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Abstrak 

Latar belakang masalah ini adalah bauran promosi dan keputusan pembelian. Tujuan 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran promosi terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada UD. Sanris Jaya Telukdalam Kabupaten Nias Selatan. Jenis 

penelitian yang digunakan adalah jenis kuantitatif. Sumber data adalah dari konsumen, 

dengan populasi dan sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 32 responden. Teknik 

pengumpulan data adalah instrument penelitian atau angket. Metode analisis data yang 

digunakan adalah analisi regresi linear sederhana. Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa nilai thitung 6.050>ttabel 1,703. Penelitian ini dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh 

bauran promosi secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Saran adalah (1) Untuk mengefektifkan promosi maka perlu di buat strategi penjualn 

sehingga mudah untuk menyusun produk yang akan di promosikan terhadap konsumen. 

(2) Untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen, maka sebaiknya pemasangan 

iklan perlu dikelompokkan produk-produk yang berharga tinggi dengan harga yang 

rendah. 

Kata Kunci: Bauran promosi; keputusan pembelian 

Abstract 

The purpose of this study was to determine the effect of the promotion mix on consumers' 

purchasing decisions is UD. Sanris Jaya Telukdalam, South Nias Regency. The type of 

research used is a quantitative type. The source of the data was from consumers, with the 

population and sample in this study being as many as 32 respondents. Data collection 

techniques are research instruments or questionnaires. The results of this study showed 

that the calculated value was 6,050>table 1,703. This research can be concluded that there 

is a positive and significant influence of the promotional mix on consumers' purchasing 

decisions in UD. Sanris Jaya Telukdalam, South Nias Regency 

Keywords: Promotion mix; purchasing decisions 

 

A. Pendahuluan 

Bauran promosi merupakan upaya 

pemasaran yang fungsinya adalah untuk 

menginformasikan atau membujuk 

konsumen aktual atau potensial tentang 

manfaat produk yang dimiliki untuk tujuan 

merangsang konsumen membeli atau 

memulai pembelian produk perusahaan. 

Untuk bisa berkomunikasi secara efektif, 
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perusahaan merancang program-program 

promosinya dengan menarik sehingga 

mampu menarik minat beli konsumen. 

Bauran promosi tersebut terdiri dari 

periklanan, personal selling, promosi 

penjualan, publisitas dan public relations.  

Keberhasilan promosi tentunya tidak lepas 

dari bagaimannya promosi dikelola secara 

strategis. Penentuan model dan media yang 

tepat dalam keputusan periklanan, 

penentuan bentuk komunikasi yang paling 

efektif dalam penjualan langsung, 

bagaimana dan dengan pihak mana saja 

dagang menciptakan dan mempertahankan 

hubungan sebagai fungsi dari publisitas, 

atau waktu kapan perusahaan perlu 

mengadakan promosi penjualan. 

Keputusan pembelian konsumen 

merupakan proses pengintegrasian yang 

mengkombinasikan pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternatif, dan memilih salah satu 

diantaranya. Konsumen akan berusaha 

membuat keputusan terbaik dan cenderung 

setia terhadap merek yang sudah 

dipilihnya. Pada saat konsumen tidak dapat 

mengevaluasi barang yang akan dibeli, 

maka kecenderungan bagi konsumen untuk 

menggunakan harga sebagai dasar 

menduga kualitas barang yang akan dibeli. 

Konsumen biasanya berasumsi bahwa 

harga yang tinggi mewakili kualitas yang 

tinggi atau dengan kata lain semakin mahal 

harganya maka semakin bagus kualitasnya. 

Perlu diketahui bahwa faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian salah 

satu iklan produk (2) harga (price), (3) 

promosi (Promotion) dan (4) lokasi (Location). 

