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ABSTRACT 

 

The purpose of the study was to examine and analyze the influence of the store 

environment and promotion on purchasing decisions at PT. Matahari Putra Prima, Tbk 

(Hypermart) Sun Plaza Medan. The researcher conducted the research at PT. Matahari 

Putra Prima, Tbk (Hypermart) Sun Plaza Medan, located at Jalan KH. Zainul Arifin 

No. 7 Medan Polonia. The researcher planned the research activities in April 2019 - 

September 2019. The approach of this research was quantitative research. The type of 

the research was quantitative descriptive research. The nature of this research was 

descriptive explanatory research. The population in this study was some customers of 

PT. Matahari Putra Prima, Tbk (Hypermart) Sun Plaza Medan, as many as 1000 

customers. The population in this study was some customers who made purchases at 

PT. Matahari  Putra Prima, Tbk (Hypermart) Sun Plaza Medan, amounting to 1000 

customers, where for testing validity and reliability used by researchers, there were 30 

customers and the rest were 286 customers as sample test. Before the regression model 

obtained was used to test the hypothesis, first the model was tested in the classical 

assumption. The classical assumption test used included: normality test, 

multicollinearity test, and heteroscedestity test. This data analysis model applied 

multiple regression analysis. The results of the study at the same time became the 

conclusion of the study was a shop environment of 3.048 with a significant value of 

0.003 partially had significant effect on purchasing decisions at PT. Matahari Putra 

Prima, Tbk (Hypermart) Sun Plaza Medan. Promotion amounting to 4.037 with a 

significant value of 0,000 partially had significant effect on purchasing decisions at PT. 

Matahari Putra Prima, Tbk (Hypermart) Sun Plaza Medan. 

Keywords: Store Environment, Promotion, Purchase Decision 

PENDAHULUAN 

Latar Belakang  

Bisnis ritel modern yang terus 

berkembang di Indonesia merupakan 

pasar yang sangat menjanjikan. 

Persaingan yang kompetitif dan kondisi 

sosial, ekonomi dan demografi serta 

perubahan gaya hidup berpengaruh 

terhadap kegiatan ritel modern. Setiap 

perusahaan dituntut untuk mampu 

menciptakan strategi-strategi bisnis 

yang baru agar bisa mempengaruhi 
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pasar dan merebut pangsa pasar yang 

luas. Oleh karena itu, konsumen 

dihadapkan pada berbagai jenis pilihan 

produk yang di tawarkan oleh setiap 

perusahaan guna memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen.  

Keputusan pembelian 

merupakan hal yang sangat penting 

dalam kegiatan ekonomi. Keputusan 

pembelian adalah pemilihan dari dua 

atau lebih alternatif pilihan keputusan 

pembelian, artinya bahwa seseorang 

dapat membuat keputusan, harus 

tersedia beberapa alternatif pilihan. 

Oleh karena itu di dalam proses 

pengambilan keputusan, konsumen akan 

melakukan perbandingan. Banyak hal 

yang dapat mendasari konsumen dalam 

memilih suatu produk, seperti 

bagaimana keadaan lingkungan 

tokonya, bentuk produknya, jenis dan 

manfaat produknya dan promosi yang 

ditawarkan oleh suatu perusahaan. 

Sebuah toko harus memiliki 

lingkungan toko yang baik, sehingga 

konsumen dapat merasa nyaman dalam 

berbelanja dan mudah menemukan 

barang yang dibutuhkan dan yang 

diinginkan oleh konsumen. Lingkungan 

toko merupakan unsur senjata lain yang 

dimiliki toko yang dapat mempengaruhi 

konsumen untuk melakukan pembelian. 

Toko harus membentuk suasana 

terencana yang sesuai dengan pasar 

sasarannya dan yang dapat menarik 

konsumen untuk membeli. 

 Promosi juga berpengaruh pada 

keputusan pembelian. Jika promosi 

dalam suatu toko mampu 

mempengaruhi konsumen dan dinilai 

baik dalam memberikan informasi, serta 

menarik perhatian konsumen maka hal 

itu akan menarik konsumen dan 

mendorong konsumen untuk membeli 

lebih banyak barang yang ditawarkan 

oleh perusahaan tersebut. Tujuan utama 

promosi adalah menginformasikan, 

mempengaruhi, dan membujuk serta 

mengingatkan pelanggan sasaran 

tentang pemasaran dan bauran 

pemasaran. 

