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Abstrak    

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran ritel yang terdiri dari variabel 

produk, harga, promosi dan lokasi terhadap keputusan pembelian produk Ladies pada 

konsumen Generasi Z di Matahari Aeon Deltamas. Retail Mix (Bauran ritel) merupakan 

gabungan strategi pemasaran ritel yang berperan penting dalam menarik minat konsumen dan 

mendorong pembelian. Produk berkualitas dengan variasi yang menarik, harga yang sesuai 

dengan daya beli, promosi yang agresif dan relevan, serta lokasi toko yang strategis merupakan 

elemen kunci dalam menciptakan pengalaman berbelanja yang positif bagi konsumen. Metode 

penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan teknik survei melalui 

kuesioner kepada 96 responden Gen Z yang pernah membeli produk Ladies. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa variabel produk, harga, promosi dan lokasi secara simultan memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara parsial, produk dan promosi 

merupakan faktor yang paling dominan dalam mempengaruhi keputusan konsumen. Produk 

dengan fitur yang menarik dan berkualitas tinggi terbukti dapat meningkatkan minat beli, 

sedangkan strategi promosi seperti diskon dan penawaran bundling dapat mendorong 

keputusan pembelian lebih cepat. Lokasi yang mudah diakses dan harga yang kompetitif juga 

mendukung peningkatan intensitas pembelian. Temuan ini menunjukkan pentingnya penerapan 

strategi retail mix yang tepat sesuai dengan karakteristik konsumen Gen Z untuk meningkatkan 

efektivitas pemasaran dan penjualan produk di lingkungan ritel modern. 

Kata Kunci: Retail Mix, Produk, Harga, Promosi, Lokasi, Keputusan Pembelian, Gen Z, 

Matahari Aeon. 

 

 Abstract  

This research aims to determine the influence of the retail mix consisting of product, price, 

promotion and location variables on purchasing decisions for Ladies products among 

Generation Z consumers at Matahari Aeon Deltamas. Retail mix is a combination of retail 

marketing strategies that play an important role in attracting consumer interest and 

encouraging purchases. Quality products with attractive variations, pricing appropriate to 

purchasing power, aggressive and relevant promotions, and strategic store locations are key 

elements in creating a positive shopping experience for consumers. The research method used 

is a quantitative approach with a survey technique through a questionnaire to 96 Gen Z 

respondents who have purchased Ladies products. The research results show that product, 

price, promotion and location variables simultaneously have a significant influence on 

purchasing decisions. Partially, product and promotion are the most dominant factors in 

influencing consumer decisions. Products with attractive features and high quality have been 

shown to increase purchasing interest, while promotional strategies such as discounts and 
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bundling offers can encourage purchasing decisions more quickly. Easily accessible locations 

and competitive prices also support increased purchasing intensity. These findings indicate the 

importance of implementing the right retail mix strategy that is in accordance with the 

characteristics of Gen Z consumers to increase the effectiveness of product marketing and sales 

in a modern retail environment. 

Keywords: Retail Mix, Product, Price, Promotion, Location, Purchasing Decision, Gen Z, 

Matahari Aeon. 

 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan era postmodern 

mendorong pertumbuhan industri ritel di 

Indonesia sebagai penghubung antara 

produsen dan konsumen (Christina, 2018). 

Generasi Z (1997–2009) menjadi segmen 

potensial karena aktif berbelanja online 

maupun offline (Kotler et al., 2022). Dalam 

ritel modern, strategi retail mix berperan 

penting dalam memengaruhi keputusan 

pembelian Gen Z yang melek teknologi dan 

cenderung impulsif. Preferensi mereka 

meliputi tata letak menarik, promosi 

interaktif, produk sesuai tren, harga 

kompetitif, dan pelayanan ramah. Matahari 

Aeon Deltamas telah menerapkan strategi 

tersebut, namun efektivitasnya terhadap 

keputusan pembelian produk ladies oleh Gen 

Z masih perlu diteliti lebih lanjut. 

Berikut Data Hasil Komparasi Brand 

dalam ruang lingkup antar perusahaan retail:   

 

Gambar 1.1 Grafik hasil komparasi 

brand 

Sumberl: www.topbrandl-award.coml 

Tabel 1. 1 Data hasil komparasi 

Sumberl: www.topbrand-award.com, (Top 

Brand Award n.d.) 

