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PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN (STUDI KASUS 

CAT NO DROP 5KG PADA TOKO HADI BANJARMASIN) Nama : Raudah NPM : 

15.31.0261 PROGRAM STUDI MANAJEMEN FAKULTAS EKONOMI UNIVERSITAS ISLAM 

KALIMANTAN MUHAMMAD ARSYAD AL BANJARI BANJARMASIN 2019 E-mail : 

raudahbegambar@gmail.com ABSTRAK Raudah, 2019, Pengaruh Bauran Pemasaran 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Cat No Drop Pada Toko Hadi Banjarmasin) 

pembimbing I : Muthia Harnida, pembimbing II: Hj.  

 

Kurniaty Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran 

terhadap keputusan pembelian secara bersama-sama dan parsial serta mengetahui 

variabel yang berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian pada konsumen 

Cat No Drop Pada Toko Hadi Banjarmasin. Jenis penelitian yang digunakan adalah 

penelitian dengan pendekatan kuantitatif. Teknik pengambilan sampel menggunakan 

Purposive Sampling.  

 

Jumlah sampel dalam penelitian ini berjumlah 60 orang responden. Metode 

pengumpulan data melalui penyebaran kuesioner. Teknik analisis data yang digunakan 

adalah yang uji validitas dan uji reliabilitas, uji asumsi klasik, regresi berganda, dan uji 

hipotesis (uji F dan uji t). Hasil penelitian menunjukkan bahwa diperoleh nilai F hitung 

sebesar 5.918 dengan signifikansi pada 0,000.  

 

F tabel yang diketahui dengan alpha 5% atau 0,05 sebesar 3.14. yaitu 5.918 > 2,45 

dengan signifikansi yang lebih kecil dibandingkan alpha, yaitu 0,000 < 0,05 bauran 

pemasaran berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hasil uji 

t dapat diketahui bahwa terdapat dua variabel bebas yang secara parsial mempunyai 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian yaitu promosi, dan tempat, 



sedangkan variabel yang tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian adalah variabel harga dan produk .  

 

Variabel yang dominan terhadap keputusan pembelian adalah tempat /distribusi. 

Koefisien Determinasi R square sebesar 0,301 dapat diartikan bahwa 30.1% keputusan 

pembelian dipengaruhi oleh variabel produk, harga, promosi, tempat, sedangkan 

sisanya sebesar 69,9% dipengaruhi oleh variabel lain diuar yang tidak termasuk dalam 

penelitian ini.  

 

Kata kunci: Bauran Pemasaran, Produk, Harga, Promosi, Tempat, Keputusan Pembelian 

ABSTRACT Raudah, 2019, Effect of Marketing Mix on Purchase Decisions (Case Study of 

Cat No Drop at Banjarmasin Hadi Shop) Advisor I: Muthia Harnida, Advisor II: Hj. 

Kurniaty This study aims to determine the effect of the marketing mix on purchasing 

decisions jointly and partially and find out the variables that have the dominant 

influence on purchasing decisions on consumers of Cat No Drop at the Banjarmasin 

Hadi Shop.  The type of research used is research with a quantitative approach.  

 

The sampling technique uses purposive sampling. The number of samples in this study 

amounted to 60 respondents. Methods of collecting data through questionnaires. The 

data analysis technique used is the one that tests the validity and reliability test, classic 

assumption test, multiple regression, and hypothesis testing (F test and t test). The 

results of the study show that the calculated F value is 5,918 with a significance of 0,000. 

F table known with alpha 5% or 0.05 at 3.14.  

 

namely 5,918> 2.45 with a smaller significance than alpha, namely 0,000 <0,05 the 

marketing mix has a significant effect on purchasing decisions. Based on the results of 

the t test it can be seen that there are two independent variables which partially have a 

significant influence on purchasing decisions namely promotion, and place, while 

variables that do not have a significant influence on purchasing decisions are variable 

prices and products.  

 

The dominant variable on purchasing decisions is place / distribution. The coefficient of 

determination R square is 0.301, it can be interpreted that 30.1% of purchasing decisions 

are influenced by product variables, prices, promotions, places, while the remaining 

69.9% is influenced by other outside variables not included in this study.  

 

Keywords: Marketing Mix, Product, Price, Promotion, Place, Purchasing Decision 

PENDAHULUAN Dalam dunia bisnis sekarang ini yang salah satunya ditandai dengan 

perkembangan kegiatan ekonomi dan kemajuan disegala bidang memunculkan 

persaingan, Semakin ketat seiring dengan bertambahnya pesaing untuk merebutkan 



peluang pasar yang ada. Pada masa sekarang masyarakat tentunnya menginginkan 

produk yang memiliki kualitas baik dengan harga yang terjangkau dengan mudahnya 

informasi yang didapat membuat masyarakat lebih selektif dan berhati hati dalam 

memilih produk yang akan mereka gunakan.  

 

Suatu usaha baik kecil, menengah maupun besar yang yang bergerak dibidang produk 

cat pasti memiliki target yang ingin di capai. Namun pada kenyataanya target tidak 

dicapai dengan mudah seiring banyaknya kendala yang dihadapi langsung maupun 

tidak langsung, untuk itu harus memiliki strategi strategi pemasaran agar produk yang 

ditawarkan dapat laku dipasaran.  

 

selain menentukan strategi pemasaran sebuah usaha pasti memiliki segmentasi pasar 

dan membuat penawaran tertentu untuk menarik minat pembeli . Pemasaran 

(marketing) memiliki definisi secara sosial, pemasaran merupakan proses sosial yang 

maupun melibatkan kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dengan pihak lain.  

 

Salah satu cara untuk memenangkan pasar melalui peranan strategi pemasaran tidak 

terlepas dari bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran yang 

digunakan merupakan product, price, place dan promotion. Penjualan sesuai dengan 

prinsip bauran pemasaran 4P berupa product (produk), price (harga), place (lokasi atau 

tempat), dan promotion (promosi), dan dalam bauran pemasaran semua kompenen 

dalam bauran Pemasaran harus di kombinasikan dengan baik sehingga dapat 

memberikan kontribusi yang menguntungkan perusahaan.  

 

Bauran pemasaran yang efektif menjadi basis strategi perusahaan dalam melaksanakan 

program pemasaran yang dikendalikan dan digunakan perusahaan untuk mencapai 

target penjualan. keempat variable bauran pemasaran memiliki fungsi masing masing 

secara berkaitan Produk merupakan sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk dapat di 

perhatikan, dibeli, digunakan atau di konsumsi sehingga memuaskan keinginan dan 

kebutuhan.  

 

selain produk harga juga satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 

pemasukan atau pendapatan bagi perushaan. Harga merupakan alat untuk mengukur 

nilai suatu barang, harga bagi produsen merupakan penentu bagi permintaan pasar dan 

mempengaruhi posisi pesaing perusahaan dalam merebut konsumen.Sama halnya 

produk dan harga promosi juga dapat mempengaruhi konsumen dan hal ini akan 

bermanfaat bagi perusahaan.  

 

Promosi upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa tujuan untuk 



menarik pelanggan atau calon konsumen untuk membeli,Dengan adanya promosi maka 

konsumen akan mengetahui bahwa perusahaan meluncurkan produk baru yang akan 

menggoda konsumen untuk melakukan kegiatan pembelian. Setelah melihat sisi 

produk, harga dan promosi konsumen juga memperhatikan tempat /distribusi produk 

tersebut.  

 

Tempat dalam marketing mix biasa di sebut dengan saluran distribusi, saluran dimana 

produk tersebut sampai ke konsumen. Konsumen tentu tidak serta merta melakukan 

keputusan pembelian suatu produk. Dalam hal ini konsumen mengalami tahapan 

sebelum melakukan keputusan pembelian. Dimulai dari ketika pembeli mengenali 

masalah atau kebutuhan. Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan mulai 

terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak.  

 

Informasi tersebut dapat berasal dari referensi teman/saudara, promosi dari perusahaan 

dan lain sebagainya. Setiap akan melakukan keputusan pembelian, konsumen 

melakukan evaluasi mengenai sikapnya. Keputusan pembelian seseorang tidak muncul 

begitu saja, akan tetapi didasari oleh dorongan terlebih dahulu.  

 

Dorongan tersebut dapat berasal dari faktor internal dan faktor eksternal. tersebut tidak 

terlepas dari strategi bauran pemasaran yang diterapkan. Bauran pemasaran digunakan 

untuk mempengaruhi keputusan pembelian pasar sasaran terhadap produk yang dijual. 

Berdasarkan hal di atas maka penulis akan mencoba menganalisis bauran pemasaran 

yang baru sekaligus memperluas pemasaran untuk meningkatkan penjualan atas dasar 

itulah penulis mengemukakan pembahasan ini pengaruh bauran pemasaran terhadap 

keuputusan pembelian Cat No Drop 5kg pada TOKO HADI Banjarmasin.  

 

Toko hadi adalah usaha perorangan yang tetap mampu bersaing dengan usaha-usaha 

lainya. Di zaman sekarang ini usaha perorangan banyak pesaingnya tetapi Toko Hadi 

mampu berdiri selam 5 tahun belakaangan . Dalam menyikapi persaingan antar produk 

yang semakin ketat demi menghindari berpindahnya pembeli tetap ke perusahaan 

pesaing yang baru khususnya Cat No Drop 5kg.  

 

Maka berdasarkan hal tersebut peneliti tertarik untuk meneliti bagaimana bauran 

pemasran 4p produk, harga, promosi dan tempat terhadap keputusan pembelian, 

Perusahaan perlu rancangan strategi pemasaran untuk pemenuhan kebutuhan 

konsumen dan untuk mengetahui kenapa konsemen memilih Cat No Drop 5kg di Toko 

Hadi banjarmasin sehingga membuat pembeli membeli cat ini dari pada cat merk lain 

seperti VINATEX, AVIAN, dan DULUX untuk kebutuhan.  

