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Abstract
The purpose of this study was to find out how the decision to repurchase at

Toko Era Dunia. The independent variables used are location, promotion and service
quality. This study uses a questionnaire method in obtaining related data and
information for analysis. The data used in this study is primary data obtained from
the results of filling out questionnaires by respondents who have purchased products
at the World Era Store. Sampling in this study used the hair technique by counting
the number of questionnaire items multiplied by the number of margins of error. The
number of samples in this study was 100 data. The data analysis method used is the
classical assumption test and multiple linear regression. This study uses the t test to
determine the significance of the effect of the independent variable on the dependent
variable partially. The results of this study indicate that the independent variable has
a positive and significant effect on repurchase decisions at Toko Era Dunia.

Keywords: Location, Promotion, Service Quality, Repurchase Decision, Toko Era
Dunia.

I. PENDAHULUAN terhadap produk atau jasa Yyang
1.1. Latar Belakang dimiliki.Keputusan pembelian ulang
Persaingan bisnis membuat adalah tahap dimana pembeli telah
perusahaan harus mampu bersikap menentukan pilihannya dan melakukan
secara cepat dan tepat dalam pembelian  produk kembali, serta
menghadapi persaingan dilingkungan mengonsumsinya (suharno, 2010:96).
bisnis yang bergerak sangat dinamis Toko Era Dunia adalah sebuah
dan penuh dengan ketidak pastian. usaha keluarga yang bergerak dibidang
Ditambah lagi dengan kebutuhan jasa jual beli produk. Toko Era Dunia
konsumen yang semakin meningkat berlokasi dilombok, tepatnya pada
dan bervariasi jenisnya. Peningkatan Desa tampes, Kecamatan kayangan,
pengusaha yang membuka berbagai Kabupaten Lombok utara. Berdasarkan
macam toko dijaman semodern ini tempat dan lokasi awalnya Era Dunia
mengakibatkan ketatnya persainggan hanyalah menjual sembako dan
dalam dunia bisnis. Pelaku bisnis harus kebutuhan pertanian. Seiring mulai
mulai memikirkan strategi dan cara berkembangnya kebutuhan konsumen,
yang terbaik untuk meningkatkan toko Era Dunia dengan menawarkan
keputusan pembelian konsumen Bri  Link, Pertanian, Peternakan,
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sembako, perabotan rumah tangga,
mainan anak, alat listrik, sepeda dan
lain sebagainya. Selama kurun waktu

10 Tahun toko Era  Dunia,
berkomitmen  untuk  memberikan
pelayanan  yang maksimal dan
melakukan promosi untuk

meningkatkan awareness dan juga
transaksi pembelian. Namun target dari
toko Era Dunia tidak selaras dengan
realisasi yang dihasilkan. Salah satu
fakta yang terjadi pada toko Era Dunia,
jumlah  pembeli yang melakukan
pembelian kembali mengalami
fluktuasi. Fluktuasi tersebut terhitung
sejak dari tahun 2018-2020.

Pada tahun 2018 total jumlah
pengunjung adalah 9,889 orang dengan
rata-rata perbulan yaitu 824 orang. Pada
tahun 2019 total jumlah pengunjung
adalah 10,027 orang dengan rata- rata
perbulan yaitu 836 orang. Pada tahun
2020 total jumlah pengunjung adalah
9.858 orang dengan rata-rata perbulan
yaitu 822 orang pengunjung. Pengelola
Toko Era Dunia pun melihat terjadi
sebuah kesenjangan dari hasil yang
diterima dengan faktor penunjang yang
telah dimiliki olen Toko Era Dunia,
seperti halnya lokasi, promosi dan
kualitas pelayanan yang menjadi
orientasi pelaksanaan operasional Toko
Era Dunia