Matahari Department Store Tbk 

meraih Top Brand Award 2023 kategori 

Department Store, yang menegaskan 

posisinya sebagai top of mind, top of share, 

dan top of commitment di pasar. Meskipun 
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industri ritel sempat melambat pada 2017, 

Indonesia tetap masuk 10 besar negara 

paling menarik sektor ritel versi GRDI 2017 

(peringkat ke-8 dari 30 negara berkembang). 

Berbagai penghargaan nasional dan 

internasional semakin memperkuat posisi 

Matahari sebagai perusahaan ritel terkemuka 

dan dinamis di Indonesia. 

Berikut ini adalah tabel data jumlah 

gerai Matahari Department Store Tbk., 

2018-2024:  

Tabel 1. 2 Jumlah Gerai Matahari 

Department Store (2018-2024) 

Tahun Jumlah Gerai 

2018 160 

2019 168 

2020 147 

2021 139 

2022 148 

2023 154 

2024 147 

Sumber : Katadata.co.id (Adi Ahdiat 2024) 

Tabel 1.2 menunjukkan bahwa jumlah 

gerai Matahari Department Store mengalami 

fluktuasi sepanjang 2018–2024. Saat ini 

terdapat 147 gerai yang beroperasi, dan 

LPPF menargetkan peningkatan jumlah 

gerai menjadi 160 pada akhir tahun 2025. 

 

Gambar 1. 1 Grand opening matahari 

Aeon Deltamas, (Basalamah 2024) 

Matahari (LPPF) membuka gerai 

pertamanya di tahun 2024 yang berlokasi di 

AEON Deltamas, Cikarang, sekaligus 

menjadi gerai pertama di jaringan mall 

AEON. Gerai seluas 5.788 m² ini 

mengusung konsep ritel modern dengan 

desain bersih dan mewah serta konsep shop-

in-shop yang menghadirkan berbagai merek 

ternama seperti Nike, Cole Haan, Disney, 

Nevada, dan SUKO.  

Menurut CEO Gujral Monish 

Mansukhani, pembukaan ini merupakan 

wujud komitmen inovasi perusahaan dalam 

meningkatkan pengalaman belanja 

pelanggan. Gerai ini juga mempekerjakan 

sekitar 70% tenaga kerja lokal dan 

mendukung kegiatan sosial di sekitar 

wilayah Cikarang, Bekasi, lokasi mall 

AEON terbesar di Asia Tenggara. 

Berikut ini adalah data populasi warga 

kecamatan Cikarang Pusat sebagai berikut:  
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Gambar 1. 2 Data jumlah penduduk 

Cikarang Pusat 

Sumber: lhttps://bekasikota.bps.go.id/id, 

(Badanl Pusat Statistikl Kota Bekasi n.d.) 

Jumlah penduduk Kecamatan 

Cikarang Pusat mencapai 68.445 jiwa 

berdasarkan gender dan usia. Perkembangan 

teknologi telah mengubah perilaku dan gaya 

hidup konsumen, termasuk di Matahari 

Department Store, sehingga konsumen 

semakin selektif dalam memenuhi 

kebutuhan primer. Kondisi ini menuntut 

perusahaan ritel di Jl. Ganesha Boulevard, 

Cikarang Pusat, untuk menerapkan strategi 

pemasaran yang adaptif dalam menghadapi 

perubahan perilaku dan persaingan bisnis. 

Berikut ini adalah data penjualan Aeon 

Deltamas dari awal Grand Opening 22 Maret 

2024 hingga Maret 2025 :  

 

 

 

 

Sumber: Data Olahan Penulis (2025) 

Berdasarkan Grafik 1.4, penjualan 

gerai Matahari Aeon Deltamas mengalami 

fluktuasi sehingga diperlukan strategi untuk 

meningkatkan daya saing dan omzet. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan 

retail mix (produk, harga, lokasi, promosi, 

dan pelayanan) yang memengaruhi 

keputusan pembelian Gen Z. Oleh karena 

itu, penelitian ini berjudul “Pengaruh Retail 

Mix terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Ladies (Studi Kasus pada Pelanggan Gen Z 

di Matahari Aeon Deltamas)”. 