 

Apa yang membuat konsumen lebih tertarik dengan produk Cat No Drop ini apakah 



karna produknya bagus, harganya yang terjangkau, atau promosinya yang membuat 

orang tertarik atau juga tempatnya mudah dijangkau sehingga memilih ketoko hadi 

banjarmasin. Rumusan Masalah Rumusan masalah yang dirumuskan dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut : Apakah produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian Cat No Drop 5kg ditoko hadi banjarmasin ? Apakah harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian Cat No Drop 5kg ditoko hadi banjarmasin ? 

Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Cat No Drop 

5kg ditoko hadi banjarmasin Apakah lokasi/tempat berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian Cat No Drop 5kg ditoko hadi banjarmasin ? (5) Apakah produk, 

harga, promosi, tempat berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Cat No 

Drop 5kg ditoko hadi banjarmasin ? Tujuan penelitian Tujuan penelitian Penelitian ini 

bertujuan untuk.  

 

Menguji dan menjelaskan pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian Cat 

No Drop pada toko hadi banjarmasin (2) Menguji dan menjelaskan pengaruh harga 

terhadap keputusan pembelian pada Cat No Drop toko hadi banjarmasin (3) Menguji 

dan menjelaskan pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada Cat No Drop 

toko hadi banjarmasin (4) Menguji dan menjelaskan pengaruh tempat terhadap 

keputusan pembelian pada Cat No Drop toko hadi banjarmasin (5) Menguji dan 

menjelaskan pengaruh produk, harga, promosi, tempat, terhadap keputusan pembelian 

pada Cat No Drop toko hadi banjarmasin Sebagai bahan masukan dan informasi bagi 

penjual agar dapat menentukan strategi yang tepat dalam menciptakan suatu kebijakan 

pemasaran yang berhubungan dengan kualitas produk.  

 

Manfaat penelitian Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat akademis dan praktis. 

Kegunaan praktis : Sebagai bahan masukan dan informasi bagi manajer pemasaran dan 

manajemen perusahaan agar dapat menentukan strategi yang Kegunaan akademis : 

Sebagai bahan referensi bagi penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan pengaruh 

kualitas produk METODE 1) Penelitian lapangan (field research) informasi yang didapat 

dalam proses penelitian ini didapatkan dengan terjun langsung kelapangan (observasi).  

 

2) Jenis dan Sumber Data Jenis data yang digunakan disini ialah menggunakan data 

primer yang sumber datanya langsung dari responden atau informan. Sumber data 

dalam penelitian ini adalah data yang diperoleh dengan memberikan kuesioner yang 

dibagikan kepada responden yang terpilih menjadi sampel dalam penelitian ini. 3).  

 

Teknis pengumpulan data Untuk memperoleh data dan informasi yang diperlukan 

dalam penelitian ini, digunakan beberapa metode antara lain melalui : kuesioner 



HASIL DAN PEMBAHASAN 



 Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini dilakukan melalui penyebaran kuesioner 

kepada pelanggan yang menjadi responden. Jumlah kuesioner yang dibagikan sebanyak 

60 kuesioner, analisis terhadap data hasil kuesioner yang diperoleh dari responden, 

merupakan sesuatu yang penting untuk mengetahui karakteristik responden yang 

dijadikan sampel dalam penelitian ini. karakteristik responden meliputi jenis kelamin, 

usia, jenis pekerjaan.  

 

pendidikan terakhir, penghasilan. Berdasarkan penelitian ini dapat diperoleh data-data 

responden sebagai berikut. Jenis Kelamin Responden Untuk melihat karakteristik dari 

jenis kelamin responden pembeli Cat No Drop di toko hadi Banjarmasin dapat dilihat 

pada tabel dibawah ini. Tabel 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin No 

_Jenis Kelamin _Frekuensi (orang) _Persentase _ _1 _Pria _42 _70% _ _2 _Wanita _18 _30% 

_ _Total Responden _60 _100% _ _ Sumber : Kuesioner, 2019 Dari tabel 2 dapat diketahui 

: bahwa responden laki laki berjumlah 42 orang atau sebesar 70 % dan perempuan 

berjumlah 18 orang atau sebesar 30 % disebabkan karena laki-laki cenderung lebih 

banyak berperan dalam keputusan pembelian produk dekorasi baik itu di dalam 

keluarga maupun perorangan.  

 

2) Usia Responden Komposisi usia responden pembeli Cat No Drop dapat diuraikan 

pada tabel 3 berikut ini : Tabel 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia No _Usia 

(tahun) _Frekuensi (orang) _Presentase _ _1 _20 – 25 _3 _5% _ _2 _26 – 35 _28 _46,66% _ 

_3 _36 – 45 _17 _28,34% _ _4 _46 – 55 _9 _15% _ _5 _>55 _3 _5% _ _Total Responden _60 

_100% _ _ Sumber : Kuesioner, 2019 Dari tabel 3 dapat diketahui bahwa konsumen Cat 

No Drop yang menjadi responden terbanyak berada pada kelompok usia 26– 35 tahun 

yaitu sebanyak 28 responden atau 46,66%.  

 

Hal ini disebabkan karena mereka berada pada usia yang mapan kondisi keuangannya 

yang merupakan usia dimana orang-orang memiliki semangat beraktivitas atau bekerja 

yang tinggi sehingga mereka merasa perlu untuk kebutuhan mereka. 3) Pendidikan 

Terakhir Responden Untuk melihat karakteristik pendidikan terakhir responden pembeli 

Cat No Drop di toko hadi Banjarmasin dapat dilihat pada tabel dibawah ini.  

 

Tabel 4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir No _Pendidikan 

terakhir _Frekuensi (orang) _Presentase _ _1 _SMP _4 _6,68% _ _2 _SMA _30 _50% _ _3 

_Sarjana _24 _40% _ _4 _Diploma _1 _1,66% _ _5 _Dll _1 _1,66% _ _Total Responden _60 

_100% _ _ Sumber : Kuesioner, 2019 Dari tabel 1.4 dapat diketahui bahwa konsumen cat 

no drop yang terbanyak adalah dari latar belakang pendidikan Sma sebanyak 30 

responden atau 50% dan diikuti dengan sarjana 40% dan 6,68% di jenjang smp dan 

yang paling sedikit adalah responden yang menamatkan pendidikan diploma.  

 



4) Jenis Pekerjaan Responden Untuk melihat karakteristik jenis pekerjaan responden 

pembeli Cat No Drop di toko hadi Banjarmasin dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 

Tabel 5 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan No _Pendidikan terakhir 

_Frekuensi (orang) _Presentase _ _1 _Pelajar/mahasiswa _2 _3,33% _ _2 _Ibu rumah 

tangga _4 _6,68% _ _3 _Pns _7 _11,66% _ _4 _Swasta _34 _56,66% _ _5 _Wiraswasta _13 

_21,67% _ _Total Responden _60 _100% _ _ Sumber : Kuesioner, 2019 Dari tabel 5 dapat 

diketahui bahwa konsumen Cat No Drop yang terbanyak adalah kalangan swasta 

sebanyak 34 responden atau 56,66%.  

 

Hal ini disebabkan karena kalangan swasta adalah orang orang yang memiliki daya beli 

dibandingkan responden lainnya sehingga memerlukan kegiatanyang memadai untuk 

menunjang kebutuhan mereka. 5) Penghasilan Responden Untuk melihat karakteristik 

penghasilan responden pembeli Cat No Drop di toko hadi Banjarmasin dapat dilihat 

pada tabel dibawah ini .  

 

Tabel 6 Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan. No _Pendidikan terakhir 

_Frekuensi (orang) _Presentase _ _1 _< Rp. 750.000 _4 _6,68% _ _2 _Rp. 750.000 – Rp. 

1.500.000 _5 _8,33% _ _3 _Rp. 1.500.000 – Rp. 2.250.000 _26 _43,33% _ _4 _Rp. 2.250.000 

– Rp. 3.000.000 _19 _31,66% _ _5 _> Rp. 3.000.000 _6 _10% _ _Total Responden _60 

_100% _ _ Sumber : Kuesioner, 2019 Dari tabel 6 dapat diketahui bahwa konsumen Cat 

No Drop yang terbanyak adalah dari konsumen yang memiliki penghasilan Rp. 

1.500.000 - Rp. 2.250.000 sebanyak 26 responden atau 43,33%.  

 

Hal ini disebabkan karena kelompok responden ini memiliki pangsa pasar yang 

berpotensi untuk melakukan pembelian. 3. Hasil Uji Validitas Dan Reabilitas 1) Hasil Uji 

Validitas Uji validitas digunakan untuk mengatur valid tidaknya kuesioner. Suatu 

kuesioner dinyatakan valid jika item – item pertanyaan mampu mengungkapkan 

sesuaatu yang hendak diukur oleh kuesioner tersebut.  

 

Dari uji validitas yang dilakukan menggunakan program spss didapatkan hasil bahwa 

intrumen penelitian ini menunjukkan bahwa seluruh item yang digunakan adalah valid. 