PT. Matahari Putra Prima, Tbk 

(Hypermart) Sun Plaza Medan 

merupakan perusahaan swasta yang 

bergerak di bidang bisnis ritel modern. 

Perusahaan ini mengoperasikan jaringan 

toko yang menjual produk-produk 

kebutuhan sehari-hari. 

 

Landasan Teori 

Menurut Sumarwan (2015: 325), 

“Lingkungan fisik toko merupakan 

sarana fisik yang menggambarkan 

situasi konsumen yang meliputi : lokasi, 

dekorasi, aroma, cahaya, cuaca, dan 

objek fisik lainnya yang ada di 

sekeliling konsumen”. Hal yang sama 

juga diungkapkan oleh Utami ( 

2010:255), “Lingkungan toko atau 

suasana toko merupakan kombinasi dari 

karakteristik fisik toko seperti 

arsitektur, tata letak, pencahayaan, 

pemajangan, warna, temperatur, musik, 

aroma yang secara menyeluruh akan 

menciptakan citra dalam benak 

konsumen”. 

Menurut Sumarwan (2011:330-

331), indicator - indikator lingkungan 

toko meliputi : 

1. Layout toko 

2. Musik 

3. Warna 

4. Produk yang tersedia di 

tempatpenjualan (Point of 

purchase materials) 

5. Kesesakan 

Menurut Alma (2016:179), “Promosi 

adalah sejenis komunikasi yang 

memberi penjelasan yang meyakinkan 

calon konsumen tentang barang dan jasa 

serta usaha yang dilakukan oleh 

marketer, berkomunikasi dengan calon 

audiens”. 
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Menurut Setiyaningrum (2015:233), 

indiaktor – indikator promosi 

diantaranya adalah : 

1.  Iklan 

2.  Penjualan Pribadi (Personal 

Selling) 

3.  Promosi Penjualan (Sales 

Promotion) 

4.  Hubungan Masyrakat (Public 

Relation) 

5.  Publikasi 

 Menurut Sunyoto (2015:88), 

“Keputusan pembelian merupakan 

proses kognitif yang mempersatukan 

memori, pemikiran, pemrosesan 

informasi dan penilaian-penilaian secara 

evaluatif. Situasi di mana keputusan 

diambil, mendeterminasi sifat eskak 

dari proses yang bersangkutan”. 

Menurut Marwanto (2015:89-90), 

terdapat beberapa komponen-komponen 

keputusan pembelian yaitu: 

1. Keputusan mengenai jenis produk 

2. Keputusan mengenai merek 

3. Keputusan mengenai penjualnya 

4. Keputusan mengenai jumlah produk 

5. Keputusanmengenaiwaktupembelian 

  

 Berdasarkan uraian penjelasan 

variabel bebas (X1 dan X2) juga 

variabel terikat (Y) diatas, maka 

kerangka konseptual penelitian ini 

adalah : 

      

     

 

 
H1 

 
   H3 

    
H2 

 

 

 

 

Hipotesis sementara penelitian ini dapat 

disimpulkan yaitu : 

H1:Lingkungan toko berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

pelangganpadaPT. Matahari Putra 

Prima, Tbk (Hypermart) Sun Plaza 

Medan. 

H2:Promosi berpengaruh 

terhadapkeputusan pembelian 

pelanggan pada PT.Matahari Putra 

Prima, Tbk (Hypermart) Sun Plaza 

Medan. 

H3:Lingkungan toko dan Promosi 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelianPelanggan pada PT. Matahari 

Putra Prima, Tbk (Hypermart) Sun 

PlazaMedan . 

 

Lokasi dan Waktu Penelitian 

 Penelitian dilaksanakan padaPT. 

Matahari Putra Prima, Tbk (Hypermart) 

Sun Plaza MedanJalan KH. Zainul 

Arifin No. 7 Medan Polonia.  

 

Defenisi Operasional Variabel 

  

 Pendekatan penelitian ini adalah 

penelitian kuantitatif. Jenis penelitian 

deskriptif kuantitatif. Sifat penelitian ini 

adalah penelitian deskriptif 

eksplanatory. Populasi dalam penelitian 

ini adalah sebagian pelanggan PT. 