Lokasi mempunyai peran penting
terhadap keputusan konsumen.
Menurut Rambat Lupiyoadi (2013:96)
menyatakan bahwa lokasi adalah
tempat dimana perusahaan harus
bermarkas dan melakukan operasi.
Lokasi dari Toko Era Dunia terbilang
cukup  strtategi  dan  memiliki
aksesibilitas yang mudah dijangkau
olen calon pembeli karena memiliki
lokasi yang berada di pusat kota dan
berada di pinggir jalan. Pada aspek
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promosi, promosi merupakan strategi
yang diterapkan oleh pemasar untuk
membuat  pelanggan sadar akan
keberadaan produk ataupun mereknya.
Promosi ini merupakan sebuah bentuk
komunikasi ~ perusahaan  pemasar
kepada pelanggan tentang produk yang
akan ditawarkannya sehingga produk
atau layanan yang dimiliki diketahui

oleh pelanggan dan juga untuk
mempengaruhi pelanggan untuk
membelinya. Promosi yang telah

dilakukan untuk Toko Era Dunia ini
berbentuk iklan, informasi dari mulut
ke mulut, katalog, pameran bisnis,
sponsor  produk. Pada kegiatan
promosi pun Toko Era Dunia telah
mengeluarkan biaya promosi untuk
dapat memaksimalkan strategi promosi
yang ingin di jalankan dan menyasar
konsumen.

Biaya promosi yang dikeluarkan
oleh Toko Era Dunia dalam periode
Tahun 2018 sampai 2020. Pada tiap
tahunnya biaya yang dikeluarkan terus
meningkat dengan realisasi yang
beragam. Manajemen Toko Era Dunia
di dalam menjaga aspek kualitas
pelayanan lebih mengedepankan aspek
penilaian konsumen terhadap toko Era
Dunia yang didasari oleh physical
(kualitas fisik) dan Management quality

(kualitas  manajemen  operasional).
Tolak ukur dari acuan penilaian
kualitas pelayanan tersebut
dibandingkan dengan nilai

benchmarking yaitu perolehan nilai
kualitas pelayanan yang didapat oleh
periode sebelumnya. Rata-rata
penilaian kualitas pelayanan yang telah
dihasilkan pada tahun 2018 ialah 87,33,
tahun 2019 sejumlah 87,87 dan 2020
sejumlah 80,47. Dari rata-rata penilaian
yang diberikan oleh konsumen, dari
setiap item kualitas pelayanan yang



Jurnal EMAS

diberikan kepada konsumen Toko Era
Dunia  menghasilkan  nilai  yang
fluktuatif atau naik turunnya atas
perolehan nilai kualitas yang dirasakan
oleh konsumen Toko Era Dunia.
Berdasarkan fenomena yang terjadi di
Toko Era Dunia, peneliti berkeinginan

untuk  meneliti  apakah terdapat
“Pengaruh Lokasi, Promosi, Kualitas
Pelayanan  Terhadap  Keputusan

Pembelian Ulamg di Toko Era Dunia”.

1.2. Rumusan Masalah.
Berdasarkan latar belakang di atas,

maka dapat dirumuskan masalah

penelitian sebagai berikut:

1) Apakah lokasi berpengaruh
terhadap  keputusan  pembelian
ulang di Toko Era Dunia?

2) Apakah  promosi  berpengaruh
terhadap  keputusan  pembelian
ulang di Toko Era Dunia?

3) Apakah kualitas pelayanan
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian ulang di Toko Era
Dunia?

1.3. Tujuan Penelitian.
Berdasarkan penjelasan pada latar
belakang dan pokok permasalahan,

maka dapat dirumuskan  tujuan

penelitian sebagai berikut:

1) Mengetahui  pengaruh  promosi
terhadap  keputusan  pembelian
ulang di Toko Era Dunia.

2) Mengetahui pengaruh lokasi
terhadap  keputasan  pembelian
ulang di Toko Era Dunia.

3) Mengetahui  pengaruh  kualitas
pelayanan  terhadap  keputusan

pembelian ulang di Toko Era Dunia
1.4. Manfaat Penelitian.

Suatu penelitian dilakukan
diharapkan dapat memberikan berbagai
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macam manfaat. Adapun manfaat yang
ingin diperoleh dengan dilakukannya
penelitian ini, yaitu:
1) Manfaat teoretis
Dari penelitian yang dilakukan
ini, diharapkan mampu untuk
mengembangkan informasi, dapat
menjadi  refrensi  yang lebih
mendalam, serta mengembangkan
pengetahuan khususnya mengenai
penerapan lokasi, promosi dan
kualitas  pelayanan  terhadap
keputusan pembelian dalam aspek
manajemen pemasaran di salah
satu bisnis
2) Manfaat praktis
Dari penelitian yang dilakukan
ini, diharapkan mampu
memberikan  pedoman  dalam
memperhatikan pengelolaan
ataupun manajemen pemasaran
yang tepat di suatu tempat usaha
atau bisnis, khususnya dalam aspek

lokasi, promosi dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan
pembelian  serta  disesuaikan

dengan kebutuhan maupun tujuan
di Toko Era Dunia.

