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Abstrak
Tujuanpenelitianiniadalahuntukmengetahuipengaruhlokasi,promosidan

persepsiharga terhadap keputusan pembelian konsumen pada Perumahan Villa
Temam 1 PT.Ben Azzam Kota Lubuklinggau.Metodepenelitian yang digunakan
adalahmetodekuantitatifdenganteknikregresilinearberganda.Kuesionerdibagikan
kepada para responden yang berjumlah 31 responden.Hasilpenelitian Pengaruh
Lokasi,PromosidanPersepsihargaTerhadapKeputusanPembelianpadaPerumahan
VillaTemam 1PT.BenAzzam Konstruksi.Dengansignifikan5%diperolehnilaiFhitung

sebesar22.174danFtabelsebesar2.96menunjukanbahwaFhitung>Ftabeldanjuganilai
signifikan(sig)sebesar0.000<0.05.sehinggadapatdiketahuibahwapengaruhnya
signifikan.JadidapatdisimpulkanbahwaHoditolakdanHaditerima,artinyaLokasi,
Promosidan Persepsiharga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembeliankonsumenpadaPerumahanVillaTemam 1PT.BenAzzam KonstruksiKota
Lubuklinggau.

Katakuncii;lokasi,promosi,persepsiharga,keputusanpembelian

Abstract
Thepurposeofthisstudywastodeterminetheeffectoflocation,promotion

andpriceperceptiononconsumerpurchasingdecisionsatvillatemam 1housingPT.
Benazzam lubuklinggaucity.Theresearchmethodusedisaquantitativemethodwith
multiple linear regression tecniques. Questionsnaires were distributed to the
respondents,totaling31respondents.Theresultsoftheresearchontheinfluenceof
location,promotionandpriceperceptiononpurchaseDecisionsatvillatemam 1
housingPT.Benazzam construction.Withasignificant5%,theFcountvalueof22,174
andFtableof2.96showsthatFcount>Ftableandalsoasignificantvalue(sig)of0.000
<0.05soitcanbeseenthattheeffectissignificant.SoitcanbeconcludedthatHois
rejectedandHaisaccepted,meaningthatlocation,promotionandpriceperception
haveasignificanteffectonconsumerpurchasingdecisionsatvillatemam 1housing
PT.BenAzzam LubuklinggauCityConstruction.

Katakuncii;location,promotion,priceperception,consumerpurchase
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I.PENDAHULUAN

Pemilihan lokasi akan
berdampak di keberlangsungan
perjuanganjugakeuntunganyangakan
didapat.Lokasimenjadisalah satu
faktorkeunggulanbersaingberasaldari
perusahaan sehingga lokasidimaksud
mempunyainilaistrategissertamenjadi
bagianberasalkebijakanjangkapanjang
usahaperumahan.penghasilperlutahu
sikapkonsumenterhadapprodukyang
adadipasar.Selanjutnyaperludilakukan
berbagaicarabuatmembuatkonsumen
tertarikterhadapprodukyangdihasilkan.
Kualitas Promosi dicermati sebagai
kegiatan komunikasi pembeli dan
penjual serta ialah kegiatan yang
membantu pada pengambilan
keputusan dibidang pemasaran dan
mengarahkandanmenyadarkanseluruh
pihakbuatberbuatlebihbaik.Promosi
yangtepatakanmenaikkanminatbeli
konsumen.pada setiap kegiatan
promosi, galat satu yang akan
ditonjolkanyaituhargajualsuatuproduk.
MenurutArnord(Abubakar,2018,p.50)
Menyatakan bahwa promosiberjalan
dengan cara yang berbeda, efek
berjangka waktu panjang mungkin
diperoleh, mempengaruhi persepsi
konsumen dan membangun merek.
Menurut arnord (Abubakar, 2018)
Menyatakan promosiyang jitu pada
akhirnya akan menghasilkan naiknya
tingkat penjualan Halinididasarkan
padaangapan bahwa konsumen yang
membeli berdasarkan kebiasaan,
biasanya tidak begitu mengingatapa-
apayangdibelinya.

