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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran 4P (Produk, Harga, Promosi,
Tempat) terhadap keputusan pembelian buah di Minimarket Hokky Panglima Sudirman. Penelitian ini
dilatarbelakangi oleh tingginya produktivitas buah-buahan hortikultura, kurangnya minat masyarakat dalam
konsumsi buah-buahan, dan persaingan ketat yang dihadapi Minimarket Hokky Buah Panglima Sudirman.
Sampel penelitian sebanyak 100 responden dianalisis menggunakan metode SEM-PLS. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa: Produk, Harga, dan Promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada tingkat Alpha 5%; Tempat memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada tingkat Alpha 10%. Penelitian ini memberikan kontribusi pada pengetahuan tentang
pengaruh bauran pemasaran 4P terhadap keputusan pembelian buah di minimarket. Hasil penelitian ini dapat
membantu Minimarket Hokky Panglima Sudirman dalam meningkatkan strategi pemasarannya untuk
meningkatkan penjualan produk buah.

Kata kunci: Bauran Pemasaran 4P, Keputusan Pembelian, Buah, SEM-PLS

ABSTRACT

This study aims to analyze the effect of the 4P marketing mix (Product, Price, Promotion, Place) on fruit
purchasing decisions at Hokky Panglima Sudirman Minimarket. This research is motivated by the high
productivity of horticultural fruits, the lack of public interest in fruit consumption, and the intense
competition faced by Hokky Buah Panglima Sudirman Minimarket. The research sample of 100 respondents
was analyzed using the SEM-PLS method. The results showed that: Product, Price, and Promotion have a
significant influence on Purchasing Decisions at the 5% Alpha level; Place has a significant influence on
Purchasing Decisions at the 10% Alpha level. This research contributes to knowledge about the influence of
the 4P marketing mix on fruit purchasing decisions at minimarkets. The results of this study can help
Minimarket Hokky Panglima Sudirman in improving its marketing strategy to increase sales of fruit
products.

Keywords: 4P Marketing Mix, Purchase Decision, Fruit, SEM-PLS

PENDAHULUAN

Hortikultura merupakan salah satu sub sektor pertanian yang potensial dan didorong untuk
meningkatkan kesejahteraan petani, ekonomi daerah, ekonomi nasional, serta meningkatkan devisa
negara melalui ekspor. Sub sektor hortikultura pada kuartal I dan II tahun 2021 mencatatkan
pertumbuhan sebesar 3,01% dan 1,84%. Hal tersebut mengindikasikan kontribusi sub sektor
hortikultura yang sangat baik dalam struktur PDB Nasional. Pada tahun 2020, ekspor hortikultura
mencapai USD 645,48 juta, meningkat 37,75% dibandingkan tahun 2019. Peningkatan ekspor ini
didominasi oleh komoditas buah-buahan selama masa pandemi COVID-19 tahun 2020. Nilai
realisasi ekspor buah-buahan tahun 2020 tercatat sebesar USD 389,9 juta, meningkat 30,31%
dibanding tahun 2019 (Kementerian Koordinator Bidang Perekonomian Republik Indonesia, 2021).

Provinsi Jawa Timur merupakan salah satu penghasil buah-buahan hortikultura yang penting di
Indonesia (Firmansyah et al., 2021). Provinsi Jawa Timur juga merupakan salah satu sentra
produksi buah mangga di Indonesia (Rasmikayati et al., 2021). Kegiatan perkebunan di Jawa
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Timur juga terkait erat dengan perubahan iklim. Informasi proyeksi dampak perubahan iklim
diperlukan sebagai upaya adaptasi dan perencanaan pembangunan pertanian yang dikaitkan dengan
perubahan iklim (Sarvina, 2019). Pembangunan yang pesat di Jawa Timur diduga telah
memberikan kontribusi bagi kerusakan hutan di provinsi ini (Hakim e al., 2018). Hal tersebut
menunjukkan bahwa pertanian di Jawa Timur tidak hanya dipengaruhi oleh faktor internal, tetapi
juga oleh faktor eksternal seperti perubahan iklim dan pembangunan.