Matahari Putra Prima, Tbk (Hypermart) 

Sun Plaza Medan adalah sebanyak 1000 

orang pelanggan. Populasi dalam 

penelitian ini adalah sebagian pelanggan 

yang melakukan pembelian di PT. 

Matahari Putra Prima, Tbk (Hypermart) 

Sun Plaza Medan yang berjumlah 1000 

orang pelanggan, dimana untuk 

pengujian validitas dan reliabilitas 

digunakan oleh peneliti adalah sebanyak 

30 orang pelanggan dan sisanya adalah 

286 orang pelanggan sebagai uji 

sampel.  

 

Jenis dan Sumber Data  

Teknik penarikan sampel dalam 

penelitian ini menggunakan simple 

random sampling. 

 

 

Lingkungan Toko 
(X1) 

 

 

 Promosi  

(X2) 

Keputusan Pembelian 
Pelanggan (Y) 
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Metode Pengumpulan Data  

 

Teknik pengumpulan data dilakukan 

dengan cara wawancara, kuisioner, studi 

dokumentasi. Skala pengukuran yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 

skala likert. Jenis dan sumber data pada 

penelitian ini adalah data primer, data 

yang diperoleh secara langsung oleh 

peneliti dengan cara penyebaran 

kuesioner kepada responden dan 

wawancara kepada responden yang 

ditemui untuk dijadikan back-up data. 

Data primer dalam penelitian ini 

meliputi hasil pengisian yang dibagikan 

kepada responden serta hasil wawancara 

mengenai fenomena dan profil 

perusahaan. 

Definisi operasional untuk 

masing-masing variabel terikat dan 

variabel bebas adalah sebagai berikut:

 
Variabel 

Penelitian 

Defenisi Indikator Skala Pengukuran 

 

Lingkungan Toko 

(X1) 

“Lingkungan fisik toko merupakan 

sarana fisik yang menggambarkan 

situasi konsumen yang meliputi : lokasi, 

dekorasi, aroma, cahaya, cuaca, dan 

objek fisik lainnya yang ada di 

sekeliling konsumen”.  

1. Layout toko 

2. Musik 

3. Warna 

4. Produk yang tersedia di tempat 

penjualan (Point of purchase 

materials 

5. Kesesakan  

Sumber : Sumarwan (2011:330-331) 

 

 

Skala Likert 

 

Promosi 

(X2) 

“Promosi adalah sejenis komunikasi 

yang memberi penjelasan yang 

meyakinkan calon konsumen tentang 

barang dan jasa serta usaha yang 

dilakukan oleh marketer, berkomunikasi 

dengan calon audiens”.  

 

1. Iklan 

2. Penjualan Pribadi (Personal 

Selling) 

3. Promosi Penjualan (Sales 

Promotion) 

4. Hubungan Masyrakat (Public 

Relation) 

5. Publikasi 

Sumber : Setiyaningrum (2015:233) 

 

 

Skala Likert 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

“Keputusan pembelian konsumen 

merupakan tindakan konsumen dalam 

memutuskan sebuah produk yang 

dianggap menjadi solusi dari kebutuhan 

dan keinginan konsumen tersebut”. 

Keputusan tentang : 

1. Jenis produk 

2. Merek 

3. Penjual 

4. Jumlah produk 

5. waktu pembelian 

Sumber : Marwanto (2015:89-90) 

 

 

Skala Likert 

 

Metode Analisis Data  

 

Menurut Sugiyono (2016 : 178-

179), korelasi angket item dengan skor 

total ≥ 0,3, dimana dengan keterangan 

korelasi yang signifikan (valid). Jika ≤ 

0,3 mempunyai korelasi yang tidak 

signifikan (tidak valid). Validitas 

digunakan untuk mengungkapkan 

seberapa nyata pengujian yang akan di 

ukur. Uji validitas dilakukan dengan 

bantuan program software SPSS. 