Mempromosikan suatu produk
perlu dirancang dengan baik dan
sekreatifmungkindanditunjangdengan
keuntungan-keuntungan yang bisa
dirasakan oleh para konsumen ketika
resmi jadi sebagai pembeli. Dalam
setiap kegiatan promosi,salah satu

yangakanditonjolkanyaituhargajual
suatuproduk.Hargamerupakansalah
satu halyang penting yang sangat
diperhatikan oleh konsumen sebelum
menetapkan suatu keputusan dalam
membeli.Maka dariitu para pelaku
bisnisharusdapatmeyakinkandengan
baik para konsumen lewatpenetapan
harga produk mereka. Pertimbangan
seperti ini bagi konsumen adalah
sebuahkesulitanatauketidakmampuan
mereka untuk membeli produk
tersebut.(Senggetangetal.,2019)

Salahsatupermasalahandalam
marketing adalah menentukan harga
yangmerupakanbagiansensitivebagi
konsumen dan sesuatu yang sangat
pentingbagiprodusen(Abubakar,2018).
Sejarahmembuktikanbahwahargajual
suatubarangataujasaditetapkanoleh
penjualdanpembelidalam prosestawar
menawar.Penjualakanmemintaharga
juallebihtinggiyangdiharapkanakan
diterima, sedangkan pembeli akan
menawarkan lebih rendah dariyang
diharapkan dibayar. Dengan tawar
menawarbaikpenjualdanpembeliakan
sampaipadasuatukesepakatantentang
harga. Harga sering menjadi faktor
penentu dalam pembelian,disamping
tidak menutup kemungkinan faktor-
faktor lain. Dengan demikian,harga
menjadilebih penting bagikonsumen
sebagai tanda dari apa yang
diharapkan.(Abubakar,2018)

Menurut macrae (Abubakar,
2018)pembelibaikyangbarumaupun
yanglamamengunakanhargasebagai
suatu seleksiterhadap citra kualitas
suatu merek.Selain itu harga sebuah
produkmenurutEtzel(Abubakar,2018)
darisudutkonsumen,hargaseringkali
digunakan sebagai indikator nilai
bilamana harga tersebutdihubungkan
dengan manfaatyang dirasakan atas
suatu barang atau jasa.Nilaisebagai
rasio antara manfaatyang dirasakan
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terhadap harga. Untuk produk yang
berguna bagi pelanggan dan
mengantisipasi daya beli pelanggan,
maka perusahaan membuatkemasan,
ukuran,danjenis-jenisprodukberaneka
ragam.(Abubakar,2018)

Para pemasar telah jauh
mendalami berbagai hal yang
mempengaruhi pembeli dan
mengembangkan suatu pengertian
tentang bagaimana konsumen dalam
kenyataannya membuat keputusan
merekapadawaktumembelisesuatu.
Parapemasarharusmengenalsiapakah
yang membuat keputusan itu,
bagaimana keputusan membeliyang
tercakup didalamnya dan bagaimana
langkah-langkahdalam prosesmembeli
tersebut. Menurut Fandy (Abubakar,
2018)agartujuantercapai,makasetiap
perusahaan harus berusaha
menghasilkan dan menyampaikan
barang dan jasa. Dengan demikian
setiap perusahaan harus mempu
memahami perilaku konsumen pada
pasarsasaranya,karenakelangsungan
hidup perusahaan tersebut sebagai
organisasiyang berusaha memenuhi
keinginan konsumen. Perilaku
konsumen disini mencakup proses
keputusanpembelianyangdialamioleh
konsumen.(Abubakar,2018)

Dalam proses pengambilan
keputusanpembeliankonsumendipicu
oleh adanya keinginan dan kebutuhan
tidak terpenuhi. Hal ini memotivasi
mereka untuk mencari barang agar
mendekatikondisiidealyangdiinginkan.
MenurutZeithamldanBitner(Abubakar,
2018) ditandai dengan adanya
kesenjangan antara apa yang
diharapkan oleh konsumen dengan
kenyataan yang dirasakan konsumen.
Pihak perusahaan harus dapat
mengenali apa sebenarnya yang
menjadi kebutuhan dan keinginan
konsumen.

