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ABSTRAK 

Nama : Rahwana 

Nim : 1740200143 

Judul Skripsi : Analisis Pengaruh Strategi  Bauran Pemasaran terhadap 

Minat Konsumen Berbelanja pada Toko Alfatih 

Padangsidimpuan 

Toko Alfatih Padangsidimpuan merupakan sebuah usaha yang bergerak dibidang 

pakaian yaitu berupa pakaian laki-laki, pakaian perempuan, perlengkapan shalat, 

dan lainnya. Berdasarkan latar belakang masalah peneliti, perkembangan 

penjualan Toko Alfatih selama tahun 2017-2020 terus mengalami fluktuasi dan 

makin menurun pada masa covid-19. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk 

mengetahui pengaruh produk, harga, promosi dan lokasi terhadap minat 

konsumen selama di Toko Alfatih Padangsidimpuan.  

Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori-teori yang berkaitan 

dengan minat beli konsumen yaitu sebuah perilaku konsumen dimana konsumen 

mempunyai keinginan dalam membeli produk, berdasarkan pengalaman dalam 

memilih, menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu 

produk. Produk segala sesuatu yang dapat di tawarkan kepada pasar untuk 

memuaskan suatu keinginan dan kebutuhan, organisasi, informasi dan ide. Harga 

jumlah uang yang harus dibayarkan untuk memperoleh suatu produk. Promosi 

yaitu salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran, dan lokasi 

yaitu suatu usaha juga menentukan keberhasilan usaha pada lokasi yang tepat, 

strategis, dekat dengan keramaian serta memiliki akses jalan yang mudah..  

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif, sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini sebanyak 57 responden. Metode pengumpulan data yang digunakan 

dalam penelitian berupa angket. Tekhnik analisis dengan menggunakan uji 

validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji linearitas, uji asumsi klasik, uji 

hipotesis, uji determinasi R dan uji regresi linear berganda dengan bantuan 

software SPSS Versi 26. 

Hasil analisis koefisien determinasi (R) dapat diketahui bahwa nilai r = 0,218 

artinya korelasi antara variabel produk, harga, promosi dan lokasi terhadap minat 

beli konsumen terjadi hubungan yang kuat. Nilai Adjusted R square sebesar 0,914 

atau 91.4% menunjukkan variabel produk, harga, promosi dan lokasi 

mempengaruhi minat beli konsumen dan sisanya 8,6% dipengaruhi oleh faktor 

lain diluar penelitian yang tidak dilakukan oleh peneliti. Berdasarkan hasil uji t 

harga berpengaruh secara parsial terhadap minat konsumen, variabel produk, 

promosi, dan tempat tidak berpengaruh secara parsial terhadap minat konsumen. 

Berdasarkan hasil uji F secara simultan bahwa produk, harga, promosi dan lokasi 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

A. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 

dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf, 

sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain dilambangkan dengan 

huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab dan transliterasinya 

dengan huruf latin. 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf 

Latin 
Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 a  ̇ Es (dengan titik di atas)̇  ث

 Jim J Je ج

 ḥa ḥ ح
Ha (dengan titik di 

bawah) 

 Kha Kh Ka dan ha خ

 Dal D De د

 ̇  al̇  ذ
Zet (dengan titik di 

atas) 

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es ش

 ṣad ṣ ص
Es(dengan titik di 

bawah) 

 ḍad ḍ ض
De (dengan titik di 

bawah) 

 ṭa ṭ ط
Te (dengan titik di 

bawah) 

 ẓa ẓ ظ
Zet (dengan titik di 

bawah) 

 ain .„. Koma terbalik di atas„ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف
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 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ..‟.. Apostrof ء

 Ya Y Ye ي

 

B. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vocal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

1. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 fatḥah A A 

 Kasrah I I 

 ḍommah U U وْ 

 

2. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 

Tanda dan 

Huruf 
Nama Gabungan Nama 

.....  fatḥah dan ya Ai a dan i ي 

 fatḥah dan wau Au a dan u ......ْوْ 

 

3. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda. 

HarkatdanHuruf Nama HurufdanTanda Nama 

ى..َ...... ا..َ..  fatḥahdanalifatauya  ̅ a 
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dangarisatas 

   Kasrahdanya ...ٍ..ى
i dangaris di 

bawah 

و....ُ  ḍommahdanwau  ̅ 
u dangaris 

di atas 

 

C. Ta Mar butah 

Transliterasi untuk tamarbutah ada dua: 

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harkat 

fatḥah, kasrah, danḍommah, transliterasinya adalah /t/. 

2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat 

sukun, transliterasinya adalah /h/. 

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh 

kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah 

maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

D. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda-tanda syaddah atau tanda tasydid.Dalam transliterasi ini 

tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 

dengan huruf yang diberitanda syaddah itu. 

E. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaitu ال . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 

antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 

yang diikuti oleh huruf qamariah. 
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1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 

oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf 

/l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata 

sandang itu. 

2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang diikuti 

oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 

didepan dan sesuai dengan bunyinya. 

F. Hamzah 

Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 

ditransliterasikan dengana postrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 

diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 

karena dalam tulisan Arab berupa alif. 

G. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis 

terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 

sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang 

dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan 

dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 

H. Huruf Kapital 

Meski pun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 

huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 

juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 

diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 
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dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 

ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf 

awal kata sandangnya. 

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam 

tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan 

dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf 

capital tidak dipergunakan. 

I. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagi antak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 

itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 

Sumber:  Tim Puslit bang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-

Latin, Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan 

Pengembangan Lektur Pendidikan Agama, 200 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Dalam dunia modern sekarang ini, persaingan dunia usaha 

semakin ketat, ditandai dengan tingkat persaingan yang semakin tinggi. 

keadaan tersebut mengakibatkan perusahaan harus mampu bersaing untuk 

mempertahankan kelangsungan hidup dengan mengembangkan produknya 

agar lebih diminati oleh konsumen. Pemasaran merupakan suatu kegiatan 

pokok yang harus dipahami dalam upaya mempertahankan kelangsungan 

hidup perushaan untuk berkembang dan mendapatkan laba.  Toko Alfatih 

Padangsidimpuan merupakan sebuah usaha yang bergerak dibidang 

pakainan. Toko Alfatih berada di Jln. T Rizal Nurdin, Kelurahan Sihitang, 

Kecamatan/kota Padangsidimpuan Tenggara. Toko Alfatih ini berdii pada 

tahun 2017. Toko Alfatih Padangsidimpuan juga menjual berbagai macam 

pakaian dintaranya pakaian laki-laki dan perempuan, selain itu ada juga 

seperti boneka, tas, perlengkapan shalat dan lainnya. 

 Bauran pemasaran (Marketing mix) sebagai alat pemasaran taktik 

yang dapat dikendalikan yang dipadukan oleh perusahaan untuk 

menghasilkan respon yang diinginkan oleh pasar sasaran. Dari definisi 

bauran pemasaran di atas dapat diketahui bahwa dalam pemasaran terdapat 

empat unsure pokok kegiatan pemasaran yakni harga, produk, promosi dan 

distribusi yang dimana satu sama lain berkaitan.
1
 

                                                             
1
sutarno Serba-Serbi Manajemen Bisnis, (Yogyakarta: Graham Ilmu, 2012), Hal. 223. 



