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Abstrak 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran (produk, 

harga, tempat dan promosi) terhadap keputusan pembelian minyak goreng Bimol UD. 

Memory. penelitian kuantitatif digunakan dalam penelitian ini. Data primer digunakan 

sebagai sumber data yaitu data dari konsumen yang membeli minyak Bimoli dari UD. 

Memory dan sampel penelitian ini  sebesar 40 respoden. Metode penelitian ini 

menggunakan kuesioner yang telah diolah menggunakan beberapa teknik analisis regresi 

linear. Dari hasil pengujian hipotesis, dapat disimpulkan  produk secara parsial 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian tetapi harga, tempat dan iklan tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Namun pada saat yang sama variabel 

produk, harga, tempat berpengaruh terhadap keputusan pembelian minyak goreng Bimol 

dari UD.. Memory. Proposisi penelitian ini adalah konsumen tetap membeli berharap UD. 

Memory menjamin ketersediaan produk Bimoli dalam jumlah banyak, berharap UD. 

menjaga harga Bimoli pada harga yag ditetapkan, berharap UD. Memory. membayar lebih 

memperhatikan penempatan barang pada rak dengan lebih baik dan diharapkan UD 

Memory dapat memasarkan produknya melalui media sosial agar konsumen mengetahui 

produk toko tersebut. 

 

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Keputusan Pembelian, Bimoli 

 

Abstract 

The purpose of this research is to determine the influence of the marketing mix ( product, price, 

place, and promotion) on purchasing decisions for Bimoli oil at ud memory. the quantative research 

based on the philosophy of positism. The data source used is primary data, which  means data from 

consumers who purchased Bimoli cooking  oil at UD Memory and the sample for this research was 

40 respondents. This research method uses a question  processed with with multiple linear 

regression analysis techniques. From the results of hypothesis testing, it can be concluded that the 

product partialy influences purchasing decisions but price, place, and promotion do not influence 

purchasing decisions. Simultaneously the product, price, place, and promotion variable influence 

the decision purchase bimoli cooking  oil at ud memory the suggestion of this research is that 

consumer purchase will continue with the hope that UD. Bimoli product are available in large 

quantities. It is hoped that UD. Memory will maintain bimoli prices at the set prices. it is hoped 

that ud memory teluk dalam nias selatan will be more frequent pay attention to arranging goods 
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more nearly on the slaves, and is hoped that UD Memory will provide discount to consumers so 

that consumers will be more interested in making repeat purchased. 

Keywords: Marketing Mix, Purchase Decision,Bimoli. 

 

A. Pendahuluan 

Semua orang hidup itu tentunya 

memerlukan pemenuhan berbagai 

kebutuhannya, kebutuhan yaitu paling 

berpengaruh dalam kehidupan manusia 

adalah pemenuhanbahan pokoknya, yang 

terdiri dari keperluan primer, keperluan 

sekunder dan keperluan komplementer. 

Ketiga keperluan tersebut memiliki 

keterkaitan satu sama lain artinya setiap 

orang akan lebih dulu memenuhi 

keperluan primer selanjutnya keperluan 

lainnya. Kebutuhan primer  tidak dapat 

dipisahkan dari kebutuhan sehari-hari yang 

sering digunakan setiap orang dalam 

menjalani hidup, dalam kehidupan ini 

tidak lepas dari minyak goreng. Menurut 

hasil survey researchsitus CNN Indonesia, Di 

Indonesia sebagian masyarakatnya 

kebiasaan mengonsumsi makanan 

gorengan dan tingginya keperluan 

terhadap minyak goreng selaludiikuti 

menurunnya pasokandipasaran dan 

melonjaknya harga minyak goreng seperti 

yang terjadi pada tahun lalu 2021 

ygmenimbulkan dampak ekonomis yang 

cukup penting bagi perekonomian,bahkan 

tercatat krisis yang samaterjadi diawali 

pada bulan januari tahun 1998 hingga kini 

masih sering terjadi.Dari kejadian tersebut 

membuktikan bahwa keberadaan minyak 

goreng sangat penting di Indonesia. 

Menurut situs Wikipedia, minyak goreng 

adalah bahan makanan yang  komposisi 

utamanya yang diperoleh dari bahan 

tumbuhan tampa perubahan kimia seperti 

hidrogenasi, pendiginginan dan telah 

melalui pemurnian yang digunakan dalam 

menggoreng. Kemudian minyak sawit 

kemudian dibagi menjadi minyak nabati 

kemasan dan minyak nabati. Minyak nabati 

curah merupakan turunan dari minyak 

sawit yang tidak murni dan dijual ke 

kosumen.  

