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ABSTRAK 

Keputusan pembelian pelanggan adalah suatu tahap terakhir yang dimana para pelanggan mengambil sebuah keputusan untuk benar – benar 

membeli suatu barang  tersebut. Dan keputusan pembelian pelanggan tersebut terdiri dari beberapa variabel yaitu, kualitas produk, harga dan 
lokasi. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis penurunan penjualan pallet kayu dari tahun ketahun yang semakin menurun 

pada PT. Carsurindo Siperkasa. Penelitian ini dilakukan pada PT. Carsurindo Siperkasa per 01 April 2022. Penelitian ini menggunakan 75 

responden sebagai sampel penelitian. Dengan menggunakan teknik penarikan sampel secara Random Sampling dengan menggunakan rumus 

Slovin dan pengolahan data dengan menggunakan SPSS Versi 25. Berdasarkan hasil analisis dapat diketahui bahwa ketiga variabel yang 
digunakan dalam penelitian ini terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan. Dan melalui hasil 

pengujian  ini, dapat diketahui nilai uji koefisien determinasi R Square yaitu 0,964 yang berarti yaitu 96,4% keputusan pembelian pelanggan 

terdapat factor yang diperoleh yaitu kualitas produk, harga dan lokasi. Sedangkan sisanya 100% - 96,4% = 3,6% dijelaskan oleh variabel 

lainnya, seperti factor promosi, kualitas pelayanan dan lain sebagainya.  

 

 Kata Kunci : Kualitas Produk, Harga, Lokasi Dan Keputusan PembelianPelanggan. 

 

ABSTRACT 

The customer purchase decision is the last stage where customers make a decision to actually buy an item. And the customer's purchase 

decision consists of several variables, namely, product quality, price and location. This study aims to determine and analyze the decline in 

sales of wooden pallets from year to year which is decreasing at PT. Carsurindo Siperkasa. This research was conducted at PT. Carsurindo 

Siperkasa as of April 1, 2022. This study uses 75 respondents as research samples. By using a random sampling technique using  the Slovin 
formula and processing data using SPSS Version 25. Based on the results of the analysis, it can be seen that the three variables used in this 

study proved to have a positive and significant influence on customer purchasing decisions. And through the results of this test, it can be seen 

that the test value of the coefficient of determination R Square is 0.964, which means that 96.4% of customer purchasing decisions have factors 

obtained, namely product quality, price and location. While the remaining 100% - 96.4% = 3.6% is explained by other variables, such as 

promotion factors, service quality and so on. 

 

Keywords :  Product Quality, Price, Location And Customer Purchase Decision. 

 

1. PENDAHULUAN 

 
Kayu merupakan suatu bahan mentah yang didapatkan dari pengolahan pohon-pohon yang terdapat dihutan. 

Kayu dapat menjadi bahan utama pembuatan pallet kayu, mabel, bahkan dapat menjadikan bahan utama dalam 

kontribusi suatu bangunan. Kayu juga merupakan bahan serba guna dapat digunakan hampir disegala bidang 
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kontribusi.  Dan ada beberapa perusahaan yang bergerak dalam bidang pengelolahan kayu. Mulai dari proses 

produksi dan proses penjualan  pada perusahaan yang sama. 

PT. Carsurindo Siperkasa merupakan perusahaan yang bergerak dalam pengelolahan kayu, produk yang 

dihasilkan adalah berupa pallet kayu. PT. Carsurindo Siperkasa juga menyediakan produk pallet kayu baik untuk 

luar kota maupun luar provinsi. Di Indonesia banyak perusahaan yang menggunakan pallet kayu untuk menyimpan 

persediaan barangnya, karena pallet kayu daya tahan yang kuat dan tidak mudah rusak tetapi hanya untuk kurung 

waktu tertentu saja, kurang lebih satu tahun dan apabil tidak digunakan akan mengakibatkan terjadinya pelapukan.  

Oleh sebab itu, produk pallet kayu merupakan produk yang memiliki tingkat peminatan yang cukup tinggi. Tetapi 2 

tahun belakangan ini PT. Carsurindo Siperkasa mengalami penurunan penjualan. Upaya yang dilakukan Oleh PT. 

Carsurindo Siperkasa untuk menjaga kualitas produk yaitu dengan melakukan pengawasan pada pembelian bahan 

baku yang dilakukan. 