II.MOTODEPENELITIAN

TempatdanWaktupenelitian

Tempatpenelitian dilakukan di

perumahanVillaTemam IPT.BenAzam
KontruksiJl.AirTemam Kel.Temam
Kec. Lubuklinggau selatan I kota
Lubuklinggau. Waktu penelitian
dilakukan selama 6 bulan dariMaret
2022sampaidenganAgustus2022.

Desainpenelitian
Desaindaripenelitianiniadalah

desain penelitian asosiatif, dimana
dalam penelitian ini peneliti ingin
mengetahuihubunganantaravariabel.

1.Perencanaan kegiatan yang
dilakukandalam tahapiniadalah
sebagaiberikut:mengidentifikasi
latar belakang masalah dan
melakukan identifikasi masalah
penelitian.

2.Pelaksanaan pada tahap
penelitian ini dengan
mengumpulkan informasi data,
berupa kuisioner,observasidan
studipustaka.

3.Analisis data dilakukan setelah
penelitian melakukan
pengumpulan data, dengan
memberikan skor dari masing-
masing instrument dan melihat
persentase dari setiap total
instrumentatauvariabel.

4.Kesimpulanhasilpenelitian.

PopulasidanSampel
Populasi dałam penilitian ini

adalahkonsumenVillaTemam IPT.Ben
Azam Konstruksi kota Lubuklinggau
bulanJanuaritahun2022sebanyak31
konsumen.

Sampel adalah prosedur
pengambilan data dimana hanya
sebagianpopulasisajayangdiambildan
dipergunakan untuk menentukan sifat
sertaciriyang dikehendakidarisuatu
populasi.Tekniksampelyangdigunakan
dalam penelitian inisampling jenuh,
samplingjenuhadalahsampelyangbila
ditambah jumlahnya, tidak akan
menambahketerwakilansehinggatidak
akanmempengaruhinilaiinformasiyang
diperoleh(Sugiyono,2018).
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Sumberdata
Sumberdatayangakandigunakan

padapenelitianiniberasaldarisumber

dataprimerdansumberdatasekunder.

a. Data primer yaitu data yang

langsungmemberikandatakepada

pengumpuldata,(Sugiyono,2018)

Data primer pada penelitian ini

didapatlangsung,pada penelitian

inipenulis menyebarkan kuisioner

kepadakonsumenperumahanVilla

Temam IPT.BenAzam kontruksi.

b. Data sekunder yaitu data yang

diperoleh tidak langsung

memberikan data kepada

pengumpul data misal melalui

pengumpulan dokumen-dokumen

yang telah ada di perusahaan

(Sugiyono, 2018). Dokemen

tersebutantara lain sepertidaftar

jumlahkaryawan,gambaranumum

perusahaan, struktur organisasi

maupunsumbertertulislainyayang

berhubungan dengan obyek

penelitian.Padapenelitianinidata

sekunderyangakandigunakanyaitu

dengan litelaturberupa penelitian

relevandenganpenulis.

TeknikPengumpulanData

Pengumpulan data adalah

proseduryang sistematikdan standar

untukmemperolehdatayangdiperlukan

. Teknik pengumpulan data Dalam

penelitian ini dilakukan dengan

kuisioner/angketdandokumentasi.

