ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA TOKO EMAS NAGA BULAKAMBA
KAB. BREBES

TUGAS AKHIR

OLEH :

ALVIN RICKY CRISTANTO
NIM 18030145

PROGRAM STUDI DINAKUNTANSI

POLITEKNIK HARAPAN BERSAMA
2021



HALAMAN PERSETUJUAN

Tugas Akhir yang berjudul :

ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUABN
PEMBELIAN PADA TOKO EMAS NAGA BULAKAMBA KAB. BREBES

Oleh mahasiswa :

Nama : Alvin Ricky Cristanto
NIM :18030145

Telah diperiksa dan dikoreksi dengan baik dan cermfarena itu
pembimbing menyetujui mahasiswa tersebut untuk meimeujian tugas
akhir.

Tegal, 19 Juli 2021
Pembimbing I, Pembimbing II,

o o]

Ririh Sri Harjati, SE, MM, CTT Dewi SulistyowatfE, CAAT
NIPY. 05.015.215 NIPY. 09.015.240




LEMBAR PENGESAHAN

Tugas Akhir yang berjudul :

ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUASN
PEMBELIAN PADA TOKO EMAS NAGA BULAKAMBA KAB. BREBES

Oleh :
Nama . Alvin Ricky Cristanto
NIM : 18030145

Program Studi : Akuntansi

Jenjang : Diploma lli

Dinyatakan lulus setelah dipertahankan di depan Pemguji Tugas Akhir

Program Studi Akuntansi Politeknik Harapan Bersaiegal

Tegal, 23 Juli 2021
':. .E

1. Ririh Sri Harjati, S.E, MM, CTT
Ketua Penguiji

2. |lda Farida, S.E, M.Si, CAAT S
Pengujil

3. Anita Karunia, S.E, M.Si By
Pengujill

Mengetahui,

Ketua Program Studi
@

;E!F

© R

Yeni Priatna Sari, S.E, M.Si, Ak, CA, ACPA
NIPY. 03.013.142




HALAMAN PERNYATAAN

Dengan ini saya menyatakan bahwa karya tulis dalam bentuk Tugas Akhir ini
yang berjudul “ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA TOKO EMAS NAGA BULAKAMBA
KAB. BREBES?, beserta isinya adalah benar-benar karya saya sendiri.

Dalam penulisan Tugas Akhir ini saya tidak melakukan penjiplakan atau
pengutipan dengan cara yang tidak sesuai dengan etika yang berlaku dalam
masyarakat keilmuan sebagaimana mestinya.

Demikian pernyataan ini untuk dapat dijadikan pedoman bagi vyang
berkepentingan, dan saya siap menanggung segala resiko/sanksi yang dijatuhkan
kepada saya apabila di kemudian hari ditemukan adanya pelanggaran atas etika
keilmuan dalam karya tulis saya ini, atau adanya klaim terhadap keaslian karya

tulis saya ini.

Tegal, 23 Junmi 2021

Yang membuag pernyataan,

1
]
&
’

P LT T ———

---;'QAd' A X4 617 :
Abéin ﬂcky ristanto
NIM : 18030145

v




LEMBAR PERNYATAAN PERSETUJUAN PUBLIKASI KARYA ILMIAH
UNTUK KEPENTINGAN AKADEMIS

Sebagai mahasiswa Prodi Akuntansi Politeknik Harapan Bersama, yang
bertandatangan di bawah ini, saya:
Nama : ALVIN RICKY CRISTANTO

NIM : 18030145

Demi pengembangan ilmu pengetahuan, menyetujui untuk memberikan
kepada Prodi Akuntansi Politeknik Harapan Bersama Hak Bebas Royalti Non
Ekslusif (Non Exclusive Royalty Free Right) atas karya ilmiah saya yang
berjudul: Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian
Pada Tokoh Emas Naga Bulakamba Kab.Brebes.

Dengan Hak Bebas Royalti non ekslusif ini Prodi Akuntansi Politeknik
Harapan Bersama berhak menyimpan, mengalih-mediakan/formatkan
mengelolanya dalam bentuk pangkalan data (database), mendistribusikannya, dan
menampilkan/ mempublikasikannya ke internet atau media lain untuk kepentingan
akademik tanpa perlu meminta izin dari saya selama mencantumkan saya sebagai
penulis/pencipta.

Saya bersedia untuk menanggung secara pribadi, tanpa melibatkan pihak
Prodi Akuntansi Politeknik Harapan Bersama, segala bentuk tuntutan hukum yang
timbul atas pelanggaran Hak Cipta dalam karya ilmiah saya ini.

Demikan surat pernyataan ini saya buat sebenarnya.
Tegal, 23 Juni 2021

Yang membhat/pernyataan,

RICKY CRISTANTO
. 18030145




HALAMAN MOTTO

“Bertaqwalah kepada allah, maka dia akan membinmbingsesungguhnya allah
mengertahui segala sesuatu.”
(Qs : Al-Bagarah 282)

“Sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan”
(Q.S : Al-Insyirah : 6)

“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesesarkgggupannya.”
(Q.S : Al bagarah ayat 286)

“Hidup adalah kumpulan keyakinan dan perjuangan.”

(Habiburrahman EIl-Shirazy dalam Ayat-ayat Cinta)

"Hidup perlu ada Kemajuan Dan perjuangan”
(Alvin Ricky Cristanto)

Vi



HALAMAN PERSEMBAHAN

Dengan mengucapkan syukur Alkhamdulillah kepada AHL SWT,

akhirnya perjuanganku selama ini membuahkan hasihgy luar biasa.

Persembahan yang tulus untuk mereka yang telatetagrmalam perjuanganku

membuat sebuah karya tulis Tugas Akhir kupersendatitepada :

1.

Puji syukur panjatkan kepada Allah SWT yang teladgmieri kesempatan
sehat dan umur panjang untuk menyelesaikan tudmasiak

Untuk orang tuaku yang telah memberi dorongan lebituk aku, dan yang
selalu memberikan doa untuk anaknya.

Kakakku Kevin Duta Seirawan, dan Adikku Steven ddldStefano terima
kasih atas segala doa dan nasihat yang selalun kadidkan untukku.

Argina yang telah memberikan semangat dalam meaigaTj Tugas Akhir
ini.

Teman-teman kelas D, tetap kompak dan saling metmb&erima kasih atas
segala kenangan yang telah dilalui bersama. Sebeata di masa depan
tentang perjuang bersama dalam menuntut ilmu.

Sahabat-sahabatku yang selalu memberi dorongark dehih semangat
meraih cita-cita.

Almamaterku

Vil



KATA PENGANTAR

Segala puji syukur kami panjatkan kehadirat AllatWTS yang
telahmemberikan rahmat, hidayah serta karunia-Ngiingga penulis dapat
menyelesaikan penyusunan Tugas Akhir yang berjadalisis Pengaruh Bauran
Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Pada Tokak Eaga Bulakamba
Kab.Brebes.

Tugas Akhir ini diajukan dalam rangka memenuhilsaatu syarat guna
mencapai gelar Ahli Madya (A.Md) pada Program StuRlil Akuntansi

Politeknik Harapan Bersama.

Penulis menyadari akan keterbatasan dan kemampaag gimiliki,
dalam penyusunan Tugas Akhir ini banyak mendapatbeamtuan dan dukungan
dari berbagai pihak. Oleh karena itu, dalam keséampani saya ingin

menyampaikan terima kasih yang tak terhingga kegadg terhormat:

1. Bapak Nizar Suhendra, SE, MPP, selaku direkturt®alik Harapan
Bersama.

2. lbu Yeni Priatna Sari, SE, M.Si, Ak, CA selaku Kaé DIl Akuntansi
Politeknik Harapan Bersama.

3. lbu Ririh Sri Harjati, SE, MM, CTT sebagai Dosennitembing | yang
telah banyak memberikan arahan, bimbingan, dannpgtuhingga
terselesaikannya penyusunan Tugas Akhir ini.

4. lbu Dewi Sulistyowati, SE, CAAT selaku Dosen Pamiting Il yang
telah banyak memberikan bantuan dan bimbingan hitggelesaikannya
penyusunan Tugas Akhir ini.

5. Teguh Purnomo, selaku Owner dari Toko Emas Nagag yesah
memberikan izin untuk melakukan observasi padaarsah

6. Seluruh konsumen pada UMKM Toko Emas Naga kab.d&xeb

viii



7. Teman-teman baik di kampus maupun dirumah, yarah telemberikan
dorongan dan semangat serta semua pihak baik dacgsung maupun
tidak langsung, turut membantu selesainya TugasrAkih

Penulis menyadari bahwa Tugas Akhir ini jauh dampurna,
masih banyak kekurangan dan kelemahan.Oleh kar&na penulis
memohon maaf atas segala kekurangan dan kelemalary y
ada.Akhirnya, penulis sangat berharap Tugas Aktiibermanfaat bagi

para pembaca.

Tegal, 23 Juni 2021

ALVIN RICKY CRISTANTO
18030145



ABSTRAK

Alvin Ricky Cristanto. 2021 Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Toko Emas Naga BulakanaleBikebes Program
Studi : Diploma Ill Akuntansi. Politeknik HarapareBama. Pembimbing | : Ririh
Sri Harjanti, S.E., M.M., CTT,; Pembimbing Il : DeBulistyowati, S.E., CAAT.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengapakiran pemasaran
yang meliputi produk, harga, tempat dan promogiagap keputusan pembelian
pada Toko Emas Naga Bulakamba Brebes. Teknik pemgjam data dengan
menggunakan observasi, wawancara, dokumentasi wan gustaka. Metode
penelitian yang digunakan adalah metode deskriptédntitatif dengan teknik
analisis Regresi Linear Berganda yang diolah den§&$S. Populasi pada
penelitian ini adalah seluruh konsumen pada Tokasiaga Brebes. Sampel
diambil dengan teknik insidental sampling dan dpehr sampel sebanyak 35
responden. Variabel independen yaitu bauran pearagaroduk X1, harga X2,
tempat X3, dan promosi X4) dan variabel dependeétu y@putusan pembelian.
Hasil Penelitian menunjukkan bahwa Bauran Pemagaraaduk X1, harga X2,
dan tempat X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelan variabel
Promosi X4 tidak berpengaruh terhadap KeputusarbEksmn.

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Keputug®ambelian, UMKM



ABSTRACT

Cristanto, Alvin Ricky. 2021. Analysis of the Effect of Marketing Mix on
Purchase Decisions at the Naga Bulakamba Gold SBoghes Regency. Study
Program : Accounting Associate Degré®liteknik Harapan Bersamaidvisor:
Ririh Sri Harjanti, S.E., M.M., CTT, Co-Advisor :@Wi Sulistyowati, S.E., CAAT.

This study was aimed to determine the effect ofrthiketing mix which
includes product, price, place and promotion onghasing decisions at the Naga
Bulakamba Gold Shop Brebes. Data collection tealesqwere observation,
interviews, documentation and literature study. Thesearch method was a
descriptive quantitative method with Multiple Lime&egression analysis
technique which was processed with SPSS. The gmpula this study were all
consumers at the Brebes Naga Gold Shop. Samples ta&en using the
Incidental Sampling technique and a sample of 3poadents was obtained. The
independent variable is the marketing mix (prodXitt price X2, place X3, and
promotion X4) and the dependent variable is thecpase decision. The results
showed that the Marketing Mix (product X1, price Z2d place X3) had an effect
on purchasing decisions, and the Promotion variallé had no effect on
purchasing decisions.

Key Words: Marketing Mix,Purchase Decision, MSME

Xi



DAFTAR ISI

HALAMAN JUDUL ..ottt sttt ettt st st ne e i

HALAMAN PERSETUJUAN.....cotitiiinteee ettt sttt st st i

LEMBAR PENGESAHAN......ccoiiitteeete ettt ettt sttt ifi

HALAMAN PERNYATAAN .. ettt ettt ettt st st st st sttt iv
LEMBAR PERNYATAAN PERSETUJUAN PUBLIKASI KARYA ILMIAH UNTUK

KEPENTINGAN AKADEMIS ...ttt sttt v

HALAMAN MOTTO ittt ettt et ettt st st sttt e ebe b s vi

HALAMAN PERSEMBAHAN ......ooiii ettt sttt et vii

KATA PENGANTAR ..ottt et ettt sttt bt it be b ne e viii

ABSTRAK ..ttt b e bbbt sttt ae et sbeeae et nae s X

ABSTRACT ...ttt sttt b e bt ettt bt et et bt et e b sbesbe e be b xi

DAFTAR ISI.ce e ettt sttt sttt bttt et e b e sbe e beesaeas Xii

BAB | PENDAHULUAN ..ottt ettt st st st st st 1

1.1 Latar Belakang Masalah.............ccooeoieiiieieieeee e 1

1.2 Perumusan Masalah...........cocceeiniincinicinicieeesce et 4

1.3 Tujuan Penelitian..........ccceeveviiieieececece st et 4

1.4 Manfaat Penelitian..........c.cccveireiniinicinicincercee s 5

1.5 Batasan Masalah...........ccoereiiiiinineicce e 6

1.6 Kerangka BerpiKiL...........cceoeriiieeeniniesiese et 6

1.7 Sistematika PenuUIISAN............ccoioiriiiiiniiinccnee s 8

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA . ..ottt sttt 10

2.1 Bauran Pemasaran..........ccccocvereniiiiiiininieice e 10

2.1.1 Pengertian Bauran Pemasaran.............cceccevvreereenieseesenessennens 10

2.12 Konsep Bauran Pemasaran Barang..........c.cceceeevrereenenenceenenns 10

2.2 Keputusan Pembelian..........cccociiieieviiieieseceeeee e 15

2.3 UMKM ..ottt e e st e s s s e e e e e s e 22

2.4 Hipotesis Penelitian..........ccocveviiiieeeiiiieeese et 24

2.5 Penelitian TerdahulLL...........ccoeriieiiiinineeee e 27

BAB Il METODE PENELITIAN.....coitiiate ittt 34

Xii



3.1 LOKAST PENEITIAN.......eiiiiceeieeeeeie ettt ettt e s e eae e s e srae e s seaaees 34

3.2 WaKtu Penelitian........ccoeeiririieieieieesesesiee et 34

3.3 JENIS DALA......ceciieeieiieieeeceese et ettt ettt e 34

3.4 SUMDBDEI DALA.....oceieiieiieeeeee ettt st sttt ne s 35

3.5 Teknik Pengumpulan Data...........cccecveirinirencneineneneeeeeeseseseeeeeaen 36

3.6 Definisi Operasional Variable..........c.cccooeviiiiiiiiiicece e, 37

3.7 Populasi dan SAmpPel........ccceecveviiieieiiceceeeee e 38

3.8 Metode ANAliSi DAt@........ccccceririirieieieireee et 39
3.8.1 Uji INSLIUMENL.....c.vieieiiiecieeceeeee et s 40

3.8.2 Uji ASUMSI KIASIK........coveieieiieiirieieceeeeeeseeeeeeseee 41

3.8.3 Analisis Regresi Linier Berganda............cocceceveveeininenencsenieneens 43

3.8.4 Uji HIPOLESIS.....ccviiieeieieieceeecesteetes ettt s 45

3.8.5 Koefisien Determinasi (AR ........coceveveveveeeeerereeieeieeeeeeeeeevenns 47

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN. ..ottt 48
4.1 HaSil PeNelitiany........ccveieieieieeeee et 48

