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Article Info Abstract 
This study aims to analyze the influence of price and 

location on consumer purchasing decisions at 

Pondok Gudeg Rini Parung Bingung Restaurant, 

Depok. The method used is a quantitative method by 

distributing questionnaires to 96 respondents. The 

results of the partial t-test show that price has a 

significant effect on purchasing decisions with a 

calculated t value > t_table (for example, calculated t 

= 5.321 > t_table = 1.985) and a significance level 

below 0.05. Location also has a significant effect 

with a calculated t = 4.876 > t_table. The F-test shows 

that price and location simultaneously have a 

significant effect on purchasing decisions with a 

calculated F value = 24.567 > F_table = 3.09. The 

coefficient of determination (R²) value is 0.532, 

which means that 53.2% of the variation in 

purchasing decisions is influenced by price and 

location, the rest is influenced by other factors. This 

study is expected to provide input for management to 

establish competitive pricing strategies and improve 

location facilities to attract more consumers. 
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I. PENDAHULUAN  

Saat ini sudah memasuki zaman canggih dan mengalami kemajuan yang sangat baik 

dari teknologi manusia. Kemajuan ini pun berdampak juga pada dunia bisnis, hal ini banyak di 

tandai dengan semakin banyaknya usaha-usaha yang mencoba menarik perhatian para 

konsumen dengan berbagai macam cara dan banyak inovasi yang dilakukan. Secara umum, 

setiap usaha pasti menginginkan bisnisnya berjalan dengan baik dan lancar. Salah satu, usaha 

yang dilakukan yaitu dengan menyusun strategi persaingan usaha. 

Strategi adalah cara yang dilakukan untuk mencapai suatu tujuan yang dituju. Strategi 

adalah Tindakan dengan tujuan yang diharapkan. Setiap bisnis dituntut untuk memahami 

faktor-faktor yang memengaruhi perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. 
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Upaya penting yang dilakukan adalah dengan memahami faktor-faktor yang memengaruhi 

perilaku konsumen, terutama dalam hal pengambilan keputusan pembelian. Di antara berbagai 

faktor tersebut, harga dan lokasi menjadi dua elemen utama yang sering kali menjadi 

pertimbangan sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk atau jasa. 

Konsumen juga melihat faktor harga dalam pengambilan keputusan pembelian. Produk 

makanan yang lezat dengan harga yang murah pasti akan memiliki daya terik tersendiri. 

Sebaliknya jika harga yang di tawarkan mahal atau tidak sesuai dengan rasa dan lokasinya, 

maka konsumen akan berfikir lagi untuk membeli kembali produk dari rumah makan tersebut. 

Selain melihat dari faktor Harga, Lokasi merupakan faktor yang tidak kalah penting Banyaknya 

cara yang bisa di ambil oleh konsumen untuk mengambil keputusan untuk membeli suatu 

produk yaitu seperti, harga dan lokasi yang sesuai dengan kenyamanan konsumen tersebut.  

Keputusan pembelian merupakan suatu proses dalam pembelian yang sebenarnya, 

terlepas dari apakah pembelian tersebut membeli atau tidak. Menurut setiap proses 

pengambilan keputusan selalu menghasilkan satu pilihan final, keluarnya bisa berupa tindakan 

(aksi) atau suatu opini terhadap pilihan. Keputusan pembelian adalah kunci perilaku konsumen, 

dimana konsumen mengambil tindakan mengenai konsumsi produk dan jasa yang diinginkan. 

Dengan adanya Keputusan pembelian yang tinggi tentu saja akan dapat menambahkan dan 

meningkatkan volume penjualan dan tercapainya target penjualan, sehingga keuntungan 

Pemiliki usaha ikut meningkat dan bisnis kedepan akan lancar. 

Di tengah banyaknya pengusaha membuka rumah makan, ada satu lokasi yang menarik 

untuk di teliti, Yaitu Rumah Makan Pondok Gudeg Rini yang di dirikan oleh Bapak Budiharto 

dan Ibu Yayuk yang biasa di panggil Pakde dan Bude oleh konsumen, dan berdiri sejak tahun 

2012. Rumah Makan Pondok Gudeg Rini ini terletak di Jalan Simpang Tiga Parung Bingung 

RT 001 RW 10 Rangkapan Jaya Baru, Depok, Jawa Barat. Pada awal berdirinya Pondok Gudeg 

Rini sampai sekarang, Pondok Gudeg Rini merupakan tempat usaha yang di mulai dari rumahan, 

karna antusias pembeli yang bertambah membuat Pak Budiharto Dan Bu Yayuk akhirnya 

memberanikan diri untuk membuka di sebuah ruko. Harga yang di tawarkan oleh Pondok 

Gudeg Rini tergolong sangat ramah di kantong di banding yang di jual oleh rumah makan 

lainnya. 