Rangkuman Hasil Uji Validitas 

Variabel Jumlah Item Jumlah Valid Keterangan 

Lingkungan Toko 10 10 Semua pertanyaan valid 

Promosi  10 10 Semua pertanyaan valid 

Keputusan 

Pembelian 

10 10 Semua pertanyaan valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data. 
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Menurut Torang (2014:291), uji 

realibitas dimaksudkan untuk mengukur 

kuesioner yang merupakan indikator 

dari variabel. Butir pertanyaan 

dikatakan realiabel apabila jawaban 

seseorang terhadap pertanyaan 

konsisten. Pengukuran realibitas 

dilakukan dengan cara pengukuran 

sekali saja : pengukuran keandalan butir 

pertanyaan dengan sekali menyebarkan 

kuesioner pada responden, kemudian 

hasil skornya diukur dengan korelasinya 

antarskor jawaban pada butir pertanyaan 

yang sama dengan bantuan komputer 

Statistical program for Society Science 

(SPSS) dengan fasilitas Cronbach 

Alpha suatu konstruk atau variabel 

dikatakan reliabel jika memberikan nilai 

Cronbach alpha > 0,60. 

 

Rangkuman Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 

Lingkungan Toko 0,780 Reliabel 

Promosi 0,790 Reliabel 

Keputusan 

Pembelian 

0,790 Reliabel 

Sumber: Hasil Pengolahan Data 

Model analisis data penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 

model analisis regresi berganda. Model 

analisis ini digunakan untuk mengetahui 

pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen baik secara bersama-

sama maupun secara parsial. 

Pengolahan data pada penelitian ini 

dengan menggunakan program software 

SPSS (Statistical Package for Service 

Solution) versi 22.0. 

Persamaan model regresi berganda 

adalah sebagai berikut: 

Y=a+b1X1+b2X2+e 

 Keterangan: 

 Y = Keputusan Pelanggan 

 a  = Konstanta 

 b1 = Koefisien Regresi Variabel X1

 (Lingkungan Toko) 

 b2 = Koefisien Regresi Variabel X2

 (Promosi) 

 X1= Variabel Lingkungan Kerja 

 X2 = Variabel Promosi 

e   = Persentase Kesalahan (0,05) 

 

 

 

 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

 

Menurut Ghozali (2011:105), uji 

asumsi klasik dalam penelitian ini 

dilakukan untuk mengetahui apakah 

sampel yang akan ditetapkan telah dapat 

dilakukan analisis dan melihat apakah 

model prediksi yang dirancang telah 

dapat dimasukkan ke dalam serangkaian 

data, maka perlu dilakukan pengujian 

data. Untuk mendapatkan model regresi 

yang baik harus terbebas dari 

penyimpangan data yang terdiri dari 

normalitas, multikolinearitas, dan 

heterokedastisitas. 

Uji Normalitas dilakukan untuk 

menguji apakah dalam model regresi 

variabel pengganggu atauu residual 

berdistribusi normal. 
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Tabel Hasil Pengujian Normalitas One Sample Kolmogorov-Smirnov 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandard

ized Residual 

N 286 
Normal Parameters

a,b
 Mean ,0000000 

Std. 
Deviation 

7,89786644 

Most Extreme 
Differences 

Absolute ,128 
Positive ,128 
Negative -,052 

Test Statistic ,128 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,000

c
 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 

Berdasarkan Tabel IV.11 hasil 

pengujian K-S diatas, nilai Asymp. Sig. 

(2-tailed) yang diperoleh adalah 0,000, 

dan signifikan pada 0,128, karena nilai 

signifikan yang diperoleh lebih besar 

dari 0,05 maka dapat disimpulkan ini 

berarti H1 diterima, artinya data telah 

terdistribusi normal dimana nilai sig K-

S > 0,05 (0,128 > 0,05). 

Menurut Ghozali (2016 : 103) “Uji 

multikolinearitas bertujuan untuk 

menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya kolerasi antar 

variabel bebas (independet). Model 

regresi yang baik seharusnya tidak 

terjadi kolerasi diantara variabel 

independen. Untuk mendeteksi ada 

tidaknya dengan melihat nilai variance 

inflation factor (VIF) tidak lebih dari 10 

dan nilai toleransi tidak kurang dari 0,1 

maka model dapat dikatakan terbebas 

dari multikolinearitas. Jika nilai VIF 

lebih besar dari 10 dan nilai toleransi 

lebih kecil dari 0,1 maka dikatakan 

bahwa terjadi gejala multikolinearitas. 