A =T 0] 0= 1 F= L= o WSS 63
BABV KESIMPULAN DAN SARAN......ccotiieeietee ettt 68
5.1 KESIMPUIAN.......ocieeieiiceeee ettt ettt s ennas 68

5.2 SAIAMN ..ottt ettt sttt b s 68
DAFTAR PUSTAKA ...ttt sttt ettt sttt sttt ettt sttt eneene e 70
LAMPIRAN ...ttt ettt et st et et et e e eseesessessenae ssessensensensns 73

Xiii



DAFTAR TABEL

Daftar Tabel led@man

2.1 Penelitian Terdahulu ... 28
4.1 Hasil Analisis Data Stastik Deskritif..........coceveveeeeeiiiiiiieiiieein 48
4.2 Hasil Distribusi Responden Jenis Kelamin............coooovviiiiiiiiiiiiicinnnnn. 49

4.3 Hasil Distribusi Responden Pekerjaan .. cooeeeeeeeeeeeieeiiieiiiiininnnn. 0.5

4.4 Hasil Distribusi Responden Pendapatan...................uviiiiiieiiiieeeeeeeeene, 51
4.5 HaSIl UJIValiditas...........uuuiumiiieeeiiiiiiiiiree e eeeeeeevveeeeeeeeeees 52
4.6 Hasil Uji Reliabilitas............uiiiii et 53
4.7  Hasil Uji NOrmalitas ...........ccovvvvicemmmiiiiiiiiis e eeeee e e e 54
4.8 Hasil Uji MUItiKOIIN@Aritas ..........ccoceeeuuiiiiiiii e 55
4.9 Hasil Uji HeteroskedastiSitas .........cccceeverrriimmiiiiiaaeeeeeeeeeeeeeeeeeeieeiennes 56
4.10 Hasil Uji Persamaan Regresi Berganda ............ooovvvvveiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee, 58
4.11 Hasil Uji t (Parsial) .......ccovvviiiieeeeeieeeeiiiiiiisss e e e e e e eeeeeeeeeeeesveennneeenens 60
4.12 Hasil Uji F (SIMUIAN) ......oviiiiiicemmm e 62
4.13 Hasil Uji Koefisien Determinasi ( AdjZR......c.covveeveeeeveeieeceeceeeen 62.

Xiv



DAFTAR GAMBAR
Gambar Halaman

1.1 Kerangka berpiKir...... ... 1.
1.2 Keputusn pembelian.............cooiiiiiiiiii e B

XV



DAFTAR LAMPIRAN

Lampiran Halaman

1 Petunjuk Pengisin KUEISIONET ..........comeeeiiieiiiiiiiiiiiiianaaaa e e e e e eaeeeeeas 74

2 KUISIONET ...ttt e e e e anaaa e e e e e e e e aeaeas 75
3 Tabulasi Kuesioner Bauran Pemasaran dan KeguResmbelian ............... 77
4 Output SPSS Uji Validitas Variabel Produk (X1).......ccccoeeeeiviiiiiiieiiiiinnnns 80
5 Output SPSS Uji Validitas Variabel Harga (X2).........eeeiiiiiiniiiiieieiiiieeeee. 80
6 Output SPSS Uji Validitas Variabel Tempat (X3).......ccuvvvviiiiiiiiiiieeinnen. 81
7 Output SPSS Uji Validitas Variabel Promosi (X4)........cccceveiiiiiieeieeeeeennne. 81
8 Output SPSS Uji Validitas Variabel KeputusamBelian (Y) ........cccccce.... 82
9 Output SPSS Uji Reliabilitas Variabel ProdukL]X.............ccoovviiiiierinnnnnnn. 83
10 Output SPSS Uji Reliabilitas Variabel Harg@)X........cccoeeveeieeiiiiiiiiiiiiiinns 83
11 Output SPSS Uji Reliabilitas Variabel Temp&B)..........coevvvvvvvvvvvvvnninnnnnn. 83
12 Output SPSS Uji Reliabilitas Variabel Prom@&}) ..........ccccovvvvvvviviiiinnnnnnns 84
13 Output SPSS Uji Reliabilitas Variabel Keputu®ambelian(Y)................. 84
14 Output SPSS Uji NOIMAlitas .........cooeeeeeeeiiiiiiieiee e 85
15 Output SPSS Uji Multikolinearitas........ccccceeeeveevvieeeeiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeen 86
16 Output SPSS Uji HeteroskedastiSitas. . ccuueeeereeeiiiieeeieeiieeeieeeeeiiiiiiinnns 81.
17 Output SPSS Uji Persamaan Regresi Berganda...........ccccooevveieeiiiinnnee. 88
18 Output SPSS Uji Koefisien Determinasi (Ad).R.........c.ccoeevveveecveereeennnne. 88
19 Output SPSS Uji t (Uji Parsial)........oumeeeeeeeeeeeeeeiiiiiiiiiineeeeeeeeesaseenes 89
20 Output SPSS Uji F (Uji SIMultan) ... eeeeeeeeeeeeiivicieine e ee e 89
21 Jurnal Bimbingan Pembimbing 1........cceoooiiiiiiee e 90.
22 Jurnal Bimbingan Pembimbing 2............c.ooi i 9l

XVi



BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Indonesia merupakan salah satu negara yang memildome
perkapita yang rendah, maka dari itu perlu adangéusprogram usaha bagi
masyrakat untuk meningkatkan laju pertumbuhan ekorh Indonesia itu
sendiri, salah satu program pemerintah yang eksisbérkembang hingga
saat ini yaitu UMKM (Usaha Mikro Kecil Menengah).MKM sendiri
berdiri pada tahun 1997, bahkan pada saat itudiekjasis ekonomi UMK
mampu menjadi penyelamat bagi pemulihan ekonomigsmnkarena
kemampuannya yang cukup signifikan pada PDB maupenyerahan

tenaga kerja (Ravik 201%)

Sejak saat itu UMKM mampu meningkatkan eksistenasdap
pertumbuhan ekonomi bahkan terus meningkat. KebgamaUMKM ini
dikarenakan UMKM tidak memerlukan hutang luar negku sektor-
sektor UMKM seperti pertanian, perdagangan, industnah tangga, dan
lain-lain tidak bergantung pada sumber bahan badu Idar negeri, jadi
bahan baku yang digunakan memang betul-betul mgbnesia meskipun
belum semuanya. Maka dari itu UMKM dapat dikatakabagai soko guru
perekonomian nasional. Pada tahun 2019 SumbangadMJpada Produk
Domestik Bruto (PDB) mencapai 65% atau Rp. 2.39%lj6n hasil tersebut
naik 5% dari pengahasilan PDB tahun lalu yaitu 808aha Mikro, Kecil,

dan Menengah (UMKM) merupakan kegiatan usaha yangmpo



memperluas lapangan kerja, memberikan pelayananoekosecara luas
kepada masyarakat, berperan dalam proses pemerdémampeningkatan
pendapatan masyarakat, mendorong pertumbuhan ekaemberperan
dalam mewujudkan stabilitas nasional (Iman dan28di6}?.

Strategi pemasaran adalah salah satu cara memeamakgknggulan
bersaing yang berkesinambungan baik itu untuk péamn yang
memproduksi barang atau jasa. Strategi pemasapat dgpandang sebagai
salah satu dasar yang dipakai dalam menyusun @eraac perusahaan
secara menyeluruh. Alasan lain yang menunjukkantinggya strategi
pemasaran adalah semakin kerasnya persaingan ydraglapi oleh
perusahaan pada umumnya. Dalam situasi yang demiigak ada lagi
pilihan lain bagi perusahaan kecuali berusaha untekghadapinya atau
sama sekali keluar dari arena persaingan. Olema&ata pemasaran perlu
perhatian serius oleh UMKM, terutama pada penetaategi pemasaran
yang harus betul-betul matang sehingga strategaparan yang di gunakan
nantinya betul-betul bisa menembus pasar di tengafsaingan yang

semakin banyak.

Pemasaran adalah salah satu bagian penting dalajalamkan suatu
usaha. Perlu adanya pengelolaan yang baik agara usaabkebut dapat
tumbuh berkembang lebih baik dan mampu bersainggatenpara
pesaingnya. Salah satu elemen yang penting dalamagagan adalah
strategi pemasaran dan bauran pemasaran (marketimyy Strategi

pemasaran diperlukan agar segmen pasar, penenéisan gasaran, dan



penentuan posisi pasar dapat dengan tepat dip/dhnsite dan media sosial
telah memberikan banyak peluang bagi para pelakiMUkituk dapat
mengembangkan pasar mereka terutama dalam hal gpramiuk menarik
sasaran pasar yang mereka tuju, hal lainnya yangboueat para pelaku
UMKM memasarkan produk dan jasa mereka melalui welan media
sosial adalah karena tingkat entry barriers yamglak sehingga mereka
dapat dengan mudah memasarkan produk dan jasaarmadk website dan

media sosial tersebut (Oztamur dan Karakadilar7 81

Permasalahan yang masih terdapat di dalam toko eags yaitu
belum menerapkannya bauran pemasaran membuat tolas eraga
mengalami penurunan penjualan dalam waktu ke wéénerapan bauran
pemasaran yang akan diterapkan pada toko emas wailk mengetahui
peran strategi bauran pemasaran terhadap kepupesan dilakukannya
survey kepada konsumen, sehingga usaha tersebat demingkatakan
kualitas produk yang dijual dan meningkatkan pdajuaya supaya lebih

baik lagi.

Jika bauran pemasaran dapat diterapkan dengan rbaila akan
meningkatkan keputusan pembelian terhadap prodog glgual pada Toko
Emas Naga Bulakamba Kab. Brebes. Dari uraian lagdakang di atas,
maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitiarengan judul:
“ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA TOKO EMAS NAGA BULAKAMBA

KAB. BREBES”



1.2 Perumusan Masalah

Perumusan masalah pada penelitian ini adalah yaitu:

1. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran (produk) tgrtkagutusan
pembelian pada Toko Emas Naga?

2. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran (harga) tprkeplatusan
pembelian pada Toko Emas Naga?

3. Bauran pengaruh bauran pemasaran (tempat) terkagafpusan
pembelian pada Toko Emas Naga?

4. Bauran pengaruh bauran pemasaran (promosi) tertkagapusan
pembelian pada Toko Emas Naga?

5. Bauran pengaruh bauran pemasaran (produk,hargat@mgmosi)

terhadap keputusan pembelian pada Toko Emas Naga?

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengeatahu

1. pengaruh bauran pemasaran (produk) tehadap keputasgelian
Toko Emas Naga.

2. pengaruh bauran pemasaran (harga) tehadap keppiersdoelian
Toko Emas Naga.

3. pengaruh bauran pemasaran (tempat) tehadap kepytesdelian
Toko Emas Naga.

4. pengaruh bauran pemasaran (promosi) tehadap kepytesnbelian

Toko Emas Naga.



5. pengaruh bauran pemasaran (produk,harga,tempagpnoi@hadap

keputusan pembelian Toko Emas Naga.

1.4 Manfaat Penelitian

Adapun hasil penelitian ini diharapkan dapat meikbarmanfaat sebagai

berikut :

1. Bagi Peneliti
Bagi peneliti berharap penelitian ini dapat menamipgngetahuan,
pengalaman, dan pengenalan kepaB@LITEKNIK HARA PAN
BERSAMA tentang bauran pemasaran berpengaruhdphieeputusan
konsumen membeli pada Toko Emas Naga Bulakamba Eiahes..
Dan sebagai acuan untuk dilakukan penelitian |daifjut dengan
metode yang berbeda.

2. Bagi Toko Emas Naga
Bagi UMKM Toko Emas Naga Bulakamba hasil penelitian daipat
memberikan informasi dan sebagai bahan pertimbabggnToko Emas
Naga untuk meningkatkan bauran pemasaran dalama usah

4. Bagi Politeknik Harapan Bersama
Untuk dijadikan informasi atau referensi bagi peo@yasekaligus
sebagai acuan untuk mahasiswa selanjutkan sebalgan [pembelajaran
kedepan. Khususnya mahasiswa dan mahasiswi POLITEKN

HARAPAN BERSAMA prodi Akuntansi.
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1.6

Batasan Masalah
Permasalahan yang akan dibatasi dalam penyusurnsglitige ini yaitu
pengaruh strategi bauran pemasaran (produk, h&ggat, dan proosi)

terhadap keputusan pembelian pada toko emas naga

Kerangka Berpikir

Berdasarkan penjelasan tersebut di atas, maka dajlakukan
penyederhanaan menggunakan kerangka berpikir Bagaimanalisis
pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan peEmpetla toko emas
naga. Pengaruh bauran pemasaran tersebut dapaskigusebagai acuan
dalam suatu usaha untuk mengetahui pengaruh terhpetabelian produk
di toko emas naga supaya lebih meningkatkan dalsahamya baik dari

produk , tempat dan pemasaran produknya..



