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ABSTRACT 

This study aims to determine the influence of promotion and location on purchasing decisions 
of Cho-Sik products at UPT Sikka Innovation Center Maumere. The research employed a 
quantitative method with a survey approach. The sample consisted of 100 respondents selected 
using purposive sampling from a population of 10,149 consumers. Data were collected through 
questionnaires and analyzed using validity tests, reliability tests, classical assumption tests, 
multiple linear regression analysis, t-test, F-test, and coefficient of determination (R²) with the 
assistance of SPSS version 23. The results showed that the promotion variable obtained a 
perception score of 84.22% (very good), the location variable scored 83.96% (good), and the 
purchasing decision variable scored 87.90% (very good). The regression analysis produced the 
equation Y = 26.851 + 0.434X₁ + 0.307X₂. Partially, promotion had a positive and significant 
effect on purchasing decisions, with a t-value of 4.473 and a significance level of 0.001. 
Likewise, location had a positive and significant effect on purchasing decisions, with a t-value 
of 3.343 and a significance level of 0.004. Simultaneously, promotion and location had a 
positive and significant effect on purchasing decisions, as indicated by an F-value of 8.264 and 
a significance level of 0.000. The coefficient of determination (R²) was 0.146, indicating that 
promotion and location explained 14.6% of the variation in purchasing decisions, while the 
remaining 85.4% was influenced by other factors not examined in this study. Therefore, it can 
be concluded that promotion and location have a positive and significant influence on 
purchasing decisions of Cho-Sik products at UPT Sikka Innovation Center Maumere. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan lokasi terhadap keputusan 
pembelian produk Cho-sik pada UPT Sikka Innovation Center Maumere. Secara Penelitian 
menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan survei, dengan jumlah sampel sebanyak 
100 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling dari populasi sebanyak 
10.149 konsumen. Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner dan dianalisis 
menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, 
uji t, uji F, dan koefisien determinasi (R²) dengan bantuan SPSS versi 23. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa variabel promosi memperoleh nilai persepsi sebesar 84,22% (sangat 
baik), lokasi sebesar 83,96% (baik), dan keputusan pembelian sebesar 87,90% (sangat baik). 
Analisis regresi menghasilkan persamaan Y = 26,851 + 0,434X1 + 0,307X2. Secara parsial, 
promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung 
4,473 dan signifikansi 0,001, sedangkan lokasi berpengaruh positif dan signifikan dengan nilai 
t hitung 3,343 dan signifikansi 0,004. Secara simultan, promosi dan lokasi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai F hitung 8,264 dan signifikansi 
0,000. Nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 0,146 menunjukkan bahwa promosi dan lokasi 
mampu menjelaskan keputusan pembelian sebesar 14,6%, sedangkan sisanya 85,4% 
dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 
promosi dan lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
Cho-sik pada UPT Sikka Innovation Center Maumere. 

Kata Kunci: Promosi, Lokasi, Keputusan Pembelian, Cho-sik. 

 