UjiValiditas
Pengujian validitas

menggunakan bantuan program SPPS
Versi 20 for Windows. Instrumen
dikatakan valid jika nilai koefisien
korelasiskorbutirdenganskortotalr>
0,05,sebaliknya tidak valid jika nilai
koefisienkorelasiskorbutirdenganskor
totalr<0,05menurutGhozali(Hartanto

&Siwalankerto,2016).

UjiReliabilitas
Teknik perhitungan reliabilitas

kuisioner yang digunakan dalam
penelitian inimenggunakan program
SPPSVersi20ForWindows.Instrumen
dikatakan reliable apabila nilaialpha
Cronbach>0,6(Hartanto&Siwalankerto,
2016).

UjiNormalitas
Uji Normalitas dilakukan dengan

tujuan untuk menguji apakah data
penelitiankitaberdistribusinormalatau
tidak.Ujinormalitasdilakukandengan
mengamatigrafik NormalProbability
PlotdanujiKolmogorov-Smirnov.

RegresiLinearBerganda
Analisis regresi linear berganda

digunakanuntukmenganalisapengaruh
beberapa variabel bebas atau
independenvariabel(X)terhadap satu
variabeltidak bebas atau dependen
variabel (Y) secara bersama-sama.
Selainitujugaanalisisregresidigunakan
untukmengujikebenaranhipotesisyang
diajukan dalam penelitian ini, yang
modelnyasebagaiberikut:

Y=a+b1X1+b2X2+b3X3+e
Sumber:(Sugiyono,2018)
Keterangan:
Y=KeputusanPembelian
a=Konstanta
X1=Lokasi
X2=Promosi
X3=PersepsiHarga
b1,b2,b3=KoefisienRegresi
e=StandarEror

UjiKoefisienDeterminasi
Koefisiendeterminasibergunauntuk

melihatsebarapabesarnyapersentase
(%) dan untuk mencari koefisien
determinasi menggunakan rumus
sebagaiberikut:

Sumber:(Sugiyono,2018)
Keterangan:
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R2= KoefisienDeterminasi
Y= KeputusanPembelian
X= Lokasi,Promosi,Persepsi

Harga
b1,b2=KoefisienRegresi

Ujit(Parsial)
Ujit(Parsial)bergunauntukmengetahui
apakah lokasi,promosi dan persepsi
hargamemilikipengaruhsecaraparsial
(satu persatu) terhadap keputusan
pembelian. Berikut ini rumus Uji t
(parsial):

t=
rn-2

1-r2

Sumber:(Sugiyono,2018)
r=NilaiRegresi
N=JumlahSampel

Ujif
Untuk membuktikan apakah variabel
dependenberpengaruhsecarasignifikan
terhadapvariabelindependen.

Fhitung=
(Rx1.x2.x3.y)2(n-m-1)

m(1-R2x1.x2.x3.y)

Dengan:

R2=Koefisienberganda

K=Jumlahvariabelindependen

n=Jumlahanggotasampel

Fh=Fhitung

III.HASILDANPEMBAHASAN

HasilUjiValiditas
Tabel1.HasilUjiValiditas

Variabel Item
Pernyataa
n

Tidak
Valid

Valid

Lokasi 9 - 9
Promosi 9 - 9
Persepsi
harga

9 - 9

Keputusa
n
pembelia
n

12 - 12

Sumber:HasilPengolahanDataTahun2022,
SPSS22

Dari hasil pengujian diatas
menunjukanhasilujivaliditasVariabel

lokasi,promosidanpersepsihargadan
Keputusan Pembelian dari 39
pernyataandengansampelsebanyak25
(dua puluh lima) responden dengan
standarsignifikan 0,05 (5%).Darisig
0,05 dengan 25 responden makartabel

sebesar0.396 jika rhitung > rtabel maka
data dinyatakan valid. Hal ini
menunjukan bahwa semua item
pernyataan yang ada dalam kuisioner
tersebutdidapatdijadikansebagaialat
ukur yang valid dalam analisis
selanjutnya di PT. Ben Azzam
KonstruksiLubuklingggau.