Permasalahan: Strategi Rumusan Masalah:
Pemecahan 1. Bagaimana pengaruh
Permasalahan Masalah: bauran pemasaran
yang masih (produk) terhadap
terdapat di dalam Menggunakan keputusan pembelian
Toko Emas Naga strategi berupa pada Toko Emas Nagal’
yaitu belum "1 kuisioner yang di —> 2. Bagaimana pengaruh
menerapkan bagikan kepada br?uran perrrlladsaran
konsep  bauran konsume: supayg (ke‘rjpl)rl?ti)sf’:\enr paerr?tgelian
pemasaran mengetanui pada Toko Emas Naga/?
membuat pengaruh bauran 3. Bagaimana pengaruh
penurunan dalam pemasaran bauran pemasaran
penjualan. terhadap (tempat) terhadap
keputusan keputusan pembelian
pembelian pada pada Toko Emas Naga:
T 4. Bagaimana pengaruh
bauran pemasaran
(promosi) terhadap
keputusan pembelian
pada Toko Emas Nagal-
5. Bagaimana pengaruh
bauran pemasaran
(produk,harga,tempat
promosi) terhadap
keputusan pembelian
_ pada Toko Emas Nac
Umpan Balik

Analisis Data:

1. Statistik Deskriptif

2. Uji Reliabilitas dan Validitas
3. Uji Asumsi Klasik

4. Regresi Linier Berganda

Gambar 1.1 Kerangka berpikir

A 4 A 4

Kesimpulan: .

Bauran Pemasaran (produk) berpengaruh terhadapulsapupembelian.
Bauran Pemasaran (harga) berpengaruh terhadapkapuyiembelian.
Bauran Pemasaran (tempat) berpengaruh terhadapukapipembelian.
Bauran Pemasaran (promosi) berpengaruh terhadajuisaym pembelian.
Bauran Pemasaran (produk,harga,tempat,promosi¢ihgapuh terhadap
keputusan pembelian.

ogkrwbR




1.7 Sistematika Penulisan
Dalam penulisan tugas akhir ini, dibuat sistematiesmulisan agar
mudah untuk dipahami dan memberikan gambaran secaten kepada
pembaca mengenai tugas akhir ini. Sistematika EEmultugas akhir ini
adalah sebagai berikut :

1. Bagian awal

Bagian awal berisi halaman judul, halaman persatyjthalaman
pengesahan, halaman pernyataan keaslian Tugas BKA)r halaman
pernyataan persetujuan publikasi karya ilmiah untképentingan
akademis, halaman persembahan, halaman motto, petgantar,
intisari/abstrak, daftar isi, daftar tabel, dafgambar, dan lampiran.
Bagian awal ini berguna untuk memberikan kemuddegada pembaca
dalam mencari bagian-bagian penting secara cepat.

2. Bagian isi terdiri dari lima bab, yaitu :

BAB | PENDAHULUAN
Bab ini berisi latar belakangmasalah, perumusaralalas
tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan fahsa
kerangka berpikir dan sistematika penulisan.

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Pada bab ini memuat teori-teori tentang bauran paraa,
keputusan pembelian, dan UMKM.

BAB Il METODE PENELITIAN



Bab ini berisi tentang lokasi penelitian (tempanh @damat
penelitian), waktu penelitian, metode pengumpulatad
jenis dan sumber datapenelitian, dan metode asdida.
BAB IV  HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini berisikan tinjauan umum instansi, sepegjaah
singkat instansi, profil instansi, struktur orgasis tugas
dan wewenan@ib description laporan hasil penelitian dan
pembahasan hasil penelitian.
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan berisi tentang garis besar dari intiilhas
penelitian, serta saran dari peneliti yang dihaaap#tapat
berguna bagi institusi atau perusahaan.
DAFTAR PUSTAKA
Daftar pustaka berisi tentang daftar buktgrature yang berkaitan
dengan penelitan. Lampiran berisi data yang menaykuypenelitian
tugas akhir secara lengkap.

3. Bagian Akhir

LAMPIRAN

Lampiran berisi informasi tambahan yang mendukdefgngkapan
laporan, antara lain Surat Keterangan Telah Metaldsan Penelitiandari
Tempat Penelitian, Kartu Konsultasi, Spesifikaginte serta data-data

lain yang diperlukan.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Bauran Pemasaran
2.1.1 Pengertian Bauran Pemasaran
Bauran pemasaran memiliki peranan penting dalam
mempengaruhi konsumen agar dapat membeli suatwlprai@du jasa
yang ditawarkan oleh perusahaan sehingga dapat ngkatkan
pendapatan perusahaan. Bauran pemasaran adal&aiaangariabel
yang digunakan perusahaan untuk terus mencapantymang telah
direncanakan (Kotler dan Amstrong, 20165)Bauran pemasaran
merupakan strategi mencampur kegiatan-kegiatan gsara agar
menghasilkan pendapatan yang memuaskan (Alma, ROA!
Berdasarkan definisi di atas dapat disimpulkan @hbauran
pemasaran merupakan unsur dalam pemasaran yangg sali
berhubungan dan digunakan oleh perusahaan dalarnapentujuan

usaha.

2.12 Konsep Bauran Pemasaran Barang
Bauran pemasaran merupakan salah satu konsep ulzara
dunia pemasaran modern. Bauran pemasaran dapansiibn sebagai
serangkaian alat pemasaran taktis yang terdiri gesduk, harga,

tempat dan promosi yang dapat dikendalikan danddigen oleh

10
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Perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang rikangi oleh
perusahaan dalam pasar sasaran (Kotler 2016:1&)tler dan Keller
(2017)8 juga menyatakan bahwa bauran pemasaran atau gang s
disebut sebagai 4P dapat dilihat dari dua sudutdaan yaitu, sudut
pandang penjual dan sudut pandang pembeli. Damutspdndang
penjual, 4P merupakan perangkat pemasaran yangdig@rsuntuk
mempengaruhi pembeli. Sedangkan, dari sudut pandantoeli 4P
merupakan perangkat pemasaran yang dirancang uméukberikan
manfaat bagi pelanggan. Komponen-komponen dariabapemasaran
yang sering disebut 4P tersebut antara lain: Protiakga (price),
tempat (place) dan promosi.

Konsep bauran pemasaran terdiri dari(gfoduct, price, place,

promotion)yaitu sebagai berikut:
a. Produk(Product)

yaitu suatu yang dapat ditawarkan ke pasar untukdapatkan
perhatian, agar produk yang dijual mau dibeli, damkan atau
dikonsumsi yang dapat memenuhi suatu keinginan kéowtuhan
dari konsumen. Untuk menarik konsumen agar prodangy
ditawarkan sesuai dengan tujuan yang diharapkaka mperlu strategi
dalam mengembangkannya, adapun strategi dalam méaggkan

produk,10 sebagai berikut:

1. Penentuan Logo dan Merek
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Logo merupakan ciri khas dari suatu bank sedangkato adalah
kata yang mendorong bank dalam melayani kebutulesyanakat.
Maka dari itu logo dan moto harus dirancang denbenar
sehingga masyarakat atau nasabah bisa dengan mgdah

2. Menciptakan Merek

Jasa yang ditawarkan oleh bank perlu diberikan knezgentu.
Merek bisa berupa simbol, istilah, nama, desain &@mbinasi
dari semuanya, yang melambangkan suatu lembagabtgrs
sehingga merek satu lembaga dengan lembaga laipih#idak
ada merek yang sama. Faktor-faktor yang harus tdigsngkan

dalam pembuatan merek:

a. Mudah diingat

b. Terkesan hebat danodern

c. Memiliki arti (dalam arti positif)

d. Menarik perhatian

3. Menciptakan Kemasan

Kemasan merupakan pembungkus suatu produk. Namiam da
dunia perbankan, kemasan diartikan pemberian pedayatau jasa
kepada para nasabah, pembungkus dalam bidangmesalnya

buku tabungan, cek, bilyet.
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4. Keputusan Label

Label merupakan bagian dari kemasan, yang dilekghepada

produk yang ditawarkan. Dalam lembaga perbankarsahia

tercantum cara penggunaan, misalnya pada kartu ATM.

a. Harga(Price)
yaitu sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen denganfaat
dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa yalainya
ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui tawanawar,
atau ditetapkan oleh penjual untuk satu harga ysagpa
terhadap semua pembeli.

b. Tempat(Place)

yaitu sebuah tempat diasosiasikan sebagai salusinbdsi

yang ditujukan untuk mencapai taget konsumen.Sistem

distribusi ini mencakup lokasi, transportasi, pelauan, dan
sebagainya

c. Promosi(Promotion)
promosi artinya aktivitas yang menyampaikan manfaatuk

dan membujuk pelanggan membelinya. Dengan adamyagsi

konsumen bisa mengetahaui tentang produk terselbnt d

akhirnya akan memutuskan untuk membelinya. Dengaget

pasar yang berbeda-beda suatu perusahaan harus bisa

memutuskan kegiatan promosi yang tepat bagi suaeidug

atau jasa. Serta menyesuaikan dengan anggaran rygar
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dimiliki perusahaan. Ada empat sarana promosi yedapgat

digunakan:

a) Periklanan(adversiting) Iklan adalah sarana promosi yang
digunakan oleh bank untuk menginformasikan, mendaik
mempengaruhi calon nasabahnya. Adapun cara yaagdbis
lakukan, vyakni: Pemasangan billboard di jalan yang
strategis,pencetakan brosur, dengan menyebarkatiagis
cabang atau pusat-pusat perbelanjaan, pemasangadukp

dan lain sebagainya. Yang bisa menarik minat cadsabah.

b) Promosi penjualafsales promotionpengan tujuan promosi
penjualan untuk meningkatkan penjualan atau untuk
meningkatkan jumlah nasabah. Promosi penjualan p&gy
dilakukan bagi bank adalah, pemberian insentif #apa
nasabah yang memiliki simpanan dengan saldo tertent
pemberian souvenir kepada nasabah yang loyal dan la

sebagainya, potongan harga disaat hari tertentu.

c) Publisitas(publicity) Untuk memberikan citra yang baik bisa
dilakukan dengan mengadakan kegiatan sosial, pbdam
cerdas cermat, melakukan seminar produk ke instansi
instansi. Sehingga bisa meningkatkan pamor bank,Seara

langsung atau tidak.
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d) Penjualan Pribad{Personal SellinglUsaha yang dilakukan
masing-masing karyawan bank dalam melayani dan
mempengaruhi nasabah. Dalam hal ini yang berpehgaru

besar yakni customer service.

2.2 Keputusan Pembelian
2.2.1 Pengertian Keputusan Pembelian
Menurut Philip Kotler & Kevin Lane Keller (2019:1p824
Keputusan pembelian adalah proses integrasi yaqundkan untuk
mengombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasatiwalebih
perilaku alternatif dan memilih satu di antarany&eputusan
konsumen adalah sebuah pendekatan penyelesaianaimasala
kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atsa ¢mlam

memenuhi keinginan dan kebutuhannya.

2.2.2 Proses Pengambil Keputusan

Menurut Philip Kotler & Kevin Lane Keller (2019, 184)%
proses pengambil keputusan adalah sebuah pendekatan
penyesuaian masalah yang terdiri dari lima tahayg yhlakukan
konsumen, kelima tahap tersebut adalh pengenalasalata
pencarian informasi, evaluasi alternatif, membuegkusan, dan

perilaku pasca Pembelian.
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Tahap Proses

Keputusan Pembeli

Pengenalan Pencarian Evaluasi Keputusi Prilakc
. . n
masalah __> informasi ) alternatif ; pembelian ﬂ pasca
Pembeli
Gambar 2.1

1) Pengenalan masalah
Pengenalan masalah adalah proses pembelian dirketda
pembeli menyadari suatu masalah atau kebutuhandipioy oleh
rangsangan internal atau eksternal. Jika kebutudikatahui maka
konsumen akan serta memahami kebutuhan yang beknu p
segera dipenuhi atau masalah dapat ditunda penramgdaserta
kebutuhan yang sama-sama harus segera dipenuihipddd tahap
inilah proses pembelian mulai dilakukan.

2) Pencarian informasi
Pencarian informasi adalah tahap proses pengamkdpntusan
pembeli dimana konsumen telah tertarik untuk mentzih
banyak informasi konsumen mungkin hanya meningkatka
perhatian atau mungkin aktif mencari informasi.

3) Evaluasi alternatif
Evaluasi alternatif adalah tahap dalam proses mpebidan
keputusan dimana pembeli dimana konsumen menggunaka
informasi untuk mengevaluasi berbagai penyedia gsarnatif

pilihan.
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4) Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian adalah kegiatan individu yamgas
langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untakakukan
pembelian terhap produk yang ditawarkan oleh pénjua
5) Perilaku Pasca Pembeli
Perilaku pasca pembeli adalah konsumen tersebatgkan terlibat
dalam tindakan-tindakan sesudah pembelian dan peagg
produk atau jasa yang akan menarik minat pemasskerfaan
pemasar tidak akan berakhir pada saat suatu jagel, d tetapi
akan terus berlangsung hingga periode sesudahgliamisupaya
konsumen bisa melakukan keputusan pembelian ulang.
Faktor-faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembhelian
Terdapat faktor internal dan eksternal konsumery yarpengaruh
dalam melakukan keputusan pembelian. Peran fa&kboif
tersebut berbeda untuk produk yang berbeda. Dekagarlain, ada
faktor yang dominan pada pembelian produk, semeifigétor lain
kurang berpengaruh. Menurut Philip Kotler & Keviare Keller
(2019)% Adapun faktor-faktor internal sebagai berikut:
1) Faktor Budaya
budaya adalah penentu keinginan dan tingkah lakaog ya
tercermin dari cara hidup, kebiasaan dan tradisianda
permintaan akan bermacam-macam barang dan jasamDell

ini perilaku konsumen yang satunya akan berbeda-dedgan
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perilaku konsumen lainnya karena tidak ada homaogegialam
kebudayaan itu sendiri.