PENDAHULUAN 
            Persaingan bisnis pada era globalisasi semakin berkembang pesat, khususnya pada 
sektor makanan dan minuman. Perkembangan tersebut mendorong setiap pelaku usaha untuk 
terus berinovasi dan menerapkan strategi pemasaran yang tepat agar mampu mempertahankan 
keberlangsungan usaha serta memenangkan persaingan pasar. Keberhasilan suatu usaha tidak 
hanya ditentukan oleh kualitas produk yang ditawarkan, tetapi juga oleh kemampuan 
perusahaan dalam memahami kebutuhan konsumen dan memengaruhi keputusan pembelian 
melalui berbagai strategi pemasaran yang efektif. 
           Salah satu produk makanan yang memiliki potensi pasar cukup besar adalah cokelat. 
Cokelat merupakan produk yang digemari oleh berbagai kalangan masyarakat, mulai dari anak-
anak hingga orang dewasa. Seiring perkembangan zaman, berbagai inovasi produk cokelat 
terus dilakukan baik dari segi rasa, kemasan, maupun cara pemasarannya. Kondisi ini 
menyebabkan persaingan antarprodusen cokelat semakin ketat, sehingga perusahaan perlu 
memperhatikan faktor-faktor yang dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
             Keputusan pembelian merupakan proses yang dilakukan konsumen dalam memilih, 
membeli, dan menggunakan suatu produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. 
Tinggi rendahnya keputusan pembelian menjadi indikator keberhasilan suatu perusahaan 
dalam memasarkan produknya. Oleh karena itu, perusahaan perlu memahami faktor-faktor 
yang dapat mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. Di antara berbagai faktor yang 
memengaruhi keputusan pembelian, promosi dan lokasi merupakan faktor yang sering menjadi 
pertimbangan utama konsumen. 
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             Promosi berperan sebagai sarana komunikasi antara perusahaan dan konsumen dalam 
menyampaikan informasi mengenai produk yang ditawarkan. Melalui promosi yang efektif, 
konsumen dapat mengenal produk, memahami manfaatnya, serta terdorong untuk melakukan 
pembelian. Selain itu, lokasi juga menjadi faktor penting karena berkaitan dengan kemudahan 
akses konsumen dalam memperoleh produk. Lokasi yang strategis, mudah dijangkau, dan 
memiliki visibilitas yang baik dapat meningkatkan minat konsumen untuk melakukan 
pembelian. 
           Cho-sik merupakan salah satu usaha yang bergerak di bidang produksi dan penjualan 
cokelat yang berada di bawah naungan UPT Sikka Innovation Center Maumere. Selain 
berfungsi sebagai unit usaha, Cho-sik juga menjadi sarana pengembangan inovasi dan 
kewirausahaan berbasis produk lokal Kabupaten Sikka. Namun, dalam pelaksanaannya usaha 
Cho-sik masih menghadapi beberapa kendala. Dari aspek promosi, kegiatan pemasaran yang 
dilakukan melalui media sosial belum berjalan secara optimal dan partisipasi dalam kegiatan 
promosi seperti pameran maupun event masih terbatas. Kondisi tersebut menyebabkan 
informasi mengenai produk Cho-sik belum tersebar secara luas kepada masyarakat. 
           Selain itu, lokasi usaha Cho-sik dinilai kurang strategis karena berada di dalam area 
UPT Sikka Innovation Center dan tidak berada langsung di jalur utama yang mudah terlihat 
oleh masyarakat. Kondisi ini menyebabkan tingkat visibilitas dan aksesibilitas usaha menjadi 
kurang optimal sehingga banyak konsumen yang belum mengetahui keberadaan produk 
maupun lokasi penjualannya. Meskipun pihak Cho-sik telah melakukan berbagai upaya 
pemasaran, seperti menitipkan produk pada beberapa toko di Kota Maumere dan memberikan 
potongan harga kepada reseller, keputusan pembelian konsumen masih mengalami fluktuasi. 
              Data penjualan Cho-sik tahun 2025 menunjukkan adanya peningkatan dan penurunan 
jumlah penjualan pada beberapa periode tertentu. Kondisi tersebut mengindikasikan bahwa 
keputusan pembelian konsumen belum stabil dan diduga dipengaruhi oleh efektivitas promosi 
serta kondisi lokasi usaha. Selain itu, hasil penelitian terdahulu mengenai pengaruh promosi 
dan lokasi terhadap keputusan pembelian masih menunjukkan hasil yang berbeda-beda. 
Beberapa penelitian menemukan bahwa promosi dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian, sedangkan penelitian lainnya menunjukkan bahwa kedua variabel 
tersebut tidak berpengaruh signifikan. Perbedaan hasil penelitian tersebut menunjukkan adanya 
research gap yang perlu diteliti kembali. 
            Berdasarkan fenomena yang terjadi serta adanya perbedaan hasil penelitian terdahulu, 
maka penting untuk melakukan penelitian mengenai pengaruh promosi dan lokasi terhadap 
keputusan pembelian produk Cho-sik pada UPT Sikka Innovation Center Maumere. Penelitian 
ini diharapkan dapat memberikan informasi yang bermanfaat bagi pengelola Cho-sik dalam 
merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif guna meningkatkan keputusan pembelian 
konsumen. 
 
TINJAUAN PUSTAKA 
1.  Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian merupakan proses yang dilakukan konsumen dalam memilih, 
mengevaluasi, dan memutuskan untuk membeli suatu produk atau jasa guna memenuhi 
kebutuhan dan keinginannya. Menurut Kotler dan Keller (2019), keputusan pembelian adalah 
tahap dalam proses pengambilan keputusan konsumen di mana konsumen benar-benar 
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melakukan pembelian terhadap suatu produk. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh berbagai 
faktor seperti budaya, sosial, pribadi, dan psikologis yang membentuk perilaku konsumen 
dalam menentukan pilihan. 
Menurut Paramansyah (2020), keputusan pembelian merupakan suatu proses pengintegrasian 
pengetahuan yang digunakan untuk mengevaluasi dua atau lebih alternatif perilaku dan 
memilih salah satu di antaranya. Dengan demikian, keputusan pembelian tidak terjadi secara 
spontan, melainkan melalui serangkaian tahapan mulai dari pengenalan kebutuhan, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli, hingga perilaku pasca pembelian. 
Indikator Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Keller yang dialihbahasakan oleh Bob Sabran (2023), indikator keputusan 
pembelian terdiri dari: 