Organisasi Kesehatan Dunia atau WHO merekomendasikan agar setiap orang pada usia dewasa
mengonsumi sayur dan buah sejumlah 400 gram per orang setiap hari, terdiri atas 250 gram sayur
dan 150 gram buah (World Health Organization, 2021). Sementara itu, Kementerian Kesehatan
Indonesia menganjurkan balita dan anak-anak untuk mengonsumsi sayuran dan buah-buahan
(Kementerian Kesehatan Republik Indonesia, 2023) dengan nilai 300-400 gram per harinya
(Wulansari & Chandra, 2019). Sedangkan bagi remaja dan dewasa sebaiknya mengonsumsi 400-
600 gram (Muna & Mardiana, 2019). Dalam penggolongan yang dilakukan Organisasi Pangan dan
Pertanian Dunia atau FAO, sayur-sayuran dan buah-buahan termasuk dalam penggolongan
Desirable Dietary Pattern (Pola Pangan Harapan/PPH) yang berfungsi sebagai sumber vitamin dan
mineral (Ranganathan, 2019).

Kekurangan buah dan sayur dapat menyebabkan risiko kematian akibat kanker saluran cerna
sebesar 14 persen, resiko akibat penyakit jantung koroner 11 persen dan kematian akibat stroke 9
persen (Nursiswati et al., 2022). Berdasarkan data World Fruit Map, Indonesia menempati posisi
kedelapan di dunia sebagai produsen buah segar terbesar di dunia dengan produksi mencapai 24,9
juta ton per tahun (Kulsum, 2023). Meskipun angka produksi buah sangat tinggi, masyarakat
Indonesia bukanlah pengemar buah. Menurut data Riset Dasar Kesehatan (Riskesdas), tahun 2018
memperlihatkan tidak lebih dari 10 persen orang Indonesia mengkonsumsi buah dan sayur
(Chandry et al., 2021). Hasil penelitian BMJ Nutrition, Prevention and Health menunjukkan bahwa
asupan buah dan sayuran yang tinggi akan berdampak pada meningkatnya kesehatan mental pada
anak sekolah menengah. Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa sarapan dan makan siang
yang bergizi akan meningkatkan kesejahteraan emosional pada orang pada segala tingkatan usia
(Hayhoe et al., 2021).

Pengeluaran per kapita buah-buahan pada 2021 sebesar Rp27.792 turun 5% dibandingkan Maret
2021 sebesar Rp26.240 per bulan. Masyarakat Indonesia mengonsumsi buah pada 2021 sebanyak
81,4 gram perkapita per hari, angka ini masih sebatas 54,4% dari kecukupan buah menurut WHO.
Konsumsi buah tahun 2020 sebesar 88,56 gram per kapita per hari turun sebesar 1,4% jika
dibandingkan tahun 2019. Jika dilihat berdasarkan desa kota, konsumsi buah di perkotaan lebih
besar, yaitu Rp31.878 per bulan, sedangkan di pedesaan hanya Rp22.341 per bulan. Sementara itu,
jika melihat data mutakhir BPS tahun 2022 terlihat pergerakan konsumsi buah di setiap provinsi
yang sangat berbeda konsumsi buah per minggu per kapitanya. Di provinsi Nanggroe Aceh
Darussalam tercatat pada tahun 2022 konsumsi buah per minggu per kapita adalah Rp7.750 sedikit
lebih besar dibandingkan tahun 2021 sebesar Rp6.390. Provinsi tertinggi dalam pengeluaran buah
per minggunya adalah DKI Jakarta, yaitu Rp10.000, jika dikalkulasi satu buah berarti Rp40.000.
Jika melihat tren pada pandemi tahun 2020 dan 2021, ada peningkatan dari Rp9.800 pada 2021
menjadi Rp10.000 pada tahun 2022. Sedangkan konsumsi buah terendah adalah propinsi Nusa
Tenggara Timur berkisar Rp3.700 per minggu per kapita. Angka ini lebih tinggi jika dibandingkan
jika dibandingkan tahun 2021 sebesar Rp3.000. Angka konsumsi per minggu ini merupakan nilai
rata-rata yang dijumlahkan dari kabupaten/kota, sehingga jika dilihat angka real akan berbeda.
Salah satu contohnya di Papua Barat Daya yang memiliki konsumsi buah per minggu per kapita
Rp6.200 tahun 2022, ternyata sangat berbeda di tiap kabupatennya. Untuk Kota Sorong konsumsi
buah per minggu per kapita adalah Rp9.750, sedangkan di Kabupaten Sorong Selatan hanya
Rp4.470 per minggunya. Demikian pula halnya dengan Provinsi Maluku, antara Kota Ambon
dengan nilai 11.425 setiap minggunya dengan Kepulauan Aru yang hanya mencapai 2.957 per
minggunya. Selain Kota Ambon, konsumsi tertinggi di provinsi ini adalah Kabupaten Maluku
Tengah dengan angka konsumsi per kapita 9.781 pada tahun 2022 (Badan Pusat Statistik Republik
Indonesia, 2024).