Rumusan Masalah   

1. Apakah lokasi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk 

Ladies padal Gen Z di Matahari Aeon 

Deltamas? 

2. Apakah promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Ladies pada Gen Z 

di Matahari Aeon Deltamas? 

3. Apakah produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 
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pembelian produk Ladies padal Gen Z 

di Matahari Aeon Deltamas? 

4. Apakah harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk 

Ladies padal Gen Z di Matahari Aeon 

Deltamas? 

5. Apakah pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Ladies padal Gen Z 

di Matahari Aeon Deltamas? 

6. Apakah lokasi, lpromosi, produk, 

harga, danl pelayanan secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk Ladies 

pada Gen Z di Matahari Aeon 

Deltamas? 

Tujuan Penelitian   

1. Menganalisis pengaruh lokasi terhadap 

keputusan pembelian produk Ladies 

pada konsumen Gen Z di Matahari 

Aeon Deltamas. 

2. Menganalisis pengaruh promosi 

terhadap keputusan pembelian produk 

Ladies pada konsumen Gen Z di 

Matahari Aeon Deltamas. 

3. Menganalisis pengaruh produk 

terhadap keputusan pembelian produk 

Ladies pada konsumen Gen Z di 

Matahari Aeon Deltamas. 

4. Menganalisis pengaruh harga terhadap 

keputusan pembelian produk Ladies 

pada konsumen Gen Z di Matahari 

Aeon Deltamas. 

5. Menganalisis pengaruh pelayanan 

terhadap keputusan pembelian produk 

Ladies pada konsumen Gen Z di 

Matahari Aeon Deltamas. 

6. Menganalisis pengaruh lokasi, 

promosi, produk, harga, dan pelayanan 

secara simultan terhadap keputusan 

pembelian produk Ladies pada 

konsumen Gen Z di Matahari Aeon 

Deltamas. 

LANDASAN TEORI 

Manajemen Pemasaran   

• Pengertian 

Pemasaran merupakan ujung tombak 

Perusahaan. Dalam dunia persaingan yang 

semakin ketat, Perusahaan dituntut agar 

tetap bertahan hidup dan berkembang 

(Albar, Halim, and Aswar 2022). 

Beberapa ahli mendefinisikan 

manajemen pemasaran sebagai berikut.  

William J. Stanton menyatakan bahwa 

manajemen pemasaran merupakan sistem 

kegiatan bisnis yang meliputi perencanaan, 

penetapan harga, promosi, dan distribusi 

guna memuaskan konsumen. 

Kotler & Keller mendefinisikannya 

sebagai proses analisis, perencanaan, 

koordinasi, dan pengendalian program untuk 
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menciptakan nilai pelanggan serta 

keuntungan perusahaan.   

Wanardi menjelaskan bahwa 

manajemen pemasaran merupakan proses 

pengambilan keputusan, perencanaan, dan 

pengawasan aspek pemasaran dalam suatu 

sistem. 

Berdasarkan pendapat tersebut, 

manajemen pemasaran dapat disimpulkan 

sebagai proses analisis, perencanaan, 

pelaksanaan, dan pengendalian kegiatan 

pemasaran barang dan jasa melalui 

pertukaran nilai untuk mencapai kepuasan 

konsumen dan tujuan organisasi. 

Retail Mix 

• Pengertian 

Retail mix merupakan kombinasi 

strategi pemasaran dalam industri ritel yang 

digunakan untuk membangun nilai dan 

keunggulan kompetitif. Menurut Suyadnya 

(2023), retail mix mencakup produk, harga, 

lokasi, promosi, personal selling, dan 

tampilan toko yang perlu dikombinasikan 

dengan pendekatan customer-centric serta 

teknologi digital. Kotler dan Keller (2019) 

menekankan bahwa retail mix menjadi 

bagian dari bauran pemasaran untuk 

menciptakan diferensiasi melalui 

pengelolaan produk, harga, lokasi, suasana 

toko, dan promosi. Levy dan Weitz (2021), 

Grewal et al. (2019), serta Pantano dan 

Vannucci (2020) menambahkan bahwa 

efektivitas retail mix terletak pada integrasi 

pelayanan, desain toko, komunikasi 

pemasaran, serta pemanfaatan teknologi dan 

strategi omnichannel guna meningkatkan 

persepsi nilai dan loyalitas pelanggan. 