2 
 

 
 

 Bauran pemasaran terdiri atas empat bidang strategi pemasaran, 

yaitu: pertama, keputusan pemasaran yang akan mengubah ide dasar dari 

barang. Kedua, keputusan promosi yang akan mengomunikasikan 

informasi yang berguna pada pasar tujuan. Ketiga, keputusan distribusi 

mengenai pengiriman produk kepada konsumen.Keempat, keputusan harga 

yang menyertakan nilai pertukaran yang dapat diterima pada barang atau 

jasa. 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat di tawarkan kepada pasar 

untuk memuaskan suatu keinginan dan kebutuhan, organisasi, informasi 

dan ide.
2

Produk yang tersedia pada Toko Alfatih ini menjual 

pakaian/busana muslim dengan berbagai gaya/ model-model busana, mulai 

dari pakaian wanita (games, hijab, baju tunik, anak jilbab, rok, handsoc), 

tas, kaus kaki, perlengkapan shalat (mukenah, sejadah, Al-Quran, sarung 

shalat), boneka, masker, parfum, baju koko, dan lainnya.  

Harga adalah jumlah uang yang harus dibayarkan untuk 

memperoleh suatu produk. Harga yang ditawarkan di toko Alfatih sangat 

bervariasi, mulai dari harga yang mahal dengan kualitas baik sampai harga 

murah dengan kualitas yang sesuai dengan harga tersebut. Promosi adalah 

salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran, promosi 

yang dapat dilakukan seperti iklan, banner atau media sosial yang dapat 

mempengaruhi minat konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan 

                                                             
2
Musfar, Buku Ajar Manajemen Pemasaran, Bauran Pemasaran Sebagai Materi Pokok 

Manajemen Pemasaran, (Bandung: CV. Media Sains Indonesia, 2020), Hal.12. 



3 
 

 
 

oleh perusahaan.
3
Lokasi suatu usaha juga menentukan keberhasilan usaha 

pada lokasi yang tepat, strategis, dekat dengan keramaian serta memiliki 

akses jalan yang mudah. Lokasi Toko Alfatih mudah dijangkau karena 

terletak dipinggir jalan raya dan berdekatan dengan pusat keramaian. 

Minat beli konsumen adalah sebuah perilaku konsumen dimana 

konsumen mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih produk, 

berdasarkan pengalaman dalam memilih, menggunakan dan 

mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk. Dapat dikatakan 

bahwa minat beli merupakan pernyataan mental dari konsumen yang 

merefleksikan rencana pembelian sejumlah produk dengan merek tertentu. 

Berhasil atau tidaknya pengembangan produk sering dipengaruhi 

oleh keadaan yang tepat atau tidak, kemudian penciptaan produk baru 

tersebut, apakah sesuai dengan perkembangan teknologi dan selera 

konsumen, oleh karena itu manajer pemasaran dengan bekerja sama 

dengan manejer produk harus mampu mengantisipasi pemanfaatan 

teknologi yang baru sesuai dengan selera konsumen, agar produk yang kita 

ciptakan selalu diingat dan diminati oleh konsumen. 

Munculnya berbagai pusat penjual pakaian mengakibatkan 

konsumen diberikan banyak pilihan jenis produk yang ingin mereka pakai 

sesuai dengan selera dan yang mereka sukai. Pengusaha tentunya akan 

selalu berusaha dengan segala kemampuan yang ada atau ide-ide untuk 

menciptakan produk yang lebih unggul dan menarik memiliki ciri khas 

                                                             
3
Fandi Tjibtono, Strategi Pemasaran, (Bandung" Andi, 219), Hal. 53. 
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tersendiri dibandingkan produk pesaing dan mencoba menawarkan kepada 

konsumen produk-produknya agar dapat memberikan tingkat kepuasan 

lebih. 

Setiap perusahaan atau suatu jenis usaha kecil berlomba-lomba 

untuk menarik minat beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Perusahaan harus mempunyai strategi yang tepat sebagai pedoman utama 

dalam bidang pemasaran. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah 

rencana yang menyeluruh, terpadu, dan menyatu di bidang pemasaran, 

yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk 

dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. 

Pada prakteknya toko ini memiliki banyak konsumen pada tahun-

tahun awal berdiri, tetapi lambat laun semakin sepi konsumen yang 

datang.Hal ini dapat dilihat dari pendapatan yang diterima oleh pemilik 

toko yang semakin menurun. Perkembangan pendapatan toko Alfatih 

Padangsidimpuan yaitu:  

Tabel I.1 

Perkembangan Penjualan/omsed Toko Alfatih Tahun 2017-2020 

Tahun Penjualan Persentase 

2017 180,000,000  

2018 144,000,000 20% 

2019 175,000,000 -22% 

2020 100,000,000 -43% 

 Sember: hasil Wawancara dengan pemilik toko alfatih 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui perkembangan penjualan 

Toko Alfatih pada tahun 2017 dan 2018 sebesar 20%, dan pada tahun 
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2019 mengalami penurunan sebesar -22% dan pada tahun 2020 mengalami 

penurunan sebesar -43% akibat datangnya covid-19. Dalam hal ini total 

perkembangan penjualan selama tahun 2017-2020 terus mengalami 

fluktuasi dan makin menurun pada masa covid-19. 

Tahun 2020 menjadi waktu yang cukup berat bagi seluruh warga 

dunia karena terjadinya wabah penyakit Covid-19 atau dikenal dengan 

korona virus. Pandemik yang terjadi pada tahun ini sangat berdampak 

besar diberbagai sector usaha. Salah satu dampak dari pandemi Covid-19 

adalah pelaku bisnis yang kesulitan untuk memasarkan produk mereka, 

terlebih lagi merek yang telah dibangun sebelumnya menjadi tidak dikenal 

kembali dikarenakan pemerintah menetapkan pembatasan sosial berskala 

besar (PSBB) dan social distancing untuk menekan angka pertumbuhan 

kasus positif. Akibatnya perekonomian melemah karena daya beli 

konsumen yang menurun.
4
 Penurunan pendapatan sangat dirasakan oleh 

pelaku usaha Toko Alfatih saat ini, diperlukan adanya ivovasi dan 

kreativitas bagi pelaku usaha untuk memperbaiki dan meningkatkan 

pendapatan karena dampak covid-19. 

Dari hal diatas maka peneliti melalukan penelitianToko Alfatih 

Padangsidimpuan dengan judul “Analisis Pengaruh Strategi Bauran 

Pemasaran terhadap Minat Konsumen Berbelanja pada Toko Alfatih 

Padangsidimpuan”. 

 

                                                             
4
Santika dan Maulana, “Penurunan Pendapatan UMKM Akibat Covid-19. Vol. 1, 2020, 

Hal 151. 
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B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan uaraian yang telah dijelaskan dalam latar belakang 

tersebut maka penelitian mengidentifikasikan sebagai berikut: 

1. Belum maksimalnya implikasi bauran pemasaran pada Toko Alfatih 

2. Adanya pengaruh pandemi covid-19 menurunkan penjualan pada 

Toko Alfatih Padangsidimpuan. 

C. Batasan Masalah 

Penetapan batasan masalah penelitian akan membuat ruang lingkup 

penelitian akan lebih jelas, lebih terarah dan lebih spesifik. Dari 

identifikasi masalah di atas, peneliti membatasi masalah yaituanalisis 

pengaruh strategi bauran pemasaran yaitu produk, harga, promosi, tempat 

terhadap minat konsumen yaitu pelanggan yang  berbelanja pada Toko 

Alfatih Padangsidimpuan. 

D. Rumusan Masalah 

Sesuai latar belakang masalah yang diuraikan tugas penelitian 

sebagai berikut: 

1. Apakah terdapat pengaruh produk terhadap minat konsumen 

berbelanja di Toko Alfatih Padangsidimpuan? 

2. Apakah terdapat pengaruh harga terhadap minat konsumen 

berbelanja di Toko Alfatih Padangsidimpuan? 

3. Apakah terdapat pengaruh promosi terhadap minat konsumen 

berbelanja di Toko Alfatih Padangsidimpuan? 
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4. Apakah terdapat pengaruh tempat terhadap minat konsumen 

berbelanja di Toko Alfatih Padangsidimpuan? 

