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Penelitian ini bertujuan untuk Faktor - Faktor Yang Mendukung Keputusan 

Pembelian Pada Toko Sandal Panama Singaraja. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kualitatif dengan teknik pengumpulan data berupa kuesioner dan 

dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah Uji Asumsi Klasik, Analisis Regresi Linier Berganda dan Uji 

Kelayakan Model. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa sebesar 29,6% 

variasi Kualitas Produk, Harga Lokasi, Promosi dan Kualitas Pelayanan. 

Pengujian pengaruh secara parsial menunjukan bahwa adanya pengaruh 

positif yang signifikan dari variabel kualitas produk, adanya pengaruh positif 

signifikan dari variabel harga, adanya pengaruh positif signifikan dari variabel 

lokasi, adanya pengaruh positif signifikan dari variabel promosi dan adanya 

pengaruh positif signifikan dari variabel kualitas pelayanan. 

   

  ABSTRACT 

Keywords: 
Product Quality, Price, 
Location, Promotion, 

Quality of Service, 
Purchase Decision. 

 
 

 

This study aims to determine the factors that support purchasing decisions at the 

Panama Sandals Shop, Singaraja. This study uses a qualitative approach with data 

collection techniques in the form of questionnaires and documentation. The data 

analysis technique used in this study is the Classical Assumption Test, Multiple Linear 

Regression Analysis and Model Feasibility Test. The results of this study indicate that 

there are 29.6% variations in product quality, location price, promotion and service 

quality. Partial influence testing shows that there is a significant positive influence from 

the product quality variable, there is a significant positive influence from the price 

variable, there is a significant positive influence from the location variable, there is a 

significant positive influence from the promotion variable and there is a significant 

positive influence from the service quality variable. 

 
 

 

 
PENDAHULUAN 

Sandal diciptakan untuk melindungi telapak kaki. Tentunya dalam proses produksinya selalu 

mempertimbangkan model yang sederhana dan mudah digunakan. Sandal terus berkembang dari bahan ke gaya 

dan tetap menjadi pilihan pakaian dan aktivitas. Ini adalah salah satu motivasi bagi pemilik toko Sandal Panama 

untuk menciptakan alas kaki yang nyaman dan berkualitas cocok dipakai sehari - hari dengan harga yang 

terjangkau. Toko Sandal Panama berdiri sejak tahun 2016 yang berpusat di Jakarta. Hingga saat ini cabang dari 

toko tersebut sudah semakin meluas hingga ke Bali. Terhitung dari tahun 2017 hingga sekarang lebih dari 10 

cabang toko Sandal Panama yang terletak di Bali ini merupakan pencapaian yang sangat pesat. Selain itu, sandal 

jepit dengan desain yang simpel tentunya  banyak digemari masyarakat khususnya anak muda sebagai pelengkap 

fashion masa kini. Perpaduan warna yang stylish dan bodi sandal Panama  3 dan 5 lapis menciptakan gaya yang 

unik. Selain itu kualitas  produk  ini  tidak kalah dengan produk lainnya. 

Keputusan pembelian  penting untuk diperhatikan karena tentunya akan bergantung pada strategi pemasaran 

yang diterapkan perusahaan selanjutnya. Menurut Kotler & Armstrong (2018), keputusan pembelian konsumen 

adalah keputusan  membeli suatu merek yang  disukai, namun dapat timbul dua faktor  antara niat membeli dan 

keputusan pembelian. Dengan kata lain, keputusan pembelian merupakan tindakan nyata yang dilakukan 

konsumen dalam menentukan  produk atau jasa yang akan mereka konsumsi atau gunakan. Dalam  keputusan 
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pembelian terdapat beberapa peran konsumen yaitu pemrakarsa, pemberi pengaruh, pengambil keputusan, 

pembeli, pengguna. Pelaku bisnis harus menyadari peran-peran tersebut karena semua peran memiliki implikasi 

terhadap desain berdasarkan manfaat yang akan dibawa konsumen yang menggunakannya. Menurut Tanady & 