Berdasarkan definisi tersebut, retail 

mix merupakan strategi pemasaran ritel yang 

terintegrasi untuk memengaruhi persepsi dan 

keputusan pembelian konsumen. Penelitian 

ini memfokuskan pada lima variabel utama, 

yaitu produk, harga, lokasi, promosi, dan 

pelayanan, yang diasumsikan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian produk 

Ladies pada konsumen Generasi Z di 

Matahari Aeon Deltamas. 

Keputusan Pembelian 

• Pengertian 

Keputusan pembelian merupakan 

proses yang dilalui konsumen sebelum 

memutuskan membeli suatu produk, melalui 

pertimbangan berbagai alternatif. Menurut 

Kotler dan Keller (2019), proses ini meliputi 

lima tahap: pengenalan masalah, pencarian 

informasi, evaluasi alternatif, keputusan 

pembelian, dan perilaku pasca pembelian, 

yang dipengaruhi faktor internal dan 

eksternal.  

Tjiptono (2020) menyebutkan bahwa 

keputusan pembelian melibatkan evaluasi 
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rasional dan emosional, dipengaruhi kualitas 

produk, pelayanan, dan promosi. 

Dwiastanti (2020) menekankan 

pentingnya persepsi harga dan kualitas, 

terutama bagi Gen Z.  

Heriyanto dan Yulianto (2021) 

menambahkan bahwa digital marketing dan 

media sosial turut memengaruhi keputusan 

pembelian. 

Sari dan Prihartono (2021) 

mengelompokkan faktor pribadi, sosial, dan 

psikologis sebagai penentu utama dalam 

proses tersebut. 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif untuk menganalisis permasalahan 

secara objektif dan terukur. Metode ini 

digunakan dalam pengumpulan dan analisis 

data guna menghasilkan temuan yang valid, 

reliabel, dan dapat dipertanggungjawabkan 

secara ilmiah sesuai dengan tujuan penelitian. 

Penelitian ini dilaksanakan di Matahari 

Aeon Deltamas sebagai lokasi pengumpulan 

data yang relevan dengan topik penelitian. 

Adapun objek dalam penelitian ini adalah 

pelanggan (customer) Matahari Aeon 

Deltamas yang berada di Cikarang. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

pelanggan Matahari Aeon Deltamas, 

khususnya perempuan pembeli produk ladies 

yang termasuk Generasi Z. Penelitian 

dibatasi pada perempuan usia 21–24 tahun. 

Berdasarkan data Badan Pusat Statistik, 

jumlah perempuan usia tersebut di 

Kecamatan Cikarang Pusat sebanyak 2.682 

jiwa dan menjadi acuan populasi penelitian. 

Sampel dalam penelitian ini adalah 

pelanggan Matahari Aeon Deltamas. 

Penentuan jumlah sampel menggunakan 

rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 

(margin of error) 10% dari total populasi 

2.682 orang. Berdasarkan perhitungan 

tersebut, diperoleh jumlah sampel sebanyak 

96 responden yang dianggap representatif 

untuk penelitian ini. 

Data dalam penelitian ini dikumpulkan 

melalui data primer dan sekunder. Data 

primer diperoleh melalui observasi dan 

penyebaran kuesioner tertutup dengan skala 

Likert kepada responden, sedangkan data 

sekunder diperoleh dari dokumentasi dan 

sumber tertulis yang relevan dengan 

penelitian. 