Berdasarkan hasil observasi awal yang 

dilakukan oleh peneliti di UD. Sanris Jaya 

Telukdalam bahwa promosi melalui 

periklanan masih belum efektif digunakan 

sehingga tidak dapat memberikan 

informasi yang jelas tentang produk, dan 

iklan kurang memberi arahan kepada 

konsumen untuk memilih produk yang 

dianggap sesuai dengan kebutuhannya, 

kurangnya strategi promosi penjualan yang 

dilakukan oleh UD. Sanris sehingga tidak 

mempengaruhi keputusan pembelian pada 

produk tersebut, kurangnya pelayanan UD. 

Sanris kepada konsumen yang membeli. 

Sering terjadinya kesalahan harga produk 

yang dipromosikan kepada konsumen, 

sehingga konsumen tidak cenderung untuk 

menetapkan keputusannya atas produk 

yang diminatinya. 

Oleh karena itu, produsen dalam 

kegiatan pemasaran produk atau jasanya 

harus membutuhkan konsumen yang 

sesuai mengenai produk atau jasa yang 

dihasilkannya. Salah satu cara yang 

digunakan produsen dalam bidang 

pemasaran untuk tujuan meningkatkan 

hasil produk yaitu melalui kegiatan 

promosi. Menurut Vellas dan Becherel 

(2002:77), bauran promosi adalah 

“seperangkat alat pemasaran yang 

digunakan perusahaan untuk mencapai 

tujuan pemasaran dalam pasar sasaran.”  

Menurut Anoraga (2004:222) pengertian 

bauran promosi “sebagai variabel yang 

dapat dikendalikan oleh perusahaan, yang 

teridiri dari produk, harga disitribusi dan 

promosi” Menurut Sunyoto (2014:155) 

bauran promosi merupakan “elemen-
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elemen utama komunikasi yang 

dikendalikan oleh pasar, termasuk 

periklanan, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat, penjualan tatap muka dan 

pemasaran langsung.” 

Peneliti menyimpulkan bahwa bauran 

promosi merupakan kombinasi yang 

optimal bagi berbagai jenis kegiatan 

promosi atau pemilihan jenis kegiatan 

promosi yang paling efektif dalam 

meningkatkan penjualan. 

Setiap konsumen melakukan berbagai 

macam keputusan tentang pencarian, 

pembelian, penggunaan beragam produk 

dan merekpada setiap periode tertentu. 

Berbagai macam keputusan mengenai 

aktivitas kehidupan seringkali harus 

dilakukan oleh setiap konsumen pada 

setiap hari. Menurut Berkowitz dalam 

Nugroho dan Setiadi (2019:25) keputusan 

pembelian merupakan “tahap-tahap yang 

dilalui pembeli dalam menentukan pilihan 

tentang produk dan jasa yang hendak 

dibeli.”  

Menurut Assauri (2019:50) secara umum 

keputusan pembelian konsumen adalah 

“membeli merek yang paling dikehendaki.” 

Menurut Amirullah dalam Musfar (2020:22) 

keputusan pembelian merupakan suatu 

proses penilaian terhadap berbagai 

alternatif pilihan yang ada serta memilih 

salah satu atau lebih alternatif yang 

diperlukan berdasarkan pertimbangan-

pertimbangan tertentu.” Keputusan untuk 

membeli dapat mengarah pada bagaimana 

proses dalam pengambilan keputusan 

tersebut itu dilakukan.  

Peneliti dapat menyimpulkan bahwa 

keputusan pembelian merupakan suatu 

perilaku konsumen dalam menentukan 

pilihan alternatif dan untuk mengambil 

keputusan dalam membeli barang dan jasa. 

Bauran promosi memiliki pengaruh 

dengan keputusan pembelian. Seperti yang 

dikemukakan oleh Durianto, dkk (2003:1) 

bauran promosi sebagai suatu proses 

komunikasi yang bertujuan untuk 

membujuk atau menggiring orang untuk 

mengambil tindakan yang menguntungkan 

bagi pihak pembuat iklan. Kegiatan 

periklanan dan keputusan pembelian 

merupakan kesatuan yang tidak dapat 

dipisahkan atau dengan kata lain sangat 

berpengaruh. Keputusan pembelian akan 

berjalan dengan optimal apabila kegiatan 

periklanan yang dilaksanakan juga 

maksimal, begitu sebaliknya keputusan 

pembelian konsumen menurun apabila 

kegiatan periklanan yang dilaksanakan 

belum efektif. 