Item-item tersebut dinyatakan valid karena koefisionsinya pertanyaan diatas 0,3 berikut 

rekapitulasi hasil uji validitas dapat dilihat pada tabel 7 berikut ini: Tabel 7 Hasil Uji 

Validitas Variabel _Item _Korelasi _Keterangan _ _Produk (X1) _X1.1 _0,451 _Valid _ _ 

_X1.2 _0,578 _Valid _ _ _X1.3 _0,424 _Valid _ _ _X1.4  

 

_0,619 _Valid _ _Harga (X2) _X2.1 _0,597 _Valid _ _ _X2.2 _0,453 _Valid _ _ _X2.3 _0,628 

_Valid _ _ _X2.4 _0,519 _Valid _ _Promosi (X3) _X3.1 _0,691 _Valid _ _ _X3.2 _0,704 _Valid _ 

_ _X3.3 _0,689 _Valid _ _ _X3.4 _0,481 _Valid _ _Tempat (X4) _X4.1 _0,497 _Valid _ _ _X4.2 

_0,765 _Valid _ _ _X4.3 _0,721 _Valid _ _ _X4. _0,757 _Valid _ _Keputusan pembelian(Y) 



_Y1.1 _0,692 _Valid _ _ _Y1.2 _0,644 _Valid _ _ _Y1.3 _0,387 _Valid _ _ _Y1.4  

 

_0,753 _Valid _ _ Sumber Kuesioner ,2019 2) Hasil Uji Reliabilitas Pengukuran reliabilitas 

dalam penelitian ini dilakukan dengan cara one shot atau pengukuran sekali saja dan 

dengan uji statistik Cronbach Alpha (a). dari hasil uji reliabilitas yang dilakukan semua 

item pertanyaan koefisionnya diatas 0,60 oleh karena itu kuesioner yang ada dalam 

penelitian ini dapat dikatakan layak sebagai instrument untuk mengukur variabel 

penelitian promosi dan keputusan pembelian konsumen cat no drop toko hadi 

Banjarmasin .berikut rekapitulasi hasil uji reliabilitas dapat dilihat pada tabel 8: Tabel 8 

Hasil Uji Reliabilitas Variabel _Alpha Cronchbach _Keterangan _ _Produk _0,067 _Reliabel 

_ _Harga _0,220 _Reliabel _ _Promosi _0,522 _Reliabel _ _Tempat _0,672 _Reliabel _ 

_Keputusan Pembelian _0,485 _Reliabel _ _ Sumber : Kuesioner ,2019 Dari hasil 

pengujian diatas, menunjukan bahwa instrument yang digunakan dalam penelitian ini 

valid dan reliabel, sehingga instrumen dinyatakan baik untuk digunakan dalam 

penelitian ini. 4.  

 

Hasil uji asumsi klasik Sebelum analisis regresi linier berganda digunakan, terlebih 

dahulu dilakukan uji persyaratan klasik sebagai berikut : (1) Uji Multikolinieritas Uji 

multikolinieritas ini digunakan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi antara variabel 

independen. Jika terjadi korelasi, maka dinamakan terdapat problem multikolinieritas. 

Tabel 9 Uji Multikolinieritas Variabel _Tolerance _VIF _Keterangan _ _Produk _0,580 

_1.725 _ Tidak terjadi multikolinieritas _ _Harga _0,489 _2.046 _ Tidak terjadi 

multikolinieritas _ _Promosi _0,403 _2.481 _ Tidak terjadi multikolinieritas _ _Tempat 

_0,602 _1.661 _ Tidak terjadi multikolinieritas _ _ Sumber : Kuesioner ,2019 (2)Uji 

Normalitas Dari hasil pengujian normalitas dengan metode Normal P P Plot Regression 

Stndardizerd Rasidual yaitu sebagai berikut : / Deteksi normalitas data dilakukandengan 

melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dari grafik.  

 

Dari grafik diatas terlihat titik titik menyebar disekitar garis diagonal, serta 

penyebarannya mengikuti arah garis diagonal sehingga data disimpulkan bahwa model 

regresi telah memenuhi asumsi normalitas. (3) Uji AutoKorelasi secara statistik terlihat 

bahwa adanya autokorelasi baik positif maupun negatif secara signifikan. Pada 

penelitian ini uji autokorelasi menggunakan uji Durbin Watson yang hasilnya adalah 

sebagai berikut: Tabel 10 Hasil Uji Auto Korelasi Model Summaryb _ _Model _R _R 

Square _Adjusted R Square _Std. Error of the Estimate _Durbin-Watson _ _1 _.549a _.301 

_.250 _1.538 _1.468 _ _a.  

 

Predictors: (Constant), tempat, harga, produk, promosi b. Dipendent Variabel : 

keputusan pembelian sumber : kuesioner, 2019 _ _ Dari tabel diatas menujukkan bahwa 

nilai DW sebesar 1.468 nilai ini akan dibandingkan dengan nilai table dengan 



menggunakan nilai signifikansi 5%, jumlah sampel 60 (n) dan jumlah variabel 

independen 4 (k=4), maka didapat nilai 4 tersebut nilai dU < d < 4 – dU, artinya 1.7274< 

1.468< 4 – 17274. Jadi hasil tersebut dapat disimpulkan 1.7808 < 1. 468< 2.2726, maka 

dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi positif atau negatif atau dapat 

disimpulkan tidak terdapat autokorelasi (4) Uji Heteroskedastisitas Uji 

heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi, 

terjadi ketidak samaan varian dari residual dari satu pengamatan ke pengamatan yang 

lain.  

 

Jika varian dari residual dari satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap maka 

disebut homoskedastisitas. / Sumber : Hasil Perhitungan Statistik 2019, Berdasarkan 

gambar diatas menunjukkan bahwa jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik 

menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 

Heteroskedastisitas. 4.  

 

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda Analisis regresi linier berganda pada dasarnya 

dilakukan untuk mengetahui ada tidaknya hubungan yang terjadi antara dua atau lebih 

variabel independen dengan satu variabel dependen. variabel yang terdapat dalam 

penelitian ini yaitu produk (X1), harga (X2),promosi (X3), dan tempat (X4) terhadap 

keputusan pembelian(Y).  

 

Hasil dari analisis regresi linier berganda menggunakan software spss 25 dapat dilihat 

pada tabel Tabel 11 Hasil A nalisis Regresi Liner Berganda Variabel _Unstandardized 

Coefficients B _Standardized Coefficiens Beta _t Hitung _Sig _ _Constant _6,349 _ _2.075 

_0,043 _ _Produk(X1) _0,20 _0,013 _0,091 _0,928 _ _Harga (X2) _-0,136 _-0,114 _-0,710 

_0,481 _ _Promosi (X3) _0,399 _0,363 _2.075 _0,046 _ _Tempat (X4) _0,316 _0,332 _2.282 

_0,026 _ _R = 0,549 R Square = 0,301 Adjusted R Square =0,250 F Hitung = 5.918 Sig 

=0,000 b _ _ _ Sumber : Hasil Perhitungan Kuesioner 2019 Berdasarkan hasil uji regresi 

berganda diatas menunjukkan bahwa secara simultan dapat dilihat pada bagian R squre 

sebesar 0,301 yang artinya menunjukkan nilai positif, hal ini berarti bahwa produk, 

harga, promosi, dan tempat secara bersama sama memberikan pengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian sebesar 30.1% yang mengindikasikan pengaruh yang 

kuat sedangkan sisanya 69.9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dibahas dalam 

penelitian ini.  

 

Berdasarkan tabel maka dapat dirumuskan suatu persamaan regresi berganda sebagai 

berikut : Y= 6.349 + 0,020 X1 + -0,136 X2 + 0,399 X3 + 0,316 X4+ e Dari persamaan 

regresi beranda tersebut dapat diartikan sebagai berikut: 1) Nilai konstanta diperoleh 

sebesar 6.349 adalah bernilai positif yang menunjukkan besarnya pengaruh Keputusani 

Pembeliani (Y).  



 

Hali ini menunjukkan apabila variabel bebas Produk(X1), Harga (X2), Promosi (X3), dan 

Tempat (X4) dianggap tidak ada atau = 0, maka Keputusan Pembelian (Y) adalah bernilai 

positif sebesar 6.349. 2) Nilai koefisien regresi variabel produk (b1) bernilai positif yaitu 

0,020. Artinya apabila ada peningkatan kinerja Produk (X1), maka keputusan pembelian 

cat no drop juga akan mengalami peningkatan.  

 

3) Nilai koefisien regresi variabel harga (b2) bernilai negatif yaitu -0,136. Artinya apabila 

ada peningkatan kinerja Harga (X2), makakeputusan pembelian cat no drop juga akan 

mengalami peningkatan. 4) Nilai koefisien regresi variabel promosi (b3) bernilai positif 

yaitu 0,399.  

 

Artinya apabila ada peningkatan kinerja Promosi (X3), maka keputusan pembelian cat no 

drop juga akan mengalami peningkatan. 5) Nilai koefisien regresi variabel tempat (b4) 

bernilai positif yaitu 0,316. Artinya apabila ada peningkatan kinerja Tempat (X4), maka 

keputusan pembelian cat no drop juga akan mengalami peningkatan. 5.  

 

Hasil Uji Hipotesis 1) Uji f Penjelasan tersebut juga didasarkan pada Hasil pengujian 

hipotesis dengan membandingkan nilai F hitung. Jika nilai F hitung lebih besar dari F 

tabel maka mempunyai hubungan yang signifikan, dengan signifikansi pada 0,000. F 

tabel yang diketahui dengan alpha 5% atau 0,05 sebesar 3.14. Hasil perhitungan 

tersebut menunjukkan bahwa Fhitung>Ftabel, yaitu 5.918 > 3.14 dengan signifikansi 

yang lebih kecil dibandingkan alpha, yaitu 0,000 < 0,005, variabel bauran pemasaran 

yang terdiri dari produk (X1), harga (X2), promosi (X3), dan tempat (X4) secara berganda 

atau bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).  

 

Dapat dilihat dari tabel 12 hasil uji f : Model _Sum of Squares _Df _Mean Square _F _Sig. 