Il. TINJAUAN PUSTAKA
2.1. Grand Theory

Grand Theory yang mendasari
penelitian ini  adalah Theory of
Reasoned Action (TRA) dan Theory of
planned behavior. Pertama Kkali
diperkenalkan oleh Martin Fishbhein
dan Icek ljzen pada tahun 1980. Dalam
teori ini  menghubungkan antara
keyakinan (belief), sikap (attitude),
kehendak (intention), dan perilaku
(behavior). Sesuai dengan namanya,
theory of reasoned action (TRA)
didasarkan pada asumsi bahwa manusia
berperilaku dengan cara yang sadar,
mempertimbangkan informasi  yang
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tersedia dan juga mempertimbangkan
implikasi-implikasi dari tindakan yang
dilakukan. Menurut teori ini, niat
merupakan faktor yang mempengaruhi
terjadinya  suatu  tindakan.  Niat
dipengaruhi oleh dua faktor dasar, yaitu
faktor pribadi dan faktor pengaruh
sosial. Kedua  faktor  tersebut
berpengaruh positif terhadap niat beli
perilaku individu.

Theory of planned behavior
merupakan pengembangan dari teori
sebelumnya vyaitu theory of reaction
action yang dikemukakan oleh Ajzen
dan Fishbein. Dalam theory of reaction
action, dimana teori ini merupakan

teori yang digunakan untuk
memperkirakan tingkah laku seseorang.
Dalam theory of reaction action
memiliki dua prediksi utama dalam
menilai niat  seseorang  untuk
berperilaku, yaitu attitude toward the
behavior dan  subjective  norm
(Ajzen,1991:21).
2.2. Lokasi

Hurriyati (2015:56) yang

mengemukakan bahwa Tempat (place)
diartikan sebagai tempat pelayanan
jasa, berhubungan dengan di mana
perusahaan harus bermarkas dan
melakukan operasi atau kegiatannya.
Indikator dari lokasi dijelaskan sebagai
berikut, diantaranya:
1) Akses, misalnya lokasi yang mudah
dijangkau sarana transportasi.
2) Visibilitas, misalnya lokasi yang
dapat dilihat dengan jelas dari jalan.
3) Lalu lintas (traffic), dimana ada dua
hal yang perlu dipertimbangan,
yaitu:
a. Banyak orang yang lalulalang
dapat memberikan peluang
besar terjadinya  seseorang
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untuk melakukan
(impulse buying).
b. Kepadatan dan kemacetan lalu

pembelian

lintas dapat pula menjadi
hambatan.
4) Tempat parkir yang luas dan
nyaman.
2.3. Promosi

Kotler dan Armstrong (2014:77)
mendefinisikan bahwa promosi adalah
aktivitas yang mengkomunikasikan
keunggulan produk dan membujuk
pelanggan untuk membeli produk itu.

Selanjutnya, menurut  Buchari
Alma (2014:179) adalah: “Promosi
adalah  sejenis  komunikasi  yang
memberikan penjelasan yang

meyakinkan calon konsumen tentang
barang dan jasa. Tujuan promosi ialah
memperoleh  perhatian,  mendidik,
mengingatkan, dan meyakinkan calon
konsumen”. Indikator yang mencirikan
promosi, yaitu:

a) Misi

b) Money

c) Message

d) Media

e) Measurement

2.4. Kualitas Pelayanan
Menurut Chen & Hung (2005,
dalam Jen-Son Chen dan Yu-Chieh

Lin, 2014) menganggap kualitas
pelayanan sebagai penilaian
keseluruhan pelanggan  terhadap
berbagai  penawaran oleh  suatu

perusahaan,termasuk sikap staf layanan
dan evaluasi kualitas produk. Terdapat

tiga  indikator  didalam  konsep
komunikasi Digital Marketing
(pemasaran digital) yakni sebagai
berikut:

a) Physical Quality
b) Manajemen quality
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2.5. Minat Beli Ulang

