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Abstract: This study aims to analyze the influence of service quality, price perception, location, 

and shopping comfort on purchasing decisions at Johar Traditional Market in Semarang. The 

research is based on the importance of traditional markets as centers of local economic activity, 

which are now facing challenges due to increasing competition from modern markets. The 

research method used is quantitative, employing a survey approach through questionnaires 

distributed to 100 respondents who are consumers of Johar Market. Data were analyzed using 

multiple linear regression with SPSS. The results indicate that all four independent variables 

service quality, price perception, location, and shopping comfort have a positive and significant 

effect on purchasing decisions, both partially and simultaneously. Among these, location is 

found to be the most dominant factor influencing purchasing decisions. These findings provide 

practical implications for market managers in designing strategies to enhance the appeal of 

traditional markets and strengthen consumer loyalty. 

Keywords: Service Quality, Price Perception, Location, Shopping Comfort, Purchasing Decision 

 

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas layanan, persepsi harga, lokasi, 

dan kenyamanan berbelanja terhadap keputusan pembelian di Pasar Tradisional Johar Semarang. 

Penelitian ini didasarkan pada pentingnya pasar tradisional sebagai pusat aktivitas ekonomi lokal yang saat 

ini menghadapi tantangan akibat meningkatnya persaingan dari pasar modern. Metode penelitian yang 

digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan survei melalui penyebaran kuesioner kepada 100 re-

sponden yang merupakan konsumen Pasar Johar. Data dianalisis menggunakan regresi linier berganda 

dengan bantuan SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa keempat variabel independen—kualitas 

layanan, persepsi harga, lokasi, dan kenyamanan berbelanja—berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan. Di antara keempat variabel tersebut, lokasi 

merupakan faktor yang paling dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian. Temuan ini mem-

berikan implikasi praktis bagi pengelola pasar dalam merancang strategi untuk meningkatkan daya tarik 

pasar tradisional dan memperkuat loyalitas konsumen. 

Kata kunci: Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, Lokasi, Kenyamanan Berbelanja, Keputusan Pembelian. 
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1. Pendahuluan 

Pasar tradisional memiliki peran yang sangat vital dalam perekonomian lokal, termasuk 

di Semarang. Meskipun pasar modern semakin banyak bermunculan dan menawarkan 

berbagai kemudahan, pasar tradisional tetap menjadi pilihan utama bagi banyak konsumen. 

Hal ini disebabkan oleh integrasi nilai-nilai sosial dan budaya yang secara alami menyatu da-

lam aktivitas berbelanja di pasar itu. Pasar tradisional memiliki kontribusi signifikan terhadap 

ekonomi lokal karena menjadi wadah bagi masyarakat untuk melakukan transaksi secara lang-

sung [1]. Selain berperan dalam pemenuhan kebutuhan harian masyarakat, pasar ini juga 

memberikan mata pencaharian bagi berbagai kalangan, khususnya pedagang dan pekerja 

setempat. 

Beberapa aspek diketahui memiliki pengaruh terhadap pilihan konsumen saat membeli 

suatu produk antara lain kualitas pelayanan, persepsi harga, lokasi, dan kenyamanan 

berbelanja. Kualitas layanan memainkan peran paling besar dalam memengaruhi keputusan 

belanja, dengan kontribusi mencapai 71,4% penelitian oleh [2]. Hal ini menandakan bahwa 

jika kualitas layanan ditingkatkan, kepuasan pelanggan dan perilaku berbelanja di toko dapat 

meningkat secara signifikan. Di samping itu, persepsi harga juga faktor yang tidak bisa 

diabaikan. Persepsi harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pem-

belian [3]. Konsumen sering kali melihat harga sebagai indikator nilai yang mereka terima. 