5. Apakah terdapat pengaruh terhadap produk, harga, promosi, dan 

tempat terhadap minat konsumen berbelanja di Toko Alfatih 

Padangsidimpuan? 

E. Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional variabel adalah gejala yang akan menjadi 

fokus penelitian yang akan diamati. Pada penelitian ini menggunakan dua 

variabel, yaitu variabel independen dan variabel dependen.Variabel 

independen pada penelitian ini adalah produk, harga, tempat, dan promosi. 

Sedangkan variabel dependen adalah minat berbelanja. 

Tabel I.2 

Definisi Operasional Variabel 

No Jenis 

Variabel 

Definisi Indikator Skala 

pengukuran 

1 Produk 

(X1) 

Produk adalah 

keinginan atau 

kebutuhan 

konsumen yang 

harus 

diperhatikan oleh 

perilaku 

industry.
5
 

1. Kualitas 

produk 

2. Kemasan  

Produk 

3. Ukuran 

produk 

4. Keragaman 

produk 

Ordinal  

2 Harga  (X2) Harga adalah 

sejumlah uang 

yang dibayarkan 

konsumen kepada 

penjual atas dasar 

musyawarah dan 

kesepakatan 

bersama.
6
 

1. Harga 

produk 

sesuai 

kualitas 

2. Harga yang 

ditawarkan 

terjangkau 

3. Harga 

Ordinal  

                                                             
5
 Anang Firmansyah, Pemasaran: Dasar Dan Konsep, (Jakarta: Qiara Media, 2019), Hal. 

176. 
6
 Yuyun Triastuti dan Mpar, Buku Ajar Manajemen Produk Jasa Boga, (Cirebon: Syntax 

Computama, 2010), Hal. 50. 
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dapat 

bersaing 

dengan 

produk lain 

3 Promosi 

(X3) 

promosi menurut 

Kotler adalah 

semua kegiatan 

dilakukan 

perusahaaan 

untuk 

mempromosikan 

produknya 

kepasar sasaran.
7
 

 

1. Iklan 

2. Promosi 

penjualan 

 

Ordinal  

4 Tempat  

(X4) 

Tempat 

merupakan 

berbagai kegiatan 

yang dilakukan 

oleh perusahaan 

agar produknya 

mudah dibeli dan 

mudah 

digunakan. 

1. Lokasi 

2. Lalulintas 

3. Fasilitas 

Ordinal  

5 Minat 

Konsumen 

(Y) 

Minat (interes) 

berarti keinginan 

yang kuat atau 

keinginan yang 

besar.
8
 

1. Perasaan 

senang 

2. Adanya 

perhatian 

3. Keinginan  

Ordinal  

 

F. Tujuan penelitian 

Berdasarkan permasalahan di atas, tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap minat konsumen 

berbelanja di Toko Alfatih Padangsidimpuan. 

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat konsumen 

berbelanja di Toko Alfatih Padangsidimpuan. 

                                                             
7
 Muhammad Jaiz, Dasar-Dasar Periklanan, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2014), Hal. 41. 

8
  Kompri, Belajar faktor-Faktor yang Mempengaruhinya, (Yogyakarta: Media Akademi, 

2017), Hal. 137. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat konsumen 

berbelanja di Toko Alfatih Padangsidimpuan. 

4. Untuk mengetahui pengaruh tempat terhadap minat konsumen 

berbelanja di Toko Alfatih Padangsidimpuan. 

5. Untuk mengetahui pengaruh produk, harga, Promosi, dan tempat 

terhadap minat konsumen berbelanja di Toko Alfatih 

Padangsidimpuan. 

G. Manfaat Penelitian 

Penelitian inidiharapkan dapat memberikan manfaat berbagai 

pihak yang secara umum diklasifikasikan menjadi dua antara lain. 

1. Manfaat teoritas 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat pada peneliti-

peneliti selanjutnya yang relevan dengan penelitian ini, sehingga dapat 

bermanfaat untuk pengembangan penelitian-penelitian selanjutnya. 

2. Manfaat Praktis 

Keuntungan  dari penelitian ini adalah: 

a. Bagi Peneliti  

Tentunya sedikit banyaknya menambah wawasan mengenai 

strategi pemasaran pastinya lebih meningkatkan kemampuan 

mengenai strategi pemasaran produk pada Toko Alfatih 

Padangsidimpuan. 
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b. Pihak Toko Alfatih 

Semoga dengan penelitian ini dapat memberikan masukan 

bagi perusahaan khususnya manajemen bisnis yang berkaitan 

langsung dengan strategi pemasaran produk terhadap kepuasan 

konsumen. 

c. Bagi Institut Agama Islam Negeri Padangsidimpuan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah  

pengetahuan civitas akademika tentang analisis pengaruh strategi 

bauran pemasaran terhadap minat berbelanja pada toko Alfatih 

Padangsidimpuan.  

H. Sistematis Pembahasan 

Ada pun  sistematika dalam penulisan skripsi terdiri dari bagian-

bagian agar lebih mudah memahami isinya. 

Bab I Pendahuluan, berisi tentang latar belakang masalah, identifikasi 

masalah, batasan masalah, definisi operasional variabel, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, dan manfaat penelitian. 

Bab II Landasan Teori, berisi tentang minat, faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat, pengertian strategi pemasaran, fungsi penerapan 

strategi pemasaran, bauran pemasaran terdiri dari produk, harga. 

Promosi, dan tempat. Selanjutnya konsep pemasaran dalam prespektif 

dalam islam, penelitian terdahulu, kerangka teori, dan hipotesis. 

Bab III Metode penelitian yaitu terdiri dari lokasi penelitian, jenis 

penelitian, populasi dan sampel, sumber data, instrumen pengumpulan 
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data, teknis analisis data, analisis regresi berganda, dan koefisien 

determinasi. 

Bab IV hasil peneliti, terdiri dari pembahasan analisis pengaruh 

strategi bauran pemasaran terhadap minat konsumen berbelanja pada 

toko Alfatih Padangsidimpuan. 

Bab V penutup, dalam bab ini berisikan tentang kesimpulan dan saran. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Kerangka Teori 

1. Minat Konsumen 

Secara bahasa minat berarti kecenderungan hati yang tinggi 

terhadap sesuatu. Menurut Sudurman dalam buk Kompri berpendapat 

bahwa minat diartikan sebagai suatu kondisi yang terjadi apabila 

seseorang yang melihat ciri-ciri atau sementara situasi yang 

dihubungkan dengan keinginan-keinginan atau kebutuhan-

kebutuhannya sendiri. 

Minat adalah kesukaan atau keingintahuan tentang sesuatu atau 

kegiatan, dan tidak ada yang memberi tahu. Sementara itu menurut 

slameto, semakin tinggi  hubungannya semakin kuat minatnya. Minat 

(interset) mengacu terhadap tren kegembiraan yang tingi atau 

keinginan yang kuat untuk sesuatu atau rasa ingin tahu.
9
 

2. Faktor-Faktor yang Memengaruhi Minat 

Ada beberapa faktor-faktor yang memengaruhi minat yaitu 

sebagai berikut: 

a. Perbedaan pekerjaan, artinya dengan adanya perbedaan pekerjaan 

seseorang dapat memperkirakan minat terhadap tingkat 

pendidikan yang ingin dicapainya, aktivitas yang dilakukan, 

penggunaan waktu senggangnya, dan lain-lain.  

                                                             
1
Kompri. Belajar Faktor Faktor Yng Mempengaruhinya (Yogyakarta: Media Akademi, 

2017), Hal. 137. 
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b. Perbedaan sosial ekonomi, artinya seseorang yang mempunyai 

sosial ekonomi tinggi akan lebih mudah mencapai apa yang 

diinginkannya daripada yang mempunyai sosial ekonomi rendah.  

c. Perbedaan hobi atau kegemaran, artinya bagaimana seseorang 

menggunakan waktu senggangnya.  

d. Perbedaan jenis kelamin, artinya minat wanita akan berbeda 

dengan minat pria, misalnya dalam pembelajaran.  

e. Perbedaan usia, artinya usia anak-anak, remaja, dewasa dan 

orangtua akan berbeda minatnya terhadap suatu barang, aktivitas 

benda, dan seseorang. 