Menurut Sunyoto (2014:156) indikator 

bauran promosi adalah sebagai berikut: 

a) Penjualan tatap muka 

b) Periklanan 

c) Promosi penjualan 

d) Publisitas  

e) Hubungan masyarakat 

Peneliti menyimpulkan bahwa indikator 

bauran promosi merupakan tolak ukur 

dalam meningkatkan keputusan pembelian 

melalui penjualan tatap muka, periklanan 

promosi penjualan, hubungan masyarakat. 

Adapun menurut Amstrong dalam 

Nugroho dan Setiadi (2019:34) indikator 

keputusan pembelian yaitu sebagai berikut: 
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a) Ketersediaan produk 

Konsumen mendasarkan prediksi 

mereka berdasarkan kecepatan dan 

kemudahan dimana produk 

tersedia dan hasi tertentu muncul 

dipikiran konsumen untuk membeli 

atau tidak. 

b) Representative 

Konsumen mendasarkan prediksi 

mereka atas serepresentif atau 

semirip apa produk satu dengan 

yang lain. 

c) Penyesuaian 

Konsumen sampai pada penilaian 

awal dan kemudian 

menyesuaikannya berdasarkan 

informasi tambahan produk. 

Menurut Amstrong dalam Sandi dkk 

(2014) indikator keputusan pembelian 

konsumen adalah: kebutuhan produk, 

publik merek, manfaat produk, sikap dan 

kepuasan. Kemudian, menurut Tjiptono 

dalam Musfar (2020:26) indikator 

keputusan pembelian konsumen adalah 

sebagai berikut:  

a) Kebutuhan yang dirasakan 

b) Keinginan sebelum membeli 

c) Perilaku waktu memakai 

d) Perilaku pasca pembelian 

B. Metode Penelitian  

Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis 

penelitian kuantitatif bersifat kausal 

(sebab akibat).  

1. Jenis dan Sumber Data 

a. Jenis Data 

Data merupakan suatu 

komponen yang digunakan dalam 

penelitian. Jenis data yang 

digunakan pada penelitian ini ada 

dua yaitu: 

1. Data kuantitatif adalah jenis data yang 

dapat diukur atau dihitung secara 

langsung sebagai variabel angka. 

Contohnya data angket di suatu tempat 

penelitian. 

2. Data kualitatif adalah jenis data non 

numerik atau tidak dapat diproses 

dalam bentuk angka, contohnya 

deskripsi, biografi dan sejarah objek 

penelitian. 

Prosedur Pelaksanaan Penelitian 

1. Tempat dan Waktu Penelitian 

Tempat penelitian pada 

proposal ini adalah di UD. Sanris Jaya 

Kabupaten Nias Selatan, sedangkan 

waktu penelitian ini dilakukan sejak 

tanggal 13 April 2022.  

2. Populasi dan Sampel 

a. Populasi 

Menurut Sugiyono (2018:115), 

populasi adalah wilayah 

generalisasi yang terdiri atas: 

objek/subjek yang mempunyai 

kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Jadi populasi 

dalam penelitian ini adalah seluruh 

konsumen yang pernah membeli di 

UD. Sanris Jaya Telukdalam 

Kabupaten Nias Selatan. 

b. Sampel  

Menurut Sugiyono (2018:116) 

“sampel adalah bagian dari jumlah 

dan karakteristik yang dimiliki oleh 
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populasi tersebut”. Desain sampel 

yaitu nonprobality sampling dengan 

menggunakan teknik purposive 

sampling. Menurut Joseph dalam 

AZ (2013:76) purposive sampling 

yaitu bahan untuk menetukan 

ukuran sampel dari suatu populasi 

yang tidak bisa dihitung untuk 

survey bisnis di atas 30 sampel 

sampai dengan 100 orang dianggap 

memadai. Berdasarkan jumlah 

populasi kurang dari 100 orang, 

maka keseluruhan populasi 

tersebut di ambil dan dijadikan 

sebagai sampel penelitian di UD. 