Keputusan  pembelian ulang
menurut Kotler dan Keller (2012: 170)
adalah bentuk pemilihan dan minat
kembali untuk membeli merek yang
paling disukai diantara sejumlah merek
yang berbeda. Indikator keputusan
pembelian ulang yaitu:

a) Minat transaksional

b) Minat referensial

¢) Minat preferensial

d) Minat eksploratif
2.6. Hipotesis.
Lokasi berpengaruh positif dan
signifikan  terhadap  keputusan
pembelian ulang.
Promosi berpengaruh positif dan
signifikan  terhadap  keputusan
pembelian ulang.
Kualitas Pelayanan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian ulang.

Ho:

Hs:

II.
3.1.

METODE PENELITIAN

Metode Penentuan Sampel

Teknik pengambilan sampel yang
digunakan adalah Purposive Sampling,
yang  merupakan  teknik  untuk
menentukan sampel penelitian dengan
beberapa pertimbangan tertentu yang
bertujuan agar data yang diperoleh bisa
lebih representative (Sugiyono, 2010).
Dalam menentukan jumlah responden
(sampel) peneliti menggunakan teori
Hair. Menurut Hair et al., (2014)
sebaiknya ukuran sampel harus 100
atau lebih besar. yaitu dengan jumlah
indikator dikalikan dengan angka 5
sampai 10. Di dalam penelitian ini
indikator yang digunakan berjumlah
17, maka besaran sampel yang
digunakan adalah 85 responden (17 x
6) = 102 yang dibulatkan menjadi 100.
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Jumlah ini menurut Sekaran (2006:165)
dapat dikatakan tepat karena di dalam
penelitian jumlah sampel yang tepat
sekitar 30 hingga 500 responden.

3.2. Analisis Regresi Linier

Berganda

Sugiyono  (2016:277)  Analisis
regresi linier berganda meramalkan
bagaimana suatu keadaan (naik
turunnya) variabel dependen, bila dua
atau lebih variabel independen sebagai
faktor prediktor dimanipulasi (naik
turun nilai). Jadi analisis regresi
berganda akan dilakukan bila jumlah
variabel independennya minimal 2.
Persamaan regresi linier berganda yang
ditetapkan adalah sebagai berikut
(Sugiyono, 2016:277):
Y=a+BIXI +B2X2+B3X3+¢€

1)
Y = Keputusn  Pembelian
Ulang
o = Koefisien Konstanta
B 1,B2,p 3 =Koefisien Regresi
X1 = Lokasi
X2 = Promosi
X3 = Kualitas Pelayanan
€ = Error, Variabel Gangguan

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1. Uji Coba Kuesioner (Pilot Test)

Berdasarkan Hasil Pilot Test Uji
Validitas seluruh indikator pernyataan
dalam variabel lokasi, promosi, kualitas
pelayanan dan keputusan pembelian
ulang correlation yang lebih besar dari
angka 0,361 sehingga seluruh indikator
tersebut telah  memenuhi  syarat
validitas data.

Selain itu, berdasarkan Hasil Pilot
Test Uji Reliabilitas menunjukan
masing-masing nilai pilot test uji
Cronbach Alpha pada tiap instrumen
tersebut lebih besar dari 0.6 sehingga
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seluruh variabel layak digunakan untuk
menjadi alat ukur pada instrumen
kuesioner  dalam  penelitian  ini.

4.2. Uji Instrumen (Post Test)

Berdasarkan Hasil Post Test Uji
Validitas menunjukkan bahwa seluruh
indikator pernyataan dalam variabel
lokasi, promosi, kualitas pelayanan dan
keputusan pembelian ulang memiliki
pearson correlation yang lebih besar
dari angka 0,30 sehingga seluruh
indikator tersebut telah memenuhi
syarat validitas data.

Selain itu, Hasil Post Test Uji

Reliabilitas  menunjukan  masing-
masing nilai Cronbach alpha pada tiap
instrumen  tersebut memenuhi 0.6
sehingga seluruh  variabel layak
digunakan untuk menjadi alat ukur
pada instrumen kuesioner dalam
penelitian ini.