Usaha kelontong merupakan usaha 

dagang yang menjual produk kebutuhan 

sehari-hari dari berbagai perusahaan untuk 

dijual kembali kepada konsumen dan 

tentunya mengambil keuntungan dari 

penjulan tersebut, sama hal yang dilakukan 

oleh UD Memory membeli berbagai barang 

dari perusahaan lain untuk di jual kembali 

kepada konsumen termasuk memasak. UD 

Memory memiliki 2 jenis pilihan minyak 

goreng, yaitu minyak goreng  kemasan 

yang terdiri dari empat pilihan merek 

minyak goreng  yaitu Bimoli, Siip, 

Minyakita, Mata bulan dan minyak goreng 

Curah atau minyak goreng tampa label. Saat 

ini harga produk Bimoli cenderung lebih 

mahal dibandingkan dengan merek minyak 

goreng lainnya, kemudian UD. Memory 

juga menyediakan tempat produk minyak 

goreng kemasan disusun dalam satu 

deteran rak namun terkadang penetapan 

minyak goreng kemasan dalam rak tidak 

tersusun dengan baik sehingga sering 

sekali produk Bimoli tertutup dengan 
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produk minyak goreng kemasan lainnya 

dan selain itu juga pengunaan promosi 

tidak dilakukan di UD. Memory yang 

berupa penawara langsung kepada 

kosumen sehingga kosumen mengabaikan 

dan tidak melakukan pembelian pada 

Bimoli melainkan lebih memilih miyak 

goreng lain yag sudah digunakan sehari-

hari seperti minyak goreng curah dan 

kemasan lainnya jadi hal ini sebagian 

konsumen berasumsi semua merek minyak 

goreng kemasan tersebut sama kualitasnya 

dan masih ragu melakukan pembelian. 

 

Kerangka Konseptual 

a. Konsep BauranPemasaran 

Menurut Abubakar (2019:8)“bauran 

pemasaran adalah suatu perangkat keras 

atau alat bagi pemasar yang terdiri dari 

berbagai elemen suatu program pemasaran 

yang harus diperhatikan agar berhasil 

menetapkan strategi pemasaran yang 

diberikan”. Menurut Ebert dan Griffin 

(2014:363) “strategi bauran mencakup 

empat komponen utama “sering disebut 

4P” dari bauran pemasaran (marketing mix), 

produk (product), penetapan harga (pricing), 

tempat (place) dan promosi (promotion), 

yang manajer pemasaran gunakan untuk 

memuaskan pelanggan dalam sasaran 

pemasaran”. 

Dari pengertian diatas disimpulkan 

bahwa bauran pemasaran merupakan 

strategi pemasaran yang digunakan 

perusahaan agar sesuatu yang ditawarkan 

oleh perusahaan bisa terjual sendiri atau 

disebut sebagai cara atau alat yamg 

umumnya dilakukan perusahaan-

perusahaan, agar produk ditawarkan dapat 

menarik konsumen. 

 

 

1) Konsep Produk (Product) 

Menurut Arifin (2019:90) bahwa 

“produk  bukan benda tapi solusi bagi 

konsumen, solusi berarti jalan keluar bagi 

penderitaan, perusahaan merancang 

sesuatu yang berharga dalam sudut 

pandang konsumen untuk mengusahakan 

agar konsumen mendapatkan manfaat”. 

Menurut Alma (2018:140) bahwa “produk 

adalah sekumpulan sifat bahan dan non 

bahan, meliputi atribut berwujud dan tidak 

berwujud, termasuk mencakup masalah 

warna, harga, brand, toko penjual (dealer), 

dan pelayanan, pegecer yang diterima oleh 

penbeli guna memuaskan dan 

keinginannya”. Menurut Abubakar 

(2018:32) bahwa “suatu produk adalah 

kumpulan dari seluruh produk dari hasil 

produksi dari seluruh produk manufaktur, 

kualitas produk, kemasan, ukuran produk 

layanan, garansi dan pegembalian, serta 

fitur penawaran untuk pembeli untuk 

penjual”. 

Dari pengertian diatas disimpulkan 

produk adalah sesuatu yang  bernilai akan 

ditawarkan sehingga memberikan manfaat 

sesuai dengan kebutuhan penerima. 