Jika mereka merasa harga yang ditawarkan adil dan bersaing, mereka akan lebih cenderung 

untuk melakukan pembelian. Dengan kata lain, persepsi positif tentang harga dapat men-

dorong konsumen untuk bertransaksi  

Disisi lain, bahwa lokasi juga memiliki dampak yang signifikan terhadap keputusan pem-

belian [2]. Hal ini dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti kemudahan akses, tingkat per-

saingan, kondisi lingkungan sekitar, efektivitas strategi pemasaran, serta karakteristik demo-

grafis masyarakat lokal. Dengan kata lain, lokasi yang strategis dan mendukung dapat men-

dorong konsumen untuk berbelanja lebih sering, Selain itu, kenyamanan sendiri mencakup 

aspek-aspek seperti desain toko dan kemudahan untuk bergerak di dalamnya, memiliki dam-

pak besar pada pilihan konsumen penelitian [4]. Hal ini menegaskan bahwa kenyamanan 

berbelanja memainkan peran penting dan berpengaruh signifikan dalam memengaruhi se-

buah keputusan pembelian konsumen. Namun, dalam penelitian ini kenyamanan berbelanja 

tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian [5]. Perbedaan ini kemungkinan 

disebabkan oleh perbedaan karakteristik konsumen, jenis pasar, atau konteks lingkungan 

penelitian yang membuat kenyamanan bukan menjadi pertimbangan utama dalam 

pengambilan keputusan. 

Pasar Johar Semarang merupakan salah satu sebuah pasar tradisional ikonik yang mem-

iliki sejarah panjang dalam melayani masyarakat Kota Semarang. Namun, meskipun telah 

mengalami revitalisasi, Pasar Johar belum sepenuhnya mampu menarik kembali minat 

konsumen seperti sebelum revitalisasi. Hal ini menjadi tantangan bagi pengelola pasar untuk 

mempertahankan relevansi Pasar Johar di tengah gempuran persaingan dengan pasar 

modern dan pusat perbelanjaan. Agar dapat bersaing dan menarik lebih banyak konsumen, 

pengelola pasar perlu memahami beberapa faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 
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pembelian, sehingga memungkinkan penerapan strategi pemasaran dan pengelolaan yang 

lebih efektif dapat diterapkan. Maka dari itu, penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi 

bagaimana kualitas pelayanan, persepsi harga, lokasi, dan kenyamanan berbelanja berdampak 

pada keputusan pembelian di Pasar Johar Semarang.  

Berdasarkan penjelasan dari latar belakang diatas maka penulis bermaksud ingin mene-

liti lebih dalam dan menuangkannya kedalam penelitian yang berjudul “Pengaruh Kualitas 

Pelayanan, Persepsi Harga, Lokasi Dan Kenyamanan Berbelanja, Terhadap Keputusan Pem-

belian Di Pasar Tradisional Johar Semarang”. Fokus utama dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui sejauh mana pengaruh keempat variabel tersebut, baik secara simultan maupun 

parsial, terhadap keputusan pembelian konsumen, serta memberikan saran strategis bagi 

pengelola pasar dalam upaya meningkatkan daya saing Pasar Johar. 

2. Kajian Pustaka atau Penelitian Terkait 

2.1. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan inti dari keberhasilan sebuah penjualan, yang 

berkontribusi terhadap kelangsungan dan dinamika operasional setiap organisasi [6]. 

Keputusan tersebut merepresentasikan salah satu wujud perilaku konsumen dalam 

menggunakan atau memanfaatkan sebuah produk.. Dalam memutuskan untuk membeli 

sebuah produk, konsumen biasanya menjalani proses yang mencerminkan perilaku mereka 

saat menganalisis berbagai pilihan sebelum menentukan keputusan akhir terkait pembelian. 

 

2.1.1 Indokator yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Indikator keputusan pembelian sebagai berikut [7]: 

1) Keinginan untuk membeli kembali 

Keinginan untuk melakukan pembelian ulang menjadi salah satu aspek penting dalam 

keputusan pembelian, mengingat bahwa kebutuhan konsumen selalu bersifat dinamis dan 

bervariasi. 

 

2) Kepuasan  

Kepuasan memainkan peran yang sangat penting dalam mempengaruhi keputusan pem-

belian dalam sebuah bisnis. 

 

3) Kesediaannya untuk merekomendasikan kepada orang lain. 

Sebuah situasi di mana seorang konsumen merasa terdorong untuk merekomendasikan 

produk yang telah digunakan kepada orang lain. 

 

4) Pemilihan untuk metode pembayaran 

Dalam era modern seperti sekarang, pedagang perlu memperhatikan sistem pembayaran 

yang diterapkan, karena konsumen cenderung lebih memilih metode pembayaran non-

tunai. Pembayaran non-tunai dianggap lebih praktis dan memberikan fleksibilitas yang 

lebih besar bagi konsumen.  
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2.2 Kualitas Pelayanan 

Kualitas layanan adalah sejauh mana kualitas layanan yang disediakan oleh suatu 

organisasi dapat memenuhi, bahkan melebihi, ekspektasi pelanggan [8]. Hal ini dicapai dengan 

memahami kebutuhan pelanggan serta memberikan layanan secara tepat waktu sambil terus 

berupaya untuk memenuhi atau melampaui ekspektasi mereka. 