Industri minimarket yang sangat kompetitif di Surabaya, berbagai faktor memengaruhi kinerja dan
kesuksesan perusahaan. Pemasaran internal telah terbukti secara signifikan memengaruhi kinerja
karyawan, orientasi pemasaran, dan keterlibatan karyawan, yang pada akhirnya memengaruhi
kualitas layanan secara keseluruhan dan kepuasan pelanggan (Evelyn & Dharmayanti, 2017).
Selain itu, rangsangan di dalam toko memainkan peran penting dalam memengaruhi perilaku
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pembelian impulsif pelanggan, yang berimplikasi pada strategi pemasaran di minimarket (D. K.
Sari, 2018). Selain itu, kualitas layanan dan bauran pemasaran, bersama dengan persaingan pasar
(Dimyati & Afandi, 2018), secara signifikan memengaruhi kinerja penjualan dan loyalitas
pelanggan di minimarket (Kasman, 2019). Selain itu, urgensi peraturan yang mengatur pasar
tradisional dan modern di Surabaya sangat penting untuk memastikan persaingan yang adil dan
praktik bisnis yang sehat di industri ini (Moechtar, 2011).

Dampak bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian, khususnya dalam konteks buah-buahan,
merupakan area studi yang signifikan dalam perilaku konsumen dan riset pemasaran. Berbagai
penelitian telah menyelidiki pengaruh berbagai elemen bauran pemasaran terhadap keputusan
pembelian di berbagai industri dan produk. Pengaruh bauran pemasaran terhadap kepuasan
konsumen, menekankan pentingnya kualitas layanan, kualitas produk, dan harga dalam
memengaruhi keputusan konsumen (Wahyuni, 2023). Dampak dari 7P bauran pemasaran terhadap
keputusan pembelian kopi, menyoroti peran promosi sebagai faktor dominan yang memengaruhi
pilihan pembelian. Penelitian-penelitian ini menggarisbawahi pentingnya elemen-elemen seperti
kualitas produk, harga, dan kegiatan promosi dalam membentuk perilaku konsumen (Rosita et al.,
2020). Bauran pemasaran dan perilaku konsumen mengenai produk makanan sehat di Malang
mengungkapkan keterkaitan antara strategi pemasaran dan tindakan konsumen (Wilandari &
Windasari, 2022). Temuan tersebut menunjukkan adanya hubungan antara komponen bauran
pemasaran, perilaku konsumen, dan keputusan pembelian, yang menekankan perlunya pemahaman
yang komprehensif mengenai dinamika tersebut. Dampak bauran pemasaran pada niat beli dan
keputusan pembelian, menekankan peran mediasi niat beli dalam hubungan antara elemen bauran
pemasaran dan pembelian aktual (Kurniawan et al., 2024). Selain itu, pengaruh 4P bauran
pemasaran terhadap keputusan pembelian konsumen, yang memperkuat pengaruh positif dan
signifikan dari bauran pemasaran terhadap perilaku pembelian (Wardiman, 2022). Hal tersebut
sejalan dengan literatur yang ada yang menyoroti peran penting strategi pemasaran dalam
memengaruhi pilihan konsumen. Selain itu, citra merek, gaya hidup, dan efek dari mulut ke mulut
terhadap keputusan pembelian, yang selanjutnya menyoroti sifat multifaset dari faktor-faktor yang
memengaruhi perilaku konsumen (Junifanto et al., 2024). Di bidang pemasaran jasa, dampak
bauran pemasaran jasa dan citra merek terhadap kepuasan mahasiswa, dengan menekankan
pengaruh signifikan dari faktor-faktor ini terhadap kepuasan pelanggan (Aliami & Hakimah, 2020).
Studi ini memberikan wawasan tentang bagaimana elemen-elemen yang berhubungan dengan
layanan dapat memengaruhi keputusan dan tingkat kepuasan konsumen. Efek pemasaran viral dan
kesadaran merek terhadap keputusan pembelian konsumen, menjelaskan pentingnya strategi
pemasaran modern dalam memengaruhi perilaku pembelian, terutama dalam konteks platform e-
commerce (Putri & Silvianita, 2024).