2) Konsep Harga (Price) 

Menurut Trihastuti (2020:72) “harga 

adalah nilai moneter dari hasil kegiatan 

usaha suatu organisasi atau trade-off 

dengan konsumen yang menjadikan 

pengeluaran sebagai pengorbanan”. 

Kemudian menurut Ebert dan Griffin 

(2014:404) “harga adalah proses 
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menentukan berapa banyak konsumen dan 

menerima penjual atas penjualan suatu 

produk”.  Kotler dan Keller (2008: 68) 

menjelaskan  bahwa “harga tidak sekedar 

angka pada label harga, harga mencakup 

banyak kegunaan, modal, alat, uang (free), 

pajak, dan lain-lain yang semuanya 

merupakan harga perlu seseorang bayar 

untuk mendapatkan barang atau jasa”.  

Dari pengertian diatas maka dapat 

disimpulkan bahwa harga merupakan 

sejumlah nilai yang diberikan oleh 

konsumen untuk ditukarkan untuk 

memperoleh atau menggunakan suatu 

produk. 

4. Konsep Tempat (Place)  

Menurut pendapat Ebert dan Griffin 

(2014:364) “dalam bauran pemasaran, 

tempat (place) atau distribusi (distribution)  

dimana dan bangaimana pembeli mampu 

menggases barang yeng belinya”. Menurut 

Alma (2018:2110) mengatakan “tempat atau 

saluran distribusi merupakan bangaimana 

produk sampai kepada konsumen ”. 

Dari definisi dapat disimpulkan 

bahwa tempat merupakan salah satu 

terpenting dan tidak bisa diabaikan, 

Produk yang akan dipasarkan kepada 

konsumen menggunakan suatu 

penempatan produk yg membantu 

perusahaan memasarkan produknya pada 

target yang dituju. 

3) Konsep Promosi ( Promotion) 

Menurut Arifin (2019:97) “iklan 

adalah komunikasi antara penjual dengan 

pasar sasaran untuk mempengaruhi sikap 

dan perilaku”. Menurut Trihastuti 

(2021:106) “periklanan adalah kegiatan 

pemasaran yang meningkatkan awareness 

(kesadaran) dan sales (penjualan)”. 

Dari beberapa penguraian maka 

disimpulkan bahwa promosi adalah 

komunikasi pemasaran yang dilakukan 

perusahaan guna memberikan data 

mengenai barang yang dijual sehingga 

barangnya  bisa ditau pembeli dan akan 

lakukan pembelian. 

b. Konsep Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Keller 

(2008:194)bahwa “keputusan pembelian 

merupakan bagian dari perilaku konsumen 

yaitu studi tentang bangaimana individu, 

kelompok, dan organisasi memilih, 

membeli menggunakan dan bangaimana 

barang, jasa atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan 

konsumen mereka”. Menurut Ebert dan 

Griffen (2014:299) “ keputusan adalah 

reaksi terhadap pilihan antara beberapa 

pilihan ”. Menurut  Setiadi (2003:323) 

“menggambungkan pilihan di dua atau 

lebih alternatif perilaku”.  

Dari pengurian diatas, maka 

disimpulkan bahwa keputusan pembelian 

adalah suatu reaksi orang menentukan 

pilihan dari berbagai pilihan yang tersedia 

sehingga ketika melakukan membeli, 

konsumen akan merasa senang. 

Pengaruh Produk Terhadap Keputusan  

Pembelian 

Menurut Kotler dan Keller (2016:4) 

mendefinisikan “produk sebagai segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar 

untuk memuaskan suatu keinginan atau 

kebutuhan”. Kesuksesan perusahaan 

dilihat dari bagaimana menepatkan 
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produknya sesuai dengan keingginan dan 

kebutuhan konsumen. Produk diciptakan 

sama halnya memberikan Manfaat atau 

mengurangi derita bagi konsumen. 

Menurut Ebert dan Griffin(2014:392) 

menyatakan bahwa “pelanggan 

menggangap produk sebagai sekumpulan 

atribut, manfaat dan fitur di oleh pemasar 

disebut paket nilaiManfaat inilah 

konsumen mempertimbangkan untuk 

melakukan pembelian, semakin sesuai 

produk dengan kebutuhannya maka 

konsumen akan melakukan pembelian”. 