 

2.2.1 Indokator yang mempengaruhi Kualitas Pelayanan 

Indikator kualitas pelayanan sebagai berikut [8]: 

1) Bukti fisik (tangibles) 

Ini mencakup beberapa indikator seperti fasilitas, peralatan pegawai, dan sarana 

komunikasi yang tersedia. 

 

2) Keandalan (reliability) 

Hal ini meliputi beberapa indikator seperti kemampuan para pedagang untuk menye-

diakan layanan sesuai dengan janji, dengan cepat, akurat, dan memuaskan. 

 

3) Daya tanggap (responsiveness) 

Kesediaan para pedagang guna untuk membantu pelanggan dan memberikan layanan 

dengan cepat serta tanggap adalah bagian penting dari kualitas pelayanan. 

 

4) Jaminan (assurance) 

Mencakup aspek pengetahuan, kemampuan, sopan santun, dan kepercayaan yang dimiliki 

oleh staf, yang bertujuan untuk memberikan rasa aman serta mengurangi kekhawatiran 

atau keraguan pelanggan. 

 

5) Empati (empathy) 

Hal ini mencakup kemampuan untuk menjalin interaksi dengan mudah, menyampaikan 

komunikasi secara efektif, dan memberikan perhatian penuh kepada pelanggan. 

 

2.3 Pengertian Persepsi Harga 

Persepsi harga adalah cara konsumen memahami informasi terkait harga secara 

menyeluruh, yang memberikan makna signifikan dalam pandangan mereka[9]. Persepsi ini 

menjadi tolok ukur penting bagi konsumen dalam menilai keseimbangan antara pengorbanan 

yang dikeluarkan dan manfaat yang diperoleh dari suatu produk atau layanan. 

 

2.3.1 Indikator yang mempengaruhi persepsi harga 

Indikator persepsi harga sebagai berikut [10]: 

1) Keterjangkauan harga 

Semakin murah harga yang ditawarkan, semakin besar minat konsumen untuk membeli, 

yang pada akhirnya dapat meningkatkan pendapatan dan omzet penjualan. 
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2) Daya saing harga 

Dalam menetapkan harga, seorang pedagang harus memperhatikan harga pasar untuk 

produk serupa agar produk yang dijual dapat bersaing dengan lebih baik dibandingkan 

produk lainnya yang sejenis. 

 

3) Kualitas produk sesuai dengan harga 

Seorang pendagang harus menetapkan harga yang setara dengan tingkat kualitas produk 

yang ditawarkan oleh mereka, sehingga konsumen merasa bahwa nilai yang mereka dapat-

kan sepadan dengan biaya yang dikeluarkan. Hal ini penting untuk membangun ke-

percayaan dan kepuasan pelanggan terhadap produk yang dijual. 

 

2.4 Pengertian lokasi 

Lokasi adalah salah satu faktor terpenting yang memengaruhi keputusan pembelian di 

pasar tradisional. Pemilihan lokasi yang tepat sangat dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen [11]. Salah satu kunci untuk memilih lokasi yang strategis adalah 

dengan menempatkan usaha di pusat aktivitas masyarakat. Lokasi yang dipilih sebaiknya 

memiliki potensi untuk berkembang seiring dengan pertumbuhan ekonomi di sekitarnya, 

sehingga usaha yang dijalankan memiliki peluang untuk bertahan dan berkembang dalam 

jangka panjang. 

 

2.4.1 Indikator yang mempengaruhi lokasi 

Indikator lokasi sebagai berikut [11]: 

1) Place 

Aspek yang berkaitan dengan lokasi atau posisi suatu tempat. Sebaiknya, lokasi sebuah 

usaha berada di area yang ramai, seperti pusat keramaian, atau di kawasan dengan 

tingkat kepadatan penduduk yang tinggi. 

 

2) Parkir 

Pasar idealnya menyediakan area parkir pribadi atau area parkir umum yang luas, nya-

man, dan aman, yang dapat menampung kendaraan bermotor roda dua maupun roda 

empat. 