3. Pengertian Strategi Pemasaran 

Pemasaran adalah melaksanakan dunia usaha yang memandu 

arus barang dan jasa dari produsen ke konsumen atau pengguna. 

Pemasaran adalah proses sosial dan manajemen dimana individu dan 

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 

dengan menciptakan, dan mempertukarkan produk yang berharga 

untuk mendapatkan tujuan tertentu.
10

 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang harus 

dilakukan oleh perusahaan
11

Tujuan pemasaran adalah menghubungkan 

oraganisasi dengan pelanggannya. Pemasaran adalah proses 

perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi, 

                                                             
2
 Rifqi Suprapto and  Zaky Wahyuddin Azizi, Buku Ajar Manajemen Pemasaran 

(Ponorogo: Myria Publisher, 2020), Hal. 1-2. 
3
Tati Handayani and Muhammad Anwar Fathoni, Buku Ajar Manajemen Pemasaran 

Islam (Yogyakarta:Deepublish, 2019), Hal. 6. 
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distribusi ide, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran guna 

mencapai tujuan organisasi.
12

 

Griffin mendefinisikan strategi yaitu rencana komprehensif 

untuk mencapai tujuan organisasi. Tidak itu saja untuk mencapai akan 

tetapi strategi juga diartikan dalam mempertahankan keberlangsungan 

organisasi di lingkungan dimana organisasi tersebut menjalankan 

aktivitasnya. Bagi organisasi bisnis, strategi dimaksudkan dalam 

mempertahankan kelangsungan bisnis perusahaan dibandingkan para 

pesaingnya dalam memenuhi kebutuhan konsumen.
13

 

Ada beberapa komponen-komponen yang dimiliki strategi yaitu 

sebagai berikut: 

a. Kompetensi yang berbeda. 

Yang dimaksud dengan kompetensi yang berbeda adalah sesuatu 

yang dimiliki oleh perusahaan melakukannya dengan baik 

dibandingkan dengan perusahaan lainnya. 

b. Distribusi Sumber Daya 

Yang dimaksud disini adalah bagaimana perusahaan menggunakan 

dan mengalokasikan sumber dayanya ketika memutuskan dimiliki 

dalam strategi perusahaan.
14

 

 

 

                                                             
12

Moses Lorensius Parlinggoman Hutabarat, dkk., Strategi Pemasaran (Sumatera Utara: 

Yayasan Kita Menulis, 2021), Hal. 4. 
13

“Dedy Ansari Harahap and Dita Amanah, Pengantar Manajemen,(Jakarta: Kencana, 

2018), Hal. 132. 
14

Dedy Ansari Harahap and Dita Amanah, Hal. 133. 
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4. Fungsi Penerapan Strategi Pemasaran  

Joel Evens dan Barry Bargman menyarankan Sembilan fungsi dari 

pemasaran dalam upaya untuk menyukseskan penerapan strategi 

pemasaran. Fungsi-fungsi itu adalah: 

a. Melakukan Analisis Pelanggan 

Tujuannya untuk mengetahui apa yang menjadi keinginan 

konsumen, meneliti seberapa banyak konsumen potensialyang 

belum digarap dan mengidentifikasi krateristik dari pelanggan 

dengan maksud untuk menyusun profil konsumen diperoleh dari 

pembeli, penjual, pengecer, supplier, dan kreditor. 

b. Pembelian Persediaan 

Fungsi ini bertujuan untuk membeli atau mengadakan bahan-bahan 

atau peralatan yang diperlukan baik untuk keperluan produksi dan 

untuk menunjang kelancaran pemasaran. 

c. Penjualan produk atau jasa 

Keberhasilan suatu strategi perusahaan sangat ditentukan dari 

kemampuannya menjual produk atau jasa yang dihasilkan 

perusahaan. Penjualan ini melibatkan beberapa kegiatan antara lain: 

kegiatan iklan, promosi penjualan, publikasi, personel selling, 

tenaga penjual, masalah-masalah yang berhubungan dengan 

pelanggan dan distributor. 

d. Perencanaan produk dan jasa 
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Kegiatan yang termasuk dalam perencanaan produk dan jasa adalah 

pengujian pasar dari produk dan jasa melalui suatu riset pasar yang 

teliti; posisi produk dan merek dengan perusahaan; hak dagang 

termasuk hak paten; kemasan dan ebalase produk, menetapkan 

teknik penawaran produk, persyaratan yang diperlukan, gaya atau 

asesoris dari produk; dan lain-lain. 

e. Penetapan harga 

Manajer pemasaran berfungsi penting dalam menetapkan harga 

dari produk atau jasa yang ditawarkan dipasar. Proses penetapan 

harga ini dipengaruhi oleh lima variabel penting, yaitu pelanggan, 

pemerintah, supplier, distributor, dan saingan.Perusahaan yang 

memilih strategi integrasi kedepan tujuan utamanya adalah untuk 

melakukan pengendalian dari harga jual produk atau jasanya, jika 

ini dapat dicapai dengan baik berarti proses penetapan harga 

menjadi lebih mudah dan menguntungkan perusahaan karena 

mereka dapat mempertahankan kestabilan penerimaan. 

f. Distribusi  

Fungsiini meliputi kegiatan yang mengatur pergudangan, saluran 

distribusi, armada pemasaran, depot-depot pemasaran, transportasi 

pengiriman produk,grosir dan pengecer. Masalah strategi menjadi 

penting jika perusahaan berusaha untuk menerapkan strategi 

pengembangan produk atau strategi integrasi kedepan. 
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g. Riset pemasaran 

Studi pemasaran adalah mengumpulkan, menangkap dan 

menganalisis yang berhubungan dengan pemasaran barang dan 

jasa.Studi pemasaran tidak meliputi upaya untuk mencari data 

sehubungan kekuatan dan kelemahan perusahaantetapi 

menggunakan skala-skala, instrumen-instrumen, prosedur-

prosedur, konsep-konsep dan teknik untuk mengumpulkan 

informasi. 

h. Analisis peluang 

Fungsi kedelapan dari pemasaran adalah melakukan analisis 

peluang, yang melibatkan penaksiran biaya, manfaat, risiko yang 

dihubungkan dengan keputusan dalam pemasaran. 

i. Tanggung jawab sosial 

Fungsi pemasaran terakhir adalah perusahaan harus dapat 

menyadari lebih awal bentuk tanggungjawab sosialnya.Tanggung 

jawab sosial itu sudah harus ada dalam penawaran produk dan jasa 

yang dapat menjamin keamanan konsumen pemakainya dan 

menentukan harga yang layak.
15

 

 

 

 

 

                                                             
15

Iban Sofyan, Manajemen Strategi; Teknik Penyusunan Serta Penerapannya Untuk 

Pemerintah Dan Usaha, (Yogyakarta: Graha Ilmu 2015), Hal. 163-165. 
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5. Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran merupakan strategi yang dilakukan 

perusahaan untuk dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan 

pembelian terhadap suatu produk dan jasa yang di tawarkan. Selain itu, 

bauran pemasaran dapat digunakan oleh perusahaan sebagai strategi 

pemasaran yang dapat mencapai tujuan perusahaan dalam memenuhi 

keinginan dan kebutuhan konsumen.
16

 

Ada beberapa bauran pemasaran yaitu sebagai berikut: 

a. Produk 

1) Pengertian Produk 

Produk dapat di definisikan sebagai penambahan guna dan 

faedah terhadap suatu benda.  Dan produk adalah hasil dari 

kegiatan produksi. Produk adalah keinginan atau kebutuhan 

konsumen yang harus diperhatikan oleh perilaku industry. 