Dari definisi diatas disimpulkan 

bahwa produk mempengaruhi keputusan 

pembelian. Hal membuktikan bahwa 

produk diciptakan karna adanya 

kebutuhan konsumen yang belum 

terpenuhi sehingga perusahaan 

menciptakan\memasarkan produk sesuai 

keinginan konsumen  sehingga  konsumen 

dapat mengambil  keputusan pembelian. 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan  

Pembelian 

Menurut Abubakar (2018:40) “harga 

merupakan aspek pertama yang 

diperhatikan oleh penjual ketika hendak 

memasarkan produknya, dari sudut 

pandang pembeli, harga merupakan faktor  

yang menentukan pilihan untuk 

memuaskan kebutuhannya sehingga harga 

diambil”. Menurut Kotler dan Keller 

(2016:72) menyatakan bahwa “keputusan 

pembelian bergantung pada bangaimana 

konsumen memandang harga dan apa 

yang mereka pikirkan tentang harga rii saat 

ini, bukan pada perkiraan pemasaran”. 

Dengan cara ini harga menjadi sinyal yang 

lebih penting bagi konsumen. 

Berdasarkan definisi diatas dapat 

disimpulkan harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Harga diasumsikan 

sebagai sesuatu pengorbanan yang 

dikeluarkan oleh konsumen ketika 

mendapatkan produk jadi sangat penting 

konsumen mempertimbangkan harga 

dalam melakukan keputusan pembelian. 

Pengaruh Tempat TerhadapKeputusan  

Pembelian 

Tempat adalah satu hal satu pertama 

yang harus dilakukan sebelum bisnis mulai 

memasarn. Referensi dapat mempengaruhi 

kemampuan perusahaan dalam 

memberikan layanan kepada pelanggan 

sasarannya. Menurut Trihastuti (2016) 

“distribusi atau place bertemunya 

masyarakat atau konsumen agar mudah 

mendapatkan produk yang dapat 

memenuhi kebutuhannya”. Sehingga ini 

disebut juga jalur distribusi ketarget pasar, 

jadi pemasaran bukan hanya soal produk 

yang bagus dan harga yan terjangkau 

belum tentu dibeli jika berada dalam 

tempat yang tidak terjangkau. Menurut 

Alma (2019:211) mengatakan bahwa 

“tempat atau saluran distribusi merupakan 

bangaimana supaya produk sampai kepada 

konsumen dengan mudah. 

Berdasarkan defisi maka 

disimpulkan bahwa tempat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

karna umumnya   ketika membeli suatu 

produk, konsumen lebih memilih tempat 

yang sudah dikenal, nampak dan bisa 

dijangkau dalam  melakukan pembelian, 
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ini sebabkan karna umumnya konsumen 

memilih tempat memberikan dia 

kemudahan dan kepercayaan 

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan  

Pembelian 

Periklanan dipahami sebagai bentuk 

komunikasi yang tujuannya dalah 

memberikan informasi yang semenarik 

mungkin, sehingga memudahkan 

perusahaan untuk mempengaruhi, 

embujuk dan megingatkan pasar sasaran 

tentang produknya, sehingga nantinya 

konsumen akan tertarik menjadi bersedia 

membeli. Menurut Abubakar (2018:26) 

“konsumen tidak akan embeli produk 

tersebut jika mereka belum perna 

mendengarnya dan tidak yakin bahwa 

produk tersbut akan bermanfaat bagi 

mereka berapapun bagusnya produk 

tersebut, maka mereka tidak akan 

membelinya”. Pemasar perlu promosi 

selain berguna untuk mempermudah 

dalam menawarkan produknya, juga 

berguna bagi pemasar mengomunikasikan 

bahwa produk ditawarkan berbeda dengan 

produk yang lain, sehingga konsumen 

memiliki alasan melakukan pembelian 

pada produk yang ditawarkan yg jauh 

lebih baik dibandingkan dengan produk 

lainnya. Menurut Ebert dan Griffin 

(2014:436) “bauran promosi sering sekali 

dirancang untuk mengomunikasikan 

manfaat nilai tambah suatu produk untuk 

membedakan dengan produk saingan” 

Dari definisi bahwa promosi 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen karna Promosi  

merupakan merupakan salah satu upaya 

perusahan dalam mempengaruhi para 

pelanggan untuk membeli produk 

perusahaan sesuai keingginan dan 

kebutuhannya. 