Teknik analisis data meliputi uji asumsi 

klasik, yaitu uji normalitas dengan ketentuan 

probability (Sig.) > 0,05, uji multikolinearitas 

(Tolerance > 0,10 dan VIF < 10), serta uji 

heteroskedastisitas. Selanjutnya digunakan 

analisis regresi linear berganda dan uji 

hipotesis melalui uji t dan uji F. Uji 

keabsahan data dilakukan melalui uji 

validitas dan reliabilitas yang menunjukkan 

instrumen penelitian valid dan reliabel. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas 

Tabel 4. 1 Hasil Uji Validitas Variabel 

Lokasi (Place) 

 

Sumber: Data primer yang diolah 

menggunakan SPSS, 2025 

Berdasarkan hasil uji validitas pada 

Tabel 4.4, seluruh item pernyataan variabel 

Lokasi (Place) memiliki nilai r hitung > r 

tabel (0,201) dan bernilai positif, sehingga 

seluruh pernyataan dinyatakan valid dan 

layak digunakan dalam analisis selanjutnya. 

Tabel 4. 2 Hasill Uji Validitas Variabel 

Promosi (Promotion) 

 

Sumber: Data primer yang diolah 

menggunakan SPSS, 2025 

Berdasarkan Tabel 4.5, seluruh item 

pernyataan variabel Promosi (Promotion) 

memiliki nilai r hitung > r tabel (0,201), 

sehingga seluruh pernyataan dinyatakan valid 

dan dapat digunakan dalam penelitian. 

Tabel 4. 3 Hasil Uji Validitas Variabel 

Produk (Product) 

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Berdasarkan Tabel 4.6, seluruh item 

pernyataan pada variabel Produk (Product) 

memiliki nilai r hitung > r tabel (0,201), 

sehingga instrumen pada variabel Produk 

dinyatakan valid dan layak digunakan dalam 

penelitian. 

Tabel 4. 4 Hasill Uji Validitas Variabel 

Harga (Price) 

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 
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Berdasarkan Tabel 4.7, seluruh item 

pernyataan pada variabel Harga (Price) 

memiliki nilai r hitung > r tabel (0,201), 

sehingga seluruh butir pertanyaan dinyatakan 

valid. 

Tabel 4. 5 Hasil Uji Validitas Variabel 

Pelayanan (Service) 

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Tabel 4.8 menunjukkan bahwa seluruh 

item pernyataan pada variabel Pelayanan 

memiliki nilai r hitung lebih besar dari r tabel 

(0,201), sehingga semua item dinyatakan 

valid. 

Tabel 4. 6 Hasil Uji Validitas Variabel 

Keputusan Pembelian 

 

Tabel 4.9 menunjukkan seluruh item 

memiliki r hitung > 0,201, sehingga semua 

pernyataan valid dan kuesioner layak 

digunakan untuk analisis regresi. 

Seluruh item pernyataan pada setiap 

variabel memiliki r hitung > 0,201, sehingga 

dinyatakan valid dan layak digunakan untuk 

analisis regresi. Item tersebut mampu 

mengukur variabel Lokasi, Promosi, Produk, 

Harga, Pelayanan, dan Keputusan Pembelian. 

2. Uji Reliabilitas 

Tabel 4. 7 Uji Reliabilitas Lokasi (Place) 

 

Cronbach’s Alpha variabel Lokasi 

sebesar 0,909 (>0,60), sehingga dinyatakan 

reliabel dan layak digunakan. 

Tabel 4. 8 Uji Reliabilitas Promosi 

(Promotion) 

 

Sumber: Data primer yang ldiolah, 2025 

Nilai Cronbach’s Alpha variabel 

Promosi sebesar 0,914 (>0,60), sehingga 

dinyatakan reliabel dan layak digunakan 

untuk analisis selanjutnya. 

Tabel 4. 9 Uji Reliabilitas Product 

(Product) 

 

Sumber: Data primer yang ldiolah, 2025 
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Nilai Cronbach’s Alpha variabel 

Produk sebesar 0,905 (>0,60), sehingga 

dinyatakan reliabel dan layak digunakan 

untuk analisis lebih lanjut. 

Tabel 4. 10 Uji Reliabilitas Harga (Price) 

 

Sumber: Data primer yang ldiolah, 2025 

Nilai Cronbach’s Alpha variabel 

Pelayanan sebesar 0,907 (>0,60), sehingga 

dinyatakan reliabel dan layak digunakan 

dalam analisis selanjutnya. 