_ _1 _Regression _56.020 _4 _14.005 _5.918 _.000b _ _ _Residual _130.163 _55 _2.367 _ _ _ 

_ _Total _186.183 _59 _ _ _ _ _a. Dependent Variable: keputusan pembelian _ _b. 

Predictors: (Constant), tempat, harga, produk, promosi _ _ Keputusan pembelian adalah 

tahap dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-benar membeli.  

 

Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung 

terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Proses 

keputusan pembelian merupakan suatu perilaku konsumen untuk menentukan suatu 

proses pengembangan keputusan dalam membeli suatu produk. Berdasarkan hasil 

analisis yang telah diuraikan sebelumnya menjelaskan bahwa secara simultan semua 

variabel X (produk, harga, distribusi, promosi) memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap variabel Y (Keputusan Pembelian) dengan nilai F hitung (5,918) > F tabel (3,14) 

dengan taraf signifikansi 0,000b< 0,05.  



 

2) Uji t Hasil dari perhitungan statistik uji t dapat dilihat pada tabel maka dapat 

dijelaskan sebagai berikut : Variabel Produk (X1) Hasil uji t antara (X1) dengan variabel 

keputusan pembelian (Y) menunjukkan nilai signifikasi yang diperoleh 0,928 > 0,05 dan 

nilai t hitung (0,091) < t tabel (2,004) maka hipotesis yang menyatakan pengaruh produk 

(X1) terhadap keputusan pembelian tidak signifikan.  

 

Hal ini berarti membuktikan bahwa dengan demikian dapat disimpulkan bahwa produk 

mempunyai pengaruh positif tapi tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian . Variabel Harga (X2) Hasil uji t antara (X2) dengan variabel 

keputusan pembelian (Y) menunjukkan nilai signifikasi yang diperoleh 0,481 > 0,05 dan 

nilai t hitung (-0,710) < t tabel (2,004) maka hipotesis yang menyatakan pengaruh harga 

(X2) terhadap keputusan pembelian tidak signifikan.  

 

Hal ini berarti membuktikan bahwa dengan demikian dapat disimpulkan bahwa harga 

tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 3) Variabel 

promosi (X3) Hasil uji t antara (X3) dengan variabel keputusan pembelian (Y) 

menunjukkan nilai signifikasi yang diperoleh 0,046 < 0,05 dan nilai t hitung (2.042) > t 

tabel (2,004) maka hipotesis pengaruh promosi (X3) terhadap keputusan pembelian 

signifikan.  

 

Hal ini berarti membuktikan bahwa dengan demikian dapat disimpulkan variabel 

promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian . 4) 

Variabel tempat (X4) Hasil uji t antara (X4) dengan variabel keputusan pembelian (Y) 

menunjukkan nilai signifikasi yang diperoleh 0,026 < 0,05 dan nilai t hitung (2.282) > t 

tabel (2,004) maka hipotesis yang menyatakan pengaruh tempat (X4) terhadap 

keputusan pembelian signifikan.  

 

Hal ini berarti membuktikan dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tempat 

memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 6. Pembahasan Hasil 

Penelitian Berikut adalah penjelasan untuk masing-masing variabel: Pengaruh variabel 

Produk (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) Hasil Uji Parsial menjelaskan bahwa t 

hitung untuk variable X1 adalah sebesar (0,091) < t tabel (2,004) dengan taraf 

signifikansi 0,928 > 0,05.  

 

Maka hipotesis diterima dan hipotesis yang ditolak adalah H1 yang berarti variabel 

produk secara parsial tidak signifikan terhadap variabel Y (keputusan pembelian). Angka 

tersebut menyatakan bahwa apa yang telah ditampilkan oleh variabel produk beserta 

sama sekali tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. konsumen 

mempetimbangkan kualitas produk yang akan dibelinya dengan banyak faktor dengan 



produk kualitas yang baik tentu saja barang akan tahan lama mungkin hal itu 

berpengaruh memungkinkan konsumen untuk mempertimbangkan apa yang akan 

dibelinya baik atau tidaknya produk itu.  

 

2) Pengaruh variabel Harga (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) Hasil Uji Parsial 

untuk variabel X2 menjelaskan bahwa t hitung (-0,710) < t tabel (2,004) dengan taraf 

signifikansi 0,481 > 0,05. Maka hipotesis diterima dan hipotesis yang yang ditolak 

adalah H2 yang berarti variabel harga secara parsial tidak signifikan terhadap variabel Y 

(Keputusan Pembelian).  

 

Angka tersebut menyatakan bahwa apa yang telah ditampilkan oleh variabel harga 

sekali tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian, dalam hal ini harga 

termasuk dalam faktor yang lebih dominan biasanya pembeli akan memilih harga yang 

murah dan lebih terjangkau dengan harga yang murah pembeli tidak akan ragu untuk 

membeli dengan jumlah yang cukup banyak hasil diatas menyatakn bahwa variabel 

harga tidak cukup kuat untuk dijadikan prioritas utama dalam memutuskan untuk 

membeli.  

 

3) Pengaruh Variabel Promosi (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Hasil Uji Parsial 

untuk variabel X3 menjelaskan bahwa t hitung (2,042) > t tabel (2,004) dengan taraf 

signifikansi 0,046 < 0,05. Maka hipotesis ditolak dan hipotesis yang diterima adalah H3 

yang berarti variabel promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel Y 

(Keputusan Pembelian).  

 

Besarnya kontribusi variabel promosi terhadap keputusan pembelian dalam penelitian 

ini dapat menyatakan bahwa apa yang telah ditampilkan oleh variabel 

promosiberpengaruh terhadap keputusan pembelian,promosi merupakan faktor yang 

penting jadi mengapa dalam hal ini terdapat pengaruh karena bisa jadi penawaran dan 

promosi yang dilakukan sangat baik dan menarik sehingga dapat menarik minat 

pembeli .  

 

4) Pengaruh Variabel Tempat(X4) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Hasil Uji Parsial 

untuk variabel X4 menjelaskan bahwa t hitung (2,282) > t tabel (2,004)) dengan taraf 

signifikansi 0,026< 0,05. Maka hipotesis ditolak dan hipotesis yang diterima adalah H4 

yang berarti variabel Promosi secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

variabel Y (Keputusan Pembelian).  

 

angka tersebut menyatakan bahwa apa yang telah ditampilkan oleh variabel tempat 

sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian, sedangkan tempat merupakan 

salah satu faktor yang cukup menentukan keputusan pembelian, seseorang pembeli 



akan lebih memilih lokasi yang mudah dan cukup dekat sehingga lebih mudah 

transportasinya. Seperti halnya ditoko hadi kebanyakan pembelinya dari daerah terdekat 

untuk memudahkan jarak sehingga biaya transportasinya lebih murah itu sebabnya 

memungkinkan kenapa tempat lebih berpengaruh.  

 



PENUTUP 



Kesimpulan Penelitian ini dimaksudkan untuk menguji variabel produk, harga, promosi, 

dan tempat berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian. Berdasarkan 

hasil analisis dan pembahasan dalam penulisan skripsi ini, maka dapat dibuat suatu 

kesimpulan sebagai berikut:Hasil uji F (simultan) menunjukkan hasil penelitian bahwa 

ada pengaruh secara bersamaan produk, harga, promosi, dan tempat terhadap 

keputusan pembelian Cat No Drop pada Toko Hadi Banjarmasin.  

 

Hasil pengolahan dan komputerisasi dengan menggunakan SPSS versi 25 dengan 

memperoleh nilai Fhitung > Ftabel dan nilai signifikan. Hal ini dibuktikan dari hasil 

analisis yang diperoleh nilai F hitung sebesar 5,918 dengan probabilitas signifikansi 

sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran 4p produk, 

harga, promosi, dan tempat mempengaruhi keputusan pembelian.  

 

Hasil uji t (parsial) yang dilakukan pada hipotesis kedua dapat disimpul bahwa variabel, 

distribusi, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian Cat No Drop , dari 

hasil pengolahan dan komputerisasi dengan menggunakan program SPSS versi 25 

diperoleh nilai thitung > ttabel dan nilai sig. Hal ini dibuktikan dengan hasil analisis yang 

diperoleh yaitu produk (X1) dengan nilait hitung>ttabel yaitu 0,091 < 2,004 dan nilai 

signifikansi yang diperoleh 0,928 > 0,05. Hasil tersebut menyatakan bahwa variable 

produk tidak berpengauh terhadap keputusan pembelian.  

 

Harga (X2) dengan nilai thitung > ttabel yaitu – 0,710 < 2,004 dan nilai signifikansi yang 

diperoleh 0,48 > 0,05. Berdasarkan hasil tersebut harga tidak memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Promosi (X3) dengan nilai thitung > ttabel yaitu 2,042 > 

2,004 nilai signifikan yang diperoleh 0,046 < 0,05, Bedasarkan hasil yang diuji bahwa 

promosi terdapat pengaruh terhadap keputusan pembelian.  

 

Nilai yang lebih bepegaruh variable tempat (X4) dengan nilai thitung > ttabel yaitu 

2,282 > 2,004 nilai signifikan yang diperoleh 0,026 < 0,05. Dapat dinyatakan bahwa 

tempat terdapat pengaruh terhadap keputusan pembelian, hasil dari variabel harga dan 

variabel produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian cat no drop , dan 

promosi serta tempat berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian.  

 

hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel, distribusi, dan promosi berpengaruh 

secara parsial terhadap keputusan pembelian, dan variabel harga ,dan produk tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian Cat No Drop pada Toko Hadi banjarmasin. 