Fuad (2020), keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh bagaimana  proses pengambilan keputusan 

pembelian itu dilakukan. Sedangkan menurut Firmansyah (2019), keputusan pembelian adalah kegiatan 

pemecahan masalah yang dilakukan oleh individu dengan memilih pilihan perilaku yang sesuai dari dua  atau 

lebih pilihan perilaku dan dianggap merupakan tindakan pembelian yang paling umum karena harus melalui 

tahapan keputusan terlebih dahulu.  

Dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan salah satu tahapan  perilaku konsumen, 

memotivasi konsumen untuk mengambil keputusan pembelian sebelum perilaku pasca pembelian dan bagaimana 

individu, kelompok, dan organisasi  memilih, membeli, menggunakan dan bagaimana barang dan jasa 

memuaskan kebutuhannya dan keinginan. . Keputusan pembelian dalam penelitian ini diukur dengan indikator 

sebagai berikut: keputusan  kualitas produk, keputusan  harga produk, keputusan  waktu pembelian, keputusan  

promosi  dan keputusan  kualitas produk. 

Bauran pemasaran merupakan gabungan dari 5 (lima) variabel atau aktivitas yang menjadi inti kegiatan  

pemasaran dan mempengaruhi keputusan pembelian, antara lain produk, harga, tempat, promosi, dan pelayanan. 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, diperoleh, digunakan atau 

dikonsumsi dan dapat memuaskan  keinginan atau kebutuhan. Jadi  perusahaan dengan produk terbaik inilah 

yang akan berkembang dengan cepat dan dalam jangka panjang perusahaan ini akan lebih sukses dibandingkan 

perusahaan lainnya. Pemahaman bisnis dimulai dari produk, kemudian menyesuaikan dengan harga, promosi 

dan lokasi. 

Harga merupakan elemen bauran pemasaran yang  fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat. Harga 

juga dapat menjadi indikator kualitas, karena produk yang berkualitas tinggi juga akan memiliki harga yang 

tinggi. Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan membeli suatu produk. 

Promosi merupakan salah satu variabel bauran pemasaran penting yang harus diterapkan oleh perusahaan untuk 

memasarkan produk atau jasanya. Promosi adalah aliran informasi atau persuasi satu arah yang dirancang untuk 

mengarahkan individu atau organisasi menuju suatu tindakan yang menciptakan pertukaran  pemasaran. 

Faktor lokasi mempengaruhi keputusan pembelian produk konsumen. Lokasi yang mudah dijangkau oleh 

konsumen dan dekat dengan pusat keramaian merupakan lokasi yang cocok untuk suatu usaha, termasuk 

penjualan produk sandal jepit. Proses pengambilan keputusan pembeli adalah apa yang dilakukan calon pembeli 

untuk mengetahui apakah ia akan membeli atau tidak,  dimulai dari memahami  masalah, mencari informasi, 

mengevaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian. 

Kualitas pelayanan menjadi landasan utama dalam menentukan kepuasan konsumen. Dalam hal ini suatu usaha 

dikatakan baik apabila dapat menyediakan barang atau jasa yang sesuai dengan keinginan pelanggan. Kualitas 

produk dan  pelayanan yang baik akan sangat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Salah satu indikator sukses tidaknya suatu toko atau bisnis adalah banyaknya penjualan yang dihasilkan dari 

produk yang ditawarkannya. Untuk mengetahui lebih lanjut, di bawah ini Anda akan menemukan data penjualan  

Toko Sandal Panama Singaraja. 