 

Tabel Hasil Pengujian Multikolinearitas 
Coefficients

a
 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

X1 – Lingkungan Toko ,978 1,023 

X2 – Promosi  ,978 1,023 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Telah disebutkan diatas bahwa 

apabila nilai VIF < 10 dan nilai 

toleransi > 0,1 maka dapat dikatakan 

terbebas dari multikolinearitas dan 

sebaliknya apabila nilai VIF > 10 dan 

nilai toleransi < 0,1, maka dinyatakan 

terjadi gejala multikolinearitas. 

Dari hasil pengujian tabel diatas 

menunjukkan bahwa kualitas produk 

mempunyai nilai toleransi > 0,1 (1,023 

> 0,1) dan nilai VIF <10 (1,023 < 10), 

maka dapat diambil kesimpulan bahwa 

tidak terdapat multikolinearitas.  

Menurut Ghozali (2016:134) 

“Heteroskedestisitas adalah keadaan 

dimana terjadi ketidaksamaan varian 

dari residual untuk semua pengamatan 

pada model regresi. Uji 

heteroskedestisitas digunakan untuk 

mengetahui ada atau tidaknya 

ketidaksamaan varian dari residual pada 
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model regresi. Prasyarat yang harus 

terpenuhi dalam model regresi adalah 

tidak adanya masalah 

heteroskedestisitas. 

 

Hasil Pengujian Heteroskedastisitas Glejser 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B 
Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 4,865 1,133  4,296 ,000 

X1- Lingkungan Toko ,057 ,031 ,109 1,820 ,070 

X2- Promosi ,011 ,027 ,024 ,402 ,688 

a. Dependent Variable: Abs_RES 

 

Dari Tabel IV. 13 dapat diketahui 

bahwa nilai probabilitas (Sig.) untuk 

variabel lingkungan toko adalah sebesar 

0,070 dan promosi adalah sebesar 

0,688. Hal ini terlihat bahwa nilai 

signifikannya diatas tingkat 

kepercayaan 5% (0,05), maka model 

regresi tidak mengandung adanya 

heteroskedestisitas. 

 

Statistik Deskriptif 

 

Tabel Hasil Pengujian Statistik Regresi 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B 
Std. 
Error 

Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 15,308 2,273  6,733 ,000   

X1- Lingkungan 
Toko 

,192 ,063 ,174 3,048 ,003 ,978 1,023 

X2- Promosi ,215 ,053 ,231 4,037 ,000 ,978 1,023 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Dari tablediatas, baris pertama 

merupakan konstanta dan baris 

selanjutnya menunjukkan konstanta 

veriabel independen. Berdasarkan tabel 

diatas, maka didapatlah persamaan 

regresi sebagai berikut : 

 

Keputusan Pembelian = 15,308 + 0,192 Lingkungan Toko + 0,215 Promosi 

 

 

Keterangan  

1. Konstanta sebesar 15,308 

menujukkan bahwa apabila nilai 

variabel independen (lingkungan 

toko dan promosi) adalah nol, 

maka keputusan pembelian 

adalah sebesar 15,308. 

2. Koefisien lingkungan toko 

sebesar 0,192 dan bernilai 

positif menunjukkan bahwa 

setiap kenaikan lingkungan toko 

sebesar 1 satuan akan diikuti 

oleh kenaikan keputusan 

pembelian sebesar dengan 

asumsi variabel lainnya tetap. 

3. Koefisien promosi sebesar 0,215 

dan bernilai positif 

menunjukkan bahwa setiap 

kenaikan promosi sebesar 1 

satuan akan diikuti oleh  
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kenaikan keputusan pembelian sebesar 

dengan asumsi variabel lain tetap. 

 

Koefisien Determinasi (R
2
) 

Menurut Ghozali (2016:95) 

“Koefisien R²  pada intinya mengukur 

seberapa jauh kemampuan model dalam 

menerangkan variasi variabel dependen. 