Secara keseluruhan, sintesis dari penelitian-penelitian ini menggarisbawahi hubungan yang rumit
antara elemen bauran pemasaran, perilaku konsumen, dan keputusan pembelian. Dari pentingnya
kualitas produk dan harga hingga peran mediasi niat pembelian dan dampak strategi pemasaran
modern seperti pemasaran viral, temuan ini secara kolektif berkontribusi pada pemahaman yang
komprehensif tentang bagaimana bauran pemasaran memengaruhi pilihan konsumen dalam
konteks pembelian buah. Dengan mempertimbangkan wawasan ini, perusahaan dapat
menyesuaikan strategi pemasaran mereka secara efektif untuk meningkatkan keterlibatan
konsumen dan mendorong keputusan pembelian. Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan,
maka tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh produk, harga, promosi, dan
tempat terhadap keputusan pembelian buah di Minimarket Hokky Pangilma Sudirman.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian pada penelitian kuantitatif ini terdiri atas enam komponen utama. Pertama,
tempat dan waktu penelitian dilakukan di Minimarket Hokky Buah Panglima Sudirman, Surabaya,
pada bulan Februari 2024. Kedua, jenis penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif.
Ketiga, variabel penelitian terdiri atas variabel independen (Produk, Harga, Promosi, dan Tempat)
dan variabel dependen (Keputusan Pembelian). Keempat, teknik penarikan sampel menggunakan
metode Accidental Sampling dengan jumlah sampel 100 orang. Kelima, teknik pengumpulan data
meliputi data primer melalui penyebaran kuesioner dan data sekunder dari berbagai sumber
literatur. Keenam, rancangan analisis data menggunakan metode SEM-PLS (Structural Equation
Modeling - Partial Least Squares) yang mencakup uji validitas dan reliabilitas, pembentukan
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model konseptual dan pengukuran, evaluasi model, uji hipotesis, dan interpretasi hasil, dengan
pengukuran variabel menggunakan skala Likert 1-5.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden

Pada penelitian ini didapat 100 (seratus) responden dimana responden tersebut merupakan
konsumen yang membeli dan buah di Minimarket Hokky Panglima Sudirman, Kota Surabaya.
Jumlah 100 responden ini diketahui dari jumlah hasil penyebaran kuesioner yang mendeskripsikan
para responden berdasarkan usia, jenis kelamin, alamat, pendidikan, pekerjaan dan penghasilan,
yang disajikan pada Tabel 1.

Tabel 1. Frekuensi Karakteristik Responden

No. Karakteristik Jumlah %
1. Usia
A. 18-24 tahun 8 8
B. 25-34 tahun 54 54
C. 35-44 tahun 38 38
2. Jenis Kelamin
A. Laki-laki 27 27
B. Perempuan 73 73
3.  Pendidikan Terakhir
A. SMA/SMK 39 39
B. Diploma 24 24

C. Sarjana Strata Satu (S1) 37 37
4. Pekerjaan

A. Pelajar / Mahasiswa 21 21
B. Pegawai 33 33
C. Wiraswasta 46 46
5. Penghasilan
A. <Rpl juta 0 0
B. Rpl-3juta 21 21
C. Rp3-5juta 33 33
D. >Rp5 juta 46 46

Sumber: Data Primer Diolah, 2024

Analisis Model

Pada penelitian ini, peneliti melakukan uji model dan hipotesis dengan menggunakan teknik PLS.
Analisis dengan menggunakan PLS (Partial Least Square) terdiri atas dua bagian, yaitu; evaluasi
outer model dan evaluasi inner model (Ghozali & Hengky, 2015). Berikut akan dijelaskan
mengenai evaluasi dari masing-masing model berdasarkan hasil analisis yang dilakukan:

1. Pengujian Outer Model

Evaluasi outer model bertujuan untuk mengetahui validitas dan reliabilitas instrumen pengukuran
pada model penelitian. Hal tersebut dilakukan untuk mengetahui seberapa baik item kuesioner
mengukur sifat dan konsep variabel yang diukur, dan mengetahui konsistensi item kuesioner dalam
mengukur variabel yang sama dalam waktu dan tempat yang berbeda (Ghozali & Hengky, 2015).
Analisis outer model dapat dilihat dari nilai convergent validity, construct validity, dan composite
reliability. Adapun outer model dijelaskan dengan gambar dan tabel sebagai berikut:
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A. Convergent Validity, Construct Validity dan Composite Reliability
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Gambar 1. Diagram Jalur Outer Model PLS