Tabel 4. 11 Uji Reliabilitas Pelayanan 

(Service) 

 

Sumber: Data primer yang ldiolah, 2025 

Nilai Cronbach’s Alpha variabel 

Pelayanan sebesar 0,907 (>0,60), sehingga 

dinyatakan reliabel dan layak digunakan 

dalam analisis selanjutnya. 

Tabel 4. 12 Uji Reliabilitas Keputusan 

Pembelian 

 

Sumber: Data primer yang ldiolah, 2025 

Nilai Cronbach’s Alpha variabel 

Keputusan Pembelian sebesar 0,905 (>0,60), 

sehingga dinyatakan reliabel dan layak 

digunakan dalam analisis lebih lanjut. 

Tabel 4. 13 Hasil Uji Statistik Deskriptif 

 

Sumber: Data primer yang diolah 

SPSS,2025 

Berdasarkan Tabel 4.16, seluruh 

variabel diisi oleh 96 responden tanpa data 

hilang dan secara umum berada pada kategori 

cukup tinggi. Pelayanan menjadi aspek 

tertinggi dan paling konsisten, sedangkan 

Promosi memiliki variasi penilaian terbesar. 

Variabel lainnya juga menunjukkan penilaian 

yang baik dengan penyebaran data moderat. 

3. Uji Normalitas 

 

Gambar 4. 1 Hasil Uji Normalitas 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 
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Berdasarkan Gambar 4.1l, histogram 

pada output SPSS menunjukkan distribusi 

Regression Standardized Residual dari 

variabel Keputusan Pembelian yang 

bertujuan untuk menguji normalitas residual 

pada model regresi. Histogram membentuk 

kurva lonceng (bell shaped curve) yang 

relatif simetris dengan puncak di sekitar nilai 

nol. Nilai mean residual sebesar 1.40E-15 

yang mendekati nol dan standar deviasi 

sebesar 0,973 yang mendekati 1 

menunjukkan bahwa penyebaran residual 

masih wajar. Kurva normal juga mengikuti 

bentuk histogram tanpa adanya 

penyimpangan ekstrem atau outlier. Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa residual 

model regresi berdistribusi normal sehingga 

asumsi normalitas dalam regresi linear 

berganda telah terpenuhi. 

 

Gambar 4. 2 Uji Normalitas dengan P-P 

Plot 

Sumber: Data primer yang diolah lSPSS, 

2025 

Berdasarkan Gambar 4.2, grafik 

Normal P-P Plot menunjukkan titik-titik 

residual mengikuti garis diagonal sehingga 

menunjukkan distribusi normal. Hal ini 

berarti asumsi normalitas pada regresi linear 

berganda telah terpenuhi. Uji ini juga 

diperkuat dengan uji Kolmogorov-Smirnov, 

di mana data dinyatakan normal jika nilai 

signifikansi > 0,05. 

Tabel 4. 14 Hasil Uji Normalitas 

 

Sumber: Data primer yang diolah 

lSPSS,2025 

Berdasarkan Tabel 4.17, hasil uji 

Kolmogorov-Smirnov menunjukkan jumlah 

data (N) sebanyak 96 dengan nilai Asymp. 

Sig. (2-tailed) sebesar 0,198. Karena nilai 

signifikansi 0,198 > 0,05, maka dapat 

disimpulkan bahwa data residual 

berdistribusi normal sehingga asumsi 

normalitas dalam analisis regresi linear 

berganda telah terpenuhi dan model 

penelitian layak untuk dilanjutkan pada tahap 

pengujian berikutnya. 
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4. Uji Multikolinieritas  

Tabel 4. 15 Uji Multikolinieritas 

 

Sumber: Data primer yang diolah 

lSPSS,2025 

Berdasarkan Tabel 4.18, nilai 

Tolerance seluruh variabel bebas > 0,10 dan 

nilai VIF < 10. Hal ini menunjukkan bahwa 

tidak terjadi multikolinearitas antar variabel 

independen (Lokasi, Promosi, Produk, 

Harga, dan Pelayanan), sehingga asumsi 

multikolinearitas dalam model regresi telah 

terpenuhi. 