2) Faktor Sosial
faktor sosial juga mempengaruhi tingkah laku penfbighan
produk amat dipengaruhi oleh kelompok kecil, kejaateman,
peran dan status sosial konsumen.

3) Faktor Pribadi
faktor pribadi dipengaruhi oleh karakteristik pubaseperti
umur dan tahap daur hidup, pekerjaan, situasi ekgngaya
hidup serta kepribadian konsumen.

4) Faktor Psikologis
faktor psikologi adalah seperangkat proses psikslkgmbinasi
dengan karakteristik konsumen tertentu untuk mesititaen
proses keputusan dan keputusan pembelian.

2.2.3 Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Frans Abadi Cysara (20£%)Indikator keputusan
pembelian ada lima yaitu:
1. Tahap menaruh perhatiad{tentior)
Tahap menaruh perhatian adalah tahapan dimanadais bisa
membuat para konsumen sadar akan keberadaan produk
tersebut. Baik promosi menggunakan iklan cetak, &tgu
jaringan personal lainnya.

2. Tahap ketertarikanlfteres)
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Tahapan ketertarikan setelah berhasil meraih parhat
konsumen, harus dilakukan follow up yang baik. ¥aghapan
lebih dalam memberikan informasi produk, membujukn d
mempu memberikan alasan kenapa konsumen harus rmiembe
produk yang kita tawarkan.

3. Tahap berhasrat/ berniabgsire)
Tahap berhasrat atau berniat adalah tahap memberika
penawaran yang tidak dapat ditolak oleh konsumiemama agar
timbul keinginan dan hasrat untuk membeli produé&.ki

4. Tahap untuk memutuskan untuk aksi belicfion)
Tahap untuk memutuskan aksi beli adalah tahaparardim
konsumen agar mengambil tindakan untuk memulai neémb
produk.

5. Tahapan S§tisfaction
Tahapan satisfacion adalah tahapan akhir dimanaukoen
merasa puas dengan produk dan akhirnya memutusikaik u
membeli produk.

2.2.4 Peranan Konsumen Dalam Pembelian

Titik tolak untuk memahami konsumen terletak paeausahaan
yang harus mengerti dan memahami bagaimana tanggapa
konsumen terhadap rangsangan pemasamaarkéting stimul)i
yang dilakukan perusahaan. Untuk itu, perusahaan peeneliti

hubungan antara rangsangan pemasaran dan tanggapamen.
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Menurut Engel, dkk (2020:48), ada beberapa peranan yang

dimainkan orang dalam sebuah pengambilan keputassara lain:
1) Insiator {nitiator), yaitu seorang dalam proses pembelian

2) Pemberi pengarulimfluencej, yaitu individu yang opininya

sangat dipertimbangkan dalam memilih.

3) Pengambil keputusadédcide), yaitu orang dengan wewenang

keuangan atau kekuasaan untuk mendikte piliharr akhi
4) Pembelijuyen, yaitu agen pembeli

5) Pemakaiyse, yaitu konsumen aktual Ada empat tipe perilaku
konsumen berdasarkan derajat keterlibatan pembaiand
membeli dan antara berbagai merk (Kotler, 20081220)

1) Perilaku membeli yang kompleks

Konsumen menyadari perbedaan penting diantara
beberapa merk yang ada dan konsumen sangat terlibat
Biasanya konsumen tidak banyak mengetahui tentang
penggolongan dan tidak banyak belajar tentang produ
Untuk lebih membantu pembeli dalam mengenal produk
tersebut, pemasar perlu membedakan ciri-ciri mexkny
menggunakan iklan untuk menjelaskan manfaat yang
terkandung dalam suatu merk tertentu.

2) Perilaku membeli yang mengurangi ketidakcocokan
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Konsumen hanya melihat sedikit perbedaan dalam
merk dan kadang-kadang konsumen sangat terlibatbiksgp
dalam suatu pembelian konsumen tidak begitu coeoigah
suatu produk tertentu dan berupaya untuk membedakan
keputusannya guna mengurangi ketidakcocokan. Langka
terbaik bagi pemasar untuk mengantisipasi hal betse
adalah dengan jalan penentuan harga, lokasi yaiflg ba
tenaga jual yang efektif guna mempengaruhi merkya@ag
terutama adalah membantu konsumen agar tetap mantap
dengan keputusannya setelah melakukan pembelian.

3) Perilaku membeli berdasarkan kebiasaan

Tidak adanya perbedaan nyata antara merk dan
pembeli kurang terlibat. Langkah terpenting bagmpasar
adalah dengan memanfaatkan promosi harga dan penjua
sebagai rangsangan bagi pembeli yang mencoba memaka
produk karena pembeli tidak begitu terikat dengaerkm
tertentu dan untuk mengubah dari keterlibatan renda
menjadi keterlibatan tinggi.

2.2.5 Tahapan Keputusan Pembelian

Sebelum melakukan pembelian, seorang konsumen akan
dihadapkan oleh berbagai pilihan atau jasa. Disieorang
konsumen akan melakukan pertimbangan-pertimbareyaadap

produk atau jasa yang ditawarkan sesuai dengantikedou dan
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keinginannya sehingga kepuasan dapat terpenuhi. d#amyan
demikian, ketika seorang konsumen melakukan pearbetiaka
secara umum konsumen tersebut akan mengikuti proses

keputusan pembelian. Menurut Lamb (2017:%809)

2.3 UMKM

Menurut (Rudjito 2024%) UMKM adalah adalah usaha yang
punya peranan penting dalam perekonomian neganésth, baik
dari sisi lapangan kerja yang tercipta maupun dasi jumlah
usahanya. Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) darikivake
waktu mengalami perkembangan bagus. Para pelakunisbis
menghasilkan produk yang beragam. Usaha Mikro Kel@hengah
menjadi salah satu terobosan meningkatkan pertuambakonomi di
tengah-tengah masyarakat untuk mencapai kesejahtéidup yang
memadai. Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) menjadnopang
perekonomian Indonesia,karena membantu pertumbuhan
perekonomian masyarakat. Kemandirian masyarakaertsepara
pelaku bisnis UMKM ini diharapkan mampu menguramgigka
pengangguran jika melihat fakta lapangan pekerjgarmg semakin
terbatas dengan jumlah tenaga kerja yang belunertgrsterus

bertambabh.

Di dalam undang-undang nomor 20 tahun 2008 tenisafja mikro

kecil dan menengah (UMKM) didefinisikan pengertidMKM dan
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kriterianya, yaitu usaha mikro adalah usaha prafiuktlik orang
perorangan dan atau badan usaha perorangan yangnuignkriteria
usaha mikro sebagaimana diatur dalam undang-undangisaha
kecil adalah usaha produktif yang berdiri sengiang dilakukan oleh
orang atau peroranagan atau badan usaha yang imgkapakan anak
perusahaan atau bukan cabang perusahaan yangkglimikuasai,
atau menjadi bagian baik langsung maupun tidakslamg dari usaha
menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteala ukecil

sebagaimana dimaksud dalam undang-undang ini.

Menurut Zaharuddin (2020 usaha atau juga disebut suatu
perusahaan adalah suatu bentuk usaha yang melalkdgiatan
secara tetap dan terus menerus dengan tujuan n@eiper
keuntungan, baik yang diselenggarakan oleh perarangaupun
badan usaha yang berbentuk badan hukum atau tetbkriiuk bahan
hukum, yang didirikan dan berkedudukan di suatuatadalam suatu
negara. Ciri — ciri usaha mikro berdasarkan Unddndang Nomor
20 Tahun 2008 tentang UMKM vyaitu :

a. Jenis barang usahanya tidak tetap, dapat bergad# periode

tertentu.
b. Tempat usahanya tidak selalu menetap, dapat bersdahktu-

waktu.
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c. Belum melaksanan administrasi keuangan yang sewgerban
tidak memisahkan antara keuangan keluarga dengaangan

usaha dan sumberdaya .

d. Manusia (pengusaha) belum memiliki jiventerpreneuryang
memadai;
e. Tingkat pendidikan rata-rata relatif rendah.
f. Pada umumnya belum akses perbankan namun sebagian d
mereka sudah akses ke lembaga keuangan non bank
g. Umumnya tidak mempunyai izin usaha atau persyailatgalitas
lainnya termasuk Nomor Pook Wajib Pajak (NPWP)
2.4 Hpotesis Penelitian
Menurut Sugiyono (2017 hipotesis diartikan sebagai jawaban
sementara atas suatu permasalahan penelitian, isimqekti melalui data-
data yang terkumpul. Berdasarkan rumusan masaladp tgdah diuraikan,
maka penulis merumuskan hipotesis sebagai berikut :
a. Pengaruh Bauran Pemasaran (Produk) Terhadap Keputusn
Pembelian Pada Toko Emas Naga.

Produk adalah adalah segala sesuatu yang dapwerkan
kepada pasar untuk memuaskan suatu keinginan athutuhan,
termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acaragptampatproperty,
organisasi, informasi dan ide (Kotler dan Kelle®0g:4)°.. Produk yang
baik dapat menarik minat beli konsumen lebih banydsuai dengan

hasil penelitian yang dilakukan oleh Prasetio damette (2017}
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menyimpulkan bahwa variabel produk berpengaruh raegaarsial

terhadap keputusan pembelian pada Chepito TouT dael.

Berdasarkan uraian diatas maka penulis dapat mekanu

hipotesis penelitian ini sebagai berikut:

H1 : Produk secara parsial berpengaruh terhadaptiksgn pembelian

pada Toko Emas Naga Bulakamba Kab. Brebes.

b. Pengaruh Bauran Pemasaran (Harga) Terhadap Keputusa
Pembelian Pada Toko Emas Naga.

Harga adalah jumlah semua nilai yang diberikanh ole
pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memditau
menggunakan suatu produk atau jasa. Harga yangvatkan
disesuaikan dengan kualitas produk yang dijual dapaningkatkan
keputusan membeli pada konsumen. Sesuai dengalitipen@enurut
Mega Christine (2019Y! menjelaskan bahawa bauran pemasaran
(harga) berpengaruh secara parsial dan signifiedmatiap keputusn

pembelian.

Berdasarkan uraian diatas maka dapat dirumuskaotesis

penelitian ini sebagai berikut:

H2 : Harga secara parsial berpengaruh terhadaptusgrupembelian

pada Toko Emas Naga Bulakamba Kab. Brebes.
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c. Pengaruh Bauran Pemasaran (Tempat) Terhadap Kepusan

Pembelian Pada Toko Emas Naga

Tempat adalah bukan berarti hanya lokasi perusasejantetapi
juga termasuk saluran pemasaran, pengaturan |lgesiediaan, dan
transportasi. Sesuai dengan penelitian menurut arion Prasetio
(2017}*¢1 menjelaskan bahawa bauran pemasaran (tempat)
berpengaruh secara parsial dan signifikan terhaleputusan

pembelian pada Toko Emas Naga.

Berdasarkan uraian diatas maka dapat dirumuskaotesig

penelitian ini sebagai berikut:

H3 : Tempat secara parsial berpengaruh terhadaputussm

pembelian pada Toko Emas Naga Bulakamba Kab. Brebes

d. Pengaruh Bauran Pemasaran (Promosi) Terhadap Kepusan

Pembelian Pada Toko Emas Naga

Promosi adalah suatu hal yang dilakukan untuk markam dan
memperkenalkan suatu produk kepada masyarakanr.dMenurut
penelitian dari Rionardo Prasetio (203%)menyimpulkan bauran
pemasaran (promosi) berpengaruh secara parsiadegshkeputusan

pembelian pada Toko Emas Naga.

Berdasarkan uraian diatas maka dapat dirumuskpotdsis

penelitian ini sebagai berikut:
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H4 : Tempat secara parsial berpengaruh terhadaputussm

pembelian pada Toko Emas Naga Bulakamba Kab. Brebes

e. Pengaruh Bauran Pemasaran (Produk, Harga, Tempatdan

Promosi) Terhadap Keputusan Pembelian

Bauran pemasaran adalah kombinasi dari empat ehriadtu
produk, struktur harga, kegiatan promosi, dan sistdistribusi
(Dharmesta dan Handoko, 2010&%)Menurut penelitian dari Mega
Christine (2019}"! menyimpulkan bauran pemasaran berpengaruh

secara signifikan dan parsial terhadap keputusarbekan .

Berdasarkan uraian diatas maka dapat dirumuskanesis

penelitian ini sebagai berikut:

H5 : (Produk, Harga, Tempat dan Promosi) secaraul&m
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Holks

Naga Bulakamba Kab. Brebes.

2.5 Penelitian Terdahulu
Hasil temuan temuan dari penelitian terdahulu meikde
kerangka mengenai variabel — variabel yang berhgdnugengan Analisis
Startegi Bauran Bauran Pemasaran Dalam Meningkaikandapatan
Usaha Tokoh Emas. Maka penelitian ini melakukartusuget mengenai
analisis Bauran Pemasaran apa saja yang memengaaghitusan

pembelian.
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No | NAMA JUDUL METODE HASIL
1 | Marina Intan PENGARUH Kuantitatif, b. Berdasarkan hasil
Pertiwi (2017) BAURAN regresi linier penelitian yang
PEMASARAN berganda dilakukan dapat
TERHADAP diketahui bahwa
KEPUTUSAN variabel bauran
PEMBELIAN pemasaran yang

terdiri dari Produki
(X1), Hargai (X2),
Promosii (X3), dani
Tempati (X4)
secarai bersama-
samai atauii
bergandai
mempunyaii
pengaruhi
signifikani terhadap
Keputusani
Pembeliani (Y). Hal
ini dibuktikan dari
hasil analisis yang
diperoleh nilai
Fhitung sebesar
19,169 dengan
probabilitas
signifikansi sebesar
0,000 < 0,05.

c. Berdasarkan dari

hasil uji t, maka
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dapat diketahui
bahwa variabel
Promosi (X3)
mempunyai nilai
thitung dan
koefisien regresi (B
yang paling besar.
Maka dari itu
variabel Promosi
(X3) mempunyai
pengaruh dominan
dibandingkan
variabel lainnya.
Semakin kuat
promosi yang
dilakukan Baker’s
King, maka
konsumen akan
melakukan
keputusan
pembelian terhadap
Baker’s King
dibandingkan

produk lainnya

Mega Christine
Wangko (2018)

PENGARUH
STRATEGI
BAURAN
PEMASARAN
TERHADAP
KEPUTUSAN

Kuantitatif,
regresi linier

berganda

1. Besarya kontribusi
variabel yang diteliti
sebesar 81,1%
sedangkan sisanya
sebesar 18,9%

merupakan
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PEMBELIAN
MOBIL
PANTHER
PADA PT
ASTRA
INTERNASIONA
L - 1ZUZU
MANADO

sumbangan faktor lair
yang tidak
dimasukkan dalam
penelitian ini. Hasil
tersebut menunjukkan
besarnya kontribusi
keempat variabel
bebas yang diteliti
dengan variabel

terikat.