1. Pilihan Produk, yaitu keputusan konsumen mengenai produk yang akan dibeli.  
2. Pilihan Merek, yaitu keputusan konsumen dalam menentukan merek produk yang 

dipilih.  
3. Pilihan Tempat Penyalur, yaitu keputusan konsumen dalam memilih tempat pembelian 

produk.  
4. Waktu Pembelian, yaitu keputusan mengenai kapan pembelian dilakukan.  
5. Jumlah Pembelian, yaitu keputusan mengenai banyaknya produk yang akan dibeli.  

2. Promosi 
Promosi merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang digunakan perusahaan untuk 
mengkomunikasikan produk kepada konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2020), promosi 
adalah aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan 
sasaran untuk melakukan pembelian. Promosi berfungsi sebagai sarana penyampaian 
informasi, membangun kesadaran konsumen, serta mempengaruhi perilaku pembelian. 
Promosi yang efektif dapat meningkatkan pengetahuan konsumen mengenai produk, 
membangun minat, dan mendorong keputusan pembelian. Oleh karena itu, perusahaan perlu 
merancang strategi promosi yang tepat agar mampu menarik perhatian konsumen dan 
meningkatkan penjualan produk. 
Indikator Promosi 
Menurut Kotler dan Armstrong (2020), indikator promosi meliputi: 

1. Advertising (Periklanan), yaitu penyampaian pesan promosi melalui berbagai media.  
2. Sales Promotion (Promosi Penjualan), yaitu pemberian insentif jangka pendek untuk 

mendorong pembelian.  
3. Personal Selling (Penjualan Personal), yaitu komunikasi langsung antara tenaga penjual 

dan konsumen.  
4. Public Relations (Hubungan Masyarakat), yaitu kegiatan membangun citra positif 

perusahaan di masyarakat.  
5. Direct Marketing (Pemasaran Langsung), yaitu komunikasi langsung kepada konsumen 

untuk memperoleh tanggapan segera.  
3. Lokasi 
Lokasi merupakan tempat dimana perusahaan menjalankan kegiatan operasionalnya dan 
menjadi sarana bagi konsumen untuk memperoleh produk atau jasa yang ditawarkan. Menurut 
Tjiptono (2021), lokasi adalah tempat perusahaan beroperasi atau tempat perusahaan 
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melakukan aktivitas untuk menghasilkan barang dan jasa yang memperhatikan aspek ekonomi 
dan kemudahan akses bagi konsumen. 
Pemilihan lokasi yang strategis menjadi faktor penting dalam keberhasilan suatu usaha karena 
dapat mempengaruhi kenyamanan, kemudahan akses, dan minat konsumen untuk melakukan 
pembelian. Lokasi yang mudah dijangkau, terlihat jelas, serta didukung oleh lingkungan yang 
kondusif akan memberikan nilai tambah bagi konsumen. 
Indikator Lokasi 
Menurut Apriyanti (2023), indikator lokasi terdiri dari: 

1. Akses, yaitu kemudahan konsumen dalam menjangkau lokasi usaha.  
2. Lingkungan, yaitu kondisi sekitar yang mendukung aktivitas usaha.  
3. Tempat Parkir, yaitu tersedianya area parkir yang memadai dan nyaman.  
4. Visibilitas, yaitu tingkat keterlihatan lokasi usaha oleh konsumen.  
5. Ekspansi, yaitu ketersediaan ruang untuk pengembangan usaha di masa mendatang.  
6. Lalu Lintas, yaitu kondisi arus lalu lintas yang mempengaruhi akses menuju lokasi 

usaha. 
 
METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei deskriptif dan 
verifikatif. Pendekatan kuantitatif digunakan untuk menguji pengaruh promosi dan lokasi 
terhadap keputusan pembelian Cho-Sik pada UPT Sikka Innovation Center Maumere. Data 
penelitian diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada responden dan dianalisis 
menggunakan teknik statistik untuk menguji hipotesis yang telah dirumuskan. Penelitian 
dilaksanakan di UPT Sikka Innovation Center yang beralamat di Jalan Litbang, Kelurahan Kota 
Uneng, Kecamatan Alok, Kabupaten Sikka. Waktu penelitian berlangsung pada tanggal 4 Mei 
sampai dengan 18 Mei 2026. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian 
produk Cho-Sik pada UPT Sikka Innovation Center Maumere selama satu tahun terakhir yang 
berjumlah 10.149 orang. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling, yaitu 
teknik penentuan sampel berdasarkan kriteria tertentu, antara lain konsumen yang pernah 
membeli produk Cho-Sik, berusia minimal 18 tahun, pernah melakukan pembelian minimal 
tiga kali, dan bersedia menjadi responden penelitian. Jumlah sampel ditentukan menggunakan 
rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 10% sehingga diperoleh sampel sebanyak 100 
responden. 

Jenis data yang digunakan adalah data kuantitatif dan data kualitatif. Data kuantitatif 
diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner menggunakan skala Likert dengan rentang skor 1 
sampai 5, sedangkan data kualitatif diperoleh melalui observasi dan informasi pendukung yang 
berkaitan dengan objek penelitian. Sumber data terdiri atas data primer yang diperoleh 
langsung dari responden melalui kuesioner serta data sekunder yang berasal dari buku, jurnal, 
dokumen instansi, dan literatur yang relevan. 

Variabel independen dalam penelitian ini adalah promosi (X₁) dan lokasi (X₂), 
sedangkan variabel dependen adalah keputusan pembelian (Y). Indikator promosi meliputi 
advertising (periklanan), sales promotion (promosi penjualan), personal selling (penjualan 
perorangan), public relations (hubungan masyarakat), dan direct marketing (pemasaran 
langsung). Indikator lokasi meliputi akses, lingkungan, tempat parkir, visibilitas, ekspansi, dan 
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lalu lintas. Sementara itu, keputusan pembelian diukur melalui indikator pilihan produk, pilihan 
merek, pilihan tempat penyalur, waktu pembelian, dan jumlah pembelian. 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan program IBM SPSS versi 26 yang 
meliputi analisis deskriptif, uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik (normalitas, 
multikolinearitas, dan heteroskedastisitas), analisis regresi linier berganda, uji parsial (uji t), uji 
simultan (uji F), serta koefisien determinasi (R²). Pengujian hipotesis dilakukan pada tingkat 
signifikansi 5% (α = 0,05). Hasil analisis digunakan untuk mengetahui pengaruh promosi dan 
lokasi terhadap keputusan pembelian Cho-Sik pada UPT Sikka Innovation Center Maumere. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Asumsi Klasik  
Uji Multikolinearitas 

Hasil analisis uji multikolinearitas dengan menggunakan program SPSS v23, dapat 
ditunjukkan pada tabel 1. berikut ini: 
Tabel 1. Hasil Pengujian Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 26.851 3.718  5.584 .000   

Promosi (X1) .234 .100 .311 4.473 .001 .529 1.889 
Lokasi (X2) .107 .159 .089 4.473 .004 .529 1.889 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
Sumber : Hasil Analisis Data, diolah 2026 
 

Dengan melihat hasil pengujian multikolinearitas tabel 4.10 diketahui bahwa tidak ada 
satupun dari variabel bebas yang mempunyai nilai tolerance lebih kecil dari 0,1. Begitu juga 
nilai VIF masing-masing variabel tidak ada yang lebih besar dari 10. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa tidak ada korelasi yang sempurna antara variabel bebas (independent), 
sehingga model regresi ini tidak ada masalah multikolinearitas. 

 
 Uji Heteroskedastisitas 

Hasil analisis uji heteroskedastisitas dengan menggunakan program SPSS V.23 dapat 
ditunjukkan pada gambar 1 berikut ini : 
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Sumber : Hasil Analisis Data, diolah 2026 
Gambar 1. Uji Heteroskedastisitas 
 
 Pada Scatterplot gambar 1. di atas menunjukkan bahwa data menyebar hampir merata 
baik di atas maupun dibawah titik nol dan tidak ada pola tertentu, seperti titik-titik membentuk 
pola yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit, maka mengidentifikasi telah 
terjadi heterokedastisitas). Dengan demikian maka dapat dipastikan bahwa data hasil penelitian 
tidak terjadi heteroskedastisitas atau dengan kata lain sebaran data adalah sama 
(homokedastisitas). 
 