5. Uji Heteroskedastisitas 

 

Gambar 4. 3 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: Data primer yang diolah 

SPSS,2025 

Berdasarkan Gambar 4.3, hasil 

scatterplot menunjukkan bahwa titik-titik 

data menyebar secara acak di atas dan di 

bawah garis nol tanpa membentuk pola 

tertentu. Hal ini menunjukkan bahwa varian 

residual bersifat konstan, sehingga model 

regresi dalam penelitian ini bebas dari 

heteroskedastisitas dan layak digunakan 

untuk analisis lebih lanjut. 

6. Uji Regresi Linier Berganda  

Tabel 4. 16 Hasil Uji Regresi Linier 

Berganda 

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Berdasarkan Tabel 4.19 diperoleh 

persamaan regresi KP = 0,868 − 0,017(PL) + 

0,125(PP) + 0,305(PK) + 0,407(PH) + 

0,128(PY). Hasil analisis menunjukkan 

bahwa promosi, produk, dan harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, dengan harga sebagai 

faktor paling dominan. Sementara itu, lokasi 

dan pelayanan tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 
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7. Uji Hipotesis 

Tabel 4. 17 Hasil Uji T 

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Berdasarkan Tabel 4.20, variabel 

promosi, produk, dan harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, sedangkan lokasi dan pelayanan 

tidak berpengaruh signifikan. Secara 

simultan, lokasi, promosi, produk, harga, dan 

pelayanan bersama-sama berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian, 

sehingga model regresi dinyatakan layak 

digunakan. 

Tabel 4. 18 Hasil Uji Hipotesis 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Berdasarkan hasil uji t, variabel 

pelayanan memiliki nilai signifikansi 0,320 

(>0,05) sehingga tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hal yang sama juga terjadi pada lokasi 

dengan nilai signifikansi 0,822 (>0,05). Hal 

ini menunjukkan bahwa Gen Z lebih 

mempertimbangkan faktor lain seperti harga, 

produk, dan promosi dibandingkan lokasi dan 

pelayanan. 

Uji F 

Tabel 4. 19 Hasill Uji F 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Berdasarkan uji ANOVA diperoleh F 

hitung sebesar 20,451 dengan nilai 

signifikansi 0,000 (<0,05), sehingga model 

regresi layak digunakan. Hal ini 

menunjukkan bahwa pelayanan, promosi, 

lokasi, harga, dan produk secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 
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7. Koefisien Determinasi (lR2)  

Tabel 4. 20 Hasil Uji Koefisien 

Determinasi Lokasi 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Berdasarkan hasil analisis regresi 

diperoleh nilai R = 0,398, R Square = 0,159, 

dan Adjusted R Square = 0,150. Hal ini 

menunjukkan bahwa lokasi hanya mampu 

menjelaskan 15,9% variasi keputusan 

pembelian, sedangkan 84,1% dipengaruhi 

oleh faktor lain di luar model penelitian, 

sehingga pengaruh lokasi terhadap keputusan 

pembelian relatif kecil. 

Tabel 4. 21 Hasil Uji Koefisien 

Determinasi Promsi 

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Hasil uji regresi menunjukkan R = 

0,484, R Square = 0,234, dan Adjusted R 

Square = 0,226. Artinya, promosi 

berkontribusi sebesar 23,4% terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan 76,6% 

dipengaruhi faktor lain, sehingga promosi 

cukup efektif dalam menarik minat 

konsumen. 

Tabel 4. 22 Hasil Uji Koefisien 

Determinasi Produk 

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Untuk variabel produk, diperoleh R = 

0,590, R Square = 0,348, dan Adjusted R 

Square = 0,341. Artinya, produk 

berkontribusi sebesar 34,8% terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan 65,2% 

dipengaruhi faktor lain, sehingga produk 

menjadi salah satu pertimbangan penting 

dalam keputusan pembelian. 

Tabel 4. 23 Hasil Uji Koefisien 

Determinasi Harga 

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Berdasarkan hasil analisis diperoleh R 

= 0,625, R Square = 0,391, dan Adjusted R 

Square = 0,384. Hal ini menunjukkan bahwa 

harga berkontribusi sebesar 39,1% terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan 60,9% 

dipengaruhi faktor lain, sehingga harga 
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menjadi faktor paling dominan dalam 

keputusan pembelian. 