2. Saran-Saran Berdasarkan kesimpulan sebelumnya, maka dapat dikemukakan 

beberapa saran yang berhubungan dengan penelitian ini antara lain : Diharapkan 

kepada Toko Hadi banjarmasin harus selalu melakukan riset terus-menerus untuk 

mengetahui apakah bauran pemasaran 4P (produk, harga, distribusi, dan promosi) 



mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian produk Cat No 

Drop.  

 

2) Dalam penelitian ini masih terdapat keterbatasan yang perlu menjadi perhatian, yaitu 

variabel lain diluar variabel kualitas produk seperti harga, promosi dan tempat psikolog 

konsumen ataupun variabel lainnya yang belum masuk dalam penelitian ini dalam 

penelitian yang berkaitan, sehingga penelitian ini masih belum sempurna.Bagi peneliti 

selanjutnya, apabila menginginkan penelitian di lokasi yang sama, sebaiknya 

menggunakan variabel yang berbeda agar bisa mengetahui seberapa besar suatu 

variabel terikat dapat dijelaskan oleh variabel-variabel bebas yang berbeda pula.  
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ABSTRAK 

 

Raudah, 2019, Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Cat 

No Drop Pada Toko Hadi Banjarmasin) pembimbing I : Muthia Harnida, pembimbing II: Hj. 

Kurniaty 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan 
pembelian secara bersama-sama dan parsial serta mengetahui variabel yang berpengaruh dominan 
terhadap keputusan pembelian pada konsumen Cat No Drop Pada Toko Hadi  Banjarmasin. 

 Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian  dengan pendekatan kuantitatif. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan Purposive Sampling. Jumlah sampel dalam penelitian ini berjumlah 
60 orang responden. Metode pengumpulan data melalui penyebaran kuesioner. Teknik analisis data 
yang digunakan adalah yang uji validitas dan uji reliabilitas, uji asumsi klasik, regresi berganda, dan uji 
hipotesis (uji F dan uji t). 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa diperoleh nilai F hitung sebesar 5.918 dengan 
signifikansi pada 0,000. F tabel yang diketahui dengan alpha 5% atau 0,05 sebesar 3.14. yaitu 5.918 > 
2,45 dengan signifikansi yang lebih kecil dibandingkan alpha, yaitu 0,000 < 0,05 bauran pemasaran 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hasil uji t dapat diketahui bahwa 
terdapat dua variabel bebas yang secara parsial mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian  yaitu promosi, dan tempat, sedangkan variabel yang tidak mempunyai pengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian adalah variabel harga dan produk . Variabel yang dominan terhadap 
keputusan pembelian adalah tempat /distribusi. Koefisien Determinasi Rsquare sebesar 0,301 dapat 
diartikan bahwa 30.1% keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel produk, harga, promosi, tempat, 
sedangkan sisanya sebesar 69,9% dipengaruhi oleh variabel lain diuar yang tidak termasuk dalam 
penelitian ini.  

 
Kata kunci: Bauran Pemasaran, Produk, Harga, Promosi, Tempat, Keputusan Pembelian 

ABSTRACT 

 

Raudah, 2019, Effect of Marketing Mix on Purchase Decisions (Case Study of Cat No Drop at 

Banjarmasin Hadi Shop) Advisor I: Muthia Harnida, Advisor II: Hj. Kurniaty 

 This study aims to determine the effect of the marketing mix on purchasing decisions jointly and 
partially and find out the variables that have the dominant influence on purchasing decisions on 
consumers of Cat No Drop at the Banjarmasin Hadi Shop. 
  The type of research used is research with a quantitative approach. The sampling technique uses 
purposive sampling. The number of samples in this study amounted to 60 respondents. Methods of 
collecting data through questionnaires. The data analysis technique used is the one that tests the validity 
and reliability test, classic assumption test, multiple regression, and hypothesis testing (F test and t 
test). 
 The results of the study show that the calculated F value is 5,918 with a significance of 0,000. F table 
known with alpha 5% or 0.05 at 3.14. namely 5,918> 2.45 with a smaller significance than alpha, 



 

namely 0,000 <0,05 the marketing mix has a significant effect on purchasing decisions. Based on the 
results of the t test it can be seen that there are two independent variables which partially have a 
significant influence on purchasing decisions namely promotion, and place, while variables that do not 
have a significant influence on purchasing decisions are variable prices and products. The dominant 
variable on purchasing decisions is place / distribution. The coefficient of determination R square is 
0.301, it can be interpreted that 30.1% of purchasing decisions are influenced by product variables, 
prices, promotions, places, while the remaining 69.9% is influenced by other outside variables not 
included in this study. 
 
Keywords: Marketing Mix, Product, Price, Promotion, Place, Purchasing Decision 

 
PENDAHULUAN 

Dalam dunia bisnis sekarang ini yang salah satunya ditandai dengan perkembangan kegiatan 
ekonomi dan kemajuan disegala bidang memunculkan persaingan, Semakin ketat seiring dengan 
bertambahnya pesaing untuk merebutkan peluang pasar yang ada. Pada masa sekarang masyarakat 
tentunnya menginginkan produk yang memiliki kualitas baik dengan harga yang terjangkau dengan 
mudahnya informasi yang didapat membuat masyarakat lebih selektif dan berhati hati dalam memilih 
produk yang akan mereka gunakan. 

Suatu usaha baik kecil, menengah maupun besar yang yang bergerak dibidang produk cat pasti 
memiliki target yang ingin di capai. Namun pada kenyataanya target tidak dicapai dengan mudah seiring 
banyaknya kendala yang dihadapi langsung maupun tidak langsung, untuk itu harus memiliki strategi 
strategi pemasaran agar produk yang ditawarkan dapat laku dipasaran. selain menentukan strategi 
pemasaran sebuah usaha pasti memiliki segmentasi pasar dan membuat penawaran tertentu untuk 
menarik minat pembeli . 

Pemasaran (marketing) memiliki definisi secara sosial, pemasaran merupakan proses sosial yang 
maupun melibatkan kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan, menawarkan, dengan pihak lain. Salah satu cara untuk memenangkan pasar melalui 
peranan strategi pemasaran tidak terlepas dari bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran 
yang digunakan merupakan product, price, place dan promotion. 

  Penjualan sesuai dengan prinsip bauran pemasaran 4P berupa product (produk), price (harga), 
place (lokasi atau tempat), dan promotion (promosi), dan dalam bauran pemasaran semua kompenen 
dalam bauran Pemasaran harus di kombinasikan dengan baik sehingga dapat memberikan kontribusi 
yang menguntungkan perusahaan. Bauran pemasaran yang efektif menjadi basis strategi perusahaan 
dalam melaksanakan program pemasaran yang dikendalikan dan digunakan perusahaan untuk 
mencapai target penjualan. keempat variable bauran pemasaran memiliki fungsi masing masing secara 
berkaitan 
  Produk merupakan sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk dapat di perhatikan, dibeli, 
digunakan atau di konsumsi sehingga memuaskan keinginan dan kebutuhan. selain produk harga juga 
satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi perushaan. 
  Harga merupakan alat untuk mengukur nilai suatu barang, harga bagi produsen merupakan 
penentu bagi permintaan pasar dan mempengaruhi posisi pesaing perusahaan dalam merebut 
konsumen.Sama halnya produk dan  harga  promosi juga dapat mempengaruhi konsumen dan hal ini 
akan bermanfaat bagi perusahaan.  

 Promosi upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa tujuan untuk 
menarik pelanggan atau calon konsumen untuk membeli,Dengan adanya promosi maka konsumen akan 
mengetahui bahwa perusahaan meluncurkan produk baru yang akan menggoda konsumen untuk 
melakukan kegiatan pembelian. 

Setelah melihat sisi produk, harga dan promosi konsumen juga memperhatikan tempat 
/distribusi produk tersebut. Tempat dalam marketing mix biasa di sebut dengan saluran distribusi, 
saluran dimana produk tersebut sampai ke konsumen.  

Konsumen tentu tidak serta merta melakukan keputusan pembelian suatu produk. Dalam hal 
ini konsumen mengalami tahapan sebelum melakukan keputusan pembelian. Dimulai dari ketika 
pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan mulai 
terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Informasi tersebut dapat berasal dari referensi 
teman/saudara, promosi dari perusahaan dan lain sebagainya. Setiap akan melakukan keputusan 
pembelian, konsumen melakukan evaluasi mengenai sikapnya.  

Keputusan pembelian seseorang tidak muncul begitu saja, akan tetapi 
didasari oleh dorongan terlebih dahulu. Dorongan tersebut dapat berasal dari faktor internal dan faktor 
eksternal. tersebut tidak terlepas dari strategi bauran 



 

pemasaran yang diterapkan. Bauran pemasaran digunakan untuk mempengaruhi keputusan pembelian 
pasar sasaran terhadap produk yang dijual.  

Berdasarkan hal di atas maka penulis akan mencoba menganalisis bauran pemasaran yang 
baru sekaligus memperluas pemasaran untuk meningkatkan penjualan atas dasar itulah penulis 
mengemukakan pembahasan ini pengaruh bauran  pemasaran terhadap keuputusan pembelian  Cat No 
Drop 5kg pada  TOKO HADI Banjarmasin. Toko hadi adalah usaha perorangan yang tetap mampu 
bersaing dengan usaha-usaha lainya. Di zaman sekarang ini usaha perorangan banyak pesaingnya tetapi 
Toko Hadi mampu berdiri selam 5 tahun belakaangan . 