2. Hasil analisis secard
simultan dan persial
produk,harga, tempat
dan promosi
berpengaruh terhadap
keputusan Pembelian.
Hipotesis yang
menyatakan produk,
harga, tempat dan
promosi secara simulta
dan persial berpengary
terhadap keputusan
Pembelian dapat
diterima. Saran Penulis
menyarankan harga

yang ditawarkan d
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ARUM PUSPA
UTAMI (2017)

PENGARUH
BAURAN
PEMASARAN
TERHADAP
KEPUTUSAN
PEMBELIAN
KONSUMEN DI
MINIMARKET
KOPMA
UNIVERSITAS
NEGERI
YOGYAKARTA

Kuantitatif,
regresi linier

berganda

1. Variabel produk
memiliki pengaruh
positif dan signifikan

terhadap keputusan

pembelian konsumen di

minimarket KOPMA
UNY. Dibuktikan
dengan nilai thitung
sebesar 3,726 dan nila
ttabel sebesar 1,980
dengan signifikansi
sebesar 0,000,
dikarenakan nilai
thitung> ttabel dan
signifikansi< 0,05,
maka dapat
disimpulkan bahwa
variabel produk
mempengaruhi
keputusan pembelian
konsumen di
minimarket KOPMA
UNY. Selain itu,
variabel produk juga
memiliki nilai
Sumbangan Efektif
(SE) sebesar 15%

terhadap keputusan

pembelian konsumen di

minimarket KOPMA
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UNY.

Fitri Komalasari
(2018)

Pengaruh Bauran
Pemasaran
Terhadap
keputusan
Pembelian
Produk
Handphone Nokia
Eseries

Kuantitatif,
regresi linier

berganda

1. Secara simultan
bauran pemasaran yaitu
produk, harga,
distribusi/tempar dan
promosi berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian produk
handphone Nokia
Eseries.

2. Secara parsial dari
empat variabel bauran
pemasaran hanya dua
variabel yang
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan
pembelian produk
handphone Nokia
Eseries, yaitu harga dan

distribusi/tempat.
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Rionardo Praseti
dan Kazia
Laturette (2017)

D PENGARUH
BAURAN
PEMASARAN
TERHADAP
KEPUTUSAN
PEMBELIAN
PADA BISNIS
CHEPITO TOUR
& TRAVEL

Kuantitatif,
regresi linier

berganda

Penelitian ini dapat
menyimpulkan bahwa
variabel produk,
tempat, dan promosi
memiliki pengaruh
terhadap keputusan
pembelian dan variabe
harga tidak memiliki
pengaruh terhadap
keputusan pembelian
pada bisnis Chepito

Tour & Travel.

Sumber : Penelitian terdahulu




BAB Il

METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian ini bertempat pada pada Toko ENega diJI Taruna No.4

RT 01/RWO01 Desa Taruna,Kec Bulakamba, Kab Brebes

3.2 Waktu Penelitian
Penelitian dilaksanakan selama 3 bulan, terhituag thnggal tanggal 2
Maret sampai dengan 15 Mei 2021.

3.3 Jenis Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian adaladgsi berikut :

3.3.1 Data Kualitatif
Data kualitatif menurut Suliyanto (2018} yaitu data dalam bentuk
kata-kata atau bukan bentuk angka. Data ini biasangnjelaskan
karakteristik atau sifat. Dalam penelitian ini detglitatif yaitu berupa
gambaran umum, sejarah, struktur organisasi, sgdanasi lain yang
dibutuhkan untuk mengetahui pengaruh strategi bap@masaran
dalam meningkatkan pendapatan usaha toko emas Bidgkamba

kab. Brebes.

34
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3.3.2 Data Kuantitatif
Data kuantitatif menurut Suliyanto (2088) yaitu data yang
dinyatakan daam bentuk angka dan merupakan hagsil da
perhitungan dan pengukuran. Dalam penelitian ita daantitatif
yaitu berupa hasil dari kuisioner untuk mengetapengaruh
bauran pemasararerhadap keputusan pembelian pada Toko Emas
Naga Bulakamba Kab.Brebes.
3.4 Sumber Data

Sumber data yang digunakan dalam penelitian inaadsebagai berikut:
3.4.1 Data Primer

Data primer menurut Muhammad (Sarwono 2019:#23)dalah
data yang dapat dikumpulkan sendiri oleh peneéiigbung dari
sumber pertama. Data primer yang digunakan dalaneliian ini

adalah hasil dari penyebaran kuesioner kepadanmdspo

3.4.2 Data Sekunder
Data sekunder menurut Muhammad (Sarwono 20192#23)
adalah data yang sudah tersedia sehingga kitaalimggncari dan
mengumpulkannya. Sehingga dapat disimpulkan datainger
merupakan sumber data penelitian yang diperoletelppesecara
tidak langsung melalui media perantara (diperoleh dicatat oleh
pihak lain). Data sekunder yang digunakan dalamelgém ini

adalah seperti penelitian terdahulu yang berkaitentang bauran
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pemasaran dan keputusan pembelian terhadap toks ega

bulakamba kab.Brebes.

3.5 Teknik Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data-data atau keterangan yapegridkan dalam
penelitian ini, maka metode penelitian yang digamagenulis ialah sebagai
berikut :
3.5.1 Observasi
Observasi menurut  Sugiyono (2018:1&%) vyaitu teknik
pengumpulan data yang berkaitan dengan perilakwsianproses
kerja, gejala-gejala alam dan bila responden yaiagnati tidak
terlalu besar. Observasi dalam penelitian ini dikdn secara
langsung pada Toko Emas Naga Bulakamba kab. Breéegan
mengumpulkan data yang berkaitan dengan penyusugas akhir
ini.
3.5.2 Wawancara
Wawancara menurut Suliyanto (20%8) yaitu teknik pengambilan
data dimana peneliti langsung berdialog denganorelgm untuk
menggali informasi dari responden. Dalam penelitian peneliti
melakukan tanya jawab secara langsung dengan kemslioko Emas

Naga Bulakamba..
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3.5.3 Studi Pustaka
Studi Pustaka menurut Sugiyono (2017:231)merupakan kajian
teoritis dan referensi lain yang berkaitan dengdai,nbudaya dan
norma yang berkembang pada situasi sosial yanditiditStudi
kepustakaan sangat penting dalam melakukan pamelial ini yang

dapat menunjang dalam penyusunan Tugas Akhir.

3.5.4 Kuesioner

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yarigkudian
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atayapsan tertulis
kepada responden untuk di jawabannya (Sugiyond]:208%)%%. Pada
penelitian ini kuesioner yang digunakan adalah ikwmes tutup, yaitu

kuesioner yang jawabannya sudah disediakan ole#lipen

3.6 Definisi Operasional Variable
Menurut sugiyono (2018f! variable penelitian adalah suatu atribut atau
sifat atau nilai dari orang, objek atau kegiatamgyanempunyai variasi
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk digela dan ditarik
kesimpulannya. Variabel yang digunakan dalam pesaelini adalah variabel
terikat dan bebas.

Menurut Sugiyono (2018%, pengertian variabel terikat dan variabel bebas

sebagai berikut :
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3.6.1 Variabel Dependen
Variabel dependen disebut sebagai variabel outgrteria,

konsekuen. Dalam bahasa Indonesia sering disebaipae variabel
terikat. Variabel terikat merupakan variabel yarngedgaruhi atau
yang menjadi akibat, karena adanya variabel bdbalam penelitian
ini yang menjadi variabel dependen adalah keputpsarbelian.

3.6.2 Variabel Independen

Variabel Independen sering disebut sebagai variatselulus,

prediktor, antecedenDalam bahasa Indonesia sering disebut variabel
bebas. Variabel bebas adalah merupakan variabgl ry@mpengaruhi
atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbuhaymbel
dependen (terikat). Dalam penelitian ini yang menjaariabel
independen adalah bauran pemasaran. Dimana X1 kr&@uharga,

X3 tempat dan X4 promosi.

3.7 Populasi dan Sampel
3.7.1 Populasi

Populasi menurut Sugiyono (20%9) Adalah wilayah generalisasi
yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai taslidan
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh penefituk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya. Dalam penelitiarpyasi yang di

gunakan adalah konsumen Toko Emas Naga Bulakamb®des
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3.7.2 Sampel
Sampel menurut Sugiyono (20#3)adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Bila palpsi besar, dan
peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang addappopulasi,
misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan ,vakena jumlah
populasi yang sedikit maka peneliti menggunakanpshihari populasi
itu. Pada peneliti ini menggunakan teknik pengaambilsampel
Indensial Samplingdimana selama kurun waktu penelitian , peneliti
memperoleh 35 responden. Dimana peneliti menyebakkasioner

selama 3 hari mulai dari tanggal 17-19 Maret 2021.

3.8 Metode Analisi Data

Analisis data adalah kegiatan setelah data datrigelresponden
terkumpul. Metode analisis data ini yaitu deskfiptiantitatif menggunakan
SPSS $tatistical Product and Servicgolution) versi 22. Kegiatan analisis
data adalah mengelompokkan data berdasarkan \aridae jenis
responden, mantabulasi data berdasarkan variabieselaruh responden,
menyajikan data dari setiap variabel yang ditefitelakukan perhitungan
untuk menjawab rumusan masalah dan melakukan pedaih untuk
menguiji hipotesis yang telah diajukan. Sugiyondl g#&°!

Skala yang sering di gunakan dalam transformasa dafalitatif
menjadi data kuantitatif adalah skala model Likgitu skala yang berisi

lima timgkat preferensi jawaban dengan sebagakiieri
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3.8 Skala Model Likert

Pilihan Jawaban Bobot Nilai
Sangat setuju 5
Setuju 4
Kurang Setuju 3
Tidak setuju 2
Sangat tidak setuju 1

Sumber: Sugiyono (2017:9%}

Skala likert digunakan pada penelitian dengan neefoehgambilan
menggunakan kuisioner dengan data berbentuk kaghtitbukan
angka).Sedangkan analisis statistic mengharuskarelipgn memiliki
bentuk data berupa angka (kuantitatif) sehinggladieert digunakan untuk
mengkuantitatifkan (merubah data dalam bentuk gngleda berbentuk
kuanlitatif yang didapatkan dari kuisioner.Skakelt biasanya digunakan
pada data ordinal.

3.8.1 Uji Instrument
3.8.1.1 Uji Validitas

Uji Validitas adalah suatu data yang dapat dipeaxcay
kebenarannya sesuai dengan kenyataan. Mer@ugiyono
(2018J°¢! Dikatakan valid berarti instrumen tersebut dapat
digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya di. uku
Pengujian terhadap validitas dilakukan dengan memakan
metodealpha cronbachUntuk menentukan apakah intrumen
tersebut valid dapat digunakan ketentuan sebagaube
Dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung denga

tabel, apabila r hitung > r tabel dan bernilai phsmaka



41

variabel tersebut valid sedangkan apabila r hitangtabel,
maka variabel tersebut tidak valid. Untuk mencatalel

adalah

ltabel = N

Uji validitas juga dapat ditentukan degan mengganak
Pearson Correlation yaitu dengan cara tingkat fkgmsi
dari hasil korelasi setiap indikator dengan totadikator,
apabila nilai Sig. < 0,05 maka variabel terseblitiva

3.8.1.2 Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas merupakan uji keandalan dari suztat
ukur. Uiji reliabilitas adalah sejauh mana hasil quéauran
dengan mengunakan objek yang sama, akan mengmasilka
data yang sama.Sugiyono (2018%¢. Uji reliabilitas
digunakan untuk mengukur reliabilitas dengan ugtistik
Cronbach Alphad). Suatu konstruk atau variabel dikatakan
reliabel jika memberikan nilaiaj 0,60. Butir kuesioner
dikatakan reliabel (layak) jika cronbach’s alpha@60 dan
dikatakan tidak reliabel jika cronbach’s alpha &0,
3.8.2 Uji Asumsi Klasik

Suatu model regresi yang baik harus memenuhi tdnya

masalah asumsi klasik dalam modelnya. Jika mastapat asumsi

klasik, maka model regresi tersebut masih memiiks. Jika suatu
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model masih terdapat adanya masalah asumsi klasdka akan
dilakukan langkah revisi model ataupun penyembuhartuk
menghilangkan masalah tersebut. Pengujian asunasikklakan
dilakukan sebagai berikut:
3.8.2.1 Uji Normalitas
Menurut Imam, Ghozali (201858, uji normalitas
bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi,
variabel pengganggu atau residual memiliki dissibu
normal.
Beberapa metode uji normalitas yaitu dengan melihat
penyebaran data pada sumber diagonal pada grafikah®-
P Plot of Regression Standartized Residatalu dvfrrrrengan
uji One Sample Kolmogorov Smirnodika hasil uji
Kolmogorov Smirnov lebih besar dari 0,05 atau n8ay. >
0,05 maka suatu model regresi dikatakan normalbgaliaku
sebaliknya.
3.8.2.2 Uji Multikolinearitas
Menurut Ghozali (2018:105§ Uji multikolonieritas
bertujuan untuk menguji apakah model regresi diteanu
adanya korelasi antar variabel bebaslépendent Model
regresi yang baik seharusnya tidak terjadi koretgasntara
variable independent. Untuk mendeteksi adanya

multikolonieritas dalam model regresi dapat dilidati nilai
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Variance Inflation Factor(VIF). Jika nilai VIF > 10 maka
terjadi multikolonieritas, dan jika nilai VIF < 1ihaka tidak
terjadi multikolonieitas.