 Uji Normalitas 

Uji normalitas data ini adalah untuk mengetahui apakah data dapat berdistribusi normal 
atau tidak, Untuk menentukan model statistik yang cocok untuk digunakan dalam pengujian 
hipotesis. Apabila data berdistribusi normal maka menggunakan statistik parametrik dan 
apabila data tidak berdistribusi normal maka menggunakan statistik nonparametrik. 

Hasil perhitungan data Uji Normalitas dapat dilihat pada tabel 2 sebagai berikut : 
Tabel 2. Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 
Residual 

N 95 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 3.13539889 
Most Extreme Differences Absolute .101 

Positive .062 
Negative -.101 

Test Statistic .080 
Asymp. Sig. (2-tailed) .093c 

a. Test distribution is Normal. 



 263 

b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber : Hasil Analisis Data, 2026 
Dari hasil pengolahan data pada tabel 2 diatas diperoleh nilai signifikan pada 0.093. 

Nilai signifikan ini lebih besar dari 0,05, maka H0 diterima yang berarti semua data residual 
berdistribusi normal.  

 
Uji Hipotesis  
Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji t) 

Hasil analisis uji hipotesis uji t dengan menggunakan program SPSSV.23, dapat 
ditunjukkan pada tabel 4.13  berikut ini : 
Tabel 3. Hasil Uji t 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 26.851 4.359  7.584 .000   

Promosi (X1) .434 .100 .311 4.473 .001 .203 4.930 
Lokasi (X2) .307 .159 .089 3.343 .004 .203 4.930 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
Sumber : Hasil Analisis Data,2026 
 

Berdasarkan análisis data pada tabel 3 uji hipotesis secara parsial (Uji t) untuk masing-
masing variabel bebas terhadap variabel terikatnya adalah  sebagai berikut: 
1. Variabel Promosi (X1 

- Hasil uji statistik menunjukkan bahwa nilai thitung dengan nilai signifikan sebesar 0.001. 
Nilai signifikansi lebih kecil dari tingkat alpha yang digunakan 5% (0,05), yang artinya 
signifikan. 

- Menentukan ttabel 
ttabel dapat dilihat pada tabel statistik, pada tingkat signifikansi 0,05 dengan df 1 (jumlah 
variabel bebas) = 2, dan df 2 ( n - k - 1 ), n adalah jumlah data dan k adalah jumlah 
variabel independen. Jadi df 2 ( 100 - 2 - 1 ) = 97 di dapatkan ttabel sebesar 1.984 

- Kriteria pengujian : 
a. Jika thitung < ttabel , maka H0 diterima 
b. Jika thitung > ttabel , maka H0 ditolak 
hasil penelitian adalah thitung > ttabel 4.473 > 1.984 maka keputusannya adalah menerima 
hipotesis alternatif (Ha) dan menolak hipotesis nol (Ho), bahwa secara parsial Promosi 
(X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y).  
 

2. Variabel Lokasi (X2): 
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- Hasil uji statistik menunjukkan bahwa nilai thitung dengan nilai signifikan sebesar 0.004. 
Nilai signifikansi lebih kecil dari tingkat alpha yang digunakan 5% (0,05), yang artinya 
signifikan. 

- Menentukan ttabel 
- ttabel dapat dilihat pada tabel statistik, pada tingkat signifikansi 0,05 dengan df 1 (jumlah 

variabel bebas) = 2, dan df 2 ( n - k - 1 ), n adalah jumlah data dan k adalah jumlah 
variabel independen. Jadi df 2 ( 100 - 2  - 1 ) = 97 di dapatkan ttabel sebesar 1.984 

- Kriteria pengujian : 
a. Jika thitung < ttabel , maka H0 diterima 
b. Jika thitung > ttabel , maka H0 ditolak 

Hasil penelitian adalah thitung > ttabel 3.343 > 1.984, maka keputusannya adalah menerima 
hipotesis alternatif (Ha) dan menolak hipotesis nol (Ho), bahwa secara parsial Lokasi 
(X2) berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian ( Y ).  
Uji Hipotesis secara Simultan (Uji F) 
Hasil analisis uji hipotesis uji F dengan menggunakan program SPSSV.23 dapat 

ditunjukkan pada tabel 4 berikut ini : 
 

Tabel 4 Hasil Uji F 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 249.103 2 124.552 8.264 .000b 

Residual 1461.887 97 15.071   
Total 1710.990 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
b. Predictors: (Constant), Lokasi (X2), Promosi (X1) 
    Sumber : Hasil Analisis Data, 2026 