Selain kualitas produk, harga juga menjadi pengaruh dalam keputusan pembelian para pelanggan. Perusahan 

yang bergerak dalam produksi pallet kayu harus juga pandai dalam menentukan harga. Harga juga membuat cukup 

bersaing dengan perusahaan lain.  Sebab daya tarik harga bias membuat daya tarik calon pelanggan baru. Harga 

yang cukup mahal juga bias mempengaruhi penjualan. Ada yang harganya murah, tetapi kualitas bagus dan ada juga 

yang harga jualnya mahal, tetapi kualitasnya barang juga bagus. Hal ini di sebabkan, tergantung perusahaan dalam 

penentuan harga yang sesuai dengan kualitas masing – masing produksi suatu perusahaan. Harga adalah satuan 

monetor atau ukuran lain yang termaksud barang dan jasa yang dapat di tukarkan agar memperoleh hak kepemilikan 

atau penggunaan suatu barang atau jasa, menurut (Tjiptono, 2012b). 

Tidak hanya kualitas produk dan harga saja, lokasi perusahaan juga menjadi keputusan pembelian 

pelanggan. Sebab, apabila suatu lokasi perusahan terlalu jauh dari pemukiman para penduduk, terlalu juah dari pusat 

kota, dan lokasi tidak begitu strategis untuk lahan parkir dan lain sebagainya. Hal ini tentu membuat para pelanggan 

tidak ingin melakukan transaksi atau membeli produk dari perusahaan tersebut. Jangankan untuk membeli, mungkin 

hanya sekedar untuk melihat kualitas barang saja tidak berminat sebab lokasinya terlalu jauh dan tidak 

memungkinkan bagi para calon pelanggan. Tetapi apabila lokasi perusahaan mudah di akses dan tidak terlalu juah 

oleh pusat kota oleh para pelanggan dan calon pelanggan, kemungkinan besar penjualan produksi semangkin 

meningkat. “ 

 

Gambar 1.1 Grafik Penjualan Pallet Kayu 

Sumber : PT. Carsurindo Siperkasa (2022) 

Berdasarkan  tabel 1.1 dan gambar grafik 1.1 diatas dinyatakan bahwa penjualan  pallet  kayu dari tahun 

ketahun mengalami penurunan. Di tahun 2018 jumlah penjualan sebanyak 1.160/Unit. Di tahun 2019 mengalami 

penurunan penjualan, jumlah penjualan sebanyak 1.150/Unit. Di tahun 2020 jumlah penjualan sebanyak 

1.135/Unit. Dan di tahun 2021 mengalami penurunan kembali, dengan jumlah penjualan 1.130/Unit. Dan pada 

gambar grafik diatas dapt di simpulkan bahwa penjualan yang di capai oleh PT. Carsurindo Siperkasa menunjukkan 

penjualan yang mengalami penurunan setiap tahunnya secara terus menerus. 
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2. TINJAUAN PUSTAKA 

 

Teori Kualitas Produk 

1. Pengertian Kualitas Produk 

Menurut (K. D. Armstrong, 2014), kualitas produk adalah karakteristik produk atau jasa yang bergantung pada 

kemampuan untuk memuaskan kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan. Senada juga dengan 

menurut pendapat (Assauri, 2015), kualitas produk adalah sebagai bentuk pernyataan tingkat kepuasan 

konsumen, kemampuan dari suatu produk atau merek tertentu dalam melaksanakan fungsi yang di harapkan. 

“Kualiats Produk adalah bagaimana produk tersebut memiliki nilai yang dapat memuaskan konsumen baik 

secara fisik maupun secara psikologis yang menunjukab pada atribut atau sifat – sifat yang terapat dalam suatu 

barang atau hasil” (K. D. Armstrong, 2015). Sedangkan menurut (Kotler, P. & Amstrong, 2012) kembali, 

kualitas produk adalah kemampuan sebuah produk dalam memperagakan fungsinya, hal ini termaksud 

keseluruhan durabilitas, realibilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian dan reparasi produk juga atribut 

produk lainnya. secara manual. Bahkan tidak hanya kualitas produk, tetapi juga menyangkut harga dan lokasi.  

Sehingga para pelanggan yang akan membeli pallet kayu pada PT. Carsurindo Siperkasa tidak kecewa dengan 

pallet kayu yang mereka produksi, bahkan sesuai dengan keinginan pelanggan. “Kualitas produk adalah 

kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja yang sesuai bahkan melebihi dari apa yang 

diinginkan para pelanggan” ”  (Kotler, p & Keller, K, 2012). 