3.8.2.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali (2018F! “Uji heteroskedastisitas

bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjad
ketidaksamaarvariance dari residual satu pengamatan ke
pengamatan yang lain”.Jika variance dari residual suatu
pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, makaudise
homokesdastisitas dan jika berbeda disebut
heteroskedastisitas. Uji heteroskedastisitas dadanelitian
ini dilihat pada plot residual terhadap varialbependent
yang distandarisasi. Dengan dasar pengambilan ksgut
yaitu jika ada pola tertentu, seperti titik — titj)ang ada
membentuk suatu pola tertentu yang teratur berdedoi)
melebar, kemudian menyempit) maka terjadi
heteroskedastisitas. Jika tidak ada pola yang gdpsrti titik
— titik menyebar di atas dan di bawah angka O gadabu Y,

maka tidak terjadi heteroskedastisitas.

3.8.3 Analisis Regresi Linier Berganda
Sugiyono(2018}?° mengemukakan analisis regresi linier berganda
digunakan untuk melakukan prediksi, bagaimana @dva nilai

variabel dependen bila nilai variabel independenaitkan atau
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diturunkan nilainya. Analisis ini digunakan dengarelibatkan dua
atau lebih variabel bebas antara variabel depefdgman variabel
independen (X1, X2, X3, dan X4), cara ini digunakantuk
mengetahui kuatnya hubungan antara beberapa viababas secara
serentak terhadap variabel terikat dan dinyataleagan rumus.
(Sugiono, 2018:25#1 merumuskan analisis regresi linier

berganda sebagai berikut:

Y = a +B1X1 +P2X2 +B3X3 + p4X4

Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian

a = Konstanta, merupakan nilai terikat yang datatini adalah Y
pada saat variabel indenpenden adalah X@X3 X4 = 0)

B1 = Koefisien regresi berganda variabel indepentieterhadap
variabel Y, bila variabel X2 dianggap karst

B2 = Koefisien regresi berganda variabel indepentizterhadap
variabel Y, bila variabel X1 dianggap ktams

B3 = Koefisien regresi berganda variabel indepentiterhadap
variabel Y, bila variabel X..... dianggamistan.

B4 = Koefisien regresi berganda variabel indepentfeterhadap
variabel Y, bila variabel X..... dianggapnistan.

X1 = Produk yang merupakan variabel independen ke-1

X2 = Harga yang merupakan variabel independen ke-2

X3 = Tempat merupakan variabel independen ke-3

X4 = Promosi merupakan variabel independen ke-4
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3.8.4Uji Hipotesis
Untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh variabeladeb
terhadap variabel terikat, maka dilakukan pengujgathadap hipotesis
yang diajukan dalam penelitian ini menggunakan detpengujian
terhadap hipotesis yang diajukan dilakukan secanaul®n

menggunakan uji F.

3.8.4.1 Uji t (Uji Parsial)

Uji t bertujuan untuk menguiji secara parsial ataliviidu
variabel independen terhadap variabel dependenanbal
pengujian t perlu ditentukan terlebih dahulu tingkesalahan
atau alphad) yang akan digunakan dalam penelitian. Tingkat
kesalah yang digunakan yaitu sebesar 1%, 5%, 10&arD
pengambilan keputusan uji t dengan dua cara :

1) Dengan membandingkagidng dan tavef
a. Ho diterima jika fitung< trabel

b. Ho ditolak (Ha diterima) jikankung> trabel

Cara mencari t Tabel :

Keterangan :
n = banyaknya responden/data
k = variabel penelitian
2) Dengan menggunakan angka signifikansi
a. Ho diterima jika angka signifikannya > 0,05 (mipaldaa

= 5%)
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b. Ho ditolak (Ha diterima) jika signifikannya < O,@&isal

padao = 5%)

3.8.4.2 Uji F (Uji Simultan)

Dalam penelitian ini  untuk mengetahui tingkat
signifikansi pengaruh variabel-variab@tdependentsecara
simultan tanda variabeldependent di lakukan dengan
menggunakan uji & Yyaitu dengan cara membandingkan
antara kiwung dengan kwer Model hipotesis yang digunakan
dalam uji F ini adalah:

a. Hs = Produk, Harga, Tempat dan Promosi secara simulta
berpengaruh terhadap keputusan konsumen memilih
terhadap keputusan pembelian pada Toko Emas Naga
Bulakamba Kab. Brebes..

b. Has = Produk, Harga, Tempat dan Promosi secara simtidlak
berpengaruh terhadap keputusan konsumen memilih
terhadap keputusan pembelian pada Toko Emas Naga
Bulakamba Kab. Brebes.

Dalam pengambilan keputusan dengan dua cara,:yaitu

a. Dengan membandingkanmifmgdan Favel

- Ho diterima jika itung < Rabelo. = 5%
- Ho ditolak ( H diterima ) jika Fitung > Rabel padaa = 5%

b. Dengan berdasarkan angka probabilitasnya

- Ho diterima jika angka probabilitasnya > 0,05
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- Hoditolak ( H. diterima ) jika probabilitasnya < 0,05

3.8.5Koefisien Determinasi (Adj R)

Menurut Imam Ghazali (2018 Koefisien Determinasi pada
intinya mengukur seberapa jauh kemampuan model mdala
menerangkan variasi variabel independen. Digunakantuk
mengetahui persentase pengaruh variabel independetivasi
terhadap variabel dependen produktivitas. Besarrkgefisien
determinasi 0 — 1, semakin mendekati nol maka semékcil
pengaruhnya, sebaliknya semakin mendekati satu serkakin besar

pengaruh variabel independen terhadap variabehdiepe



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian

Hasil Penelitian Analisis Pengaruh Bauran PemasaFarhadap
Keputusan Pembelian Pada Toko Emas Naga Bulakandia Btebes.
Gambaran umum dari hasil kuisioner yang dibagikapakla sampel
penelitian yaitu sebanyak 35 responden konsumenmuaie karakteristik
responden seperti jenis kelamin, dan pekerjaan.

.Tabel 41 Tabel Analisis Data Statistik Deskriptif

Tabel Data Statistik Deskriptif

Keterangan Jenis Pekerjaan Pengha
_kela silan
min
N Valid 35 35 35
Missing 0 0 0
Mean 1.77 2.63 2.40
Median 2.00 2.00 2.00
Mode 2 2 2
Std. Deviation 426 1.114 946
Variance .182 1.240 .894
Range 1 3 3
Minimum 1 1 1
Maximum 2 4 4
Sum 62 92 84

Sumber data diolah menggunakan SPSS 22 (2021)

48
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4.1.1 Hasil Responden dari Jenis Kelamin

Tabel 4.1.1 Distribusi Frekuensi Responden Berdaskan Jenis

Kelamin

Jenis_kelamin

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Laki-laki 8 22.9 22.9 22.9
Perempuan 27 77.1 77.1 100.0
Total 35  100.0 100.0

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Berdasarkan hasil olahan data pada Tabel 4.1.1hd@ethahwa
jumlah konsumen laki-laki ada sebanyak 8 orang aenfyekuensi,
22,90 dan konsumen perempuan ada sebanyak 27 orangardeng
frekuensi77,1%, terlihat dominansi konsumen perempuan diban@ingk
dengan konsumen laki-laki karena berdasarkan hamigamatan di
lapangan memang nampak terlihat di Toko Emas NagkkBmba
kab.Brebes, lebih banyak konsumen perempuan yamgbgie produk

Emas dari Toko Emas Naga dibandingkan dengan kaerslatki-laki.
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4.1.2 Hasil Responden dari Pekerjaan

Tabel 4.1.2 Distribusi Frekuensi Responden berdaskan Pekerjaan

Pekerjaan
Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent

Valid Pedagang 6 17.1 17.1 17.1

Wiraswasta 12 34.3 34.3 51.4

PNS 6 17.1 17.1 68.6

Karyawan 11 314 31.4 100.0

Total 35 100.0 100.0

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Pada penelitian ini latar belakang pekerjaan dibagnjadi 4
tingkat, yaitu PedaganylyiraswastaPNS, Karyawanseperti terlihat pada
Tabel 4.1.2 Latar belakang pekerjasrbesarpada Toko Emas Naga
Bulakamba Kab. Brebes yaittedagang ada sebanyak 6 orang dengan
presentase (17,1%)edangkan untuk konsumen yang bekerja sebagai
Wiraswasta ada 12 orang dengamesentase (34,3%). Konsemen yang
masih NS ada 6 orang dengan presentase (17,1%) dan kensgsng
bekerja sebagai Karyawan ada 11 orang dengan passeli31,4%)
Pekerjaan yang lebih banyak membathas di Toko Emas Bulakamba

yaitu yang bekerja sebagai wiraswasta.
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Hasil Responden dari Pendapatan
Tabel 4.1.3 Distribusi Frekuensi

Responden berdasarkan Pendapatan

Pendapatan / Penghasilan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
< 2.000.000 14 40.0 40.0 57.1
< 3.000.000 10 28.6 28.6 85.7
> 3.000.000 5 14.3 14.3 100.0

Total 35 100.0 100.0

Pada penelitian ini latar belakang penghasilan giilmaenjadi 4
tingkat yaitu penghasilan > Rp 1.000.000, Penghas# Rp 2.000.000,
Penghasilan < Rp 3.000.000, Penghasilan > Rp 3000. Seperti terlihat
pada tabel 4.1.3 di atas latar belakang penghdsilasumen terbesar pada
tingkat penghasilan < Rp 2.000.000 yaitu ada sedlaidy orang dengan
presentase (40%), untuk penghasilan < Rp 3.000a020 sebanyak 10
orang dengan presentase (28.6%), untuk penghasiRp 1.000.000 ada
sebanyak 6 orang dengan presentase (17.1%), seshangtuk penghasilan
> Rp 3.000.000 ada sebanyak 5 orang dengan preserfiiat.3%).
Penghasilan konsumen yang paling banyak membetugralari Toko

Emas Naga Bulakamba Brebes yaitu yang berpenghasiiap 2.000.000.
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4.2 Hasil Uji Instrumen

4.2.1 Hasil Uji Validitas
Uji Validitas dilakukan untuk mengetahupakah kuisioner yang
sudah dibagikan pada 35 Responden dinyatakan véiduk uji
validitas, jika nilai r hitung> r tabel maka item pertanyaan valid. Hasil
dari uji validitas dari penelitian tersebut yangetioleh adalah:

Tabel 4.2.1 Hasl Uji Validitas

Variabel | Pertanyaan r tabel r hitung Keterangan
Validitas
Produk 1 0,324 0,961 Valid
(X1) 2 0,324 0,949 Valid
3 0,324 0,959 Valid
Harga 1 0,324 0,849 Valid
(X2) 2 0,324 0, 896 Valid
3 0,324 0,702 Valid
Tempat 1 0,324 0,951 Valid
(X3) 2 0,324 0,942 Valid
Promosi 1 0,324 0,971 Valid
(X4) 2 0,324 0963 Valid
Keputusan 1 0,324 0,953 Valid
Pembelian 2 0,324 0,948 Valid
(Y) 3 0,324 0,906 Valid
4 0,324 0,901 Valid

Sumber : Data primer yang diolah 2021

4.2.2 Hasil Uji Reliabilitas
Pada uji reliabilitas yaitu dengan metode Cronbagha jika nilai
Cronbach Alpha lebih dari 0,60 maka dikataka reliablasil dari uji
reliabilitas dari penelitian tersebut yang dipehoéelalah:

Tabel 4.2.2 Hasil Uji Reliabilitas

Nilai

Variabel Cronbach Standar

's Alpha

Keterangan
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Produk (X1) 0,952 0,6 Reliabel
Harga (X2) 0,741 0,6 Reliabel
Tempat (X3) 0,882 0,6 Reliabel
Promosi (X4) 0,928 0,6 Reliabel
Keputusan Pembelian
(Y) 0,944 0,6 Reliabel

Sumber : Data primer yang diolah 2021

Dari tabel 4.2.2 menunjukkan bahwa variabel Pro(Xik) nilai
Cronbach’s Alphg0,952) lebih besar dari nilai standar (0,60)riatzel
Harga (X2) nilai Cronbach’s Alpha(0,741) lebih besar dari nilai
standar (0,60), variabel Tempat (X3) niaionbach’s Alpha(0, 882)
lebih besar dari nilai standar (0,60), variabel Rwsi (X4) nilai
Cronbach’s Alpha (0,928) lebih besar dari nilai standar (0,60),
kemudian untuk variabel Keputusan Pembelian (Yair@ronbach’s
Alpha (0, 934) lebih besar dari nilai standar (0,60). Jadpatia
disimpulkan bahwa variabel Produk (X1), variabetd4a(X2), variabel
Tempat (X3), variabel Promosi (X4), dan variabekpkitusan
Pembelian (Y) adalateliable.

4.3 Hasil Uji Asumsi Klasik
4.3.1 Hasil Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakaitai mesidu
berdistribusi normal atau tidak. Cara menguji apakariabel keduanya
terdistribusi normal adalah dengan melakukan Kplmogorov-
Smirnov Data yang terdistribusi normal ditunjukkan dengdai sig. >

0,05.
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Hasil uji normalitas data dengan analisis statistiklam
penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 4.2.4 Hasil Uji Normalitas Data

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Standardized

Residual

N 35
Normal Parametet$  Mean ,0000000

Std. Deviation ,93933644
Most Extreme Absolute ,078
Differences Positive ,078

Negative -,050
Test Statistic ,078
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200°¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 2021

Berdasarkan hasil uji normalitas diketahui nilagrsiikansi
0,200 > 0,05 , maka dapat disimpulkan bahwa nilesidual

berdistribusi normal.
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Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahuiakgh terjadi

interkorelasi (hubungan yang kuat) antar variabelependent (tidak

terjadi multikolinearitas). Jika nilai tolerancdlile besar dari > 0,10 dan

jika nilai VIF lebih kecil dari < 10,00 maka tidakerjadi

multikolinearitas. Hasil uji normalitas data denganalisis statistik

dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel harik

Tabel 4.3.2 Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients’
Unstandardizec Standardizec Collinearity
Coefficients  Coefficients Statistics
Std. Toleran
Model B Error Beta t Sig. ce VIF
1 (Constant)  , 1a0  gu3 2.587 .015
Produk 489 119 418 4.113 .000 .250 4.002
Harga -325 127 -241 2556 016 .290 3.444
Tempat 9364 224 724 6079 .000 .182 5501
Promosi 100 198 051 505 .617 .249 4.022

a. Dependent Variable: keputusan_pembelian

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 2021

Berdasarkan hasil analisis TOL dan VIF menunjukatai n

tolerance untuk variabel Produk (X1) 0,250 . Nilglerance variabel
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Harga (X2) adalah 0,290 . Nilai tolerance untukiatzel Tempat (X3)
adalah 0,182 dan untuk variabel Promosi (X4) adalah9 . Keempat
variabel tersebut memiliki nilai tolerance lebih rida> 0,10).