Hasil uji statistik berdasarkan perhitungan Anova tabel 4 menunjukkan nilai Fhitung 

sebesar 8.264 dengan nilai signifikansi sebesar 0.000. Ada 2 cara untuk menguji hipotesis uji 
F antara lain : 

1. Nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari tingkat alfa yang digunakan yaitu 5% atau 0,05, 
maka ke 2 variabel bebas dalam penelitian ini mempunyai pengaruh yang positif dan 
signifikan  terhadap Keputusan Pembelian (Y), artinya naik-turunnya nilai Keputusan 
Pembelian  sangat ditentukan oleh naik turunnya ke 2 variabel bebas dalam penelitian ini, 
yaitu : variabel Promosi (X1) dan Lokasi (X2). Dapat disimpulkan bahwa secara bersama-
sama ke 2 variabel bebas yaitu variabel Promosi (X1) dan Lokasi (X2) berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian  (Y).  

2. Menentukan Ftabel 
Ftabel dapat dilihat pada tabel statistik, pada tingkat signifikansi 0,05 dengan ( k ; n – k - 1) 
= 2 ;100 – 2 - 1  = 97 jadi Ftabel = 3.09 
Kriteria pengujian : 

a. Jika Fhitung < Ftabel , maka H0 diterima 
b. Jika Fhitung >Ftabel , maka H0 ditolak 
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Fhitung > Ftabel, 8.264 > 3.09 maka Ho ditolak, Dapat disimpulkan bahwa secara bersama-
sama kedua variabel bebas yaitu variabel Promosi (X1) dan Lokasi (X2) berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y).  

 
KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh promosi dan lokasi terhadap 
keputusan pembelian Cho-Sik pada UPT Sikka Innovation Center Maumere, maka dapat 
ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Promosi (X₁) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
pada UPT Sikka Innovation Center Maumere. Hal ini menunjukkan bahwa semakin 
baik kegiatan promosi yang dilakukan, maka semakin tinggi pula keputusan konsumen 
untuk membeli produk Cho-Sik. Promosi yang dilakukan mampu memberikan 
informasi, menarik perhatian, dan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian.  

2. Lokasi (X₂) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada 
UPT Sikka Innovation Center Maumere. Lokasi yang strategis, mudah dijangkau, 
berada dekat pusat aktivitas masyarakat, serta memiliki lingkungan yang mendukung 
kegiatan jual beli mampu meningkatkan minat konsumen dalam melakukan pembelian 
produk Cho-Sik.  

3. Promosi (X₁) dan Lokasi (X₂) secara simultan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada UPT Sikka Innovation Center Maumere. 
Dengan demikian, kedua variabel tersebut secara bersama-sama memiliki peran penting 
dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen terhadap produk Cho-Sik.  

4. Hasil analisis koefisien determinasi menunjukkan bahwa Promosi (X₁) dan Lokasi (X₂) 
mampu menjelaskan variasi Keputusan Pembelian (Y) sebesar 14,6%, sedangkan 
85,4% lainnya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini, 
seperti kualitas produk, harga, kualitas pelayanan, dan faktor-faktor lainnya yang dapat 
memengaruhi keputusan pembelian konsumen.  

Saran 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka beberapa saran yang dapat diberikan 
adalah sebagai berikut: 

1. Bagi UPT Sikka Innovation Center Maumere, aspek promosi perlu terus ditingkatkan, 
terutama pada program promosi berupa diskon, paket penjualan, maupun promosi 
melalui media sosial yang lebih intensif. Upaya tersebut diharapkan dapat 
meningkatkan ketertarikan konsumen dan mendorong peningkatan keputusan 
pembelian produk Cho-Sik.  

2. UPT Sikka Innovation Center Maumere perlu mempertahankan dan mengoptimalkan 
keunggulan lokasi usaha yang telah strategis. Selain itu, pengelola perlu menjaga 
kenyamanan lingkungan sekitar, meningkatkan fasilitas pendukung, serta 
memperhatikan kemudahan akses bagi konsumen agar aktivitas jual beli dapat 
berlangsung lebih efektif.  

3. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk menambahkan variabel lain yang 
berpotensi memengaruhi keputusan pembelian, seperti kualitas produk, harga, kualitas 
pelayanan, citra merek, maupun kepuasan pelanggan. Penelitian selanjutnya juga dapat 
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menggunakan jumlah sampel yang lebih besar serta objek penelitian yang berbeda agar 
memperoleh hasil yang lebih komprehensif dan dapat digunakan sebagai bahan 
perbandingan dalam pengembangan ilmu pemasaran. 
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