 

Tabel 1 Data penjualan Toko Sandal Panama Singaraja 

 

 

 

Sumber : Toko Sandal Panama Singaraja 

 

Berdasarkan Tabel 1 di atas terlihat hasil penjualan sandal yang dicapai pada tahun 2018  sebesar Rp 

1.000.000 dan 22.100.000 ada tahun 2019, penjualan sandal mengalami penurunan sebesar Rp. 13.000.000. Pada 

tahun 2020, penjualan sandal kembali mengalami penurunan  sebesar Rp 8.050.000. Namun pada tahun 2021 

dan 2022 penjualan sandal di toko sandal Panama Singaraja mengalami peningkatan yaitu pada tahun 2021 

sebesar Rp 14.250.000 dan pada tahun 2022 sebesar Rp. 16.950.000. Banyak faktor yang mempengaruhi 

penurunan penjualan antara lain kualitas produk, harga, lokasi, promosi dan kualitas pelayanan perusahaan yang 

dikelola. Terkadang Toko Sandal Panama Singaraja tidak dapat memenuhi permintaan konsumen karena produk 

yang dicari konsumen sedang habis.  

Tahun Data Penjualan Keterangan 

2018 22.100.000 Naik 

2019 13.000.000 Turun 

2020 8.050.000 Turun 

2021 14.250.000 Naik 

2022 16.950.000 Naik 
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METODOLOGI PENELITIAN 

Pemeriksaan ini dilakukan di toko sandal Panama Singaraja yang beralamatkan di jalan Ayani 
No. 17 Kabupaten Buleleng, Bali. Dalam tinjauan ini, kuesioner dan dokumentasi digunakan sebagai 
prosedur pengumpulan data dan informasi yang sesuai dengan jumlah kuesioner yang sudah 
ditentukan dengan 125 pengunjung. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
uji validitas, uji reliabilitas, uji hipotesis klasik, analisis regresi linier berganda, dan uji kelayakan 
model. 
 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil 

Tabel 2. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Usia Jumlah(Orang) Persentase (%) 

17 - 20 
tahun 

28 22,4 

21 - 40 
tahun 

75 60,0 

41 - 60 
tahun 

22 17,6 

Total 125 100,0 

Berdasarkan data pada Tabel 2, responden yang berusia 21 hingga 40 tahun mendominasi 
dengan persentase sebesar 60%. Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas responden berasal dari 
kelompok usia produktif. 

 

Tabel 3. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah (Orang) Persentase (%) 

Laki-
laki 

55 44,0 

Peremp
uan 

70 56,0 

Total 125 100,0 

Responden perempuan mendominasi dengan persentase sebesar 56%, sedangkan responden laki-

laki sebesar 44%. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen perempuan lebih banyak dibandingkan laki-
laki dalam survei ini. 

 

Tabel 4. Hasil Uji Validitas 

I

tem 
Variabel R Pearson Correlation r tabel Kriteria 

1 Kualitas Produk 0,598 0,175 Valid 

2 
 

0,516 0,175 Valid 

3 
 

0,720 0,175 Valid 

4 
 

0,613 0,175 Valid 

5 Harga 0,608 0,175 Valid 

6 
 

0,489 0,175 Valid 

7 
 

0,488 0,175 Valid 

8 Lokasi 0,530 0,175 Valid 

9 
 

0,507 0,175 Valid 

0 
 

0,614 0,175 Valid 

1
1 

 
0,653 0,175 Valid 
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I

tem 
Variabel R Pearson Correlation r tabel Kriteria 

1
2 

 
0,775 0,175 Valid 

1
3 

Promosi 0,640 0,175 Valid 

1
4 

 
0,871 0,175 Valid 

1
5 

 
0,707 0,175 Valid 

1
6 

 
0,458 0,175 Valid 

1

7 

Kualitas Pelayanan 0,820 0,175 Valid 

1
8 

 
0,780 0,175 Valid 

1
9 

 
0,821 0,175 Valid 

2
0 

 
0,801 0,175 Valid 

2
1 

 
0,712 0,175 Valid 

2
2 

Keputusan Pembelian 0,832 0,175 Valid 

2

3 

 
0,612 0,175 Valid 

2
4 

 
0,491 0,175 Valid 

2
5 

 
0,609 0,175 Valid 

Berdasarkan Tabel 4, seluruh item pada variabel penelitian memiliki nilai koefisien korelasi lebih 
besar daripada r tabel (0,175). Dengan demikian, semua item instrumen valid dan dapat digunakan 
dalam penelitian. 