Sedangkan, koefisien VIF untuk variabel Produk (étiplah 4,002 .
Koefisien VIF untuk variabel Harga (X2) adalah 3144intuk koefisien
VIF variabel Tempat (X3) adalah 5,501 dan untulefiseen VIF

variabel Promosi (X4) adalah 4,022. Nilai VIF masimasing variabel
juga kurang dari (< 10,00). Oleh karena itu, nil@lerance masing-
masing variabel lebih dari (> 0,10) dan nilai VIEr&ng dari (<10,00)
maka dapat disimpulkan dalam penelitian ini tidalerjadi

multikolinearitas.

4.3.3 Hasil Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetalklai tidaknya
kesaman varian dari nilai residual untuk semua geragan pada model
regresi. Jika nilai signifikansi (Sig) antara vaeaindependen dengan
absolut residual lebih besar dari (> 0,05) makaktiterjadi masalah

heteroskedastisitas.

Tabel 4.3.3 Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?

Unstandardized Standardizec

Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
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1 (Constant)

1.385 436 3178  .003
Produk 053 061 277 854  .400
Harga -.157 169 257  -927  .362
Tempat 102 116 333 876  .388
Promosi

-.005 102 016  -050  .961

a. Dependent Variable: abres

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 2021

Berdasarkan hasil analisis uji heteroskedastisitasunjukan nilai
Sig. variabel Produk (X1) 0,400 > alpha 0,05 .ukntilai Sig. variabel
Harga (X2) 0,362 > alpha 0,05 kemudian untuk nidg. variabel
Tempat (X3) sebesar 0,388 > alpha 0,05 dan unitak Sig. variabel
Promosi (X4) 0,961 > alpha 0,05 yang berarti senwaaiabel
mendapatkan nilai Sig. lebih besar dari (> 0,05kant&dak terjadi gejala

heteroskedastisitas.

4.4 Hasil Persamaan Regresi Berganda
Berdasarkan pengujian regresi linier berganda yelaty dilakukan
dengan menggunakan bantuan program SPSS makaldipkasil sebagai

berikut:



Tabel 4.4 Koefisien Regresi Berganda

Coefficients?

58

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 2.180 843
Produk 489 119 418
Harga 325 127 -241
Tempat 1.364 224 724
Promosi 100 198 051

2.587

4.113

-2.556

6.079

.505

Sig.

.015
.000
.016
.000

.617

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 2021

Berdasarkan table coefficients tersebut, maka pexaa regresi yang

diperoleh adalah sebagai berikut:

Y =2.180 + 0,489 X1 +- 0,325 X2 + 1,364 X3 + 0,1X0

Keterangan :

Y : Keputusan Pembelian
X1 : Produk

X2 :Harga

X3 : Tempat

X4 : Promosi

Berdasarkan persamaan regresi tersebut dapatrpiigti@sikan sebagai

berikut;
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1) Konstanta sebesar 2,180 secara matematis na&ayabahwa jika nilai

variabel bebas X1, X2, X3, X4 sama dengan nol nrala Y adalah

2,180

2) Koefisien regresi variabel Produk (X1) sebesd89 artinya Produk

3)

4)

(X1) mempunyai pengaruh terhadap variabel Keput&@sanbelian (Y).
Sedangkan koefisien 0,489 dapat berarti bahwa,ilapBboduk (X1)

ditingkatkan sebesar 1 satuan, maka akan menyebak&naikan
peningkatan Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,489.

Koefisien regresi variabel Harga (X2) sebesa25 artinya Harga (X2)
mempunyai pengaruh terhadap variabel keputusan gdemb(Y).

Sedangkan koefisien -,325 dapat berarti bahwa, ilap&targa (X2)

ditingkatkan sebesar 1 satuan, maka akan menyebgbdaurunan
keputusan pembelian (Y) sebesar -,325.

Koefisien regresi variabel Tempat (X3) sebels864 artinya Tempat
(X3) mempunyai pengaruh terhadap variabel Keput&@sanbelian (Y).
sedangkan koefisien 1,364 dapat berarti bahwa,ilap@bmpat (X3)

ditingkatkan sebesar 1 satuan, maka akan menyebak&naikan

peningkatan Keputusan Pembelian (Y) sebesar 1,364.

5) Koefisien regresi variabel Promosi (X4) sebe&80 artinya Promosi

(X4) mempunyai pengaruh signifikan terhadap vatiakeputusan
Pembelian (Y). sedangkan koefisien ,100 dapat thdrahwa, apabila
Promosi (X4) ditingkatkan sebesar 1 satuan, malka akenyebabkan

kenaikan peningkatan Keputusan Pembelian (Y) sehE3a
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4.5 Hasil Uji Hipotesis
Pengujian hipotesis merupakan langkah untuk menkarkt
pernyataan yang dikemukakan dalam perumusan hipotdipotesis akan
diterima apabila hasil penelitian dapat mendukueigyataan hipotesis dan
sebaliknya akan ditolak apabila hasil penelitianlaki mendukung

pernyataan hipotesis.

4.5.1 Hasil Uji t
Uji t digunakan untuk menguji secara parsial daasmg-masing

variabel. Di bawah ini merupakan hasil uji t paéagitian ini.

Tabel 4.5.1 Tabel Uji t

Coefficientst

Unstandardized Standardizec

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
(Constant)
2.180 .843 2.587 .015
Produk
489 119 418 4,113 .000
Harga
-.325 127 -.241  -2.556 .016
Tempat
1.364 224 724 6.079 .000
Promosi
.100 .198 .051 505 617

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 2021
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Berdasarkan persamaan regresi tersebut dapatrdrgti@sikan sebagai

berikut:

1. variabel Produk (X1) memiliki nilai signifikan®,000 < 0,05 maka
Ho ditolak (Ha diterima), hal ini berarti bahwa baou pemasaran
(Produk) berpengaruh terhadap keputusan pembedida poko Emas
Naga Bulakamba Brebes Kab. Brebes.

2. Variabel Harga (X2) memiliki nilai signifikansebesar 0,016 < 0,05
maka Ho ditolak (Ha diterima), hal ini berarti bahwbauran
pemasaran (Harga) berpengaruh terhadap keputusalpepen pada
Toko Emas Naga Bulakamba Brebes Kab. Brebes.

3. Variabel Tempat (X3) memiliki nilai signifikan®,000 < 0.05 maka
Ho ditolak (Ha diterima), hal ini berarti bahwauban pemasaran
(Tempat) berpengaruh terhadap keputusan keputiesabghian pada
Toko Emas Naga Bulakamba Brebes Kab. Brebes.

4. Variabel Promosi (X4) memiliki nilai signifikai sebesar 0,617 >
0,05 maka Ho diterima (Ha ditolak), hal ini berashwa bauran
pemasaran (Promosi) tidak berpengaruh terhadapusgupembelian

pada Toko Emas Naga Bulakamba Kab. Brebes..

4.5.2 Hasil Uji F
Uji F dalam penelitian ini digunakan untuk mengugngaruh variabel
independent secara simultan terhadap variabel depé&nBerikut ini

merupakan hasil uji F pada penelitian ini:

Tabel 4.5.2 Tabel Uji F



62

ANOVA 2

Sum of
Model Squares df Mean Squar F Sig.
Regression 430 sag 4  107.637 89.358  .000°
Residual 36.137 30 1.205
Total 466.68€ 34

a. Dependent Variable: keputusan_pembelian

b. Predictors: (Constant), Produk, Harga, Tempatmesi

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 2021

Berdasarkan hasil uji F Pada tabel 4.5.2 disimputkiai
signifikan yaitu 0.000 < 0.05 menunjukkan bahwarbaypemasaran
berpengaruh secara simultan terhadap keputusangtiampada Toko

Emas Naga Bulakamba.

4.6 Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adj. R)
Hasil uji koefisien determinasi (Adj.4Rdalam penelitian ini dapat

dilihat pada tabel berikut :

Tabel 4.6 Tabel Koefisien Determinasi (Adj. R)

Model Summary
Adjusted R  Std. Error of the

Model R R Square Square Estimate

96 923 912 1.098
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a. Predictors: (Constant), promosi, harga, tengratjuk

Sumber : Data primer yang diolah 2021

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (Adj)R2 nilai
Adjusted R Square sebesar 0,912 atau 91,2%. Halenunjukan bahwa
variabel dependen (produk, harga, tempat, promsstara bersama-
sama terhadap variabel dependen (keputusan pembsébesar 91,2%

dan sisanya 8,8% dijelaskan oleh faktor lain.

4.7 Pembahasan
Hasil pembahasan masing-masing variabel mengenapojesis

dalam penelitian dapat dijelaskan sebagai berikut:

4.7.1 Pengaruh Bauran Pemasaran (Produk) Terhadap é&putusan
Pembelian Pada Toko Emas Naga

Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa variabebdpk

memiliki nilai signifikansi 0,000 > 0,05 sehinggaaht

disimpulkan Ho ditolak (Ha diterima) hal ini beiastariabel

produk berpengaruh terhadap keputusan pembeliaa pado

Emas Naga Bulakamba Kab. Brebes.

Adanya faktor yang mempengaruhi bauran pemasaran
(Produk) berpengaruh terhadap keputusan pembeli&arena
produk yang ditawarkan Toko Emas Naga memang mamili

variasi yang banyak, terbaru dan unik setiap mag@eln
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Setiap penjual memiliki cara untuk meningkatkanlikas dan
variasi produk yang dijual, Toko Emas Naga harususte
memberikan produk yang bagus untuk lebih disukaghol
konsumen. Hasil Penelitian ini sejalan dengan pigarelterdahulu
dari Mega Cristine (2019) yang menyatakan bahweal produk

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

4.7.2 Pengaruh Bauran Pemasaran (Harga) Terhadap Keitusan
Pembelian Pada Toko Emas Naga
Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa variabergha
memiliki nilai signifikansi 0,016 < 0,05 sehinggaayht
disimpulakan Ho ditolak (Ha diterima) hal ini beraariabel harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian padaHoks Naga

Bulakamba Kab. Brebes

Adanya faktor yang mempengaruhi bauran pemasaangdh
berpengaruh terhadap keputusan pembelian, karerga hang
ditawarkan Toko Emas Naga Bulakamba Kab. Brebes puam
mempengaruhi keputusan pembelian. Hal ini dikaranakoko
Emas Naga menawarkan harga yang terjangkau , yamgboat
konsumen lebih tertarik membeli di Toko Emas NagdaBamba
Kab. Brebes dibandingkan dengan yang lain. Meskiproduk
yang ditawarkan Toko Emas Naga masih belum menbkkbagai
variasi yang lengkap akan tetapi harga yang dirRasasangat

terjangkau.
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Hasil Penelitian ini sejalan dengan hasil penalitari Prasetio
(2017) bahwa variabel harga berpengaruh terhadgjutksan

pembelian

4.7.3 Pengaruh Bauran Pemasaran (Tempat) Terhadap dputusan
Pembelian Pada Toko Emas Naga
Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa variabeingat
memiliki nilai signifikansi 0,000 < 0,05 sehinggaayht
disimpulkan Ho ditolak (Ha diterima) hal ini beiastariabel
tempat berpengaruh terhadap keputusan pembeltzadtgys produk

di Toko Emas Naga Bulakamba kab. Brebes.

Adanya faktor yang mempengaruhi bauran pemasameamat)
berpengaruh terhadap keputusan pembelian , kaeemaat Toko
Emas Naga mudah dijangkau dan ditemukan sekaligsgitas
yang diberikan Toko Emas Naga demi kenyamanan koasu

sangat baik..

Diharapkan Toko Emas Naga dapat memberikan fasilita
tambahan untuk membuat konsumen suka berbelafjakdi Emas
Naga. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasilepgan terdahulu
Marina Intan (2017) menyatakan bahwa variabel teémpa

bervengaruh terhadap keputusan pembelian
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4.7.4 Pengaruh Bauran Pemasaran (Promosi) Terhadaleputusan
Pembelian Pada Toko Emas Naga

Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa variabebnuposi
memiliki nilai signifikansi 0,467 > 0,05 sehinggapt disimpulkan
Ho diterima (Ha ditolak) hal ini berarti variaberomosi tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Holes Naga
Bulakamba Kab. Brebes.