2) Atribut Produk 

Ada beberapa atribut produk yaitu sebagai berikut: 

a) Kualitas produk, yaitu salah satu alat pemasaran yang 

penting. Untuk berkembangnya suatu usaha haru diciptakan 

kualitas produk yang baik, karena kualitas produk sangat 

mendukung berkembangnya suatu usaha tersebut. 

b) Fitur, Fitur merupakan alat persaingan mendefinisikan 

produk perusahaan terhadap produk sejenis yang menjadi 

                                                             
16

Wona, Timuneno, dan Fanggidae, “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Toko Buku Suci Kupang. 2020, Hal. 66.  
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pesaingnya. Menjadi produsen awal yang mengenalkan fitur 

baru yang dibutuhkan dan dianggap bernilai menjadi salah 

satu cara yang efektif untuk bersaing. 

c) Gaya dan desain produk, cara lain untuk menambah nilai bagi 

pelanggan adalah melalui gaya dan desain produk yang khas. 

Desain dapat menjadi alat persaingan yang sangat baik bagi 

armada perusahaan. 

d) Keragaman produk, terdiri dari kelengkapan produk, dan 

barang yang dijual, macam merek yang dijual, variasi ukuran 

produk.
17

 

3) Mengetahui tentang karakteristik 

Ada beberapa sifat produk sebagai berikut: 

a) Ukuran (Dimensi) 

Ukuran produk seperti pada Toko Alfatih pertama kali 

dikenalkan itu memiliki ukuran yang sesuai permintaan 

konsumen atau pelanggan.  

b) Bentuk 

Bentuk produkyang diciptakan Toko Alfatih beragam-

ragam sesuai dengan perkembangan zaman dan keinginan 

konsumen atau pelanggan. Oleh karena itu Toko Alfatih 

membuat produk sesuai yang diminati konsumen. 

c) Warna 
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Anang Firmansyah, Pemasaran: Dasar Dan Konsep,  Hal. 176-184. 
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Tidak berbeda dengan model, ternyata warna juga 

meliputi perkembangan zaman dan selera konsumen. Maka 

Toko Alfatih memberikan warna yang cantik dan sesuai 

permintaan konsumen atau pelanggan.
18

 

4) Pengembangan Produk 

Pengembangan produk adalah solusi yang tepat yang 

dilakukan untuk kondisi persaingan industri yang sangat ketat. 

Yang sangat mutlak diperlukan adalah bagian yang berfungsi 

sebagai tim peneliti dan pengembangan dalam perusahaan, 

disempurnakan dengan pembentukan sebuah tim pengembangan 

produk yang bertujuan dan berfokus untuk menentukan arah 

penciptaan suatu produk yang berkualitas, dalam artian aspek 

aspek permintaan dan pemenuhan kebutuhan konsumen.  

Sebuah desain produk terdiri dari berbagai kegiatan yang 

dilakukan oleh tim pengembangan produk. Ada lima fase  

pengembangan produk yang biasa dilakukan antara lain: 

a) Fase Perencanaan 

Pada fase ini dilakukan kegiatan perencanaan yang 

biasanya disebut “zerofase” merupakan kegiatan awal yang 

meliput proses peluncuran pengembangan produk aktual dan 

persetujuan proyek. 
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Cv Alfabeta, 2013), Hal. 160-161. 
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b) Fase Pengembangan konsep 

Pada fase ini mengidentifikasikan target kebutuhan 

pasar, alternatif konsep produk dikembangkan dan dievaluasi, 

dengan memilih satu produk atau beberapa konsep percobaan 

dan pengembangan pada fase-fase berikutnya. 

c) Fase perancangan Rinci 

Perancangan rinci adalah spesifikasi yang lengkap dari 

bentuk produk, toleransi-toleransi dari seluruh komponen 

perunit pada produk, material produk dan identifikasi seluruh 

komponen standar. 

d) Fase pengujian dan perbaikan 

Fase pengujian dan perbaikan adalah fase yang 

melibatkan evaluasi dalam macam-macam versi produk dari 

produk fase ini bisa disebut sebagai tahap awal dari produk. 

Sebelum pembuatan produk yang sesungguhnya pada fase ini 

menggunakan prototype awal (alpha) yang dibuat dengan 

komponen dan bentuk, jenis material yang sama dengan 

produk yang sesungguhnya. Pengujian prototype awal (alpha) 

bertujuan untuk mengetahui proses menggabungkan produk 

sesuai dengan kebutuhan yang direncanakan dan dirancang, 

memenuhi tuntutan pasar 

 

. 
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e) Fase Peluncuran Produk 

Peluncuran produk dikenal sebagai fase awal yaitu pada 

tahap rilis, produk dibuat dengan menggunakan sistem produk 

nyata.
19

 

b. Harga 

1. Pengertian harga 

Halrgal aldallalh sejumlalh ualng yalng ha lrus dibalyal oleh 

konsumen untuk mendalpaltkaln produk tersebut, berupal halrgal 

yalng dibebalnkaln paldal konsumen.Pilihaln konsumen ditentukaln 

oleh halrgal produk.Salalt ini halrgal malsih penting kalrenal 

memberikaln kontribusi terhaldalp penjuallaln daln 

keuntungaln.Halrgal sualtu produk termalsuk balgialn dalri baluraln 

pemalsalraln yalng menghalsilkaln keuntungaln, sedalngkaln baluraln 

pemalsalraln lalinnyal membutuhkaln bialyal.
20

 

2. Falktor-Falktor yalng Memengalruhi Halrgal 

Menurut Alngiporal dallalm penetalpaln halrgal meliputi beberalpal 

talhalpaln, yalitu:  

a. Mengestimalsi permintalaln untuk balralng tersebut  

Paldal talhalp ini sehalrusnyal produsen perlu membualt estimalsi 

balralng jalsal yalng dihalsilkaln secalral totall. Hall ini untuk lebih 

memudalhkaln dilalkukaln terhaldalp permintalaln balralng balru. 

b.  Mengetalhui lebih dalhulu dallalm persalingaln  

                                                             
19

Julyanthry Dkk, “Manajemen Produksi Dan Operasional", (Jakarta: Yayasan Kita 

Menulis, 2020), Hal. 32-38. 
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Kebijalksalnalaln penentualn halrgal tentu halrus memperhaltikaln 

kondisi persalingaln yalng aldal dipalsalr sertal sumber-sumber 

penyebalb lalinnyal. Sumber-sumber persalingaln yalng aldal 

beralsall dalri: 

1) Balralng sejenis yalng dihalsilkaln oleh perusalhalaln lalin 

2) Balralng penggalnti  

3) Balralng lalin yalng dibualt oleh perusalhalaln lalin yalng salmal-

salmal menginginkaln ualng konsumen. 

c. Menentukaln malrket shalre 

Balgi perusalhalaln yalng ingin bergeralk daln malju cepalt tentu 

selallu menghalralpkaln malrket shalre yalng lebih luals memalng 

halrus disaldalri halralpaln untuk mendalpaltkaln malrket shalre 

yalng luals halrus ditunjalng oleh kegialtaln promosi daln 

kegialtaln lalin dalri persalingaln non halrgal, disalmping dengaln 

penentualn halrgal tertentu. Usalhal peningkaltaln malrket shalre 

yalng dihalralpkaln alkaln salngalt dipengalruhi oleh kalpalsitals 

produksi yalng aldal, bialyal ekspalnsi daln mudalhnyal memalsuki 

persalingaln. 

d. Memilih straltegi halrgal untuk mencalpali talrget palsalr  

Aldal beberalpal straltegi halrgal yalng dalpalt digunalkaln oleh 

perusalhalaln untuk mencalpali talrget palsalr yalng sesuali yalitu: 

1) Skin the crealm pricing (Penetalpaln halrgal penyalringaln) 

Straltegi ini berupal penetalpaln halrgal yalng setinggi-
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tingginyal. Kebijalksalnalaln penetalpaln halrgal ini memiliki 

tujualn untuk menutupi bialyal penelitialn pengembalngaln 

daln promosi. 