 

3) Aksesbilitas  

Pasar sebaiknya terletak di lokasi yang mudah dijangkau, baik menggunakan kendaraan 

pribadi serta transportasi umum. 

 

4) Visibilitas  

Bangunan sebuah usaha sebaiknya dirancang sedemikian rupa agar mudah terlihat dari 

berbagai arah dan menarik perhatian. Lokasi yang strategis serta penataan yang menco-

lok dapat membantu restoran lebih mudah dikenali dan diingat oleh masyarakat luas, 

sehingga meningkatkan kemungkinan kunjungan. 
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2.5 Pengertian kenyamanan berbelanja 

Kenyamanan merupakan kondisi emosional positif yang muncul sebagai hasil dari 

perpaduan antara rasa puas dan kebahagiaan yang dirasakan seseorang selama menjalani 

pengalaman berbelanja [12]. Kondisi ini tercipta ketika kebutuhan dan harapan konsumen 

terpenuhi dengan baik, sehingga memberikan rasa tenang, senang, dan bebas dari gangguan 

atau hambatan selama berbelanja. 

 

2.5.1 Indikator yang mempengaruhi kenyamanan berbelanja 

Indikator kenyamanan berbelanja sebagai berikut [13]: 

1) Decision conveniene 

Kemudahan dalam membuat keputusan pembelian, termasuk akses terhadap informasi 

produk yang diperlukan. 

 

2) Access Convenience  

Aksesibilitas lokasi fisik atau platform online yang digunakan untuk berbelanja. 

 

3) Transaction Convenience 

Kemudahan dalam proses transaksi, termasuk metode pembayaran dan kecepatan 

checkout. 

 

4) Benefit Convenience 

Manfaat tambahan yang diperoleh konsumen dari pengalaman berbelanja, seperti 

promosi atau diskon. 

 

5) Post-Benefit Convenience 

Kenyamanan setelah pembelian, termasuk proses pengembalian barang atau layanan 

purna jual. 

 

3. Metode yang Diusulkan 

Penelitian ini mengaplikasikan pendekatan kuantitatif dalam metodologinya. 

Pendekatan ini dipilih karena dirancang untuk mengukur secara objektif pengaruh 

antarvariabel yang diteliti melalui data numerik. Data yang terkumpul kemudian akan 

dianalisis menggunakan teknik statistik untuk menentukan hubungan atau pengaruh variabel 

independen, seperti kualitas pelayanan, persepsi harga, lokasi, dan kenyamanan berbelanja, 

terhadap variabel dependen, yaitu keputusan pembelian. Penelitian ini bersifat asosiatif, 

karena bertujuan untuk menguji keterkaitan antara variabel-variabel tersebut. Pada penelitian 

ini, teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah jenis probability sampling, yaitu metode 

yang memberikan kesempatan yang sama kepada setiap anggota (populasi) untuk diambil 

sebagai anggota sampel. Dalam penelitian ini, metode pengumpulan data yang diterapkan 

adalah kuesioner. Jumlah total responden dalam penelitian ini menjadi 100 orang. 
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4. Hasil dan Pembahasan 

Dalam penelitian ini, pengujian validitas dilakukan menggunakan analisis Pearson 
Correlation melalui software SPSS versi 26. Responden dalam penelitian ini merupakan para 
pengunjung di Pasar Johar Semarang yang berjumlah 100 orang, berikut merupakan klasifi-
kasi responden berdasarkan jenis kelamin dan umur responden pengunjung Pasar Johar Se-
marang: 

 

                     Tabel 4. 1 

Sumber: Data Primer yang diolah, 2025 

 
4.1. Analisis Data 

4.1.1  Uji Validitas 

Tabel 5.2, seluruh variabel dalam penelitian ini dinyatakan valid. Hal ini sesuai dengan 

kriteria uji validitas instrumen, di mana nilai r hitung pada setiap indikator variabel melalui 

Corrected Item-Total Correlation lebih besar dari r tabel, yaitu 0,1966 (df = 100 - 2 = 98). 