4.3. Hasil Analisis
1) Uji Asumsi Klasik
Berdasarkan hasil uji normalitas

hasil yang didapatkan  dengan
menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov
yaitu memiliki tingkat signifikasi

sebesar 0,200 > 0,05 sehingga dapat
dikatakan bahwa model regresi
memenuhi asumsi normalitas.
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Berdasarkan hasil uji
multikolinearitas menunjukkan bahwa
nilai tolerance dari variabel bebas
(independen) > 0,10 dan nilai VIF <
10, maka dapat disimpulkan bahwa
tidak terjadi gejala multikolinearitas
antara variabel bebas dalam model
regresi.  Berdasarkan  hasil  uji
heteroskedastisitas menunjukkan
bahwa semua variabel bebas memiliki
nilai signifikansi yaitu 0.469, 0.050 dan
0,555 menunjukkan bahwa nilai
signifikansinya tidak kurang dari 0,05
maka dapat disimpulkan bahwa tidak
terdapat gejala heteroskedastisitas.

2) Analisis Regresi Linear

Berganda

Untuk  mengetahui  pengaruh
lokasi, promosi, kualitas pelayanan dan
keputusan pembelian ulang di toko era
dunia dilakukan dengan analisis regresi
linier berganda dengan bantuan
program SPSS version 25.0 for
Windows. Hasil analisis regresi linear
berganda untuk mengetahui pengaruh
antara  lokasi, promosi, kualitas
pelayanan terhadap keputusan
pembelian ulang secara parsial dapat
dilihat pada tabel berikut:

Tabel 1
Rangkuman Hasil Penelitian Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) .027 .200 134 .894
Lokasi .518 .057 .514 9.091 .000
Promosi 131 .066 124 2.001 .048
Kualitas_Pelayanan 453 .070 414 6.435 .000

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Ulang
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Berdasarkan nilai-nilai pada Tabel 1
diatas, dapat dilihat dari nilai konstanta
sebesar 0.027, koefisien regresi lokasi
sebesar 0.518, koefisien regresi promosi
sebesar 0.131 dan Kkoefisien regresi
kualitas  pelayanan  sebesar  0.453.
Berdasarkan nilai konstanta dan nilai
koefisien regresi yang diperoleh masing-
masing  variabel bebas  diperoleh
persamaan regresi linear  berganda
sebagai berikut:

KPU =0.027 + 0.518 L + 0.131 P +
0.453 KP + e

Berikut ini merupakan interpretasi
dari persamaan regresi linear berganda
tersebut:

a. Konstanta = 0.027

Nilai  konstanta  sebesar 0.027
menunjukkan bahwa keputusan
pembelian ulang (Y) akan bernilai 0.027
poin apabila variabel lokasi, promosi dan
kualitas pelayanan bernilai 0.

b. Lokasi (X1) =0,518

Nilai koefisian regresi variabel lokasi
(X1) terhadap keputusan pembelian ulang
(Y) sebesar 0,518 artinya jika variabel
lokasi (X1) mengalami peningkatan,
sementara variabel lainnya tetap maka
variabel keputusan pembelian ulang (Y)
akan mengalami peningkatan.
c. Promosi (X2) = 0.131

Nilai koefisien regresi
promosi  (X2) terhadap keputusan
pembelian ulang (Y) sebesar 0.131
artinya jika promosi (X2) mengalami
peningkatan, sementara variabel lainnya
tetap maka keputusan pembelian ulang
(YY) akan mengalami peningkatan.

d. Kualitas Pelayanan (X3) = 0.453

Nilai koefisien regresi kualitas
pelayanan (X3) terhadap keputusan
pembelian ulang (YY) sebesar 0.453
artinya jika kualitas pelayanan (X3)
mengalami  peningkatan,  sementara
variabel lainnya tetap maka keputusan

variabel
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pembelian ulang (Y) akan mengalami

peningkatan.