2) Penetraltion pricing (penetalpaln halrgal penetralsi) 

Merupalkaln straltegi halrgal yalng serendalh-rendalhnyal 

untuk mencalpali palsalr-palsalr secalral cepalt yalng bertujualn 

untuk mencalpali volume penjuallaln yalng sebesalr-

besalrnyal dallalm walktu relaltife singkalt.
21

 

3. Tujualn Penetalpaln Halrgal 

Penetalpaln halrgal oleh sualtu perusalhalaln dimalksudkaln dengaln 

berbalgali tujualn, alntalral lalin: 

a. Profit malxsimallitaltion (memalksimallkaln lalbal). 

b. Malrket shalre pricing (merebut palngsal palsalr). 

c. Current revenue pricing (pendalpaltaln yalng malksimall). 

d. Talrget profit procing (penetalpaln halrgal untuk salsalraln). 

e. Promotionall procing (penetalpaln halrgal untuk promosi).
22

 

c. Promosi 

Promosi merupalkaln sallalh saltu falktor penentu 

keberhalsilaln sualtu progralm pemalsalraln. Promosi aldallalh sallalh saltu 

balgialn dalri baluraln pemalsalraln yalng besalr peralnalnnyal, daln 

merupalkaln sualtu ungkalpaln dallalm alrti luals tentalng kegialtaln-

kegialtaln yalng secalral alktip dilkukaln oleh perusalhalaln (penjuall) 
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Ravikawati, “Pengaruh Harga, Citra Merek, Dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan 

Pembelian Di Toko Buku Gramedia Surabaya Expo,” Hal. 19–20. 
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untuk mendorong konsumen membeli produk yalng ditalwalrkaln. 

Dalam pandangan Islam dilarang melebih-lebihkan (misalnya 

testimoni palsu, sumpah palsu atau kesan sejenisnya) pesan produk 

dengan maksud untuk memikat nasabah. Rasulullah SAW dengan 

tegas menyatakan bahwa perusahaan harus menjauhkan diri dari 

testimoni, sumpah secara berlebih-lebihan untuk melariskan 

tawaran produk..23 

Dari Abu Qotadah Al Anshori, Nabi shallallahu „alaihi wa 

sallam bersabda: 

عن أبي قتادة رضي الله عنه: أنه 

 سمع رسول الله صلى الله عليه وسلم يقول

إيَّاكُمْ وكَثرَْةَ الحَلِفِ »

 في البيع، فإنه يُنَفِ قُ ثم يَ مْحَق
Artinya: “Dari Abu Qotadah Al-Anshori, bahwasanya ia mendengar 

Rasulullah SAW bersabda: Hati-hatilah dengan banyak bersumpah 

dalam menjual dagangan karena ia memang melariskan dagangan, 

namun malah menghapuskan (keberkahan)”. (H.R. Turmudzi)
24

 

Hadits ini memiliki visi yang jauh kedepan, yaitu testimoni dan 

sumpah secara berlebihan akan mengancam kelangsungan usaha itu 

sendiri, perorangan, atau dampak kolektif yang lainnya. Landasan etika 

bisnis yang harus diperhatikan dalam periklanan adalah prinsip 

kesatuan, pertanggungjawaban dan kehendak bebas, kebajikan dan 

kebenaran. Dalam proses membuat dan menyebarkan suatu informasi 

iklan harus terdapat nilai keyakinan bahwa tidak ada satu aktivitaspun 
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“Mustafa Edwin Nasution, Pengenalan Eksklusif Ekonomi Islam (Jakarta: 

Prenadamedia Group, 2006), Hal. 161. 
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 Muhammad Nashiruddin Al-Albani, Shahih Sunan Ibnu Majah Buku 2, (Jakarta: 
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yang lepas dari pengawasan Allah SWT. Suatu informasi produk 

walaupun dengan secara bebas memilih kreasi penyampaianya, tetapi 

dibatasi oleh pertanggungjawaban secara horizontal dan vertikal 

sekaligus. Suatu kebebasan yang tak terkendali yang membuat suatu 

kebohongan pasti tidak akan membawa dampak positif walaupun dalam 

jangka pendek mungkin menguntungkan. Demikian pula nilai 

kebenaran harus dijunjung tinggi untuk mempertahankan suatu tujuan 

luhur dari bisnis.25
  

Jadi iklan islami adalah bentuk komunikasi tidak langsung yang 

didasari pada informasi mengenai suatu produk yang bertujuan untuk 

mempengaruhi konsumen dan dalam penyajianya berlandaskan pada 

etika periklanan Islami. 

 Baluraln Promosi terdiri dalri: 

a) Personall Selling (penjuallaln personall) 

Personall selling ini aldallalh kontalk taltalp mukal alntalral 

pemalsalr daln pelalnggaln potensiall.Tujualnnyal aldallalh untuk 

mendorong pembelialn segeral sertal pembelialn 

berulalng.Pendekaltaln ini aldallalh dengaln penjuallaln lalngsung 

ditempalt melallui penjuallaln, demonstralsi didallalm toko melallui 

lalyalnaln toko, altalu penjuallaln dalri pintu ke pintu.Penjuallaln 

pribaldi penting untuk produk yalng memerlukaln penjelalsaln 

rinci, domonstralsi daln perbalikaln/lalyalnaln. 
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1) Salles Promotion (promosi penjuallaln) 

Salles promotion aldallalh insentif talmbalhaln untuk 

meralngsalng pembelialn segeral, menalwalrkaln malnfalalt 

talmbalhaln dilualr produk itu sendiri, bialsalnyal untuk 

meningkaltkaln penjuallaln. Efektif untuk memperkenallkaln 

produk balru. Termalsuk diskon, pemberialn salmpel produk, daln 

pemberialn kupon undialn.
26

 

b) Public Relaltion (PR/humals) 

Alktivitals yalng ke dual yalng dimalksudkaln untuk 

membualt citral produk/ perusalhalaln lebih balik sehinggal terciptal 

ikaltaln yalng balik. Teknik yalng digunalkaln publisitals (bentuk 

promosi yalng lebih didalsalrkaln paldal konten nilali berital yalng 

bermalknal tentalng sualtu produk), sialraln fers altalu konferensi 

fers, dimalnal pengiklaln menghalralpkaln medial untuk bersedial 

mempublikalsikaln cerital/ alrtikel/kolom tentalng keunggulaln 

produk/jalsal. 

c) Aldvertising (Periklalnaln) 

Aldvertising merupalkaln penyebalraln informalsi 

mengenali sualtu galgalsaln, balralng altalu jalsal untuk membujuk 

oralng algalr berpikir, bersikalp altalu bertindalk dengaln sesuali 

keinginaln pengiklaln. Merupalkaln bentuk promosi yalng lebih 
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balnyalk didalsalrkaln paldal penonjolaln ke dual kelebihaln produk. 

Memiliki kemalmpualn kecil untuk menciptalkaln perubalhaln 

sikalp altalu pembelialn segeral aldal khallalyalk. 

Aldal beberalpalfalktur dallalm menentukaln baluraln 

promosi, yalitu: 

1) Tipe produk/palsalr 

a) Perusalhalaln balralng konsumen, bialsalnyal mengallokalsikaln 

lebih balnyalk dalnal untuk iklaln, menyusun promosi 

penjuallaln, penjuallaln peroralngaln daln kemudialn hubungaln 

malsyalralkalt. 

b) Perusalhalaln balralng industri, menyedialkaln dalnal lebih 

balnyalk untuk penjuallaln peroralngaln diikuti dengaln 

promosi penjuallaln, iklaln daln hubungaln malsyalralkalt. 