 

2.  Indikator Kualitas Produk 

Pengukuran suatu kualitas produk yang baik, bagus dan berkualitas tentu perlu dilakukan oleh perusahaan. Agar 

produk yang merka jual diminati dan membuat para pelanggan dan calon pelanggan tertarik untuk 

membelinya. Menurut (Kotler, p & Keller, K, 2012) : 

1) Bentuk (Form)  meliputi bentuk karakteristik operasi dari suatu produk. 

2) Penyesuaian (customization),  kesesuaian kinerja produk dengan standart yang di nyatakan suatu produk. 

3) Kualitas kinerja , (Ferfomance Quality) merupakan suatu hasil yang dapat di ukur dengan efektiitas dan 

efisien suatu pekerjaan yang dilakukan oleh suber daya manusia. 

4) Kualitas kesesuaian (Conformance Quality),  peluang suatu produk bebas dari kegagalan saat menjalankan 

fungsinya. 

5) Ketahanan (durability), menggambarkan umur ekonimis suatu produk. 

6) Kemampuan perbaikan (Repairability), kualitas produk ditentukan atas dasar kemampuan suatu produk 

diperbaiki. 

7) Desain (Desaign), meliputi desain suatu produk yang membuat para pelanggan tertarik dengan hasil produk. 

8) Ciri – ciri produk (Features), karaktersitik atau perlengkapan yang berguna untuk menambah fungsi dasar 

yang berkaitan dengan pilihan – pilihan dan pengembangannya. 

9) Kehandalan (Reliability), berkiatan dengan probabilitas atau kemungkinan suatu barang berhasil menjalankan 

fungsinya setiap kali di gunakan dalam periode waktu tertentu dan dalam konsidi tertentu pula. 

10) Gaya (Style), penampilan produk atau kesan konsumen terhadap produk. 

 

 Sedangkan menurut (Permana, M, 2013), indicator kualitas produk melipiti: 

1) Keunggulan spesifikasi produk. 

2) Kinerja yang sesuai spesifikasi. 

3) Daya tahan yang lama. 



 

  
 32 

 

Teori Harga 

1. Pengertian Harga 

Secara umum, harga adalah senilai uang yang harus dibayarkan konsumen kepada penjual untuk 

mendapatkan barang atau jasa yang ingin dibelinya. Oleh sebab itu, harga pada umumnya ditentukan 

oleh penjual atau pemilik jasa. Akan tetapi, dalam seni jual beli, pembeli atau konsumen dapat menawar 

harga tersebut. Bila sudah mencapai kesepakatan antara pembeli dan penjual barulah terjadi transaksi. 

Namun tawar-menawar tidak bisa dilakukan di semua lini pemasaran. Contoh transaksi yang 

menggunakan sistem tawar-menawar adalah pembelian di pasar. Dalam pemasaran, harga merupakan 

satuan tepenting. Ini karena harga merupakan suatu nilai tukar dari sebuah produk atau jasa yang 

dinyatakan dalam satuan moneter. Selain itu, harga merupakan salah satu penentu dari keberhasilan 

perusahaan dalam menjalani usahanya. Perusahaan yang berhasil dinilai dari seberapa besar perusahaan 

itu bisa mendapatkan keuntungan dari besaran harga yang ditentukannya dalam menjual produk atau 

jasanya.  

 

2. Indikator Harga 

Harga sendiri memiliki ketentuan berupa nilai operasional dari sebuah produk dari segi biaya produk, 

jasa dan rincian lain seperti bahan serta sesuai dengan yang dibutuhkan. Penilaian dari sebuah harga 

dapat dijadikan gambaran kualitas produk yang dimiliki, analisis harga pasar serta kebutuhan 

operasional dengan cara pemasaran yang dilakukan. Penilaian dari sebuah harga yang ditetapkan 

memiliki aspek dengan tujuan menilai konsumen melihat (P. Kotler, 2012) menjelaskan indikator harga 

yaitu sebagai berikut: 

1) Keterjangkauan harga 

Harga yang terjangkau adalah harga yang di inginkan konsumen ketika melakukan pembelian. 

Konsumen lebih tertarik mencari produk-produk yang harganya lebih terjangkau. 