Sumber: Olah Data SEM-PLS, 2024

Pada Gambar 1. Diketahui bahwa hasil dan bentuk dari diagram jalur penelitian ini yang digunakan
di penelitian ini. Tujuan dari uji reliabilitas digunakan untuk membuktikan akurasi, konsistensi, dan
ketepatan instrumen dalam mengukur konstruk (Ghozali & Hengky, 2015). Uji validitas indikator
reflektif dengan program SmartPLS dapat dilihat dari nilai loading factor untuk tiap indikator
konstruk (Ghozali & Hengky, 2015). Rule of thumb untuk menilai validitas konvergen adalah nilai
loading factor harus lebih dari 0.7 untuk penelitian yang bersifat confirmatory dan antara 0.6-0.7,
dari gambar diatas dapat dilihat loading factor bernilai lebih dari 0.7 yang berarti indikator mampu
mewakili konstruk, selebihnya dijelaskan di Tabel 2.

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Konstruk

Variabel Vﬁ?:gl;el Variabel VTi:;:l;il Variabel Keputusan Reabilitas
Produk (X1) (X2) Promosi (X3) (X4) Pembelian (Y)
X1.1 0.912 Reliabel
X1.2 0.871 Reliabel
X1.3 0.888 Reliabel
X1.4 0.900 Reliabel
X1.5 0.900 Reliabel
X2.1 0.881 Reliabel
X2.2 0.877 Reliabel
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X2.3 0.882 Reliabel
X2.4 0.885 Reliabel
X2.5 0.888 Reliabel
X3.1 0.903 Reliabel
X3.2 0.868 Reliabel
X3.3 0.873 Reliabel
X34 0.879 Reliabel
X3.5 0.870 Reliabel
X4.1 0.889 Reliabel
X4.2 0.878 Reliabel
X4.3 0.876 Reliabel
X4.4 0.868 Reliabel
X4.5 0.876 Reliabel

Y.1 0.890 Reliabel

Y.2 0.849 Reliabel

Y.3 0.887 Reliabel

Y.4 0.906 Reliabel

Y.5 0.859 Reliabel

Sumber: Olah Data SEM-PLS, 2024

Berdasarkan Tabel 2. Dapat diketahui bahwa semua variabel dalam penelitian ini memiliki tingkat
reliabilitas yang tinggi dengan nilai Cronbach's Alpha di atas 0,80. Variabel Produk (X1) dengan 5
indikator, Harga (X2) dengan 4 indikator, Promosi (X3) dengan 4 indikator, Tempat (X4) dengan 5
indikator, dan Keputusan Pembelian (Y) dengan 5 indikator, seluruhnya menunjukkan konsistensi
dan keandalan yang baik dalam mengukur konstruk masing-masing. Hal tersebut mengindikasikan
bahwa instrumen penelitian yang digunakan dapat dipercaya dan diandalkan untuk mengukur
variabel-variabel yang diteliti.

B. Validitas dan Reliabilitas Konstruk

Uji validitas indikator reflektif dengan program SmartPLS dapat dilihat dari nilai /oading factor
untuk tiap indikator konstruk (Ghozali & Latan, 2015). Rule of thumb untuk menilai validitas
konvergen adalah nilai loading factor harus lebih dari 0.7 untuk penelitian yang bersifat
confirmatory dan antara 0.6 — 0.7. Lalu serta nilai Average Variance Inflation Factor (AVE) harus
lebih besar dari 0.5 (Ghozali & Hengky, 2015). Rule of thumb untuk menilai reliabilitas konstruk
adalah nilai Composite Reliability harus lebih besar dari 0.70. Namun demikian, penggunaan
Cronbach’s Alpha untuk menguji reliabilitas konstruk akan memberi nilai yang lebih rendah (under
estimate) sehingga lebih disarankan untuk menggunakan Composite Reliability (Ghozali &
Hengky, 2015). Selanjutnya dalam penelitian ini tingkat reliabilitas konstruk dan model dijelaskan
di Tabel 3.

Tabel 3. Hasil Validitas dan Reliabilitas

Cronbach's Composite  Average Variance .