B. MetodePenelitian 

Penelitian ini meggunakan 

pendekatan kuantitatif yang bersifat kausal, 

sehingga peneliti menggunakan jenis data 

kuantitatif dan sumber data yang diambil 

dari data primer. lokasi penelitian ini 

dilakukan di UD. Memory Teluk Dalam 

Nias Selatan. Dalam penelitian ini seluruh 

populasiya adalah konsumen di UD. 

Memory Teluk Dalam Nias Selatan dan 

sampelnya ditetapkan berjumlah 40 orang, 

kemudian penentuan sampel dalam 

penelitian ini menggunakan desain 

nonprobability sampling dengan 

menggunakan teknik sampling purposive. 

Teknik pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 

observasi, dan kuesioner. Data yang 

digunakan melalui kuesioner digunakan 

skala likert lima kategori yaitu sangat 

setuju (SS) mendapat skor 5,setuju (S) 

mendapat skor 4,ragu-ragu (RR) mendapat 

skor 3, tidak setuju (TS) mendapat skor 2, 

sangat tidak setuju (STS) diberi mendapat 

1. Instrumen penelitian berupa kuesioner 

diuji menggunakan uji validitas dan uji 

reabilitas. Penelitian ini menggunakan 

teknik analisis data berupa uji asumsi 

klasik, analisis linear berganda, uji parsial 

(uji t), uji simultan (uji f) dan uji koefisien 

determinasi. 

  

C. Hasil Penelitian dan Pembahasan 
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Untuk mengetahui layak dan tidak 

layak suatu Instrumen penelitian berupa 

kuesionee digunakan pada penelitian. 

Maka dilakukan uji coba kuesioner dan 

telah disebar kepada 20 responden, 

hasilnya dikatakan valid karna berdasarkan 

hasil pengujian validitas menghasilkan 

nilai koefisien rhitunglebih dari 0,344 untuk 

seluruh indikator pada setiap variabel. 

Instrumen penelitian ini dikatakan realibel 

karna instrumen variabel pada penelitian 

ini menghasilkan nilai alpha chonbach 

lebih besar dari 0,60 setelah dilakukan 

pengujian reliabilitas. 

Uji Normalitas 

Berdasarkan tabel 1, diketahui 

bahwa nilai signifikansi sebesar 0,713 lebih 

besar dari 0,05 dengan demikian bahwa 

data yang diuji berdistribusi normal. 

Kemudian dengan metode lain dapat 

digunakan untuk mendikteksi apakah nilai 

residual berstandarisasi dengan normal 

atau tidak dengan melihat normal 

probability plot  

Uji Multikolinearitas 

di peroleh nilai VIF untuk variabel 

produk (X1) diperoleh (1,187), untuk 

variabel harga (X2) diperoleh (1,218), untuk 

variabel lokasi\tempat (X3) diperoleh  

(1,036), untuk variabel promosi (X4) 

diperoleh (1,070) dan nilai tolerance untuk 

variabel produk (X1) diperoleh (0,843), 

untuk variabel harga (X2) diperoleh (0,821), 

untuk variabel tempat (X3) diperoleh  

(0,965), untuk variabel promosi (X4) 

diperoleh (0,934) untuk semua variabel 

bebas. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala 

multikolinearitas antara variabel bebas 

model regresi, karena VIF tidak melebihi 

dari 10 dan nilai tolerance lebih besar dari 

0,1. 

Uji Heteroskedastitas  

dengan menggunakan bantuan 

perangkat lunak IBM SPSS Statistik 25, 

dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat 

adanya heteroskedastisitas. Karena gambar 

diatas tidak menunjukkan ada suatu pola 

tertentu dari titik yang ada, karena data 

tidak membentuk pola tertentu akan tetapi 

scater plot menyebar secara acak.  Hal ini 

berarti persamaan regresi berganda telah 

dipenuhinya asumsi dasar bahwa varians 

residual sama untuk semua pengamatan 

telah terpenuhi. 

Uji T (Uji Persial) 

Tabel 1. Hasil Uji T (Uji Persial) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandar

dized 

Coefficien

ts 

Standar

dized 

Coeffici

ents t 
Si

g. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Erro

r 

Beta Tolera

nce 

VI

F 

 

(Con

stant

) 

11

,1

95 

9,56

3 

 
1,

17

1 

0,

25

0 

  

Prod

uk 

0,

57
5 

0,12
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1 
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8 
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6 
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4 

0,934 1,
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0 

Sumber: olahan peneliti (2023) 

Berdasarkan tabel 1 diatas, untuk 

produk ( ) terhadap keputusan 

pembeliandiketahui nilai  sebesar 

4,639dan tingkat signifikan sebesar 0,000. 
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Sedangkan nilai  dengan degree of 

freedom (df)) n-k-1 (40-4-1) = 35 sebesar 

1,697 dengan nilai signifikan . 