2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

Untuk produk tertentu, terkadang pelanggan tidak terlalu keberatan apabila harus membeli dengan 

harga relatif mahal asalakan mendapatkan kualitas produk yang baik. Tetapi pelanggan lebih 

mengharapkan produk dengan harga yang marah dan kualitasnya baik. 

3) Daya saing harga 

Perusahaan akan menentukan harga jual suatu produk dengan mempertimbangkan harga produk 

pesaing agar dapat bersaing di pasar. 

4) Kesesuaian haga dengan manfaat 

Dalam membeli sebuah produk pelanggan cenderung lebih mementingkan manfaat produk yang 

akan digunakan. 

 

Sedangkan, menurut (A. Kotler Philip, 2017)indicator harga yaitu meliputi: 

a. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

b. Penemtapan harga terhadap produk. 

c. Harga bersaing. 

 

 

Teori Lokasi 

1. Pengertian Lokasi 

 Menurut (Tjiptono, 2017),  lokasi mengaju berbagai aktivitas pemasaran yang berusaha 

memperlancar dan mempermudah penyampaian atau penyaluran barang dan jasa dari produsen 

kepada konsumen. Menurut (Lupiyoadi, R, 2014) “Lokasi adalah keputusan yang di buat 

perusahaan atau instansi berkaitan dengan dimana operasi dan stafnya yang akan di tempatkan 

“.Sedangkan  menurut (Suwarman, 2011), lokasi merupakan tempat usaha yang sangat 

mempengaruhi keinginan seseorang konsumen untuk dating dan belanja. Lokasi adalah tempat 

atau place yang di artikan sebagai tempat pelayanan jasa, berhubungan dengan di amna 

perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi atau kegiatan. 
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2. Indikator Lokasi 

 Indikator lokasi menurut (Tjiptono, 2017)yaitu sebagai berikut: 

1) Akses  

      Misalnya lokasi yang sering dilalui atau mudah untuk di jangkau sarana transportasi. 

2) Visibilitas  

 Lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan jelas dari jarak pandang normal. 

3) Lalu Lintas (Traffic) 

 Menyangkut dua pertimbangan utama: 

 Banyaknya orang yang lalu-lalang bisa memberikan peluang besar terhadap pembelian, yakni 

keputusan pembelian yang sering terjadi spontan, tanpa perencanaan dan tanpa melalui usaha-

usaha khusus. 

4) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa juga jadi peluang. 

 Persaingan (Lokasi pesaing) sebagai contoh, dalam menentukan lokasi perlu dipertimbangkan 

apakah di sekitaran lokasi terdapat perusahaan bergerak di bidang yang sama atau tidak. 

 

Sedangkan, menurut (Widowati, 2011)indicator lokasi adalah: 

1) Keterjangkauan 

2) Kelancaran 

3) Kedekatan dengan kediaman. 

 

Teori Keputusan Pembelian Pelanggan 

1. Pengertian Keputusan Pembelian Pelanggan 

Menurut (Keler, 2016) menyatakan bahwa keputusan pembelian pelanggan merupakan bagian 

dari perilaku pelanggan yaitu studi bagaimana individu,kelompokdan organisasi memilih, 

membeli, menggunakan barang ataupun jasa untuk memenuhi kebutuhan mereka.Menurut (A. G. 

Kotler Philip, 2013), keputusan  pembelian adalah tahap dimana pelanggan dalam proses 

pengambilan keputusan untuk dalam bener-benar membeli suatu barang tersebut. Senada dengan 

pendapat kembali (K. D. Armstrong, 2014), keputusan pembelian merupakan sebuah proses 

keputusan yang dilakukan oleh seorang konsumen menyangkut merek apa yang akan dibeli. 

 

2. Indikator Keputusan Pembelian Pelanggan 

Menurut (P. Kotler, 2014), indikator keputusan pembelian pelanggan yaitu meliputi: 

1) Kebutuhan dan keinginan akan suatu produk. 

2) Keinginan mencoba 

3) Kemantapan dan kualitas produk 

4) Keputusan Pembelian ulang 

 

 

 

Sedangkan, menurut (Kotler, p & Keller, K, 2012),  indikator keputusan pembelian meliputi: 

1) Pengenalan masalah 

2) Pencarian informasi 

3) Evaluasi alternative 

4) Keputusan Pembelian 

5) Perilaku Pasca Beli 

 

 

3. METODE PENELITIAN 

 

Pemilihan Pendekatan Kuantitatif 

Jenis penelitian yang peneliti gunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian metode kuantitatif, 

Menurut Sugiyono (2018; 13) data merupakan metode penelitian yang berdasarkan positivistic (data 
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konkrit), data penelitian berupa angka – angka yang akan di ukur menggunakan statistic sebagai alat uji 

perhitungan, berkaitan dengan masalah yang diteliti untuk menghasilkan suatu kesimpulan. 