Alpha """ Reliability  Extracted (A4vE) ~ Neliabel
Variabel Harga (X2) 0.929 0.929 0.946 0.779 Reliabel
Variabel Keputusan 0.926 0.926 0.944 0.771 Reliabel
Pembelian (Y)
Variabel Produk (X1) 0.937 0.938 0.952 0.800 Reliabel
Variabel Promosi (X3) 0.926 0.927 0.944 0.772 Reliabel
Variabel Tempat (X4) 0.925 0.925 0.944 0.770 Reliabel

Sumber: Olah Data SEM-PLS, 2024

Berdasarkan Tabel 3. Hasil analisis validitas dan reliabilitas menggunakan metode SEM-PLS
menunjukkan bahwa semua variabel dalam penelitian memiliki konsistensi internal yang sangat
baik dengan nilai Cronbach's Alpha, rho A, dan Composite Reliability di atas 0,90. Variabel
Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3), Tempat (X4), dan Keputusan Pembelian (Y) juga
memiliki nilai AVE di atas 0,70, mengindikasikan korelasi yang tinggi dengan konstruk yang
diteliti. Seluruh variabel dinyatakan reliabel berdasarkan kriteria yang ditetapkan. Hal tersebut
menunjukkan bahwa data yang digunakan dalam penelitian adalah reliabel dan valid, sehingga
dapat digunakan untuk analisis lebih lanjut.

3482



Mimbar Agribisnis: Jurnal Pemikiran Masyarakat [lmiah Berwawasan Agribisnis
P-ISSN: 2460-4321, E-ISSN: 2579-8340
Volume 10, Nomor 2, Juli 2024: 3477-3488

2. Pengujian Inner Model

Tahap kedua dalam evaluasi model adalah evaluasi model struktural (inner model). Ada beberapa
komponen item yang menjadi kriteria dalam penilaian model struktural (inner model) yaitu nilai R-
Square dan signifikansi Path Coefficient. Nilai R-Square digunakan untuk mengukur tingkat variasi
perubahan variabel independen terhadap variabel dependen (Jogiyanto, 2016). Nilai R-Square 0.75,
0.50, dan 0.25 masing-masing mengindikasikan bahwa model kuat, moderat, dan lemah (Ghozali &
Hengky, 2015).

Tabel 4. Hasil Uji Chi-Square
R Square R Square Adjusted
Variabel Keputusan Pembelian (Y) 0.933 0.930

Berdasarkan Tabel 4. Hasil uji Chi-Square menunjukkan nilai R-Square sebesar 0.933 dan R-
Square Adjusted sebesar 0.930 untuk variabel dependen "Keputusan Pembelian (Y)". Hal tersebut
berarti 93.3% variabilitas dalam "Keputusan Pembelian (Y)" dapat dijelaskan oleh variabel
independen, dan setelah memperhitungkan jumlah variabel independen dan sampel, 93.0%
variabilitas dapat dijelaskan oleh model. Nilai R-Square dan R-Square Adjusted yang tinggi
mengindikasikan bahwa model regresi yang digunakan mampu menjelaskan sebagian besar
variabilitas dalam "Keputusan Pembelian (Y)". Dengan demikian, variabel independen yang
digunakan memiliki pengaruh signifikan terhadap "Keputusan Pembelian (Y)".

Tabel 5. Hasil Uji Signifikansi

Original Sample  Standard T Statistics P Values Signifikan
Sample Mean Deviation  (|JO/STDEV))
(0) ™) (STDEV)

Variabel Produk (X1) -> 0.209 0.210 0.080 2.609 0.009 Alpha 5%
Variabel Keputusan

Pembelian (Y)

Variabel Harga (X2) -> 0.194 0.194 0.093 2.101 0.036 Alpha 5%
Variabel Keputusan

Pembelian (Y)

Variabel Promosi (X3) 0.434 0.439 0.089 4.874 0.000 Alpha 5%
-> Variabel Keputusan

Pembelian (Y)

Variabel Tempat (X4) -> 0.154 0.148 0.083 1.854 0.064 Alpha 10%
Variabel Keputusan

Pembelian (Y)

Sumber: Olah Data SEM-PLS, 2024

Berdasarkan hasil uji signifikansi pada Tabel 5. Dapat disimpulkan bahwa variabel Produk (X1),
Harga (X2), dan Promosi (X3) memiliki hubungan yang signifikan dengan Keputusan Pembelian
(Y) pada tingkat signifikansi 5%. Variabel Tempat (X4) juga memiliki hubungan yang signifikan
dengan Keputusan Pembelian (Y), namun pada tingkat signifikansi 10%. Secara rinci, kualitas
produk, merek, kemasan, desain, dan layanan purna jual berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Demikian pula dengan keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan
kualitas dan manfaat, serta daya saing harga. Selanjutnya, periklanan, promosi penjualan, word of
mouth, dan personal selling juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Sementara
itu, lokasi, saluran distribusi, ketersediaan, tata letak toko, dan sistem logistik menunjukkan
pengaruh yang lemah terhadap keputusan pembelian. Secara keseluruhan, dapat disimpulkan
bahwa semua variabel independen memiliki hubungan dengan Keputusan Pembelian, dengan
Promosi memiliki hubungan paling kuat.