HasilUjiReliabilitas
Tabel2.HasilUjiReliabilitas

Variabel Jumlah
Item

Cronbachs
Alpha

Lokasi 9 0.724
Promosi 9 0.707
Persepsi
harga

9 0.748

Keputusa
n
pembelia
n

12 0.749

Sumber:HasilPengolahanDataTahun2022,
SPSS22

Daritabelhasilujireliabilitas
Variabeldiatas diatas,nilaikorelasi
Cronbach Alpha berada pada kategori
reliabel.Bilaberdasarkankriteriamaka
dapatdiketahuibahwa nilaiCronbach
Alpha > 0.6 maka dengan demikian
dapatdisimpulkanbahwakuisioneryang
akandiujidapatdinyatakanreliable

HasilUjit
Lokasi

Tabel3.Coefficientsa

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardiz
ed

Coefficient
s

t Sig.B
Std.
Error Beta

1 (Consta
nt)

23,559 2,578
9,13

9
,000

(X1)
,501 ,087 ,731

5,76
5

,000

a.DependentVariable:KeputusanPembelian(Y)

Sumber:HasilPengolahanDataTahun2022,
SPSS22

Dengan kriteria penilaian
bahwa jika thitung > ttabel maka Ho
ditolakdanHaditerima,sedangkan
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jikathitung <ttabelmakaHoditerima
danHaditolakdengantarifsignifikan
5% Darihasilpengujianujitmaka
hasilmenunjukannilaithitung sebesar
5.765 dan ttabel adalah sebesar
1.6955 (nilai ttabel n=31.Pr 0.05).
Maka diketahui bahwa hasil
menunjukan sesuaidengan thitung >
ttabel Maka Ho ditolak dan Ha
diterima,artinyaadapengaruhyang
signifikan antara Lokasi dengan
Keputusan Pembelian pada
PerumahanVillaTemam 1PT.Ben
Azzam Konstruksi Kota
Lubuklinggau.

Promosi
Tabel4.Coefficientsa

Model

Unstandardize
dCoefficients

Standardi
zed

Coefficien
ts

t Sig.B
Std.

Error Beta

1 (Consta
nt)

22,1
99

2,910
7,62

8
,000

(X2)
,510 ,092 ,718

5,55
4

,000

a.DependentVariable:KeputusanPembelianY

Sumber:HasilPengolahanDataTahun2022,
SPSS22

Dengankriteriapenilaianbahwa

jikathitung>ttabelmakaHoditolakdanHa

diterima,sedangkan jika thitung <ttabel

maka Ho diterima dan Ha ditolak

dengan tarifsignifikan 5% Darihasil

pengujianujitmakahasilmenunjukan

nilaithitungsebesar5.554danttabeladalah

sebesar1.6955(nilaittabeln=31.Pr0.05).

Makadiketahuibahwahasilmenunjukan

sesuaidengan thitung > ttabel Maka Ho

ditolak dan Ha diterima,artinya ada

pengaruh yang signifikan antara

PromosidenganKeputusanPembelian

padaPerumahanVillaTemam 1PT.Ben

Azzam KonstruksiKotaLubuklinggau.

PersepsiHarga

Tabel5.Coefficientsa

Model

Unstandardized
Coefficients

Standar
dized

Coeffici
ents

t Sig.B
Std.

Error Beta

1 (Consta
nt)

16,200 4,091 3,960
,00

0

Persepsi
Harga
X3

,634 ,118 ,707 5,384
,00

0

a.DependentVariable:KeputusanPembelianY

Sumber:HasilPengolahanDataTahun2022,
SPSS22

Dengankriteriapenilaianbahwa

jikathitung>ttabelmakaHoditolakdanHa

diterima,sedangkan jika thitung < ttabel

maka Ho diterima dan Ha ditolak

dengan tarifsignifikan 5%.Darihasil

pengujianujitmakahasilmenunjukan

nilaithitung sebesar 5.384 dan ttabel

adalah sebesar 1.6955 (nilai ttabel

n=31.Pr0.05).Maka diketahuibahwa

hasilmenunjukansesuaidenganthitung>

ttabelMakaHoditolakdanHaditerima,

artinya ada pengaruh yang signifikan

antara Persepsi Harga dengan

KeputusanPembelianKonsumenpada

Perumahan Villa Temam 1 PT.Ben

Azzam KonstruksiKotaLubuklinggau.