Prosedur Penelitian 

Prosedur penelitian adalah langkah – langkah yang di gunakan sebagai alat untuk mengggunakan 

data dan menjawab pertanyaan – pertanyaan dalam penelitian ini, yaitu dengan menggunakan alat bantu 

SPSS versi 28. Guna untuk menghitung kelayakan dan pengaruh antara variabel X dan Variabel Y. 

 

Jenis Data 

Jenis penelitian yang peneliti gunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian metode kuantitatif, yaitu 

asosiatif kausalitas yang bertujuan untuk mengetahui derajat hubungan dan pola bentuk pengaruh antara 

variabel bebas (independen) terhadap variabel terikat (dependen). Analisis data kuantitatif digunakan 

pada saat peneliti menggunakan pendekatan penelitian survei, penelitian kuantitatif, penelitian 

eksperimen dan beberapa penelitian lainnya yang mengendung unsur data berupa angka-angka. 

 

Sumber Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data primer 

dalam penelitian ini aalah langsung dari PT. Carsurindo Siperkasa untuk meneliti dan memberi langsung 

kuisioner kepada para pelanggan. 

Data sekunder yang di peroleh yaitu berupa company profil perusahaan serta data penurunan 

penjualan pallet kayu dari tahun ke tahun yaitu pada tahun 2018 – 2021. 

 

Teknik Analisis Data 

Dalam teknis analisis penelitian ini SPSS dianggap oleh penulis mampu sebagai sarana ataupun 

media dalam menghimpun, mengelompokkan atau memetakan data, proses pengolahan data dalam 

penelitian ini memiliki beberapa tahap. Teknik pengumpulan data adalah suatu cara yang sistematis dan 

objektif untuk memperoleh atau mengumpulkan keterangan yang bersifat lisan maupun tulisan. Teknik 

pengumpulan data yang di gunakan dalam penelitian ini sebagai berikut : 

1. Angket / Quisioner  

Angket merupakan bentuk pertanyaan yang di ajukan kepada respondennya yaitu pelanggan yang 

membeli pallet kayu pada PT. Carsurindo Siperkasa, yang menjadi objek penelitian ini dan 

nilainnya menggunakan Skala Likert. 

2. Observasi 

  Observasi adalah metode pengumpulan data yang kompleks karena melibatkan berbagai factor 

dalam pelaksanaannya. Metode, pengumpulan data observasi tidak hanya mengukur sikap dari 

responden, namun dapat digunakan untuk merekam berbagai fenomena yang terjadi. Teknik 

pengumpulan data observasi cocok di gunakan untuk penelitian yang bertujuan untuk mempelajari 

perilaku pelanggan, kualitas suatu produk, serta ketetapan suatu harga yang terjadi berdasarkan 

fenomena / gejala-gejala yang terjadi. 

 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan 

Hasil penelitian pada uji t menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian pelanggan pada PT. Carsurindo Siperkasa. 

Variabel kualitas produk menunjukkan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pelanggan (nilai koefisien thitung > ttabel, 3,202 > 1,665 pada signifikan 0,002 < 0,005). Dan hasil 

penelitian pada uji f menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan secara 

parsial terhadap keputusan pembelian pelanggan pada PT. Carsurindo Siperkasa dengan nilai ( Fhitung > 

Ftabel dan signifikansi t < 5%  atau 633,946 > 2,734 dan 0,000 < 0,05). Maka hipotesis (H1 ) dapat 
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diterima atau sesuai.  Dan hasil pada uji multikolineritas yaitu kualitas Produk (X1) mempunyai nilai 

Tolerance = 0,654 dan nilai VIF = 1,529.  

Dan pada indicator kemudahan perbaikan (Repalrability) yang dimana dengan pernyataan, pallet 

kayu yang dihasilkan tidak mudah mengalami pelapukan . Dengan jumlah responden yang menyatakan 

“Sangat Tidak Setuju” yaitu sebanyak 38 responden. Oleh karena itu, dapat diambil kesimpulan bahwa 

kualitas produk  PT. Carsurindo Siperkasa mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan. Kualitas 

produk pallet kayu yang di hasilkan oleh PT. Carsurindo Siperkasa tidak begitu tahan lama dan kualitas 

produk menjadi factor keputusan pembelian pelanggan untuk member pallet kayu tersebut. 