 

 

 



Jurnal Menara : Manajemen Sumber Daya Manusia 
Volume 3, (1) 2026, p. 121-131 
E-ISSN: 3109-161X 
©2026. The Author(s). This is an open acces article under cc-by-sa  
  

https://journal.pubris.org/index.php/JM 123 

Tabel 1.1 

Daftar Pesaing Rumah Makan Pondok Gudeg Rini  

Yang Berada Di Sekitar Jalan Simpang Tiga Parung Bingung 

NO NAMA PESAING ALAMAT 

1. Gudeg Jogja Bu Ani Depok Industri No.80, Bakti Jaya, Kec. Sukmajaya, Kota 

Depok, Jawa Barat 16418 

2. Gudeg Yogya Bu Harti Jl. Proklamasi No.9, RT 001/ RW 

008, Mekar Jaya, Kec. Sukmajaya, Kota Depok, 

Jawa Barat 16411 

3. Gudeg Mbak Ning Jl. Pondok Seruni No.7, RT.3/RW.8, Cinangka,  Kec.  

Sawangan,  KotaDepok, Jawa Barat 16516 

Sumber: Data di oleh penulis (2025) 

Berdasarkan tabel di atas terlihat adanya persaingan bisnis rumah makan disekitar 

Pondok Gudeg Rini. 

Table 1.2 

Daftar Penjualan Pondok Gudeg Rini Dari Bulan Januari S/D Desember 2024 

Bulan Jumlah Konsumen 
Rata-rata Transaksi 

per Konsumen (Rp) 

Total Penjualan 

(Rp) 

Januari 4.900 42.000 205.800.000 

Februari 5.800 48.000 278.400.000 

Maret 4.300 38.000 163.400.000 

April 5.200 44.000 228.800.000 

Mei 6.000 50.000 300.000.000 

Juni 4.600 40.000 184.000.000 

Juli 5.500 46.000 253.000.000 

Agustus 4.000 36.000 144.000.000 

September 3.700 34.000 125.800.000 

Oktober 3.400 32.000 108.800.000 

November 3.100 30.000 93.000.000 

Desember 2.800 28.000 78.400.000 

Sumber: Data diolah penulis (2025) 

Berdasarkan data Diatas Rumah Makan Pondok Gudeg Rini mengalami penurunan 

pendapatan yang signifikan. Dapat dilihat pada bulan November dan Desember terjadi 

penurunan jumlah konsumen. Untuk mempertahankan agar pasar Rumah Makan Pondok 

Gudeg Rini  terus meningkat, pihak pengelola Rumah Makan Pondok Gudeg Rini harus 

menerapkan strategi yang tepat dalam menjalankan bisnis ini. 

 

II. METODE PENELITIAN  

Pendekatan penelitian yang menggunakan data numerik dan analisis statistik untuk 

memahami, menjelaskan, atau memprediksi fenomena. Metode ini berfokus pada pengukuran 

variabel, pengujian hipotesis, dan menghasilkan kesimpulan yang dapat 
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digeneralisasikan. Penelitian kuantitatif biasanya menggunakan instrumen terstruktur seperti 

kuesioner atau eksperimen untuk mengumpulkan data.  

Menurut (Sugiyono, 2016) metode kuantitatif dinamakan metode tradisional, karena 

metode ini sudah cukup lama digunakan sehingga sudah mentradisi ebagai metode untuk 

penelitian. Metode ini disebut sebagai metode positivistik karena berlandaskan pada filsafat 

positivisme. Metode ini sebagai metode ilmiah/scientific karena telah memenuhi kaidah-kaidah 

ilmiah yaitu konkrit/empiris, obyektif, terukur, rasional, dan sistematis. Metode ini juga disebut 

metode discovery, karena dengan metode ini dapat ditemukan dan dikembangkan berbagai 

iptek baru. Metode ini disebut metode kuantitatif karena data penelitian berupa angka-angka 

dan analisis menggunakan statistik. 

1. Populasi  

Menurut (Sugiyono, 2016) Populasi adalah generalisasi yang terdiri dari atas 

objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang di teteapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulanya. Dalam penelitian ini populasinya adalah 

seluruh konsumen Pondok Gudeg Rini yang berjumlah tak terhingga. 