Nilai koefisien determinasi berada 

diantara nol dan satu. Nilai R² yang 

kecil berarti kemampuan variabel – 

variabel independen dalam menjelaskan 

variasi variabel dependen amat 

terbatas.Jika koefisien determinasi (R²) 

semakin besar atau mendekati 1, maka 

dapat dikatakan bahwa kemapuan 

variabel independen (lingkungan toko 

dan promosi) adalah kuat terhadap 

variabel dependen (keputusan 

pembelian).

 

Tabel Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 

,309
a
 ,096 ,089 7,926 

a. Predictors: (Constant), X2- Promosi, X1- Lingkungan Toko 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Berdasarkan Tabel diatas nilai 

Adjusted R Square 0,089 artinya bahwa 

kemampuan variasi variabel lingkungan 

toko (X1) dan promosi (X2) dapat 

menjelaskan variasi dari keputusan 

pembelian sebesar 89,0% dan sisanya 

sebesar 11,0% dijelaskan oleh variabel 

– variabel independen yang tidak diteliti 

seperti citra merek, kepuasan 

pelanggan,merek dan lain-lain. 

 

Pengujian Hipotesis Secara Simultan 

(Uji F) 

 

Uji simultan (Uji F) dilakukan 

untuk mengetahui ada tidaknya 

pengaruh secara bersama – sama antara 

variabel independen (lingkungan toko 

dan promosi) terhadap variabel 

dependen (keputusan pembelian). Biasa 

dapat dilihat dalam tabel ANOVA hasil 

output SPSS. 

 

TabelHasil Uji F 
ANOVA

a
 

Model 
Sum of 

Squares df 
Mean 

Square F Sig. 

1 Regressi
on 

1879,609 2 939,805 
14,96

1 
,000

b
 

Residual 17777,244 283 62,817   
Total 19656,853 285    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), X2- Promosi, X1- Lingkungan Toko 

sumber : Data diolah 2018 
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Tabel distribusi F dicari dengan 

melihat derajat kebebasaN satu (df1) = 

jumlah variabel-1 = 3-1 = 2 dan dengan 

melihat derajat kebebasan dua (df2) = n-

k1 atau 286-2-1 = 283 (n adalah jumlah 

dan k adalha jumlah variabel 

independen) sehingga diperoleh nilai 

unutk F tabel sebesar 3,02. 

Dari tabel diatas, maka diperoleh 

nilai F hitung sebesar 14,961 dengan 

tingkat signifikan sebesar 0,000, 

sedangkan F tabel sebesar 3,02 dengan 

tingkat signifikan 0,05. Atau bahwa 

nilai F hitung > F tabel (14,961 > 4,45) 

dan tingkat signifikan lebih kecil dari 

0,05 (0,000 > 0,05). Berdasarkan hasil 

yang diperoleh maka menolak H0 dan 

menerima H1, sehingga dapat dikatakan 

hipotesis peneliti diterima, artinya 

lingkungan toko dan promosi 

berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian pelanggan PT. 

Matahari Putra Prima, Tbk (Hypermart) 

Sun Plaza Medan. 

 

Pengujian Hipotesis Secara 

Parsial(Uji t) 

 

Uji secara parsial (Uji t) dilakukan 

untuk menguji signifikan pengaruh 

variable – variabel independen 

yaitulingkungan toko dan promosi 

secara  

individual terhadap variabel dependen 

yaitu keputusan pembelian pelanggan 

pada PT. Matahari Putra Prima, Tbk 

(Hypermart) Sun Plaza Medan dengan 

membandingkan t hitung dengan t tabel 

pada tingkat signifikan (α) = 0,05 (5%).

Tabel Hasil Uji t 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 15,308 2,273  6,733 ,000 

X1- Lingkungan Toko ,192 ,063 ,174 3,048 ,003 

X2- Promosi ,215 ,053 ,231 4,037 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : Data diolah (2018) 

 

 

Tabel distribusi t dicari pada α = 

5% : 2 = 2,5% (uji dua sisi) dengan 

derajat kebebasan (df) = n-k-1 atau 286-

2-1=283 (n adalah jumlah data dan k 

adalah variabel independen). Dengan 

pengujian dua sisi (signifikansi = 0,025) 

hasil diperoleh untuk t tabel sebesar 

1,9683. 