Sanris Jaya Telukdalam Kabupaten 

Nias Selatan sebanyak 32 

konsumen. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data 

pada penelitian ini ada dua yaitu 

sebagai berikut: 

1. Teknik angket merupakan teknik 

pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberi seperangkat 

pernyataan atau pertanyaaan 

tertulis kepada responden untuk 

dijawab.  

2. Teknik wawancara merupakan 

salah satu teknik pengumpulan 

data dalam penelitian. Dalam 

penelitian wawancara dilakukan 

untuk mendapatkan data bauran 

promosi, dan kepuasan pembelian 

konsumen di UD. Sanris jaya 

telukdalam Kabupaten Nias 

Selatan.  

Metode Analisis Regresi 

Metode analisis data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah yaitu analisis 

regresi sederhana.  

D. Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

1. Pengujian Instument Penelitian 

Peneliti melakukan uji coba 

angket instrumen penelitian kepada 

konsumen di UD. Klinik Komputer 

Telukdalam dengan responden sebanyak 

12 konsumen. Validitas pernyataan 

dilakukan dengan bantuan perangkat 

lunak SPSS sehingga dapat dilihat pada 

table 1. 

Tabel 1. 

Hasil Validitas Variabel Penelitian  
No 

Ite

m 

 

 Keterangan 

R_Hitung 

X 

R_Hitung 

Y 

R tabel 

12 N 

Ket 

1 0,987 0,871 0,576 Valid 

2 0,875 0,876 0,576 Valid 

3 0,603 0,699 0,576 Valid 

4 0,812 0,981 0,576 Valid 

5 0,808 0,683 0,576 Valid 

6 0,703 0,663 0,576 Valid 

7 0,731 0,876 0,576 Valid 

8 0,710 0,736 0,576 Valid 

9 0,673 0,840 0,576 Valid 

10 0,761 0,784 0,576 Valid 

Sumber: Hasil Uji Coba 2022 

Berdasarkan hasil pengolahan 

data penelitian yang bersumber dari data 

perolehan konsumen di UD. Klinik 

Komputer Telukdalam telah sebanyak 12 

responden bahwa nilai Rhitung>Rtabel 

artinya untuk pernyataan mengenai 

variabel bauran promosi dan keputusan 

pembelian konsumen yang terdapat 

dalam daftar pernyataan (kuesioner) 

dikatakan valid. 
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Setelah dilakukan pengujian 

validitas, maka langkah selanjutnya 

dilakukan uji reliabilitas. Maka untuk 

mendapatkan hasil reliabilitas penelitian 

dapat diolah melalui program SPSS versi 

22 sehingga dapat dilihat pada tabel 4.4. 

Tabel 2. Uji Reabilitas Variabel 

Penelitian 
Bauran promosi 

X 

Keputusan Pembelian 

konsumen 

Y 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items 

,798 10 
 

Reliability 

Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items 

.818 10 
 

 Hasil: Olahan penulis 2022 

Hasil pengolahan data penelitian yang 

bersumber dari angket yang telah 

dibagikan kepada konsumen UD. Klinik 

Telukdalam sebanyak 12 responden bahwa 

hasil uji reliabilitas diketahui nilai 

Crobach’s Alpha bauran promosi sebesar 

0,798>0,6 nilai Crobach’s Alpha keputusan 

pembelian konsumen sebesar 0,818>0,6, 

Sehingga peneliti menyimpulkan hasil data 

dalam butir angket untuk variabel bauran 

promosi dan keputusan pembelian 

konsumen dinyatakan Reliabel. 

1. Pengujia Hipotesis 

Pada penelitian ini ada beberapa 

bagian yang akan dilakukan Untuk itu 

pengujian yaitu Uji Parsial, dan Koefisien 

Determinasi.  

a. Uji Parsial (Uji t) 

Pengujian parsial ini diolah 

melalui program SPSS 22, sehingga 

hasil uji parsial dapat dilihat tabel 4.6:  

Tabel 3. 