Pengaruh Produk dalam Bauran Pemasaran 4P Terhadap Keputusan Pembelian Buah di
Minimarket Hokky Panglima Sudirman

Berdasarkan hasil analisis data, variabel Produk (X1) memiliki hubungan yang signifikan dengan
variabel Keputusan Pembelian (Y) pada tingkat Alpha 5%. Hal tersebut menunjukkan bahwa
kualitas produk, merek, kemasan, desain, dan layanan purna jual memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian buah di Minimarket Hokky Panglima Sudirman.
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Konsumen cenderung memilih buah dengan kualitas yang baik, merek yang terkenal, kemasan
yang menarik dan informatif, desain toko yang mudah dinavigasi, serta layanan purna jual yang
baik. Selain itu, faktor eksternal seperti kondisi ekonomi, gaya hidup, ketersediaan informasi, dan
kehadiran pesaing juga dapat memengaruhi persepsi konsumen terhadap produk. Untuk
meningkatkan daya saing dan mendorong keputusan pembelian konsumen, Minimarket Hokky
Panglima Sudirman perlu mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk, membangun merek
yang kuat, menyediakan kemasan yang menarik dan informatif, menciptakan desain toko yang
menarik, serta meningkatkan layanan purna jual (Zeithaml et al., 2018). Hasil penelitian ini relevan
dengan penelitian yang telah dilakukan oleh para peneliti terdahulu, diantaranya: (Agung et al.,
2023); (Fauzi & Maulana, 2024); (Setiawan et al., 2024).

Pengaruh Harga dalam Bauran Pemasaran 4P Terhadap Keputusan Pembelian Buah di
Minimarket Hokky Panglima Sudirman

Berdasarkan hasil analisis data, variabel Harga (X2) memiliki hubungan yang signifikan dengan
variabel Keputusan Pembelian (Y) pada tingkat Alpha 5%. Hal tersebut menunjukkan bahwa
keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, kesesuaian harga dengan manfaat,
dan daya saing harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian buah di
Minimarket Hokky Panglima Sudirman. Konsumen cenderung memilih buah dengan harga yang
terjangkau, sesuai dengan kualitas dan manfaat produk, serta harga yang kompetitif dibandingkan
dengan minimarket lain. Teori harga menyatakan bahwa harga merupakan salah satu faktor yang
dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Sensitivitas harga konsumen dapat
dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti penghasilan, kebutuhan, ketersediaan produk substitusi,
persepsi nilai, dan keterlibatan dalam pembelian (Garvin, 2016). Minimarket Hokky Panglima
Sudirman dapat menerapkan strategi penetapan harga yang efektif, seperti penetapan harga
berdasarkan segmentasi pasar, nilai, psikologis, persaingan, dan promosi. Untuk meningkatkan
daya saing dan mendorong keputusan pembelian konsumen, Minimarket Hokky Panglima
Sudirman perlu memahami sensitivitas harga konsumen, menyusun strategi penetapan harga yang
efektif, menawarkan program loyalitas, dan memperkuat komunikasi dengan konsumen. Hasil
penelitian ini relevan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh para peneliti terdahulu,
diantaranya: (Raziq, 2023); (Subagja et al., 2024); (Lidia, 2024).

Pengaruh Promosi dalam Bauran Pemasaran 4P Terhadap Keputusan Pembelian Buah di
Minimarket Hokky Panglima Sudirman