Dari tabel diatas, maka dapat dilihat 

besarnya t hitung untuk variabel 

lingkungan toko sebesar 3,048 dengan 

nilai signifikasn 0,003, sehingga dapat 

disimpulkan t hitung adalah 3,048  dan t 

tabel adalah 1,9683. Hasil uji tersebut 

menunjukkan t hitung > t tabel (3,048 

>1,9683). Dilihat dari signifikannya, 

nilai signifikan variabel lingkungan 

toko adalah sebesar 0,003, lebih kecil 

dari nilai signifikan sebesar 0,05. Jadi 

hasil perhitungan baik melalui t hitung 

maupun nilai signifikannya, maka hasil 

yang diperoleh menolak H0 dan 

menerima H1 menunjukkan bahwa 

hipotesis peneliti diterima dimana 

lingkungan toko secara parsial 

mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian.  

Nilai t hitung untuk variabel 

promosi sebesar 4,037 dengan nilai 

signifikan 0,000, sehingga dapat 

disimpulkan t hitung adalah 4,037 dan t 

tabel adalah 1,9683. Hasil uji tersebut 

menunjukkan bahwa t hitung > t tabel 

(4,037  >1,9683). Dilihat dari 

signifikannya, nilai signifikan variabel 
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promosi adalah sebesar 0,000, lebih 

kecil dari nilai signifikan sebsar 0,05. 

Jadi hasil perhitungan baik melalui t 

hitung maupun nilai signifikannya maka 

hasil yang diperoleh menolak H0 dan 

menerima H1 menunjukkan bahwa 

hipotesis peneliti diterima dimana 

kualitas produk secara parsial 

mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap keputuan pembelian.  

 

PENUTUP 

 Simpulan  

 Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan yang telah diuraikan pada 

bab sebelumnya, maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Secara parsial, variabel 

lingkungan toko (X1) 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y) pada PT. 

Matahari Putra Prima, Tbk 

(Hypermart) Sun Plaza Medan, 

dengan nilai thitung (3,048)>ttabel 

(1,9683) dengan nilai 

signifikansi 0,003 < 0,05. 

2. Secara parsial, variabel promosi 

(X2) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y) pada PT. 

Matahari Putra Prima, Tbk 

(Hypermart) Sun Plaza Medan, 

dengan nilai thitung (4,037)>ttabel  

(1,9683) dengan nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05. 

3. Secara simultan, variabel 

lingkungan toko (X1) dan 

promosi (X2) berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y) pada 

PT. Matahari Putra Prima, Tbk 

(Hypermart) Sun Plaza Medan 

dengan nilai Fhitung 

(14,961)>Ftabel (3,07) dengan 

signifikan 0,000 < 0,05 serta 

nilai koefisien determinasi 

(Adjusted R²) sebesar 89,0%. 

Saran 

Berdasarkan kesimpulan 

sebelumnya, maka peneliti 

menyarankan sebagai berikut : 

1. Bagi PT. Matahari Putra Prima, 

Tbk (Hypermart) Sun Plaza 

Medan sebaiknya 

memperhatikan lingkungan toko 

dan promosi terhadap keputusan 

pembelian, perusahaan harus 

memperhatikan dengan benar 

keadaan lingkungan toko yang 

akan mempengaruhi 

kenyamanan pelanggan dalam 

melakukan pembelian dan dalam 

menetapkan promosi juga 

perusahaan harus lebih 

memperhatikan dengan baik dan 

jelas tentang informasi promosi 

karena promosi merupakan 

elemen yang sangat penting 

dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

2. Bagi Universitas Prima 

Indonesia agar hasil penelitian 

ini dapat menjadi bahan studi 

perpustakaan, pembelajaran dan 

memperkaya penelitian ilmiah di 

Universitas Prima Indonesia. 

3. Bagi peneliti atau hasil 

penelitian ini dapat sebagai 

bahan pengetahuan untuk 

memperluas wawasan penelitian 

dalam bidang ilmu menejemen 

pemasaran. 

4. Bagi peneliti selanjutnya, agar 

bisa mengembangkan teori – 

teori yang menyangkut variabel 

yang diduga memiliki hubungan 

dengan keputusan pembelian, 

seperti : Lingkungan Toko, 

Kepuasan pelanggan, dan 

promosi. 
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