  Dalam menyikapi persaingan antar produk yang semakin ketat demi menghindari berpindahnya 
pembeli tetap ke perusahaan pesaing yang baru khususnya Cat No Drop 5kg. Maka berdasarkan hal 
tersebut peneliti tertarik untuk meneliti bagaimana bauran pemasran 4p produk, harga, promosi dan 
tempat  terhadap keputusan pembelian, Perusahaan perlu rancangan strategi pemasaran untuk 
pemenuhan kebutuhan konsumen dan untuk mengetahui kenapa konsemen memilih Cat No Drop 5kg 
di Toko Hadi banjarmasin sehingga membuat pembeli membeli cat ini dari pada cat merk lain seperti 
VINATEX, AVIAN, dan DULUX untuk kebutuhan. Apa yang membuat konsumen lebih tertarik 
dengan produk Cat No Drop ini apakah karna produknya bagus, harganya yang terjangkau, atau 
promosinya yang membuat orang tertarik atau juga tempatnya mudah dijangkau sehingga memilih 
ketoko hadi banjarmasin. 
Rumusan Masalah 

Rumusan masalah yang dirumuskan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
(1) Apakah produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Cat No Drop 5kg ditoko 

hadi banjarmasin ? 
(2) Apakah  harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Cat No Drop 5kg ditoko 

hadi banjarmasin ? 
(3) Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Cat No Drop 5kg ditoko 

hadi banjarmasin 
(4) Apakah lokasi/tempat berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Cat No Drop 5kg 

ditoko hadi banjarmasin ?  
 (5) Apakah produk, harga, promosi, tempat berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Cat 

No Drop 5kg ditoko hadi banjarmasin ? 
Tujuanpenelitian 

1) Tujuan penelitian  
Penelitian ini bertujuan untuk. 
(1) Menguji dan menjelaskan pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian Cat 

No Drop pada toko hadi banjarmasin 
 (2) Menguji dan menjelaskan pengaruh harga terhadap keputusan  pembelian pada Cat No 

Drop toko hadi banjarmasin 

(3) Menguji dan menjelaskan pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada Cat No 
Drop toko hadi banjarmasin 

(4) Menguji dan menjelaskan pengaruh tempat terhadap keputusan pembelian pada Cat No 
Drop toko hadi banjarmasin 

(5) Menguji dan menjelaskan pengaruh produk, harga, promosi, tempat, terhadap keputusan 
pembelian pada  Cat No Drop toko hadi banjarmasin 

2) Sebagai bahan masukan dan informasi bagi penjual agar dapat menentukan strategi yang tepat 
dalam menciptakan suatu kebijakan pemasaran yang berhubungan dengan kualitas produk. 

3) Manfaat  penelitian  
Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat akademis dan praktis. 

(1) Kegunaan praktis : 
Sebagai bahan masukan dan informasi bagi manajer pemasaran dan manajemen 
perusahaan agar dapat menentukan strategi yang  

(2) Kegunaan akademis : 
Sebagai bahan referensi bagi penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan pengaruh 
kualitas produk 

METODE  

1) Penelitian lapangan (field research) 
 informasi yang didapat dalam proses penelitian ini didapatkan dengan terjun langsung 

kelapangan (observasi). 
2) Jenis dan Sumber Data 

Jenis data yang digunakan disini ialah menggunakan data primer yang sumber datanya 
langsung dari responden atau informan. Sumber data dalam penelitian ini adalah data yang 



 

diperoleh dengan memberikan kuesioner yang dibagikan kepada responden yang terpilih menjadi 
sampel dalam penelitian ini. 

3). Teknis  pengumpulan data  
Untuk memperoleh data dan informasi yang diperlukan dalam penelitian ini, digunakan beberapa 
metode antara lain melalui : kuesioner 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
  Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada 
pelanggan yang menjadi responden. Jumlah kuesioner yang dibagikan sebanyak 60 kuesioner, 
analisis terhadap data hasil kuesioner yang diperoleh dari responden, merupakan sesuatu yang 
penting untuk mengetahui karakteristik responden yang dijadikan sampel dalam penelitian ini. 
karakteristik responden meliputi jenis kelamin, usia, jenis pekerjaan. pendidikan terakhir, 
penghasilan. Berdasarkan penelitian ini dapat diperoleh data-data responden sebagai berikut. 
1) Jenis Kelamin Responden 

  Untuk melihat karakteristik dari jenis kelamin responden pembeli Cat No Drop di 
toko hadi Banjarmasin dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 

   Tabel 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Frekuensi (orang) Persentase 
1 Pria 42 70% 
2 Wanita  18 30% 
Total Responden  60 100% 

  Sumber : Kuesioner, 2019 

Dari tabel 2 dapat diketahui : 
bahwa responden laki laki berjumlah 42 orang atau sebesar 70 % dan perempuan 

berjumlah 18 orang atau sebesar 30 % disebabkan karena laki-laki cenderung lebih banyak 
berperan dalam keputusan pembelian produk dekorasi  baik itu di dalam keluarga maupun 
perorangan. 
2) Usia Responden 

  Komposisi usia responden pembeli Cat No Drop dapat diuraikan pada tabel 3 berikut 
ini : 

Tabel 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
No Usia (tahun) Frekuensi (orang) Presentase 

 
1 20 – 25 3 5% 
2 26 – 35 28 46,66% 
3 36 – 45 17 28,34% 
4 46 – 55 9 15% 
5 >55 3 5% 
Total Responden 60 100% 

  Sumber : Kuesioner, 2019 

  Dari tabel 3 dapat diketahui bahwa konsumen Cat No Drop yang menjadi responden 
terbanyak berada pada kelompok usia 26– 35 tahun yaitu sebanyak 28 responden atau 46,66%. 
Hal ini disebabkan karena mereka berada pada usia yang mapan kondisi keuangannya yang 
merupakan usia dimana orang-orang memiliki semangat beraktivitas atau bekerja yang tinggi 
sehingga mereka merasa perlu untuk  kebutuhan mereka. 
3) Pendidikan Terakhir  Responden 

Untuk melihat karakteristik pendidikan terakhir responden pembeli Cat No Drop di 
toko hadi Banjarmasin dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 
Tabel 4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

No Pendidikan terakhir Frekuensi (orang) Presentase 
 

1 SMP 4 6,68% 
2 SMA 30 50% 
3 Sarjana 24 40% 
4 Diploma 1 1,66% 
5 Dll 1 1,66% 



 

Total Responden 60 100% 
   Sumber : Kuesioner, 2019 

  Dari tabel 1.4 dapat diketahui bahwa konsumen cat no drop  yang terbanyak adalah 
dari latar belakang pendidikan Sma sebanyak 30 responden atau 50% dan diikuti dengan 
sarjana 40% dan  6,68% di jenjang smp dan yang paling sedikit adalah responden yang 
menamatkan pendidikan diploma. 

 4) Jenis Pekerjaan Responden 
 Untuk melihat karakteristik jenis pekerjaan responden pembeli Cat No Drop di toko 

hadi Banjarmasin dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 
Tabel 5 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan 

No Pendidikan terakhir Frekuensi (orang) Presentase 
 

1 Pelajar/mahasiswa 2 3,33% 
2 Ibu rumah tangga 4 6,68% 
3 Pns  7 11,66% 
4 Swasta  34 56,66% 
5 Wiraswasta  13 21,67% 
Total Responden 60 100% 

      Sumber : Kuesioner, 2019 

Dari tabel  5 dapat diketahui bahwa konsumen Cat No Drop  yang terbanyak adalah 
kalangan swasta  sebanyak  34 responden atau 56,66%. Hal ini disebabkan karena kalangan 
swasta adalah orang orang yang memiliki  daya  beli dibandingkan responden lainnya 
sehingga memerlukan kegiatanyang memadai untuk menunjang kebutuhan  mereka. 

5) Penghasilan Responden 
  Untuk melihat karakteristik penghasilan responden pembeli Cat No Drop  di toko 

hadi Banjarmasin dapat dilihat pada tabel dibawah ini . 
Tabel 6 Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan. 

No Pendidikan terakhir Frekuensi 
(orang) 

Presentase 
 

1 < Rp. 750.000 4 6,68% 
2 Rp. 750.000 – Rp. 1.500.000 5 8,33% 
3 Rp. 1.500.000 – Rp. 2.250.000 26 43,33% 
4 Rp. 2.250.000 – Rp. 3.000.000 19 31,66% 
5 > Rp. 3.000.000 6 10% 
Total Responden 60 100% 

   Sumber : Kuesioner, 2019 

Dari tabel 6 dapat diketahui bahwa konsumen Cat No Drop yang terbanyak adalah 
dari konsumen yang memiliki penghasilan Rp. 1.500.000 - Rp. 2.250.000 sebanyak 26 
responden atau 43,33%. Hal ini disebabkan karena kelompok responden ini memiliki 
pangsa pasar yang berpotensi untuk melakukan pembelian. 

3.  Hasil Uji Validitas Dan Reabilitas  

 1) Hasil Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengatur valid tidaknya kuesioner. Suatu kuesioner 

dinyatakan valid jika item – item pertanyaan mampu mengungkapkan sesuaatu yang hendak 
diukur oleh kuesioner tersebut. Dari uji validitas yang dilakukan menggunakan program spss 
didapatkan hasil bahwa intrumen penelitian ini menunjukkan bahwa seluruh item yang digunakan 
adalah valid. Item-item tersebut dinyatakan valid karena koefisionsinya pertanyaan diatas 0,3 
berikut rekapitulasi hasil uji validitas dapat dilihat pada tabel 7 berikut ini:  
Tabel 7 Hasil Uji Validitas 

Variabel Item Korelasi Keterangan 

Produk (X1) X1.1 
 

0,451 Valid 



 

 Sumber Kuesioner ,2019 
  2)   Hasil Uji Reliabilitas 

       Pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan cara one shot atau 
pengukuran sekali saja dan dengan uji statistik Cronbach Alpha (a). dari hasil uji reliabilitas yang 
dilakukan semua item pertanyaan koefisionnya diatas 0,60 oleh karena itu kuesioner yang ada 
dalam penelitian ini dapat dikatakan layak sebagai  instrument untuk mengukur variabel penelitian 
promosi dan keputusan pembelian konsumen cat no drop toko hadi Banjarmasin .berikut 
rekapitulasi hasil uji reliabilitas dapat dilihat pada tabel 8:  

 Tabel 8 Hasil Uji Reliabilitas  
  
 

 

 

 

 

 

 
Sumber : Kuesioner ,2019 

Dari hasil pengujian diatas, menunjukan bahwa instrument yang digunakan dalam 
penelitian ini valid dan reliabel, sehingga instrumen dinyatakan baik untuk digunakan dalam 
penelitian ini. 