3) Uji Kelayakan Model

a) Ujif
Berdasarkan hasil uji f menunjukkan

bahwa nilai F hitung sebesar 109.060
dengan nilai signifikansi Pvaie 0,000 yang
lebih kecil dari o = 0,05, ini berarti model
yang digunakan pada penelitian ini
adalah layak. Hal ini berarti secara
simultan dari lokasi, promosi, kualitas
pelayanan dan keputusan pembelian
ulang pada toko era dunia

b) Analisis Korelasi Berganda.
Berdasarkan hasil korelasi berganda

diperoleh  nilai  koefisien  korelasi
berganda sebesar 0,879 terletak antara
0,80-0,1000 yang menandakan bahwa
tingkat korelasinya sangat kuat. Artinya
pengaruh  lokasi, promosi, kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian
ulang di Toko Era Dunia sangat kuat.

c) Analisis Koefisien Determinasi
Berdasarkan hasil koefisien

determinasi diperoleh adjusted R? nilai

koefisien korelasi berganda sebesar

0,766. Dengan demikian besarnya

pengaruh lokasi, promosi dan kualitas

pelayanan terhadap keputusan pembelian
ulang konsumen pada Toko Era Dunia,
adalah sebesar 76,6% sedangkan sisanya

100%-76,6% = 23,4% dipengaruhi oleh

faktor-faktor lain yang tidak diteliti.

d Ujit
Hasil pengujian t-test pengaruh

lokasi, promosi dan kualitas pelayanan

terhadap keputusan pembelian ulang
konsumen pada Toko Era Dunia
menunjukkan bahwa:

1. Hasil uji t menunjukkan bahwa nilai
signifikasi lokasi (X1) terhadap
keputusan pembelian ulang (Y)
adalah 0,000 < 0,05, maka HO ditolak
dan H1 diterima. Artinya terdapat
pengaruh positif yang signifikan dari
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lokasi terhadap keputusan pembelian 3) Pengaruh Kualitas Pelayanan

ulang.

2. Hasil uji t menunjukkan bahwa nilai
signifikasi promosi (X2) terhadap
keputusan pembelian ulang (Y)
adalah 0,048 < 0,05, maka HO ditolak
dan H1 diterima. Artinya terdapat
pengaruh positif yang signifikan dari
promosi terhadap keputusan
pembelian ulang.

3. Hasil uji t menunjukkan bahwa nilai
signifikasi kualitas pelayanan (X3)
terhadap keputusan pembelian ulang
(Y) adalah 0,000 < 0,05, maka HO
ditolak dan H1 diterima. Artinya
terdapat pengaruh  positif  yang
signifikan dari kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian ulang.

4.4. Pembahasan Hasil Penelitian

1) Pengaruh lokasi Terhadap Keputusan
Pembelian Ulang.
Perolehan perhitungan statistk nilai
menunjukkan nilai signifikan < o =
0,000 < 0,05 maka HO ditolak dan
Ha diterima. Hal ini menunjukkan
bahwa lokasi berpengaruh positif dan
signifikan ~ terhadap  keputusan
pembelian ulang dengan tingkat
kesalahan 5 persen, keyakinan 95
persen dan derajat kebebasan 96.
Pengaruh Persepsi Harga Terhadap
Minat Beli Ulang

2) Pengaruh Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Ulang.
Perolehan  perhitungan  statistik
menunjukkan nilai signifikan < o =
0,048 < 0,05 maka HO ditolak dan
Ha diterima. Hal ini menunjukkan
bahwa promosi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan
pembelian ulang dengan tingkat
kesalahan 5 persen, keyakinan 95
persen dan derajat kebebasan 96.
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V.

5.1.

Terhadap  Keputusan  Pembelian
Ulang.

Perolehan  perhitungan  statistik
menunjukkan nilai signifikan < o =
0,000 < 0,05 maka HO ditolak dan
Ha diterima. Hal ini menunjukkan
bahwa promosi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan
pembelian ulang dengan tingkat
kesalahan 5 persen, keyakinan 95
persen dan derajat kebebasan 96.