2) Straltegi dorongaln/talrik 

a) Straltegi dorong, merupalkaln straltegi promosi yalng 

menggunalkaln tenalgal penjuall daln promosi perdalgalngaln 

untuk mendorong produk lewalt salluraln distribusi. Produk 

mempromosikaln produk kepaldal pedalgalng besalr, 

pedalgalng besalr kepaldal pengecer, daln pengecer 

mempromosikaln kepaldal konsumen. 

b) Straltegi talrik, merupalkaln straltegi promosi yalng 

menggunalkaln balnyalk bialyal untuk periklalnaln daln promosi 

konsumen demi menumpuk permintalaln konsumen. 
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Alpalbilal straltegi talrik berhalsil konsumen alkaln 

mencalriproduk dalri pengecer, pengecer alkaln mencalri dalri 

pedalgalng, daln pedalgalng besalr alkaln mencalri dalri 

produsen. 

3) Kesialpaln pembeli 

Pengalruh dalri allalt promosi itu bervalrialsi untuk talhalp 

persialpaln pembeli yalng berbedal.Iklaln daln hubungaln 

malsyalralkalt, memegalng peraln utalmal dallalm talhalp kesaldalraln 

daln pengetalhualn. 

4) Dalur hidup produk 

a) Talhalp perkenallaln, iklaln daln hubungaln malsyalralkalt balik 

untuk menghalsilkaln kesaldalraln tinggi, daln promosi 

penjuallaln bermalnfalalt untuk mempromosikaln penjuallaln 

alwall. Penjuallaln peroralngaln halrus dipalkali algalr pedalgalng 

maln menjuall produk tersebut. 

b) Talhalp pertumbuhaln, semual kital itu dalpalt diperlalmbalt 

kalrenal permintalaln memiliki momen sendiri lewalt 

pembicalralaln dalri mulut ke mulut. 

c) Talhalp kemalpalnaln (dewalsal), promosi penjuallaln, 

periklalnaln daln penjuallaln peroralngaln semual bertalmbalh 

penting, secalral berurutaln. 
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d) Talhalp kemunduraln, promosi penjuallaln berlalngsung kualt, 

iklaln daln publisitals dikuralngi, daln tenalgal penjuallaln halnyal 

memberi perhaltialn minimall paldal produk itu. 

Fungsi promosi yalitu: 

a) Mencalri daln mendalpaltkaln perhaltialn dalri callon pembeli 

Perhaltialn callon pembeli halrus diperoleh, kalrenal merupalkaln 

titikalwall proses pengalmbilaln keputusaln didallalm membeli 

sualtu balralng daln jalsal. 

b) Menciptalkaln daln menumbuhkaln inverse paldal diri callon 

pembeli 

Perhaltialn yalng sudalh diberikaln oleh seseoralng mungkin 

alkaln dilalnjutkaln paldal talhalp berikutnyal altalu mungkin 

berhenti. Yalng dimalksud dengaln talhalp berikutnyal ini 

aldallalh timbulnyal ralsal tertalrik daln ralsal tertalrik ini yalng 

alkaln menjaldi fungsi utalmal promosi.
27

 

c) Pengembalngaln ralsal ingin talhu (desire) callon pembeli untuk 

memiliki balralng yalng ditalwalrkaln. 

Hall ini merupalkaln kelalnjutaln dalri talhalp 

sebelumnyal.Setelalh seseoralng tertalrik paldal sesualtu, malkal 

timbul ralsal ingin memilikinyal. Balgi callon pembeli meralsal 

malmpu (dallalm hall halrgal, calral pemalkalialnnyal, daln 
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sebalgalinyal), malkal ralsal ingin memilikinyal ini semalkin 

besalrdaln di ikuti oleh sesualtukeputusaln untuk membeli. 

Tujualn promosi yalitu 

a) Menginformalsikaln 

Malksudnyal aldallalh menginformalsikaln palsalr tentalng 

produk balru, mengemukalkaln malnfalalt balru sebualh produk, 

menginformalsikaln palsalr tentalng perubalhaln halrgal, 

menjelalskaln balgalimalnal produk bekerjal, menggalmbalrkaln 

jalsal yalng tersedial, memperbaliki kesaln yalng sallalh, 

menguralngiketalkutaln pembeli, membalngun cital 

perusalhalaln. 

b) Membujuk 

Malksudnyal aldallalh mengubalh persepsi mengenali 

altributproduk algalr diterimal  pembeli. 

c) Meningkaltkaln 

Malksudnyal algalr produk tetalp ingalt pembeli sepalnjalng 

malsal, mempertalhalnkaln kesaldalraln alkaln produkyalng 

palling mendalpaltperhaltialn.
28

 

d. Tempalt 

Baluraln pemalsalraln yalng teralkhir aldallalh tempalt yalitu 

yalitu pendistribusialn produk. Bilal produk sudalh aldal, halrus di 

distribusikaln kepaldal konsumen altalu penggunal. Proses untuk ini 
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yalitu produk dipindalhkaln dalri produsen ke konsumen melallui 

salluraln distribusi.
29

Plalce (salluraln distribusi menyalngkut 

kemudalhaln alkses terhaldalp jalsal balgi palral pelalnggaln. Tempalt 

dimalnal produk tersedial dallalm sejumlalh salluraln distribusi daln 

outlet yalng memungkinkaln konsumen dalpalt dengaln mudalh 

memperoleh sualtu produk.
30

 

Malnfalalt dalri pengolalhaln tempalt yalng benalr aldallalh: 

1) Konsumen mudalh memperoleh produk alndal. 

2) Alvalilalibility altalu ketersedialaln produk, balnyalknyal produk 

yalng dalpalt dijumpali dimalnal-malnal altalu penyebalralnnyal 

salngaltlalh lualshinggal ketempalt yalng terpencil. 

3) Impulse Buying, keinginaln konsumen untuk membeli 

sesualtuproduk yalng tidalk direncalnalkaln. Impulse buying 

timbul kalrenalkonsumen melihalt sualtu produk disebualh toko 

daln munculkeinginaln untuk membelinyal. 

Aldal beberalpal falktor yalng perlu dipertimbalngkaln dengaln 

cermalt ketikal memilih situalsi yalitu:  

a) Alkses, misallnyal lokalsi yalng mudalh dijalngkalu oleh salralnal 

tralnsportalsi umum. 

b) Visibilitals, misallnyal lokalsi yalng dalpalt dilihalt dengaln jelals 

dalri tepi jallaln.  
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c) Lallu lintals, yalng perlu dipertimbalngkaln, yalitu dalri segi positif 

aldallalh balnyalknyal oralng yalng lallu lallalng dalpalt memberikaln 

pelualng besalr terjaldinyal pembelialn. Sedalngkaln dalri segi 

negaltifnyal aldallalh kepaldaltaln daln kemalcetaln lallu lintals yalng 

dalpalt menjaldi halmbaltaln. 

d) Tempalt palrkir yalng luals daln almaln. 

e) Ekspalnsi, aldalnyal tempalt yalng cukup untuk kemungkinaln 

aldalnyal perlualsaln usalhal dikemudialn halri.  

f) Lingkungaln, yalitu daleralh sekitalr yalng mendukung jalsal yalng 

ditalwalrkaln.  

g) Persalingaln, yalitu lokalsi pesaling.  

h) Peralturaln pemerintalh
31

 

B. Penelitialn Terdalhulu 

Sebelum penelitialn ini dilalkukaln telalh aldal beberalpal penelitialn 

yalng dilalkukaln dengaln temal yalng salmal. Aldalpun penelitialn terdalhulu 

yalng terdalpalt dallalm penelitialn ini aldallalh sebalgali berikut: 

Talbel II.1 

 Penelitialn Terdalhulu 

No Nalmal Peneliti Judul Peneliti Halsil Peneliti 

1 Yofinal Mulyalti, 

Miko Alfrinaltal 

Universitals Dhalrmal 

Alndallals Falkultals 

Ekonomi daln Bisnis. 