2. Sampel 

Menurut (Sugiyono, 2016) sampel adalah bagian dari jumlah dan karekteristik yang 

dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan penelitian tidak mungkin mempelajari 

semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana,tenaga dan waktu, maka 

penelitian ini dapat menggunakan sampel yang di ambil dari populasi itu. Apa yang di pelajari 

dari sampel itu, kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk populasi. Untuk itu sampel yang 

diambil dari populasi harus betul betul mewakili. penulis menggunakan teknik pengambilan 

sampel yang ditentukan dengan menggunakan rumus Rao Purba (2006) sebagai berikut: 

 

Keterangan:  

n = Jumlah Sampel  

Z = Tingkat distribusi normal pada taraf signifikan 5% = 1,96  

Moe = Margin of error yaitu tingkat kesalahan maksimal pengambilan sampel yang 

masih dapat ditoleransi atau yang diinginkan sebesar 10% atau 0,10 Sehingga didapatkan 

sampel untuk penelitian ini yaitu:  
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n = 96,04 dibulatkan menjadi 96  

Jumlah sampel yang digunakan sebanyak 96 sampel.  

3. Pengumpulan Data dan Analisa Data 

Teknik pengumpulan data dilakukan dengan kajian studi Pustaka dan studi lapangan. 

Analisis data menggunakan uji validitas, uji reabilitas, uji asumsi klasik, analisis statistik, uji 

hipotesis, dan koefisian determinasi. 

 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Analisis Statistik  

a. Analisis Regresi Linier Berganda  

Tabel 1.3 

Regresi Linier Berganda 

 

Sumber: Data diolah SPSS 25 (2025) 

Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda antara variabel Harga(X₁) dan Lokasi 

(X₂) terhadap Keputusan Pembelian (Y), diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 

Y=2.931+1.038X1+0.242X2 

Dari persamaan tersebut dapat diinterpretasikan bahwa nilai konstanta sebesar 2.931 

menunjukkan bahwa jika variabel Lokasi dan Harga dianggap konstan atau tidak ada, maka 

nilai Keputusan Pembelian diperkirakan sebesar 2.931. 

Koefisien regresi variabel Lokasi sebesar 1.038 menunjukkan bahwa setiap kenaikan 

satu satuan pada variabel Lokasi akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 1.038 

satuan, dengan asumsi variabel Harga tetap. Nilai signifikansi variabel Lokasi sebesar 0.000 (< 

0.05) menunjukkan bahwa Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Koefisien regresi variabel Harga sebesar 0.242 menunjukkan bahwa setiap kenaikan 

satu satuan pada variabel Harga akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0.242 

satuan, dengan asumsi variabel Lokasi tetap. Nilai signifikansi variabel Harga sebesar 0.013 (< 



Jurnal Menara : Manajemen Sumber Daya Manusia 
Volume 3, (1) 2026, p. 121-131 
E-ISSN: 3109-161X 
©2026. The Author(s). This is an open acces article under cc-by-sa  
  

https://journal.pubris.org/index.php/JM 126 

0.05) menunjukkan bahwa Harga juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

b. Uji Koefisien Korelasi  

Tabel 1.4 

Uji Koefisien Korelasi 

 

Sumber: Data diolah SPSS (2025) 

Berdasarkan output pada Tabel Model Summary, diperoleh nilai koefisien korelasi (R) 

sebesar 0,914. Nilai ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang sangat kuat antara 

variabel independen, yaitu Harga dan Lokasi, terhadap variabel dependen yaitu Keputusan 

Pembelian. Karena nilai R berada mendekati angka 1, maka dapat disimpulkan bahwa arah 

hubungan yang terjadi bersifat positif, artinya semakin baik persepsi konsumen terhadap harga 

dan lokasi, maka semakin tinggi pula kecenderungan konsumen untuk melakukan keputusan 

pembelian. Dengan demikian, variabel harga dan lokasi secara bersama-sama memiliki 

kontribusi yang kuat dalam memengaruhi keputusan pembelian. 

2. Uji Hipotesis  

a. Uji t 

Pengujian hipotesis secara parsial dimaksudkan untuk menguji secara stastistik (uji t) 

apakah rumusan hipotesis yang terbuat diterima atau ditolak. Pengujian pengaruh dalam 

penelitian ini antara variabel independen terhadap variabel dependen secara parsial. 

Signifikansi dalam penelitian ini digunakan 5% (0,05) dengan membandingkan t hitung 

dengan t tabel dengan kriteria sebagai berikut:  

a) Jika thitung > ttabel, maka H0 ditolak dan H1 diterima 

b) Jika thitung < ttabel, maka H0 diterima dan H1 ditolak. 