 Jenis Kelamin dan Umur Jumlah Presentase 

1 Laki-laki (18-25 tahun) 12 12% 

2 Perempuan (18-25 tahun) 30 30% 

3 Laki-laki (26-35 tahun) 7 7% 

4 Perempuan (26-35 tahun) 15 15% 

5 Laki-laki (36-45 tahun) 8 8% 

6 Perempuan (36-45 tahun) 18 18% 

7 Laki-laki (45 tahun keatas) 4 4% 

8 Perempuan (45 tahun keatas) 6 6% 

9 Total 100 Responden 100% 

Indikator r hitung r tabel Keterangan 

Kulitas Pelayanan 

X1.1 0,752 0,1966 Valid 

X1.2 0,713 0,1966 Valid 

X1.3 0,649 0,1966 Valid 

X1.4 0,748 0,1966 Valid 

X1.5 0,734 0,1966 Valid 

Persepsi Harga 

X2.1 0,666 0,1966 Valid 

X2.2 0,789 0,1966 Valid 

X2.3 0,804 0,1966 Valid 

Lokasi 

X3.1 0,644 0,1966 Valid 

X3.2 0,734 0,1966 Valid 

Tabel 2 Uji Validiyas 
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Sumber: Data Primer yang diolah, 2025 

 

4.1.2 Uji Reabilitas 

Merujuk pada Tabel 5.3, seluruh variabel yang digunakan dalam penelitian ini 

menunjukkan nilai Cronbach's Alpha di atas 0,60. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa 

seluruh variabel telah memenuhi syarat reliabilitas. 

Tabel 4.3 Uji Reabilitas 

No.  Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Nilai 

Standarisasi 

Keterangan 

1 Kualitas Pelayanan (X1) 0,660 0,60 Reliabel 

2 Persepsi Harga (X2) 0,728 0,60 Reliabel 

3 Lokasi (X3) 0,789 0,60 Reliabel 

4 Kenyamanan Berbelanja 

(X4) 

0,776 0,60 Reliabel 

5 Keputsan Pembelian (Y) 0,943 0,60 Reliabel 

Sumber: Data Primer yang diolah, 2025 

 

4.2  Uji Asumsi Klasik 

4.2.1  Uji Normalitas 

Tabel 4. 2 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation ,64786649 

X3.3 0,752 0,1966 Valid 

X3.4 0,699 0,1966 Valid 

Kenyamanan Berbelanja 

X4.1 0,840 0,1966 Valid 

X4.2 0,801 0,1966 Valid 

X4.3 0,696 0,1966 Valid 

X4.4 0,852 0,1966 Valid 

X4.5 0,791 0,1966 Valid 

Keputusan Pembelian 

Y1.1 0,715 0,1966 Valid 

Y1.2 0,792 0,1966 Valid 

Y1.3 0,708 0,1966 Valid 

Y1.4 0,728 0,1966 Valid 



Jurnal Akuntansi, Ekonomi dan Manajemen Bisnis 2025 (July), vol. 5, no. 2, Laksana, et al. 606 of 612 
 

 

Most Extreme Differences Absolute ,068 

Positive ,068 

Negative -,053 

Test Statistic ,068 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

Sumber: Hasil SPSS 26, 2025 

 

Hasil yang ditampilkan pada tabel 4.4 tersebut menunjukkan bahwa uji Kolmogorov-

Smirnov menghasilkan nilai signifikansi sebesar 0,200, yang lebih besar dari 0,05. Oleh karena 

itu, dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini berdistribusi normal. Hasil yang 

ditampilkan pada tabel tersebut menunjukkan bahwa uji Kolmogorov-Smirnov menghasilkan 

nilai signifikansi sebesar 0,200, yang lebih besar dari 0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan 

bahwa data dalam penelitian ini berdistribusi normal.  

 

4.2.2  Uji Multikolineritas 

Tabel 4. 3 

Hasil Uji Multikolinieritas  

 

Sumber: Hasil SPSS 26, 2025 

 

Berdasarkan hasil yang ditampilkan pada Tabel 5.5, seluruh variabel dalam penelitian ini 

memiliki nilai tolerance di atas 0,10 dan nilai VIF di bawah 10. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas, sehingga tidak ditemukan adanya korelasi 

yang kuat antar variabel independen dalam model penelitian ini. 