 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan  

Hasil penelitian pada uji parsial (uji t) menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan 

signifukan secara parsial terhadap keputusan pembelian pelanggan pada PT. Carsurindo Siperkasa. 

Variabel harga menunjukkan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pelanggan (nilai koefisien thitung > ttabel, 15,176  > 1,665 pada signifikan 0,000 < 0,005). Dan hasil 

penelitian pada uji f menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan secara 

parsial terhadap keputusan pembelian pelanggan pada PT. Carsurindo Siperkasa dengan nilai ( Fhitung > 

Ftabel dan signifikansi t < 5%  atau 633,946 > 2,734 dan 0,000 < 0,05). Maka hipotesis (H2) dapat 

diterima atau sesuai. Oleh karena itu, dapat diambil kesimpulan bahwa lokasi sangat berpengaruh 

dalam keputusan pembelian pelanggan. Dan hasil pada uji multikolineritas yaitu variabel  (X2) 

mempunyai nilai Tolerance = 0,668 dan nilai VIF = 1,497.  

 

 

 

Hal ini juga dapat dilihat dari indicator keterjangkauan harga dengan pernyataan, saya tertarik 

dengan produk pallet kayu yang di produksi PT. Carsurindo Siperkasa di karenakan dengan haragnya 

yang terjangkau. Dengan jumlah responden yang menyatakan “Sangat Tidak Setuju” yaitu sebanyak 

37 responden. 

 

Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan 

Hasil penelitian pada uji parsial (uji t) menunjukkan bahwa lokasi  berpengaruh positif dan signifukan 

secara parsial terhadap keputusan pembelian pelanggan pada PT. Carsurindo Siperkasa. Variabel lokasi 

menunjukkan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan (nilai koefisien 

thitung > ttabel, 11, 024 > 1,665 pada signifikan 0,000 < 0,005). Maka hipotesis (H3) dapat diterima atau sesuai. 

Oleh karena itu, dapat diambil kesimpulan bahwa lokasi sangat berpengaruh dalam keputusan pembelian 

pelanggan. Dan hasil penelitian pada uji f menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian pelanggan pada PT. Carsurindo Siperkasa dengan 

nilai ( Fhitung > Ftabel dan signifikansi t < 5%  atau 633,946 > 2,734 dan 0,000 < 0,05). Dan hasil pada uji 

multikolineritas yaitu variabel lokasi (X3) mempunyai nilai Tolerance = 0,963  dan nilai VIF = 1,038. Dapat 

diambil kesimpulan bahwa lokasi sangat berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pelanggan. 

 Hal ini juga dapat dilihat pada indicator kedekatan dengan kediaman dengan pernyataan yaitu, lokasi 

PT. Carsurindo Siperkasa dekat dengan kediaman rumah saya dan tempat saya beraktivitas. Dengna jumlah 

responden yang menyatakan “Tidak Setuju” sebanyak 31 responden.  

 

 

5. KESIMPULAN 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga dan lokasi terhadap 

keputusan pembelian pelanggan pada PT. Carsurindo Siperkasa. Responden dalam penelitian ini berjumlah 
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75 responden. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka penulis dapat mengambil kesimpulan 

dari hasil penelitian yaitu sebagai berikut: 

a. Berdasarkan hasil analisis variabel independen kualitas produk (X1) berpengaruh secara  positif  

terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian pelanggan (Y) Pada PT. Carsurindo Siperkasa. 

b. Berdasarkan hasil analisis variabel independen harga (X2) berpengaruh secara  positif  terhadap variabel 

dependen yaitu keputusan pembelian pelanggan (Y) Pada PT. Carsurindo Siperkasa. 

c. Berdasarkan hasil analisis variabel independen lokasi (X3) berpengaruh secara  positif  terhadap variabel 

dependen yaitu keputusan pembelian pelanggan (Y) Pada PT. Carsurindo Siperkasa. 

d. Berdasarkan dari hasil analisis variabel independen kualitas produk (X1), harga (X2),  dan lokasi (X3) 

berpengaruh secara positif terhadap keputusan pembelian (Y) pada PT. Carsurindo Siperkas. 
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