Besarnya nilai ttabel dicari dengan menggunakan rumus sebagai berikut: 

ttabel  = tα.df (Taraf Alpha x Degree of Freedom) 

α  = tarif nyata 5% 

df  = (n-2), maka diperoleh (96-2-1) = 93 
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ttabel  = (df=93, α=0,05, 2 sisi) 

ttabel = 1,985 

Tabel 1.5 

Uji t 

 

Sumber: Data diolah SPSS 25 (2025) 

Variabel Harga  

Nilai t hitung variabel Harga adalah 2.540 dan nilai t table 1.985 maka t hitung > t tabel 

(2.540>1.985) dan memiliki nilai signifikan sebesar 0,013(0,013<0,05) yang artinya Lokasi 

berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian Y. 

Variabel Lokasi  

Nilai t hitung variabel Lokasi adalah 15.219 dan nilai t table 1.985 maka t hitung > t 

table (15.219>1.985) dan memiliki nilai sig 0,000 (0,000< 0,05) yang artinya Lokasi X2 

berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian Y. 

b. Uji F 

Uji F ini bertujuan untuk menguji apakah terdapat pengaruh secara bersama-sama 

(simultan) dari masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen. 

Perumusan hipotesis: 

- H0 = 0 artinya tidak terdapat pengaruh antara harga (X1) dan lokasi (X2) terhadap 

keputusan pembelian (Y). 

- Ha > 0 artinya terdapat pengaruh antara harga (X1) dan lokasi (X2) terhadap keputusan 

pembelian (Y) 

Diperoleh dengan cara melihar F tabel dengan df = n – k – 1 (96-2-1=93) pada taraf 

signifikansi 0,05.  
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Tabel 1.6 

Hasil Uji Signifikan Simultan (Uji f) 

 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

Berdasarkan tabel diatas terdapat pengaruh antara harga (X1) dan lokasi (X2) terhadap 

keputusan pembelian (Y) (P-value 0,000 < 0,05) – Tolak H0. Dari tabel diatas menunjukan 

nilai signifikasi adalah 0,000 yang bernilai kurang dari α = 0,05 atau 0,000 < 0,05. 

Berdasarkan perbandingan nilai f hitung > f tabel yaitu 236,313 > 3,09. Oleh karena itu 

keputusan adalah H03 ditolak dan HA3 diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh antara harga (X1) dan lokasi (X2) dan secara bersama-sama terhadap keputusan 

pembelian (Y). 

3. Uji Koefisien Determinasi  

Uji koefisien determinasi adalah dimaksudkan untuk mengetahui persentase pengaruh 

variabel independen terhadap variabel dependen baik secara parsial maupun secara simultan. 

Dalam analisis ini digunakan rumus: 

KD = R2 x 100%. 

Adapun hasil analisisnya yang dihitung menggunakan software system SPSS versi 25 

sebagai berikut:  

Tabel 1.7 

Hasil Koefisien Determinasi (X1), (X2) Terhadap (Y) 

 

Sumber: Hasil pengolahan data SPSS (2022) 
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Nilai koefisien determinasi simulat yang diperoleh dari hasil uji pada tabel di atas 

sebesar 0,836, maka dapat disimpulkan bahwa variabel Harga (X1), Lokasi (X2) memiliki 

kontribusi pengaruh terhadap Keputusan Pembelian  (Y) sebesar 83,6%. Sedangkan sisanya 

sebesar (100% - 83.6%)=  16,4% di pengaruhi oleh faktor lain.  

 

IV. KESIMPULAN 

Berdasarkan analisa yang telah dilakukan dalam penelitian ini, maka penulis 

merumuskan kesimpulan yaitu: Berdasarkan rumusan masalah maka harga memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dimana diperoleh nilai thitung> t tabel  (2,540 

> 1,985), hal ini juga dibuktikan dengan signifikasi 0,013 < 0,05. Harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian, namun realitas menunjukkan bahwa konsumen tidak puas 

terhadap keseimbangan antara harga dan kualitas produk. 

Berdasarkan rumusan masalah maka lokasi memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian dimana diperoleh nilai t hitung < t tabel (15.219 > 1,985), hal ini 

juga dapat dibuktikan dengan signifikasi 0,00> 0,05. Lokasi berpengaruh signifikan, tetapi 

lingkungan yang tidak nyaman, bising, dan kurang bersih membuat konsumen enggan datang 

kembali. 

Terdapat pengaruh positif dan signifikan harga dan lokasi terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini dapat dibuktikan dengan diperoleh nilai hitung f hitung lebih besar dari f tabel 

atau (236,313 > 3,09), hal ini tersebut juga diperkuat dengan signifikasi 0,000 < 0,05. 

Keputusan pembelian cenderung menurun, karena produk dianggap tidak lebih baik dibanding 

pesaing, baik dari segi kualitas maupun harga. 
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