 

 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta 

Toleranc

e VIF 

1 (Constant) 4,051 ,609  6,648 ,000   

Kualitas Pelayanan ,133 ,035 ,164 3,779 ,000 ,582 1,719 

Persepsi Harga ,136 ,033 ,193 4,099 ,000 ,493 2,030 

Lokasi ,233 ,029 ,404 7,987 ,000 ,428 2,336 

Kenyamanan 

Berbelanja 

,196 ,029 ,343 6,842 ,000 ,434 2,302 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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4.2.3  Uji Heterokedastisitas 

Tabel 4. 4 

Hasil Uji Heterokedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) ,964 ,390  2,470 ,015 

Kualitas Pelayanan -,032 ,022 -,186 -1,415 ,160 

Persepsi Harga -,020 ,021 -,135 -,947 ,346 

Lokasi -,002 ,019 -,019 -,123 ,903 

Kenyamanan Berbelanja ,026 ,018 ,212 1,396 ,166 

a. Dependent Variable: Abs_RES 

Sumber: Hasil SPSS 26, 2025 

 

Dari hasil tabel tersebut  maka dapat disimpulkan bahwa nilai signifikansi semua variabel 

independent lebih dari 0,05 , maka dapat dikatakan bahwa tidak terjadi gejala 

heterokedastisiyas, sehingga model regresi layak untuk digunakan. 

 

4.2.4  Uji Autokorelasi 

Tabel 4. 5 

Hasil Uji Autokorelasi 

 

 

 

Sumber: Hasil SPSS 26, 2025 

 

Berdasarkan output dari SPSS, diperoleh nilai Durbin-Watson sebesar 2,192. Nilai ini 

mendekati angka 2, yang menunjukkan bahwa tidak terdapat autokorelasi pada residual 

model regresi. Dengan demikian, model regresi yang digunakan telah memenuhi asumsi 

bebas autokorelasi, sehingga hasil analisis regresi dapat dianggap valid dan layak digunakan 

untuk pengambilan kesimpulan. 

 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,217a ,047 ,007 ,42363 2,192 

a. Predictors: (Constant), Kenyamanan Berbelanja, Kualitas Pelayanan , 

Persepsi Harga, Lokasi 

b. Dependent Variable: Abs_RES 
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4.3  Uji Hipotesis 

4.3.1  Uji Analisis Regresi Berganda 

Tabel 4. 6 

Hasil Analisis Regresi berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4,051 ,609  6,648 ,000 

Kualitas Pelayanan ,133 ,035 ,164 3,779 ,000 

Persepsi Harga ,136 ,033 ,193 4,099 ,000 

Lokasi ,233 ,029 ,404 7,987 ,000 

Kenyamanan 

Berbelanja 

,196 ,029 ,343 6,842 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Hasil SPSS 26, 2025 

 

Berdasarkan hasil output analisis regresi linier berganda pada tabel 5.8, diperoleh 

persamaan model sebagai berikut: 

 

Y = 4,051 + 0,133X₁ + 0,136X₂ + 0,233X₃ + 0,196X₄ + e 

 

Dengan keterangan: 

Y = Keputusan Pembelian 

X₁ = Kualitas Pelayanan 

X₂ = Persepsi Harga 

X₃ = Lokasi 

X₄ = Kenyamanan Berbelanja 

a (4,051) = Konstanta (jika semua variabel independen = 0, maka nilai keputusan pembelian 

adalah 4,051) 

 

Dari persamaan regresi linier berganda maka dapat disimpulkan bahwa : 

a. Kualitas Pelayanan (X₁) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dengan 

koefisien sebesar 0,133. Artinya, setiap peningkatan 1 satuan dalam kualitas pelayanan 

akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,133 satuan, dengan asumsi variabel 

lain konstan. Nilai signifikansi (Sig.) = 0,000 < 0,05, maka pengaruhnya signifikan. 
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b. Persepsi Harga (X₂) juga berpengaruh positif dengan koefisien 0,136, artinya peningkatan 

persepsi harga sebesar 1 satuan akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,136 

satuan. Nilai signifikansi 0,000 menunjukkan pengaruhnya juga signifikan. 

c. Lokasi (X₃) memiliki pengaruh paling kuat dengan koefisien 0,233, dan nilai signifikansi 

0,000. Hal ini menunjukkan bahwa semakin strategis lokasi pasar, maka keputusan pem-

belian akan meningkat secara signifikan. 

d. Kenyamanan Berbelanja (X₄) memiliki koefisien 0,196, juga dengan signifikansi 0,000, 

yang berarti kenyamanan berbelanja secara signifikan berpengaruh positif terhadap kepu-

tusan pembelian. 