4.  Hasil uji asumsi klasik 

Sebelum analisis regresi linier berganda digunakan, terlebih dahulu dilakukan uji persyaratan 
klasik sebagai berikut : 
(1) Uji Multikolinieritas  

Uji multikolinieritas ini digunakan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi antara 
variabel independen. Jika terjadi korelasi, maka dinamakan terdapat problem multikolinieritas. 
Tabel 9 Uji Multikolinieritas 

X1.2 0,578 Valid 
X1.3 0,424 Valid 
X1.4 0,619 Valid 

Harga (X2) X2.1 0,597 Valid 
X2.2 0,453 Valid 
X2.3 0,628 Valid 
X2.4 0,519 Valid 

Promosi (X3) X3.1 0,691 Valid 
X3.2 0,704 Valid 
X3.3 0,689 Valid 
X3.4 0,481 Valid 

Tempat (X4) X4.1 0,497 Valid 
X4.2 0,765 Valid 
X4.3 0,721 Valid 
X4. 0,757 Valid 

Keputusan 
pembelian(Y) 

Y1.1 0,692 Valid 
Y1.2 0,644 Valid 
Y1.3 0,387 Valid 
Y1.4 0,753 Valid 

Variabel Alpha Cronchbach Keterangan 
Produk 0,067 Reliabel 
Harga  0,220 Reliabel 
Promosi  0,522 Reliabel 
Tempat  0,672 Reliabel 
Keputusan Pembelian  0,485 Reliabel 

Variabel Tolerance 
 

VIF Keterangan 

Produk 0,580 1.725 Tidak terjadi multikolinieritas 
Harga 0,489 2.046 Tidakterjadimultikolinieritas 
Promosi 0,403 2.481 Tidakterjadimultikolinieritas 



 

 

 

 

 

 

 
 

Sumber : Kuesioner ,2019 

 

(2)Uji Normalitas 
Dari hasil pengujian normalitas dengan metode Normal P P Plot Regression 

Stndardizerd Rasidual yaitu sebagai berikut : 

 
Deteksi normalitas data dilakukandengan melihat penyebaran data (titik) pada 

sumbu diagonal dari grafik. Dari grafik diatas terlihat titik titik menyebar disekitar garis 
diagonal, serta penyebarannya mengikuti arah garis diagonal sehingga data disimpulkan 
bahwa model regresi telah memenuhi asumsi normalitas. 

(3) Uji AutoKorelasi 
secara statistik terlihat bahwa adanya autokorelasi baik positif maupun negatif 

secara signifikan. Pada penelitian ini uji autokorelasi menggunakan uji Durbin Watson 
yang hasilnya adalah sebagai berikut: 

 
      Tabel 10 Hasil Uji Auto Korelasi 
 
 
 
 

 
D

a
r
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tabel diatas menujukkan bahwa nilai DW sebesar 1.468 nilai ini akan dibandingkan dengan 
nilai table dengan menggunakan nilai signifikansi 5%, jumlah sampel 60 (n) dan jumlah 
variabel independen 4 (k=4), maka didapat nilai 4 tersebut nilai dU < d < 4 – dU, artinya 
1.7274< 1.468< 4 – 17274. Jadi hasil tersebut dapat disimpulkan 1.7808 < 1. 468< 2.2726, 
maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi positif atau negatif atau dapat 
disimpulkan  tidak terdapat autokorelasi 

(4) Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi, 

terjadi ketidaksamaan varian dari residual dari satu pengamatan ke pengamatan yang lain. 
Jika varian dari residual dari satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap maka disebut 
homoskedastisitas. 

Tempat 0,602 1.661 Tidakterjadimultikolinieritas 

Model Summary
b 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 
1 .549a .301 .250 1.538 1.468 
a. Predictors: (Constant), tempat, harga, produk, promosi 
b. Dipendent Variabel : keputusan pembelian 
sumber  : kuesioner, 2019 



 

 
Sumber : Hasil Perhitungan Statistik 2019,  

Berdasarkan gambar diatas menunjukkan bahwa jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-
titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 
Heteroskedastisitas. 

4. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda pada dasarnya dilakukan untuk mengetahui ada 
tidaknya hubungan yang terjadi antara dua atau lebih variabel independen dengan satu variabel 
dependen. variabel yang terdapat dalam penelitian ini yaitu produk (X1), harga (X2),promosi 
(X3), dan tempat (X4) terhadap keputusan pembelian(Y). Hasil dari analisis regresi linier 
berganda menggunakan software spss 25 dapat dilihat pada tabel 

    Tabel 11 Hasil A nalisis Regresi Liner Berganda 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 Sumber : Hasil Perhitungan Kuesioner 2019 

Berdasarkan hasil uji regresi berganda diatas menunjukkan bahwa secara simultan dapat 
dilihat pada bagian R squre sebesar 0,301 yang artinya  menunjukkan nilai positif, hal ini berarti bahwa 
produk, harga, promosi, dan tempat secara bersama sama memberikan pengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian sebesar 30.1% yang mengindikasikan pengaruh yang kuat sedangkan sisanya 
69.9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidakdibahas dalam penelitian ini. Berdasarkan tabel maka 
dapat dirumuskan suatu persamaan regresi berganda sebagai berikut : 
Y= 6.349 + 0,020 X1 + -0,136 X2 + 0,399 X3 + 0,316 X4+ e 
Dari persamaan regresi beranda tersebut dapat diartikan sebagai berikut: 
1) Nilai konstanta diperoleh sebesar 6.349 adalah bernilai positif yang menunjukkan besarnya pengaruh 

Keputusani Pembeliani (Y). Hali ini menunjukkan apabila variabel bebas Produk(X1), Harga (X2), 
Promosi (X3), dan Tempat (X4) dianggap tidak ada atau = 0, maka Keputusan Pembelian (Y) 
adalah bernilai positif sebesar 6.349. 

2) Nilai koefisien regresi variabel produk (b1) bernilai positif yaitu 0,020. Artinya apabila ada 
peningkatan kinerja Produk (X1), maka keputusan pembelian cat no drop juga akan mengalami 
peningkatan. 

3) Nilai koefisien regresi variabel harga (b2) bernilai negatif yaitu -0,136. Artinya apabila ada 
peningkatan kinerja Harga (X2), makakeputusan pembelian cat no drop juga akan mengalami 
peningkatan. 

Variabel Unstandardized 

Coefficients B 

Standardized 

Coefficiens Beta 

t Hitung Sig 

Constant 6,349  2.075 0,043 
Produk(X1) 0,20 0,013 0,091 0,928 
Harga (X2) -0,136 -0,114 -0,710 0,481 
Promosi (X3) 0,399 0,363 2.075 0,046 
Tempat (X4) 0,316 0,332 2.282 0,026 
R = 0,549 
R Square = 0,301 
Adjusted R Square =0,250 
F Hitung = 5.918 
Sig =0,000 b 

 



 

4) Nilai koefisien regresi variabel promosi (b3) bernilai positif yaitu 0,399. Artinya apabila ada 
peningkatan kinerja Promosi (X3), maka keputusan pembelian cat no drop juga akan mengalami 
peningkatan. 

5) Nilai koefisien regresi variabel tempat (b4) bernilai positif yaitu 0,316. Artinya apabila ada 
peningkatan kinerja Tempat (X4), maka keputusan pembelian cat no drop juga akan mengalami 
peningkatan. 

5. Hasil Uji Hipotesis 

   1) Uji f 
Penjelasan tersebut juga didasarkan padaHasil pengujian hipotesis dengan membandingkan 

nilai F hitung. Jika nilai F hitung lebih besar dari F tabel maka mempunyai hubungan yang signifikan,  
dengan signifikansi pada 0,000.F tabel yang diketahui dengan alpha 5% atau 0,05sebesar 3.14. Hasil 
perhitungan tersebut menunjukkan bahwa Fhitung>Ftabel, yaitu 5.918 > 3.14dengan signifikansi 
yanglebih kecil dibandingkan alpha, yaitu 0,000 <0,005, variabel bauran pemasaran yang terdiri dari 
produk (X1), harga (X2), promosi (X3), dantempat (X4)secara berganda atau bersama-
samaberpengaruh signifikan terhadapkeputusan pembelian (Y). Dapat dilihat dari tabel 12 hasil uji f : 

 

 
 
 
 

 

Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen 
benar-benar membeli. Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara 
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Proses keputusan 
pembelian merupakan suatu perilaku konsumen untuk menentukan suatu proses pengembangan 
keputusan dalam membeli suatu produk. 

 Berdasarkan hasil analisis yang telah diuraikan sebelumnya menjelaskan bahwa secara 
simultan semua variabel X (produk, harga, distribusi, promosi) memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap variabel Y (Keputusan Pembelian) dengan nilai F hitung (5,918) > F tabel (3,14) dengan 
taraf signifikansi 0,000b< 0,05.  