Berdasarkan hasil analisis data, variabel Promosi (X3) memiliki hubungan yang signifikan dengan
variabel Keputusan Pembelian (Y) pada tingkat Alpha 5%. Hal tersebut menunjukkan bahwa
periklanan, promosi penjualan, word of mouth, dan personal selling memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian buah di Minimarket Hokky Panglima Sudirman. Iklan
yang menarik dan informatif, promosi penjualan seperti diskon dan hadiah, rekomendasi dari
keluarga dan teman, serta interaksi yang baik dengan pramuniaga dapat meningkatkan kesadaran
konsumen, menciptakan citra positif, dan mendorong konsumen untuk membeli produk buah. Teori
promosi menyatakan bahwa promosi merupakan salah satu faktor yang dapat memengaruhi
keputusan pembelian konsumen, sehingga Minimarket Hokky Panglima Sudirman perlu
menggunakan berbagai jenis promosi secara efektif, mengukur efektivitas promosi, dan
mengintegrasikannya dengan elemen bauran pemasaran lainnya (Philip Kotler & Kevin Lane
Keller, 2018). Implikasi bagi Minimarket Hokky Panglima Sudirman adalah mengembangkan
strategi promosi yang terintegrasi, memilih jenis dan media promosi yang tepat, mengukur
efektivitas promosi, serta meningkatkan kualitas pelayanan untuk meningkatkan daya tarik produk
dan mendorong keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian
yang telah dilakukan oleh para peneliti terdahulu, diantaranya: (Nurbayzura & Soebiantoro, 2023);
(Trisakti & Arnu, 2024); (R. P. Sari & Putra, 2024).

Pengaruh Tempat dalam Bauran Pemasaran 4P Terhadap Keputusan Pembelian Buah di
Minimarket Hokky Panglima Sudirman

Berdasarkan hasil analisis data, variabel Tempat (X4) memiliki hubungan yang signifikan dengan
variabel Keputusan Pembelian (Y) pada tingkat Alpha 10%, menunjukkan pengaruh yang lemah
dibandingkan faktor Produk, Harga, dan Promosi. Lokasi yang strategis, saluran distribusi yang
luas, ketersediaan produk yang beragam, tata letak toko yang menarik, serta sistem logistik yang
baik dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen, meskipun tidak sekuat faktor lainnya.
Teori lokasi menyatakan bahwa lokasi merupakan salah satu faktor penting yang memengaruhi
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keputusan pembelian konsumen. Faktor-faktor seperti jarak, waktu, kemudahan akses, ketersediaan
parkir, suasana toko, dan ketersediaan produk lain dapat memengaruhi keputusan konsumen dalam
memilih tempat berbelanja (Philip Kotler & Kevin Lane Keller, 2018). Minimarket Hokky
Panglima Sudirman dapat menerapkan strategi untuk meningkatkan daya tarik tempat, seperti
memilih lokasi yang strategis, memperpanjang jam buka, menyediakan akses yang mudah, menjaga
kebersihan toko, menawarkan produk berkualitas, memberikan pelayanan yang ramah, serta
memanfaatkan teknologi untuk meningkatkan kenyamanan berbelanja. Pemahaman terhadap
faktor-faktor yang memengaruhi keputusan konsumen dan pengembangan strategi peningkatan
daya tarik tempat yang terintegrasi dengan bauran pemasaran lainnya dapat membantu Minimarket
Hokky Panglima Sudirman dalam meningkatkan daya saing dan mendorong keputusan pembelian
konsumen. Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh para peneliti
terdahulu, di antaranya: (Istiqomatin et al., 2021); (Susanti et al., 2022); (Wongso et al., 2022).

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, dapat ditarik 4 simpulan utama: 1) Variabel Produk
(X1) memiliki hubungan yang signifikan dengan Keputusan Pembelian (Y) pada tingkat Alpha 5%,
dengan nilai T-Statistics 2.609 dan P Value 0.009; 2) Variabel Harga (X2) memiliki hubungan yang
signifikan dengan Keputusan Pembelian (Y) pada tingkat Alpha 5%, dengan nilai 7-Statistics 2.101
dan P-Value 0.036; 3) Variabel Promosi (X3) memiliki hubungan yang signifikan dengan
Keputusan Pembelian (Y) pada tingkat Alpha 5%, dengan nilai 7-Statistics 4.874 dan P Value
0.000; 4) Variabel Tempat (X4) memiliki hubungan yang signifikan dengan Keputusan Pembelian
(Y) pada tingkat Alpha 10%, dengan nilai 7-Statistics 1.854 dan P-Value 0.064. Secara
keseluruhan, hasil penelitian menunjukkan bahwa semua variabel, kecuali Variabel Tempat,
memiliki hubungan yang signifikan dengan Keputusan Pembelian pada tingkat Alpha 5%,
sedangkan Variabel Tempat memiliki pengaruh yang relatif lebih lemah dibandingkan dengan
variabel lainnya.
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