 

4.3.2  Uji T 

 Tabel 4. 9 

Hasil Parsial (Uji T) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4,051 ,609  6,648 ,000 

Kualitas Pelayanan ,133 ,035 ,164 3,779 ,000 

Persepsi Harga ,136 ,033 ,193 4,099 ,000 

Lokasi ,233 ,029 ,404 7,987 ,000 

Kenyamanan 

Berbelanja 

,196 ,029 ,343 6,842 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Hasil SPSS 26, 2025 

 

Hasil pada tabel 5.9 diatas dapat disimpulkan bahwa: 

a. Berdasarkan hasil analisis, variabel Kualitas Pelayanan (X1) memiliki nilai t hitung sebesar 

3,779 > t tabel 1,66088 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga H₀ ditolak 

dan Hₐ diterima. Dengan demikian, secara parsial persepsi harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) di Pasar Johar Semarang. 

b. Berdasarkan hasil analisis, variabel Persepi Harga (X2) memiliki nilai t hitung sebesar 

4,099 > t tabel 1,66088 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga H₀ ditolak 

dan Hₐ diterima. Dengan demikian, secara parsial persepsi harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) di Pasar Johar Semarang. 

c. Berdasarkan hasil analisis, variabel Lokasi (X3) memiliki nilai t hitung sebesar 7,987 > t 

tabel 1,66088 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga H₀ ditolak dan Hₐ 
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diterima. Dengan demikian, secara parsial persepsi harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) di Pasar Johar Semarang. 

d. Berdasarkan hasil analisis, variabel Persepi Harga (X2) memiliki nilai t hitung sebesar 

6,842 > t tabel 1,66088 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga H₀ ditolak 

dan Hₐ diterima. Dengan demikian, secara parsial persepsi harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) di Pasar Johar Semarang. 

 

4.3.3  Uji F 

Tabel 4.10 

Hasil Simultan (Uji F) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 358,407 4 89,602 204,849 ,000b 

Residual 41,553 95 ,437   

Total 399,960 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kenyamanan Berbelanja, Kualitas Pelayanan , Persepsi Harga, 

Lokasi 

Sumber: Hasil SPSS 26, 2025 

 

Hasil dari tabel  5.10 menunjukkan bahwa nilai signifikansi 0,000 kurang dari 0,05 dan 

nilai F hitung 204,849 lebih besar dari 2,46. Ini berarti bahwa variabel kualitas pelayanan, 

persepsi harga, lokasi, dan kenyaman berbelanja secara bersamaan memiliki dampak yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

4.3.4 Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 4. 7 

Hasil Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,947a ,896 ,892 ,661 2,141 

a. Predictors: (Constant), Kenyamanan Berbelanja, Kualitas Pelayanan , Persepsi 

Harga, Lokasi 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Hasil SPSS 26, 2025 
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Hasil dari tabel 5.11 menunjukkan bahwa nilai adjusted R-squared adalah 0,892. Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas pelyanan, persepsi harga,  lokasi, dan 

promosi menjelaskan 89,2% dari variabel keputusan pembelian. 

6. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai pengaruh kualitas pelayanan, 

persepsi harga, lokasi, dan kenyamanan berbelanja terhadap keputusan pembelian di Pasar 

Johar Semarang, maka dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut: (1) Kualitas 

pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan, maka semakin tinggi 

kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian di Pasar Johar. (2) Persepsi harga 

juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Konsumen 

cenderung memilih untuk berbelanja ketika mereka merasa harga yang ditawarkan sesuai 

dengan kualitas produk yang diterima. (3) Lokasi terbukti berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Aksesibilitas dan kemudahan menjangkau lokasi pasar 

menjadi salah satu faktor penting dalam menarik minat konsumen. (4) Kenyamanan 

berbelanja memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Lingkungan pasar yang nyaman, bersih, dan tertata memberikan pengalaman berbelanja yang 

menyenangkan bagi konsumen. 

 

Secara simultan, keempat variabel tersebut berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Pasar Johar Semarang. Ini menandakan bahwa kombinasi antara pelayanan 

yang baik, harga yang sesuai, lokasi yang strategis, serta kenyamanan berbelanja merupakan 

kunci utama dalam meningkatkan aktivitas pembelian konsumen di pasar tradisional pasca 

revitalisasi. 
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