Hasil Uji t (Uji Parsial) 

Coefficientsa 

Model Unstandardize

d Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

1 (Constant

) 

11.24

8 

5.355 2.101 .044 

Bauran 

promosi 

.738 .122 6.050 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 

konsumen 

                      Sumber: Hasil penelitian 2021 

Dari hasil perhitungan uji T melalui 

program SPSS 22 bahwa nilai bauran 

promosi thitung 6.050>ttabel 1,703 (Lampiran 

9) pada nilai (df) n-k-1 (32-1-1)= 30. Maka 

peneliti menyimpulkan bahwa ada 

pengaruh bauran promosi secara positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen di UD. Sanris Jaya 

Telukdalam Kabupaten Nias Selatan. 

b. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Hasil perhitungan melalui 

output SPSS Nilai R2 dapat di lihat 

pada tabel 4. 

Tabel 4. 

              Hasil Uji Determinasi 

 Model Summaryb  

Model R R Square Adjusted R 

Square 

1 .741a .550 .535 

a. Predictors: (Constant), Iklim organisasi 

b. Dependent Variable: Efektivitas kerja pegawai 

Sumber: Hasil Olahan peneliti 20122 

Berdasarkan hasil perhitungan 

nilai RSquare (R2) sebesar 0,550 yang artinya 

bauran promosi mampu menjelaskan 

variabel keputusan pembelian konsumen 

55.0%, sedangkan 45.0% di jelaskan oleh 
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variabel lain yang tidak disebutkan 

dalam penelitian ini. 

2. Regresi Linier Sederhana 

Teknik analisis data yang 

digunakan adalah tekni analisis regresi 

linier sederhana berfungsi untuk 

mengetahui ada tidaknya pengaruh 

antara variabel bebas dengan variabel 

terikat. Berdasarkan hasil pengolahan 

data penelitian terdapat nilai model 

regresi sederhana sehingga dapat dilihat 

pada persamaan berikut: 

Y=11.248+0,738X 

Inteprestasi hasil persamaan 

regresi linier sederhana dapat di uraikan 

sebagai berikut: 

1. Konstanta (a)= 11.248 menunjukkan 

nilai signifikan bahwa jika bauran 

promosi sama dengan nol.  

2. Koefisien regresi bauran promosi (bX) 

= 0,738 menunjukkan menunjukkan 

nilai bauran promosi ketika naik 1 

satuan maka akan meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen 

sebesar 0,738. 

3. Apabila nilai bauran promosi sama 

dengan nol (=0) maka keputusan 

pembelian konsumen menurun.  

E. Penutup 

1. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan yang telah diuraikan, dapat 

ditarik kesimpulan bahwa ada pengaruh 

bauran promosi secara positif dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen di UD. Sanris Jaya 

Telukdalam Kabupaten Nias Selatan. Hal 

ini dapat diuraikan sebagai berikut:  

a. Nilai bauran promosi thitung 6.050>ttabel 

1,703 (Lampiran 7) pada nilai (df) n-k-

1 (32-1-1)= 30. 

b. Nilai RSquare (R2) sebesar 0,550 yang 

artinya bauran promosi mampu 

menjelaskan variabel keputusan 

pembelian konsumen 55.0%, 

sedangkan 45.0% di jelaskan oleh 

variabel lain yang tidak disebutkan 

dalam penelitian ini. 

2. Saran 

Peneliti menguraikan beberapa 

poin yang menjadi saran pada penelitian 

yaitu: 

1. Untuk mengefektifkan promosi maka 

perlu di buat strategi penjualn 

sehingga mudah untuk menyusun 

produk yang akan di promosikan 

terhadap konsumen. 

2. Untuk meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen, maka sebaiknya 

pemasangan iklan perlu 

dikelompokkan produk-produk yang 

berharga tinggi dengan harga yang 

rendah. 
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