HasilRegresiLinearBerganda

Tabel6.Coefficientsa

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardiz
ed

Coefficient
s

t Sig.B
Std.
Error Beta

1 (Constant)
12,602 3,420 3,685 ,001

Lokasi(X1) ,123 ,142 ,180 ,866 ,394
Promosi(X2) ,260 ,139 ,367 1,876 ,072
Persepsi
HargaX3 ,402 ,110 ,448 3,658 ,001

a.DependentVariable:KeputusanPembelianY

Sumber:HasilPengolahanDataTahun2022,
SPSS22

Berdasarkan hasil perhitungan

outputSPSSdiperolehnilaib1=0.123=

0.260 = 0.402 dan nilaia = 12.602

kemudian b disusun ke dalam

persamaanregresilinearbergandaY=a

+b1X1 +b2X2 +b3X3 makapersamaan

regresinyaadalahY=12.602+0.123X1
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+0.260X2+0.402X3.Artinyapersamaan

tersebut menunjukan bahwa nilai

konstanta (a) sebesar 12.602

menyatakan jika tidak ada lokasi,

promosidanpersepsiharga,makaskor

keputusan pembelian konsumen

sebesar12.602satuan.Nilaikonstanta

lokasisebesar0.123 menyatakan jika

terjadipeningkatan pada lokasisatu

satuanmakakeputusanpembelianakan

mengalamipeningkatansebesar0.123

satuan. Kemudian nilai koefisien

promosisebesar0.260menyatakanjika

terjadi peningkatan pada promosi

sebesarsatu satuan maka keputusan

pembelianakanmengalamipenigkatan

sebesar 0.260 satuan. Dan nilai

koefisienpersepsihargasebesar0.402

menyatakan jika terjadi peningkatan

pada persepsi harga sebesar satu

satuanmakakeputusanpembelianakan

mengalamipeningkatansebesar0.402

satuan.

HasilUjiKoefisienDeterminasi
Tabel7.ModelSummary

Model R
R

Square
Adjusted
RSquare

Std.Errorof
theEstimate

1 ,843a ,711 ,679 3,062

a.Predictors:(Constant),LokasiX1,PromosiX2,
PersepsiHargaX3

Sumber:HasilPengolahanDataTahun2022,
SPSS22

Darihasilperhitungankoefisien
determinasi diatas, maka dapat
diketahuibahwa nilaiR2 adalah 0.711
dikalidengan 100% didapatkan nilai
sebesar 71.1% artinya menunjukan
pengaruhlokasi,promosidanpersepsi
harga terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Perumahan Villa
Temam 1 PT.Ben Azzam Konstruksi
Kota Lubuklinggau. Adalah sebesar
71.1% sedangkan sisanya (100-
71.1=28.9) dipengaruhi variabel lain
yangtidaktermasukdalam penelitian.

HasilUjif
Tabel8.ANOVAa

Model
Sum of

Squares df
Mean

Square F Sig.