PENUTUP
Simpulan
Berdasarkan rumusan masalah dan

analisis data yang telah dilakukan serta
pembahasan yang dikemukakan pada bab
sebelumnya, maka dapat ditarik
kesimpulan dari penelitian ini adalah
sebagai berikut:

1)

2)

3)

Lokasi memiliki pengaruh yang
positif dan  signifikan terhadap
keputusan pembelian ulang di Toko
Era Dunia, hal ini disebabkan dengan
lokasi dari Toko Era Dunia yang
strategis dan mudah dijangkau oleh
konsumen, tingkat kemungkinan
konsumen melakukan pembelian
kembali akan semakin besar.

Promosi memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian ulang di Toko
Era Dunia, hal ini disebabkan dengan
promosi yang diterapkan oleh Toko
Era Dunia maka dapat memberikan
penawaran dan pemberian informasi
yang menarik kepada pelanggan Toko
Era Dunia.

Kualitas pelayanan memiliki
pengaruh yang positif dan signfikan
terhadap keputusan pembelian ulang
di Toko Era Dunia, hal ini disebabkan
dengan hasil kualitas pelayanan yang
baik dan dapat memberikan kesan
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aman dan nyaman bagi konsumen
yang melakukan transaksi di Toko
Era Dunia maka memberikan peluang
untuk  lebih  besar  konsumen
melakukan pembelian ulang kembali.

5.2. Saran
Berdasarkan  uraian  kesimpulan
tersebut di atas, maka saran yang

sekiranya dapat dipertimbangkan oleh

Toko Era Dunia berkaitan dengan

pengaruh lokasi, promosi dan kualitas

pelayanan terhadap keputusan pembelian
ulang adalah sebagai berikut:

1) Perolehan  hasil dari  tabulasi
kuesioner, terdapat persepsi
responden yang menyatakan bahwa
masih kurang mudahnya menjangkau
Toko Era Dunia, hal yang dapat
disarankan  untuk  meningkatkan
kemudahan akses untuk konsumen ke
Toko Era Dunia ialah, dengan
memperjelas pemberian  informasi
alamat, terpampang spanduk toko
agar memperjelas dari segi visual dan
juga menunjukkan nama toko yang
cukup besar agar lebih mudah di
kenali identitas Toko Era Dunia.

2) Perolehan  hasil dari tabulasi
kuesioner, terdapat persepsi
responden yang menyatakan bahwa
masih  kurang sesuainya media
promosi Toko Era Dunia. Perlu
adanya perubahan dan penyesuaian
media, seperti perubahan dari media
tradisional ke modern  dengan
melakukan digital marketing dan
sosial media untuk lebih memperluas

jangkauan publikasi promosi dan
produk Toko Era Dunia

3) Perolehan  hasil dari  tabulasi
kuesioner, terdapat persepsi

responden yang menyatakan bahwa
masih  kurang sesuainya kualitas
dengan harga yang ditawarkan.
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Harapannya untuk dapat
meningkatkan kualitas ialah dengan
mengecek setiap kondisi barang dan
produk dengan melakukan kegiatan
cleaning produk dan audit produk
secara berkala agar tidak mengurangi
kualitas yang akan diberikan kepada
konsumen Toko Era Dunia.

4) Untuk meningkatkan peluang
konsumen dalam melakukan
pembelian kembali di Toko Era

Dunia, perlu adanya inovasi yang

disesuikan dengan kebutuhan
konsumennya. Harapannya dapat
dilakukan penawaran produk

bundling dengan ketika melakukan
promosi menawarkan produk yang
memiliki kualitas yang baik akan
mendapatkan ~ gratis  pembuatan
member. Setiap konsumen yang
memiliki member dapat memperoleh
kesempatan transaksi harga yang
lebih murah dan terjangkau.

5.3. Keterbatasan Penelitian

Pada penelitian  ini  memiliki
keterbatasan-keterbatasan yang dapat
mempengaruhi hasil penelitian,

keterbatasan tersebut, diantaranya yaitu:

1) Populasi dan sampel yang digunakan
menggunakan metode representatif
sehingga harus memiliki ketepatan
dalam penetuan sampel yang akan
dituju untuk penyebaran kuesioner
penelitian

2) Kerangka konsep yang digunakan
dalam penelitian ini hanya
menghubungkan variabel-variabel
yang diperkirakan memiliki
hubungan-hubungan dengan variabel
bebas, sehingga terdapat
kemungkinan variabel lain-lain yang
belum masuk keragka konsep.
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