Adanya faktor yang mempengaruhi bauran pemasaran
(promosi) tidak berpengaruh terhadap keputusan ekanbh karena
promosi yang dilakukan Toko Emas Naga masih kunaegarik.
Pada Toko Emas Naga promosi yang masih sangatdilleifukan
yaitu dengan memberikan hadiah kepada konsumekaketembeli
produk. Penjualan melalui medi@-commerce shopeeudah

dilakukan hanya saja masih kurang diterapkan dehg#n

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian abrdu dari
Komalasari (2019) yang menyatakan bahwa variab@mhpsi tidak

berpengaruh secara parsial terhadap keputusan j@mbe

4.7.5 Pengaruh Bauran Pemasaran (Produk, Harga, Tempat,
Promosi) Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Ensa
Naga

Berdasarkan nilai statistik uji F yang diperolehnongiukkan
nilai signifikan yaitu 0,000 < alpha 0,05, sehingiggat disimpulkan

Ha diterima (Ho ditolak) yang berarti terdapat pemdp bauran
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pemasaran Produk, Harga, Tempat dan Promosi sagadtan
terhadap keputusan pembelian pada Toko Emas NatpkaBoba
Kab. Brebes. Memberikan berbagai macam variasi eyag
beragam, memberikan harga yang terjangkau dengalitdsu
terbaik, memberikan tempat atau lokasi yang lebirateyis,
memberikan promosi diskon dan bonus kepada konsuse&ap
pembelian produk yang dapat meningkatkan keputyssnbelian
pada Toko Emas Naga Bulakamba Kab. Brebes. Hasdligian ini
sejalan dengan penelitian terdahulu dari Prase2@lq) yang
menyatakan bahwa bauran pemasaran : Produk, HEeggyat dan

Promosi berpengaruh secara simultan terhadap kepupembelian.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasipembahasan tentang analisis pengaruh bauaran

pemasaran terhadap keputusan pembelian pada To&s Eaga Bulakamba

Kab.Brebes, maka penelitian ini dapat disimpulkan :

1. Variabel produk (X1) berpengaruh secara parsidiaap keputusan
pembelian pada Toko Emas Naga.

2. Variabel harga (X2) berpengaruh secara parsialateqh keputusan
pembelian pada Toko Emas Naga.

3. Variabel tempat (X3) berpengaruh secara parsidlat&ap keputusan
pembelian pada Toko Emas Naga.

4. Variabel promosi (X4) tidak berpengaruh secarasiphrterhadap

keputusan pembelian pada Toko Emas Naga.

o

Bauran pemasaran (produk, harga, tempat, prorhegdengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian pada Tokes Baga.
5.2 Saran
1. Diharapkan Toko Emas Naga dapat lebih meningkakeanbali aspek
bauran pemasaran, khususnya pada variabel prongasi edapat
memberikan hal yang kreatif dan unik dalam pronposduknya.
2. Memberikan bonus setiap pembelian produknya kegadaumen guna

memuaskan kepuasan konsumen dalam membeli padaEha&e Naga.
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3. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk memperlobjek penelitian,
menambahkan jumlah sample yang diteliti, dan menediriabel lain

yang lebih berpengaruh terhadap keputusan pembedida Toko Emas

Naga.
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Lampiran 1
PETUNJUK PENGISIAN
Kuisioner Analisis Marketing Mix 4P Pada Keputus@nsumen

Memilih Cemilan Lucris yang Dimoderasi oleh Peridakonsumen Situl

Cemilan kab. Tegal Pada Masa Pandemi covid-19

Yth. Bapak/Ibu/Saudara/l
* Penelitian ini dilakukan semata-mata hanya untugeHlaan penulisan
ilmiah pada Progaram DIII Akuntansi Politeknik Haaa Berrsama Tegal
e Anda dimohon untuk bersedia menjawab dan mengisardpernyataan
ini sesuai dengan apa yang anda ketahui, alamiagakan ditempat anda

bekerja.
e Setiap pernyataan hanya memerlukan 1 (satu) jawaban
« Mohon beri tanda ceklisY ) atau skor penilaian pada jawaban yang anda

anggap paling sesuai dengan diri anda.

« Jawablah semua pernyataan yang ada dan tidak wdaga yang benar

atau salah.

 Jawaban anda sangat kami jaga kerahasiaannya dg@ kilgunakan
untuk kepentingan akademis.

e Atas kesediaan, bantuan, perhatian dan kerjasama @alam mengisi

daftar pernyataan ini, saya ucapkan terima kasih.

Tegal, Maret 2021
Peneliti

Alvin Ricky Cristanto



Lampiran 2
Kuisioner

A. Pertanyaan umum
1. Nama

2. Jenis Kelamin

3. Pekerjaan

4. Pendapatan
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U)

KRITERIA JAWABAN SKOR PENILAIAN
SS = Sangat Setuju 5
S = Setuju 4
KS = Kurang Setuju 3
TS = Tidak Setuju 2
STS = Sangat Tidak Setuju 1
No Pertanyaan
Bauran Pemasaran SS KS TS ST
1 | Produk
a. kenyamanan dalam memakai Produk emas dari
Toko Emas Naga
b. Daya tahan Produk emas di Toko Emas Naga sangat
baik
c. Apakah variasi produk pada toko emas naga
bermacam-macam modelnya
2

Harga




76

a. Apakah harga produk emas di Toko Emas Naga
terjangkau

b. Apakah harga mudah bersaing dengan pesaing lainn
diluar sana

C. harga tukar tambah produk emas sangat stabil
dibandingkan dengdAesaingnya

Tempat

a. Apakah lokasi mudah ditemukan baik menggunakan
transportasi pribadi atau umum

b. Apakah lokasi mudah dijangkau oleh konsumen

Promosi

a. Apakah promosi dilakukan menarik konsumen

b. .hadiah/ bonus yang diberikan toko emas naga

Keputusan Pembelian

SS

KS

TS

STS

Saya membeli produk di toko emas naga karena kishntu
pribadi saya sendiri

Saya membeli produk di toko emas naga dengan keingi
saya karena harga dan kualitas baik dibandingkagate

yang lain.

Kualitas produk dan model produk sangat baik di
bandingkan dengan toko lain

Saya memutuskan untuk membeli produk pada toko em
naga setelah membandingkan dengan toko lain

Sumber:PeneitianTerdahuu kardewi Siti Fatimah (2017



Lampiran 3 Tabulasi Jawaban Kuisioner Variabel M#rig Mix 4P dan Perilaku Konsumen

bauran pemasaran
Keputusan pebelian Y
Reglpooner produk X1 harga X2 tempat X3 promosi X4

X1.1| X1.2| X1.3 B%FAL x2.1 | x2.2| x2.3 B(()zTAL X3.1 | 3.2 B?;A" 41 | X4.2 B?IAL Y1 |v2|v3 |va B?TA"
1 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 8| 4 4 8 4 | 4| 4| 4 16
2 5 5 5 15 5 5 5 15 4 5 9 5 5 10 4 5 4 4 17
3 2 2 2 6 2 2 1 5 2 2 4 2 2 4 2 2 2 2 8
4 3 4 4 11 3 3 2 8 4 3 7 3 3 6 4 3 4 3 14
5 2 2 2 6 3 3 4 10 2 3 5 3 3 6 3 3 2 2 10
6 4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 8 4 4 8 4 4 4 4 16
7 5 5 5 15 4 4 5 13 5 5 10 4 4 8 5 S 5 ) 20
8 4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 8 4 4 8 4 4 4 4 16
9 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 20
10 5 5 5 15 4 4 4 12 5 S 10 4 4 8 4 S 5 4 18
11 5 4 5 14 4 4 5 13 4 5 9 4 4 8 5 5 5 4 19
12 4 5 5 14 5 4 4 13 5 4 9 4 4 8 5 4 5 4 18
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Lampiran 4 Output SPSS Uji Validitas Bauran Penas&roduk (X1)

Correlations

TOTAL_X
X1.1 X1.2 X1.3 1
X1.1 Pearson Correlatior] 1 .866" .896" 961"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 35 35 35 35
X1.2 Pearson Correlatior| .866" 1 .853" 949"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 35 35 35 35
X1.3 Pearson Correlatior]  .896" .853" 1 .959"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 35 35 35 35
TOTAL_X Pearson Correlatior 961" 949" .959" 1
1 Sig. (2-tailed) 000 000 000
N 35 35 35 35

**_Correlation is significant at the 0.01 level@iled).

Lampiran 5 Output SPSS Uji Validitas Bauran Penaasétarga (X2)

Correlations

TOTAL_X
X2.1 X2.2 X2.3 2

X2.1 Pearson Correlation 1 .828" .282 .849"

Sig. (2-tailed) 000  .100 .000

N 35 35 35 35

X2.2 Pearson Correlation] .828" 1 .386 .896"

Sig. (2-tailed) .000 022 .000

N 35 35 35 35

X2.3 Pearson Correlation 282 .386 1 702"

Sig. (2-tailed) 100 022 .000

N 35 35 35 35

TOTAL_ Pearson Correlation] .849" .896" 702" 1
X2 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 35 35 35 35

**_Correlation is significant at the 0.01 levek@iled).
*, Correlation is significant at the 0.05 levelt@led).
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Lampiran 6 Output SPSS Uji Validitas Bauran Penasdempat (X3)

Correlations

X3.1 X3.2 TOTAL_ X3

X3.1 Pearson Correlation 1 797" 957"

Sig. (2-tailed) .000 .000

N 35 35 35
X3.2 Pearson Correlation 797" 1 947"

Sig. (2-tailed) .000 .000

N 35 35 35
TOTAL_X3 Pearson Correlation 951" 947" 1

Sig. (2-tailed) .000 .000

N 35 35 35

** Correlation is significant at the 0.01 leveH@iled).

Lampiran 7 Output SPSS Uji Validitas Bauran Penas&romosi (X4)

Correlations

X4.1 X4.2 TOTAL_X4

X4.1 Pearson Correlation 1 871" 971"

Sig. (2-tailed) .000 .000

N 35 35 35
X4.2 Pearson Correlation 871" 1 963"

Sig. (2-tailed) .000 .000

N 35 35 35
TOTAL_X Pearson Correlation 971" 963" 1

Sig. (2-tailed) .000 .000

N 35 35 35

** Correlation is significant at the 0.01 leveH@&iled).




Lampiran 8 Output SPSS Uji Validitas Keputusan Pelrah ()

Correlations

Y1 Y2 Y3 Y4 TOTAL=Y
Y1 Pearson Correlation 1 863" 863" 806" 953"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 35 35 35 35 35
Y2 Pearson Correlation 863" 1 793" 866" 948"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 35 35 35 35 35
Y3 Pearson Correlation 863" 793" 1 684" 906"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 35 35 35 35 35
Y4 Pearson Correlation 806" 866" 684" 1 901"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 35 35 35 35 35
TOTAL_Y Pearson Correlation 953" 948" 906" 901" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 35 35 35 35 35

** Correlation is significant at the 0.01 leveH@&iled).
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Lampiran 9 Output SPSS Uji Reliabilitas Bauran Pssman Produk (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha
Cronbach's Based on
Alpha Standardized Itemy N of ltems
.952 953 3

Reliability Statistics

Lampiran 10 Output SPSS Uji Reliabilitas Bauran Besnan Harga (X2)

Cronbach's Alpha
Cronbach's Based on
Alpha Standardized Itemg N of ltems
741 .749 3

Reliability Statistics

Lampiran 11 Output SPSS Uji Reliabilitas Bauran Bgsnan Tempat (X3)

Cronbach's Alpha
Cronbach's Based on
Alpha Standardized Itemg N of Items

.882

.884




Lampiran 12 Output SPSS Uji Reliabilitas Bauran Bgsnan Promosi (X4)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha
Cronbach's Based on
Alpha Standardized Items| N of ltems
.928 931 2

Lampiran 13 Output SPSS Uji Reliabilitas KeputuBambelian (Y)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha
Cronbach's | Based on Standardizg
Alpha ltems N of ltems

944 945 4




Lampiran 14 Output SPSS Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Standardized
Residual
N 35
Normal Paramete?$ Mean 1000000
Std. Deviation .93933644
Most Extreme Differences Absolute 078
Positive .078
Negative -.050
Test Statistic 078
Asymp. Sig. (2-tailed) 200

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
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Lampiran 15 Output SPSS Uji Multikolinearitas

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficienty Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant)
2.180 .843 2.587 .015
produk 489 119 418 4.113 .000 250 4.002
harga -.325 127 -.241 -2.556 .016 290 3.444
tempat 1.364 224 124 6.079 .000 182 5.501
promosi .100 198 .051 505 617 249 4.022

a. Dependent Variable: Keputusan pebelian
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Lampiran 16 Output SPSS Uji Heteroskedastisitas

Coefficientst
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta Sig.
1 (Constant)
1.385 436 3.178 .003
produk .053 .061 277 .854 400
harga -.157 .169 -.257 -.927 .362
tempat .102 116 333 .876 .388
promosi -.005 102 -.016 -.050 961

a. Dependent Variable: abres
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Lampiran 17 Output SPSS Uji Persamaan RegresiaBeday

88

Coefficients®
Unstandardized Standardizec
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant 2.180 .843 2587  .015
produk 489 119 418 4.113  .000
harga -.325 127 -241| -2.556| 016
tempat 1.364 224 724]  6.079]  .000
promosi .100 .198 .051 505 617

a. Dependent Variable: Keputusan pebelian

Lampiran 18 Output SPSS Uji Koefisien Determir(éslj. R

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 967 923 912 1.008

a. Predictors: (Constant), promosi, produk, hatgapat
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Lampiran 19 Output SPSS Uji t (Parsial)

Coefficients®
Unstandardized Standardizec
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant 2.180 843 2587  .015
produk 489 119 418 4.113 .000
harga -.325 127 -.241| -2.556 .016
tempat 1.364 224 724 6.079 .000
promosi .100 .198 .051 .505 .617

a. Dependent Variable: Keputusan pebelian

Lampiran 20 Output SPSS Uji F (Simultan)

ANOVA?2
Sum of
Model Squares df Mean Squarse F Sig.
1 Regression 430.549 4 107.637] 89.358  .000°
Residual 36.137 30 1.205
Total 466.686 34

a. Dependent Variable: Keputusan pebelian

b. Predictors: (Constant), promosi, produk, hatgmpat
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Tondan 'i“;;gﬂll
Pembimbing I

Harus Selaly Dibawa Seat Bimbingan dengan Dosen Pembimbing
Bimbinm :-l‘mimﬂ 12 kali sampai Disctujui Untuk Tugas Akhir (TA)

Dilampirkan Pada Saat Penjilidan Tugas Akhir (TA)
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Catatan : 1. Harus Sclalu Dibawa Saat Bimbingan dengan Dosen Pembimbing

2. Bimbingan Minimal 12 kall sarnpal Diactupul Untuk Tugas Akhir (TA)
3. Dilampirkan Peda Saat Penjilidan Tugas Akhir (1 A)