2) Uji t  
 Hasil dari perhitungan statistik uji t dapat dilihat pada tabel maka dapat dijelaskan sebagai 

berikut  : 
1) Variabel Produk (X1) 

Hasil uji t antara (X1) dengan variable keputusan pembelian (Y) menunjukkan nilai 
signifikasi yang diperoleh 0,928 > 0,05 dan nilai t hitung (0,091) < t tabel (2,004) maka 
hipotesis yang menyatakan pengaruh produk (X1) terhadap keputusan pembelian tidak 
signifikan. Hal ini berarti membuktikan bahwa dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
produk mempunyai pengaruh positif tapi tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian . 

2) Variabel Harga (X2) 
Hasil uji t antara (X2) dengan variable keputusan pembelian (Y) menunjukkan nilai 

signifikasi yang diperoleh 0,481 > 0,05 dan nilai t hitung (-0,710) < t tabel (2,004) maka 
hipotesis yang menyatakan pengaruh harga (X2) terhadap keputusan pembelian tidak 
signifikan. Hal ini berarti membuktikan bahwa dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
harga tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

3) Variabel promosi (X3) 
Hasil uji t antara (X3) dengan variabel keputusan pembelian (Y) menunjukkan nilai 

signifikasi yang diperoleh 0,046 < 0,05 dan nilai t hitung (2.042) > t tabel (2,004) maka 
hipotesis pengaruh promosi (X3) terhadap keputusan pembelian signifikan. Hal ini berarti 
membuktikan bahwa  dengan demikian dapat disimpulkan variabel promosi mempunyai 
pengaruh yang  signifikan terhadapkeputusanpembelian . 

4) Variabel tempat (X4) 
Hasiluji t antara (X4) dengan variable keputusan pembelian (Y) menunjukkan nilai 

signifikasi yang diperoleh 0,026 < 0,05 dan nilai t hitung (2.282) > t tabel (2,004) maka 

 Model 
Sum of 
Squares Df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 56.020 4 14.005 5.918 .000b 
Residual 130.163 55 2.367   
Total 186.183 59    

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 
b. Predictors: (Constant), tempat, harga, produk, promosi 
 



 

hipotesis yang menyatakan pengaruh tempat (X4) terhadapkeputusan pembelian signifikan. 
Hal ini berarti membuktikan dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tempat memiliki 
pengaruh signifikan terhadapkeputusan pembelian. 

6.   Pembahasan Hasil Penelitian 
 Berikut adalah penjelasan untuk masing-masing variabel: 

1) Pengaruh variabel Produk (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) 
Hasil Uji Parsial menjelaskan bahwa t hitung untuk variable X1 adalah sebesar (0,091) 

< t tabel (2,004) dengan taraf signifikansi 0,928> 0,05. Maka hipotesis diterima dan hipotesis 
yang ditolak adalah H1 yang berarti variabel produk secara parsial tidak signifikan terhadap 
variabel Y (keputusan pembelian). Angka tersebut menyatakan bahwa apa yang telah 
ditampilkan oleh variabel produk beserta sama sekali tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. 

konsumen mempetimbangkan kualitas produk yang akan dibelinya dengan banyak 
faktor dengan produk kualitas yang baik tentu saja barang akan tahan lama mungkin hal itu 
berpengaruh memungkinkan konsumen untuk mempertimbangkan apa yang akan dibelinya 
baik atau tidaknya produk itu.  

2) Pengaruh variabel Harga (X2)  terhadap keputusan pembelian (Y) 
 Hasil Uji Parsial untuk variabel X2 menjelaskan bahwa t hitung (-0,710) < t tabel 

(2,004) dengan taraf signifikansi 0,481>0,05. Maka hipotesis  diterima  dan hipotesis yang 
yang ditolak adalah H2 yang berarti variabel harga secara parsial tidaksignifikan terhadap 
variabel Y (Keputusan Pembelian). 

Angka tersebut menyatakan bahwa apa yang telah ditampilkan oleh variabel harga 
sekali tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian, dalam hal ini harga termasuk 
dalam faktor yang lebih dominan biasanya pembeli akan memilih harga yang murah dan lebih 
terjangkau dengan harga yang murah pembeli tidak akan ragu untuk membeli dengan jumlah 
yang cukup banyak hasil diatas menyatakn bahwa variabel harga tidak cukup kuat untuk 
dijadikan prioritas utama dalam memutuskan untuk membeli.  

3) Pengaruh Variabel Promosi (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Hasil Uji Parsial untuk variabel X3 menjelaskan bahwa t hitung (2,042) > t tabel 

(2,004) dengan taraf signifikansi 0,046< 0,05. Maka hipotesis ditolak dan hipotesis yang 
diterima adalah H3 yang berarti variabel promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
variabel Y (Keputusan Pembelian). 

Besarnya kontribusi variabel promosi terhadap keputusan pembelian dalam penelitian ini 
dapat menyatakan bahwa apa yang telah ditampilkan oleh variabel promosiberpengaruh 
terhadap keputusan pembelian,promosi merupakan faktor yang penting jadi mengapa dalam hal 
ini terdapat pengaruh karena bisa jadi penawaran dan promosi yang dilakukan sangat baik dan 
menarik sehingga dapat menarik minat pembeli .  

   4) Pengaruh Variabel Tempat(X4) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Hasil Uji Parsial untuk variabel X4 menjelaskan bahwa t hitung (2,282) > t tabel (2,004)) 

dengan taraf signifikansi 0,026< 0,05. Maka hipotesis ditolak dan hipotesis yang diterima adalah 
H4 yang berarti variabel Promosi secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
variabel Y (Keputusan Pembelian). angka tersebut menyatakan bahwa apa yang telah ditampilkan 
oleh variabel tempat sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian, sedangkan  tempat 
merupakan salah satu faktor yang cukup menentukan keputusan pembelian, seseorang pembeli 
akan lebih memilih lokasi yang mudah dan cukup dekat sehingga lebih mudah transportasinya. 

 Seperti halnya ditoko hadi kebanyakan pembelinya dari daerah terdekat untuk 
memudahkan jarak sehingga biaya transportasinya lebih murah itu sebabnya memungkinkan 
kenapa tempat lebih berpengaruh. 

PENUTUP 
1. Kesimpulan 
 Penelitian ini dimaksudkan untuk menguji variabel produk, harga, promosi, dan tempat 
berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian. Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan 
dalam penulisan skripsi ini, maka dapat dibuat suatu kesimpulan sebagai berikut:Hasil uji F (simultan) 
menunjukkan hasil penelitian bahwa ada pengaruh secara bersamaan produk, harga, promosi, dan 
tempat  terhadap keputusan pembelian Cat No Drop pada Toko Hadi Banjarmasin. Hasil pengolahan 
dan komputerisasi dengan menggunakan SPSS versi 25 dengan memperoleh nilai Fhitung > Ftabel dan 
nilai signifikan. Halini dibuktikandari hasil analisis yang diperoleh nilai Fhitungsebesar 5,918 dengan 
probabilitas signifikansisebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran 4p 
produk, harga, promosi, dan tempat mempengaruhi keputusan pembelian. 



 

1) Hasil uji t (parsial) yang dilakukan pada hipotesis kedua dapat disimpul bahwa variabel, distribusi, 
dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian Cat No Drop , dari hasil pengolahan dan 
komputerisasi dengan menggunakan program SPSS versi25 diperoleh nilai thitung > ttabel dan nilai 
sig. Hal ini dibuktikan dengan hasil analisis yang diperoleh yaitu produk (X1) dengan nilai t hitung>t 
table yaitu 0,091 < 2,004 dan nilai signifikansi yang diperoleh 0,928 > 0,05. Hasil tersebut menyatakan 
bahwa variable produk tidak berpengauh terhadap keputusan pembelian. 
2) Harga (X2) dengan nilai thitung>ttabel yaitu – 0,710 < 2,004 dan nilai signifikansi yang diperoleh 
0,48> 0,05. Berdasarkan hasil tersebut harga tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
3) Promosi (X3) dengan nilai thitung>ttabel yaitu 2,042 > 2,004 nilai signifikan yang diperoleh 0,046 
< 0,05, Bedasarkan hasil yang diuji bahwa promosi terdapat pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
4) Nilai yang lebihbepegaruh variable tempat (X4) dengannilaithitung>ttabelyaitu 2,282 > 2,004 nilai 
signifikan yang diperoleh 0,026 < 0,05. Dapat dinyatakan bahwa tempat terdapat pengaruh terhadap 
keputusan pembelian, hasil dari variabel harga dan variable produktidak berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian cat no drop ,dan promosi serta tempat berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian. hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel, distribusi, dan promosi 
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian, dan variabel harga ,danproduktidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian Cat No Drop pada Toko Hadi banjarmasin. 

2.   Saran-Saran 
   Berdasarkan kesimpulan sebelumnya, maka dapat dikemukakan beberapa saran yang berhubungan 
dengan penelitian ini antara lain : 

1) Diharapkan kepada  Toko Hadi banjarmasin harus selalu melakukan riset terus-menerus untuk 
mengetahui apakah bauran pemasaran 4P (produk, harga, distribusi, dan promosi) mempengaruhi 
konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian produk Cat No Drop. 

2) Dalam penelitian ini masihterdapat keterbatasan yang perlu menjadi perhatian, yaitu variabel lain 
diluar variabel kualitas produk seperti harga, promosi dan tempat psikologkonsumen ataupun 
variabel lainnya yang belum masuk dalam penelitian ini dalam penelitian yang berkaitan, 
sehinggap penelitian ini masih belum sempurna.Bagi peneliti selanjutnya, apabila menginginkan 
penelitian di lokasi yang sama, sebaiknya menggunakan variabel yang berbeda agar bisa 
mengetahui seberapa besar suatu variabel terikatdapat dijelaskan oleh variabel-variabel bebas 
yang berbeda pula. 
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