Karena nilai 4,639> = 1,697 

dan nilai signifikansi hitung sebesar 

0,000 ≤ tingkat alpha 0,05, maka dapat 

disimpulkan bahwa produk  

berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian. 

Kemudian, untuk harga ( ) 

terhadap keputusan pembelian diketahui 

nilai , sebesar 0,921 lebih kecil dari 

nilai dengan degree of freedom (df)) n-k-

1 (40-4-1) = 35 sebesar 1,697.Karena nilai 

0,921<  = 1,697 dan nilai 

signifikansi hitung sebesar 0,363>tingkat 

alpha 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa 

harga tidak berpengaruh secara parsial 

terhadap keputusan pembelian.  

Untuk pengaruh tempat ( ) 

terhadap keputusan pembelian diketahui 

nilai , sebesar 0,629 lebih kecil dari 

nilai dengan degree of freedom (df)) n-k-

1 (40-4-1) = 35 sebesar1,697dengan nilai 

signifikansi hitung sebesar 0,533>tingkat 

alpha 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa 

tempattidak berpengaruh secara parsial 

terhadap keputusan pembelian.  

Selanjutnya, untuk promosi ( ) 

terhadap keputusan pembelian diketahui 

nilai , sebesar 0,316 lebih kecil dari 

nilai dengan degree of freedom (df)) n-k-

1 (40-4-1) = 35 sebesar 1,697dengan nilai 

signifikansi hitung sebesar 0,754  tingkat 

alpha 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa 

promosi tidak berpengaruh secara parsial 

terhadap keputusan pembelian. 

Uji F (Uji Simultan) 

Tabel 2. Hasil Uji F (Uji Simultan) 

 

Sumber: olahan peneliti (2023) 

menghasilkan nilai  sebesar 

7,589 > nilai  sebesar 3,359 maka 

secara bersama-sama budaya produk, 

harga, tempat dan promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

Selanjutnya, taraf signifikansi hitung 

sebesar 0,000 ≤ tingkat alpha 0,05 karena 

taraf signifikansi 0,000 ≤ 0,05 maka secara 

bersama-sama bauran pemasaran terdiri 

dari produk, harga, tempat dan promosi  

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada UD Memory 

Teluk dalam Nias Selatan. 

Uji Koefisien Determinasi ( ) 

diperoleh koefisien determinasi ( ) 

sebesar 0,464 yang artinya pengaruh 

variabel independen terhadap variabel 

dependen sebesar 46,4%. 

AnalisisRegresi Linear Berganda 

Berdasarkan hasil pengolahan data 

penelitian terdapat nilai model regresi 

sehingga dapat dilihat berikut ini.  

𝑌 = 11,194 + 0,575𝑋1 + 0,084.𝑋2 

+ 0,071𝑋3+ 0,048.𝑋4 

Intepretasikan hasil persamaan 

regresi linear berganda dapat diuraikan 

berikut ini:  

Hasil Uji f (Uji Simultan) 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

1 Regression 245,140 4 61,285 7,589 .000b 

Residual 282,635 35 8,075 
  

Total 527,775 39 
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a) Konstanta (a) bernilai positif = 

11,194Menunjukan nilai keputusan 

pembelian tetap ketika nilai produk, 

harga, tempat dan promosi sama dengan 

nol  

b) Koefisien regresi variabel produk (𝑏1) 

bernilai positif = 0,575 Artinya apabila 

ada kenaikan atau peningkatan produk 

(𝑋1) sebesar 1 satuan maka keputusan 

pembelian (𝑌) akan meningkat atau naik 

pula sebesar 0,575 

c) Koefisien regresi variabel harga (𝑏2) 

bernilai positif = 0,084 Artinya apabila 

ada kenaikan atau peningkatan produk 

(𝑋1) sebesar 1 satuan maka keputusan 

pembelian (𝑌) akan meningkat atau naik 

pula sebesar 0,084 

d) Koefisien regresi variabel lokasi\tempat 

(𝑏3) bernilai positif = 0,071 Artinya 

apabila ada kenaikan atau peningkatan 

produk (𝑋1)sebesar 1 satuan maka 

keputusan pembelian (𝑌) akan 

meningkat atau naik pula sebesar 0,071 

e) Koefisien regresi variabel produk (𝑏4) 

bernilai positif = 0,48 Artinya apabila ada 

kenaikan atau peningkatan produk 

(𝑋1)sebesar 1 satuan maka keputusan 

pembelian (𝑌) akan meningkat atau naik 

pula sebesar 0,48. 

