaan dapat merancang strategi pemasaran yang lebih efektif,
meningkatkan kepuasan konsumen, dan mendukung pertumbuhan penjualan produk tenun ikat secara
berkelanjutan.
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