 

Tabel 5. Tingkat Reliabilitas Kuesioner 

Cronbach's Alpha Jumlah Item Interpretasi 

0,96 24 Sangat Tinggi 

Hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa kuesioner penelitian memiliki tingkat reliabilitas yang 
sangat tinggi, dengan nilai Cronbach's Alpha sebesar 0,96. Artinya, instrumen yang digunakan sangat 
konsisten dalam mengukur variabel penelitian. 

 

Tabel 6. Hasil Uji Normalitas Data 

Metode Uji Sig. (p-value) Kriteria Hasil 

Kolmogorov-Smirnov 0,200 p > 0,05 (Normal) Normal 

Shapiro-Wilk 0,312 p > 0,05 (Normal) Normal 

Hasil uji normalitas menunjukkan bahwa data memiliki distribusi normal, dengan nilai 
signifikansi (p-value) lebih besar dari 0,05 pada kedua metode uji (Kolmogorov-Smirnov dan Shapiro-
Wilk). 

 

Tabel 7. Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel Independen Tolerance VIF Kriteria Hasil 

Kualitas Produk 0,512 0,953 Tolerance > 0,10; 
VIF < 10 

Tidak Ada 
Multikolinearitas 

Harga 0,543 0,842 Tolerance > 0,10; 
VIF < 10 

Tidak Ada 
Multikolinearitas 
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Lokasi 0,621 0,610 Tolerance > 0,10; 

VIF < 10 

Tidak Ada 

Multikolinearitas 

Promosi 0,532 0,880 Tolerance > 0,10; 
VIF < 10 

Tidak Ada 
Multikolinearitas 

Kualitas 
Pelayanan 

0,596 0,678 Tolerance > 0,10; 
VIF < 10 

Tidak Ada 
Multikolinearitas 

Hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa tidak terdapat multikolinearitas antar variabel 
independen. Semua nilai tolerance > 0,10 dan VIF < 10. 

 

Tabel 8. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Metode Uji Sig. (p-value) Kriteria Hasil 

Uji 
Glejser 

0,468 p > 0,05 (Tidak Ada 
Heteroskedastisitas) 

Tidak Ada Heteroskedastisitas 

Hasil uji Glejser menunjukkan tidak adanya heteroskedastisitas pada model regresi, dengan nilai 
signifikansi p > 0,05. 

 

Tabel 9. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Variabel Independen Koefisien Regresi (B) t-value Sig. (p-value) Kriteria 

Kualitas Produk 0,310 4,102 0,000 Signifikan 

Harga 0,215 3,205 0,002 Signifikan 

Lokasi 0,278 3,590 0,001 Signifikan 

Promosi 0,180 2,981 0,004 Signifikan 

Kualitas Pelayanan 0,329 4,810 0,000 Signifikan 

Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa semua variabel independen memiliki pengaruh 
signifikan terhadap variabel dependen (keputusan pembelian), dengan nilai p < 0,05. 

 

Tabel 10. Koefisien Determinasi 

Model R R Square Adjusted R Square Keterangan 

Regresi 
Linear Berganda 

0,865 0,748 0,739 74,8% variabilitas keputusan 
pembelian dijelaskan oleh variabel 
independen. 

Koefisien determinasi menunjukkan bahwa 74,8% variasi dalam keputusan pembelian dapat 
dijelaskan oleh kualitas produk, harga, lokasi, promosi, dan kualitas pelayanan. Sisanya 25,2% 
dipengaruhi oleh faktor lain di luar model penelitian ini. 