1 Regress
ion

623,604 3 207,868
22,17

4
,000

b

Residua
l

253,106 27 9,374

Total 876,710 30

a.DependentVariable:Y
b.Predictors:(Constant),LokasiX1,PromosiX2,
PersepsiHargaX3

Sumber:HasilPengolahanDataTahun
2022,SPSS22

Dengansignifikan5% diperoleh
nilaiFhitung sebesar22.174 dan Ftabel

sebesar2.96menunjukanbahwaFhitung>
Ftabel dan juga nilai signifikan (sig)
sebesar0.000<0.05.sehinggadapat
diketahuibahwapengaruhnyasignifikan.
Jadi dapat disimpulkan bahwa Ho
ditolakdanHaditerima,artinyaLokasi,
Promosi dan Persepsi harga
berpengaruh secarasignifikanterhadap
keputusan pembelian konsumen pada
Perumahan Villa Temam 1 PT.Ben
Azzam KonstruksiKotaLubuklinggau.

IV.KESIMPULAN

Setelah melakukan penelitian

denganmenyebarkankuisioner,yangdi

jawabolehrespondenkonsumenpada

Perumahan Villa Temam 1 PT.Ben

Azzam KonstruksiKota Lubuklinggau

yaitusebagaiberikut:

1. Pengaruh Lokasi Terhadap

Keputusan Pembelian konsumen

padaPerumahanVillaTemam 1PT.

Ben Azzam Konstruksi Kota

Lubuklinggau, hasil menunjukan

nilaithitung sebesar5.765danttabel

adalah sebesar1.6955 (nilaittabel

n=31.Pr 0.05). Maka diketahui

bahwa hasil menunjukan sesuai

denganthitung>ttabelMakaHoditolak

dan Ha diterima , artinya ada

pengaruh yang signifikan antara

Lokasi dengan Keputusan

Pembelian Konsumen pada

PerumahanVillaTemam 1PT.Ben

Azzam Konstruksi Kota

Lubuklinggau.

2. Pengaruh Promosi Terhadap
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Keputusan Pembelian konsumen

padaPerumahanVillaTemam 1PT.

Ben Azzam Konstruksi Kota

Lubuklinggau, hasil menunjukan

nilaithitung sebesar5.554danttabel

adalah sebesar1.6955 (nilaittabel

n=31.Pr 0.05). Maka diketahui

bahwa hasil menunjukan sesuai

denganthitung>ttabelMakaHoditolak

dan Ha diterima, artinya ada

pengaruh yang signifikan antara

Promosi dengan Keputusan

Pembelian konsumen pada

PerumahanVillaTemam 1PT.Ben

Azzam Konstruksi Kota

Lubuklinggau.

3. PengaruhPersepsiHargaTerhadap

Keputusan Pembelian konsumen

padaPerumahanVillaTemam 1PT.

Ben Azzam Konstruksi Kota

Lubuklinggau, hasil menunjukan

nilaithitung sebesar5.384danttabel

adalah sebesar1.6955 (nilaittabel

n=31.Pr 0.05). Maka diketahui

bahwa hasil menunjukan sesuai

denganthitung>ttabelMakaHoditolak

dan Ha diterima, artinya ada

pengaruh yang signifikan antara

PersepsiHargadenganKeputusan

Pembelian konsumen pada

PerumahanVillaTemam 1PT.Ben

Azzam Konstruksi Kota

Lubuklinggau.

4. Pengaruh Lokasi, Promosi dan

Persepsi Harga Terhadap

Keputusan Pembelian konsumen

padaPerumahanVillaTemam 1PT.

Ben Azzam Konstruksi Kota

Lubuklinggau, hasil perhitungan

menunjukan,Dengansignifikan5%

diperolehnilaiFhitungsebesar22.174

danFtabelsebesar2.96menunjukan

bahwaFhitung >Ftabeldanjuganilai

signifikan(sig)sebesar0.000<0.05.

sehingga dapat diketahuibahwa

pengaruhnyasignifikan.Jadidapat

disimpulkanbahwaHoditolakdan

Haditerima,artinyaLokasi,Promosi

dan Persepsiharga berpengaruh

secara signifikan terhadap

keputusan pembelian konsumen

padaPerumahanVillaTemam 1PT.

Ben Azzam Konstruksi Kota

Lubuklinggau.
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