 

D. Penutup 

Simpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan yang telah diuraikan, dapat 

ditarik kesimpulan bahwa penelitian 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada minyak goreng Bimoli di 

UD Memory teluk dalam, Nias Selatan. Hal 

ini diuraikan sebagai berikut: 

1. Pada produk ( ) terhadap keputusan 

pembeliandiketahui nilai  sebesar 

4,639 dan tingkat signifikan sebesar 

0,000. Sedangkan nilai  dengan 

degree of freedom (df)) n-k-1 (40-4-1) = 35 

sebesar 1,697 dengan nilai signifikan 

. Karena nilai 

4,639>  = 1,697 dan nilai 

signifikansi hitung sebesar 0,000 ≤ 

tingkat alpha 0,05, maka produk  

berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian. 

2. Pada harga ( ) terhadap keputusan 

pembelian diketahui nilai , sebesar 

0,921 lebih besar dari nilai dengan 

degree of freedom (df)) n-k-1 (40-4-1) = 35 

sebesar 1,697. Karena nilai 

0,921<  = 1,697 dan nilai 

signifikansi hitung sebesar 0,363> tingkat 

alpha 0,05, maka dapat disimpulkan 

bahwa harga tidak berpengaruh secara 

parsial terhadap keputusan pembelian.  

3. Pada tempat ( ) terhadap keputusan 

pembelian diketahui nilai , sebesar 

0,629 lebih besar dari nilai dengan 

degree of freedom (df)) n-k-1 (40-4-1) = 35 

sebesar1,697 dengan nilai signifikansi 

hitung sebesar 0,533> tingkat alpha 0,05, 

maka dapat disimpulkan bahwa 

lokasi\tempat tidak berpengaruh secara 

parsial terhadap keputusan pembelian.  

4. Pada promosi ( ) terhadap keputusan 

pembelian diketahui nilai , sebesar 

0,316 lebih kecil dari nilai dengan 
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degree of freedom (df)) n-k-1 (40-4-1) = 35 

sebesar 1,697 dengan nilai signifikansi 

hitung sebesar 0,754  tingkat alpha 0,05, 

maka dapat disimpulkan bahwa promosi 

tidak berpengaruh secara parsial 

terhadap keputusan pembelian. 

5. Berdasarkan hasil uji simultan, 

menghasilkan nilai  sebesar 7,589 

> nilai  sebesar 3,259 maka secara 

bersama-sama produk, harga, 

lokasi\tempat dan promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

Selanjutnya, taraf signifikansi hitung 

sebesar 0,000 ≤ tingkat alpha 0,05 karena 

taraf signifikansi 0,000 ≤ 0,05 maka 

secara bersama-sama bauran pemasaran 

terdiri dari produk, harga, lokasi\tempat 

dan promosi  berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada UD 

Memory Telukdalam Nias Selatan 

Saran 

Setelah simpulan yang telah 

diuraikan, sehingga peneliti meyarankan 

kepada UD Memory Teluk Dalam,Nias 

Selatan. 

1. UD Memory diharapkan agar 

memastikan produk Bimoli tersedia 

dalam jumlah yang banyak karna dilihat 

dari Bimoli lebih mendominasi 

penjualan dibadingkan dengan produk 

miyak goreng kemasaran yag lain. 

2. Diharapkan bahwa UD Memory 

mempertahakan harga bimoli sesuai 

harga yag ditetapkan atau harga pasar  

3. Diharapkan UD Memory lebih sering 

memperhatikan dalam menata produk 

jumlah yag banyak dalam satu rak yag 

sama agar salah satu produk tidak 

tertutup dengan produk lain. 

4. Diharapkan UD Memory menggunakan 

media sosial dalam memasarkan 

produknya, sehingga konsumen 

mengetahui barang di toko tersebut. 
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