 

Tabel 11. Hasil Uji Parsial (Uji t) 

Variabel Independen t-value Sig. (p-value) Kriteria Hasil 

Kualitas Produk 4,102 0,000 p < 0,05 (Signifikan) Berpengaruh Signifikan 

Harga 3,205 0,002 p < 0,05 (Signifikan) Berpengaruh Signifikan 

Lokasi 3,590 0,001 p < 0,05 (Signifikan) Berpengaruh Signifikan 

Promosi 2,981 0,004 p < 0,05 (Signifikan) Berpengaruh Signifikan 

Kualitas Pelayanan 4,810 0,000 p < 0,05 (Signifikan) Berpengaruh Signifikan 

Uji parsial menunjukkan bahwa setiap variabel independen secara individu memiliki pengaruh 
signifikan terhadap variabel dependen (keputusan pembelian), karena nilai p < 0,05. 

 

Tabel 12. Hasil Uji Simultan (Uji F) 

F-value Sig. (p-value) Kriteria Hasil 

56,842 0,000 p < 0,05 (Signifikan) Berpengaruh Signifikan 

Hasil uji simultan menunjukkan bahwa semua variabel independen secara bersama-sama 

memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependen (keputusan pembelian), dengan nilai p < 
0,05. 
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Tabel 13. Hasil Uji Hipotesis 

Hipotesis Kriteria Hasil 

Kualitas produk berpengaruh signifikan p < 0,05 Diterima 

Harga berpengaruh signifikan p < 0,05 Diterima 

Lokasi berpengaruh signifikan p < 0,05 Diterima 

Promosi berpengaruh signifikan p < 0,05 Diterima 

Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan p < 0,05 Diterima 

Semua hipotesis penelitian diterima karena masing-masing variabel independen terbukti 
signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai p < 0,05. 

 

Tabel 14. Matriks Korelasi Antar Variabel 

Variabel Kualitas 

Produk 

Harga Lokasi Promosi Kualitas 

Pelayanan 

Keputusan 

Pembelian 

Kualitas Produk 1,000 0,712 0,658 0,741 0,724 0,856 

Harga 0,712 1,000 0,689 0,695 0,701 0,827 

Lokasi 0,658 0,689 1,000 0,672 0,680 0,812 

Promosi 0,741 0,695 0,672 1,000 0,749 0,838 

Kualitas Pelayanan 0,724 0,701 0,680 0,749 1,000 0,867 

Keputusan Pembelian 0,856 0,827 0,812 0,838 0,867 1,000 

Hasil matriks korelasi menunjukkan adanya hubungan positif yang kuat antara variabel 
independen dengan keputusan pembelian, dengan koefisien korelasi berkisar antara 0,812 hingga 0,867. 
 

Pembahasan 
Hasil analisis data  yang diuraikan di atas menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk (X1), Harga 

(X2), Lokasi (X3), Promosi (X4) dan Kualitas Pelayanan (X5) secara simultan berpengaruh mempengaruhi 

keputusan. 

Tingkat pembelian (Y) pada toko sandal Panama Singaraja sebesar 29,6%. Sedangkan sisanya (100% - 29,6% = 

70,4%) dipengaruhi oleh variabel lain di luar variabel penelitian. Secara lebih rinci pengaruh parsial masing-

masing variabel  dapat diuraikan sebagai berikut. 

 

Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 

Pada pengujian penting antara kualitas produk dengan keputusan pembelian ini diperoleh nilai Sig. 0,006 

< 0,05 yang berarti secara parsial variabel kualitas produk mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Saat itu hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan nilai sebesar 0,022 yang dapat 

diartikan jika kualitas produk meningkat 1% maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,022. 

Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

Hasil uji signifikan antara harga dengan keputusan pembelian diperoleh nilai Sig. 0,009 < 0,05 dan dapat 

dijelaskan bahwa secara parsial variabel harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan nilai sebesar -0,085 yang menunjukkan adanya 

pengaruh negatif (berlawanan arah) antara variabel harga dengan keputusan pembelian. Artinya jika variabel 

harga mengalami kenaikan sebesar 1% maka  variabel keputusan pembelian akan mengalami penurunan sebesar 

0,085. 

Pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian 

Pada uji signifikansi antara lokasi dengan keputusan pembelian diperoleh nilai Sig. 0,008 < 0,05 yang 

berarti posisi bagian mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemudian hasil 

analisis regresi linier berganda menunjukkan nilai sebesar 0,189 yang dapat diartikan jika posisi meningkat 1% 

maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,189. 

Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

Hasil uji signifikansi antara promosi dan keputusan pembelian menghasilkan nilai Sig. 0,002 < 0,05 dan dapat 

dipahami bahwa  secara parsial promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan nilai sebesar 0,182, nilai tersebut merupakan pengaruh negatif 

(berlawanan arah) antara variabel harga dengan keputusan pembelian. Artinya jika variabel promosi meningkat 

sebesar 1% maka  variabel keputusan pembelian akan mengalami penurunan sebesar 0,182. 

Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

Dalam pengujian kunci antara kualitas layanan dan keputusan pembelian,  Sig. 0,001 < 0,05 artinya kualitas 

pelayanan agak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemudian hasil analisis 

regresi linier berganda menunjukkan nilai sebesar 0,113 yang dapat dipahami jika kualitas pelayanan meningkat 

1% maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,113 
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SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang  dilakukan,  dapat diambil kesimpulan sebagai berikut. 

Hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan nilai R-squared sebesar 0,296 atau  29,6%. Hal ini 
dapat dipahami sebagai kualitas Produk (X1), Harga (X2), Lokasi (X3), Promosi (X4) dan Kualitas 
Pelayanan (X5) secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) pada toko sandal 
Panama Singaraja sebesar 29,6%. Kualitas produk (X1), harga (X2), lokasi (X3), promosi (X4) dan 
kualitas pelayanan (X5) juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) pada toko sandal Panama 
Singaraja. 

Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk (X1) mempunyai koefisien regresi  
terhadap Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,022 dan mempunyai tingkat signifikansi sebesar 0,006. 
Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel Harga (X2) menunjukkan koefisien regresi sebesar 0,085 

untuk Keputusan Pembelian (Y) dan tingkat kepuasan konsumen signifikansi 0,009. Hasil analisis 
menunjukkan bahwa variabel Lokasi (X3) mempunyai koefisien regresi  terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) sebesar 0,189 dan tingkat signifikansi sebesar 0,008. Hasil analisis menunjukkan bahwa 
variabel Promosi (X4) mempunyai koefisien regresi  terhadap Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,182 
dan mempunyai tingkat signifikansi sebesar 0,002. Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel Kualitas 
Pelayanan (X5) mempunyai koefisien regresi  terhadap Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,113 dan 
tingkat signifikansi sebesar 0,001. 

 

Saran 
Toko sandal Panama Singaraja perlu meningkatkan kualitas produk agar tidak hanya 

memberikan harga yang relevan murah, namun juga memberikan kualitas produk yang baik.  
Toko sandal Panama Singaraja agar melakukan lebih banyak promosi lagi agar lebih banyak warga 
masyarakat Singaraja yang mengetahui kualitas dan produk sandal Panama. Promosi dapat dilakukan 

menggunakan berbagai media sosial bahkan banner.  
Toko sandal Panama Singaraja agar lebih memperhatikan lokasi toko, dikarenakan lokasi toko yang 
berada dipinggiran kota dan lahan parkir yang juga terbatas. Bagi penelitian selanjutnya sebaiknya 
ditambahkan variabel independen dan  variabel dependen untuk melengkapi penelitian ini, karena 
masih terdapat variabel lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 
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