Tabel 4. 24 Hasil Uji Koefisien 

Determinasi Pelayanan 

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Hasil uji regresi menunjukkan R = 

0,487, R Square = 0,237, dan Adjusted R 

Square = 0,229. Artinya, pelayanan 

berkontribusi sebesar 23,7% terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan 76,3% 

dipengaruhi faktor lain, sehingga pengaruh 

pelayanan masih lebih kecil dibandingkan 

produk dan harga. 

Tabel 4. 25 Hasil Uji Koefisien 

Determinasi Lokasi, promosi, produk, 

harga, pelayanan terhadap Keputusan 

pembelian  

 

Sumber: Data primer yang diolah SPSS, 

2025 

Berdasarkan Tabel 4.28, diperoleh R 

Square sebesar 0,532 yang berarti 53,2% 

variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan 

oleh variabel pelayanan, promosi, lokasi, 

harga, dan produk, sedangkan 46,8% 

dipengaruhi faktor lain di luar model. 

Sementara itu, nilai Adjusted R Square 

sebesar 0,506 menunjukkan bahwa 50,6% 

variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan 

secara lebih realistis oleh kelima variabel 

tersebut. 

Pembahasan 

a. Variabel harga merupakan faktor paling 

dominan yang mempengaruhi 

keputusan pembelian (koefisien 0,405; 

sig. 0,000 < 0,05), menunjukkan bahwa 

Gen Z sangat mempertimbangkan 

keterjangkauan harga dan 

kesesuaiannya dengan kualitas produk. 

b. Variabel produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian (koefisien 0,302; sig. 0,005), 

yang menunjukkan bahwa kualitas, 

variasi, dan kesesuaian produk dengan 

tren meningkatkan peluang Gen Z 

untuk melakukan pembelian. 

c. Variabel promosi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian (koefisien 0,127; sig. 0,029), 

menunjukkan bahwa strategi promosi 

seperti diskon dan media sosial efektif 

meningkatkan minat beli Gen Z. 

d. Variabel lokasi (sig. 0,822) dan 

pelayanan (sig. 0,320) tidak 
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berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, yang 

menunjukkan bahwa Gen Z lebih 

mempertimbangkan faktor harga, 

produk, dan promosi dibandingkan 

lokasi dan pelayanan. 

e. Secara simultan, produk, harga, lokasi, 

promosi, dan pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian (F = 20,451; sig. 0,000). 

Nilai Adjusted R² = 0,506 menunjukkan 

bahwa 50,6% variasi keputusan 

pembelian dapat dijelaskan oleh model, 

sedangkan 46,8% dipengaruhi faktor 

lain di luar penelitian. 

f. Dengan demikian, retail mix secara 

keseluruhan berperan dalam keputusan 

pembelian, namun harga, produk, dan 

promosi menjadi faktor utama yang 

perlu diprioritaskan dalam strategi 

pemasaran untuk menarik konsumen 

Gen Z. 

KESIMPULAN DNA SARAN 

a. Manajemen Matahari AEON Deltamas 

disarankan untuk lebih 

memprioritaskan strategi harga yang 

kompetitif, pengembangan kualitas dan 

inovasi produk, serta peningkatan 

promosi digital, karena ketiga faktor 

tersebut terbukti berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian Gen Z. Selain itu, 

peningkatan pengalaman belanja 

melalui pelayanan yang lebih efisien 

serta penguatan sistem omnichannel 

juga perlu dilakukan untuk 

meningkatkan kenyamanan konsumen. 

b. Peneliti selanjutnya disarankan untuk 

menambahkan variabel lain dalam 

retail mix, memperluas wilayah dan 

populasi penelitian, serta menggunakan 

pendekatan kualitatif atau mixed 

method agar dapat memperoleh 

pemahaman yang lebih komprehensif 

mengenai perilaku pembelian 

konsumen, termasuk pada platform 

belanja online. 

c. Konsumen Gen Z diharapkan dapat 

meningkatkan literasi konsumen, 

memanfaatkan promo secara bijak, 

serta memberikan feedback kepada 

perusahaan agar kualitas produk dan 

layanan dapat terus ditingkatkan. 
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