Jurnall talhun 2018 

Alnallisis 

Pengalruh 

Straltegi Baluraln 

Pemalsalraln 

Terhaldalp Minalt 

Berkunjung 

Halsil yalng 

didalpalt dalri 

penelitialn ini 

menunjukkaln 

secalral persiall 

valrialbel produk, 
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Kemballi Paldal 

Destinalsi Wisaltal 

Palntali Calrocok 

Palinaln 

Kalbupalten 

Pesisir Selaltaln 

(Studi Kalsus 

Paldal Wisaltalwaln 

Domestik) 

promosi, lokalsi 

daln bukti fisik 

berpengalruh 

positif daln 

signifikaln 

terhaldalp Minalt 

Berkunjung 

Kemballi. 

Sedalngkaln 

Valrialbel halrgal 

daln proses tidalk 

berpengalruh 

negaltif signifikaln 

terhaldalp minalt 

berkunjung 

kemballi. 

Sedalngkaln 

valrialbel People 

tidalk berpengalruh 

positif signifikaln 

terhaldalp minalt 

berkunjung 

kemballi. 

Kemudialn 

valrialbel seperti 

produk, halrgal, 

promosi, lokalsi, 

personel, proses, 

daln bukti fisik 

berpengalruh 

positif signifikaln 

terhaldalp minalt 

berkunjung 

kemballi secalral 

bersalmalaln. 
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2 AlbdulLaltief, 

Malnaljemen 

Keualngaln Falkultals 

Ekonomi, Universita 

lsSalmudral, (2018) 

Jurnall. 

Alnallisis 

Pengalruh 

Produk, Halrgal, 

Lokalsi, Daln 

Promosi 

Terhaldalp Minalt 

Beli Konsumen 

PaldalWalrungWe

dalng Jalhe (Studi 

Kalsus 

Walrung Sido 

Malmpir DiKota 

lLalngsal) 

Halsil dalri 

penelitialn ini di 

lihalt dalri valrialble 

halrgal daln promosi 

berpengalruh 

signifikaln 

terhaldalp minalt 

beli Konsumen 

walrung wedalng 

jalhe daln valrialble 

produk daln lokalsi 

tidalk berpengalruh 

secalra lsignifikaln 

terhaldalp minalt 

beli walrung 

wedalng jalhe. 

3 Yuni Alsri Ningraltri 

STIM Sukmal Medaln 

(Jurnall) 2017 

Alnallisis 

Pengalruh 

Straltegi Baluraln 

Pemalsalraln Jalsal 

(3P)Terhaldalp 

Keputusaln 

Malhalsiswal 

Memilih Stim 

Sukmal Medaln 

Halsil penelitialn       

menunjukkaln 

balhwal secalral 

palrsiall  valrialbel 

oralng, bukti fisik 

daln proses 

memiliki 

hubungaln positif 

yalng tidalk 

signifikaln dengaln 

keputusaln 

malhalsiswal 

memilih Stim 

Sukmal Medaln. 

Daln secalral 

simultaln  

hubungaln seluruh 

valrialbel bebals 

berupal baluraln 

pemalsalraln jalsal 

dengaln valrialbel 

terikalt aldallalh 

signifikaln (nyaltal). 
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4 Alyu Nur 

halbibalh,Pendidikaln 

Teknik Bogal 

Universitals Negeri 

Yogyalkalrtal (2016) 

Skripsi. 

Pengalruh 

Straltegi Baluraln 

Pemalsalraln 

Terhaldalp Minalt 

Beli Konsumen 

Di Pusalt Oleh-

oleh Getuk 

Goreng Khals 

Sokalraljal 

Balnyumals Jallaln 

Ralyal  Buntu 

Salmpalng 

Pelalksalnalaln 

Straltegi baluraln 

pemalsalraln 7P di 

pusalt oleh-oleh 

khals Sokalraljal 

Jallaln Ralya lBuntu 

paldalKaltegori balik 

sebesalr 63,3%, 

minalt beli 

Konsumen di 

pusaltoleh-oleh 

Getuk Goreng 

Khals Ralyal Buntu 

Kaltegori balik 

sebesalr 28,9%, 

terdalpalt Pengalruh 

alntalra lbaluraln 

pemalsalraln 7P 

terhaldalp minalt 

beli konsumen 

dipusalt oleh-oleh 

Getuk Goreng 

Khals Sokalraljal 

Jallaln Ralyal 

Sebesalr 13,7. 

5 Megal Christine 

Walngko  (Jurnall) 

Falkultals ekonomi 

jurusaln malnaljemen 

Universitals 

salmraltulalngi malnaldo 

2013 

Pengalruh 

Straltegi Baluraln 

Pemalsalraln 

Terhaldalp 

Keputusaln 

Pembelialn Mobil 

Palnther Paldal Pt 

Alstral 

Internalsionall – 

Izuzu Malnaldo 

Halsil penelitialn 

menunjukkaln 

produk, halrgal, 

tempalt, daln 

promosi memiliki 

pengalruh positif 

daln signifikaln 

terhaldalp 

keputusaln 

pembelialn mobil 

Palnther paldal PT. 

Alstral 

Internalsionall Tbk-

Izuzu Malnaldo. 

Halsil alnallisis 

simultaln daln 

persiall produk, 

halrgal, lokalsi, daln 

promosi alkaln 

mempengalruhi 

keputusaln 
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pembeli. Dalpalt 

diterimal untuk 

mengalsumsikaln 

balhwal produk, 

halrgal, tempalt, daln 

promosi secalral 

simultaln daln 

persiall 

mempengalruhi 

keputusaln 

pembeli. 

6 Budi Galutalmal 

Siregalr, Halmni 

Faldlilalh Nalsution, Siti 

Alisyalh Jurnall IAlIN 

Paldalngsidimpualn 

2017. 

Pengalruh kuallitals 

produk, halrgal, 

promosi daln 

altribut produk 

terhaldalp 

keputusaln 

pembelialn palstal 

gigi pepsodent 

palda lMalhalsiswal 

Jurusaln Ekonomi 

Syalrialh Falkultals 

Ekonomi daln 

Bisnis Islalm Ialin 

Paldalngsidimpuan 

halsil penelitialn ini 

aldal pengalruh 

kuallitals produk 

terhaldalp 

keputusaln 

pembelialn palstal 

gigi pepsodent 

dengaln nilali 

thitung>ttalbel(5,111 > 

1,663). Valrialbel 

halrgal aldal 

pengalruh terhaldalp 

keputusaln 

pembelialn palstal 

gigi pepsodent 

dengaln nilali 

(1,670 > 1,663). 

Valrialbel promosi 

aldal pengalruh 

terhaldalp 

keputusaln 

pembelialn palstal 

gigi pepsodent 

dengaln nilali 

(1,755 > 1,663). 

Valrialbel altribut 

produk aldal 

pengalruh terhaldalp 

keputusaln 

pembelialn palstal 

gigi pepsodent 

dengaln nilali 
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(4,552 > 1,663). 

Dalpalt 

disimpulkaln 

balhwal aldal 

pengalruh yalng 

signifikaln alntalral 

valrialbel kuallitals 

produk, halrgal, 

promosi daln 

altribut produk 

terhaldalp 

keputusaln 

pembelialn palstal 

gigi pepsodent 

paldal Malhalsiswal 

Jurusaln Ekonomi 

Syalrialh Falkultals 

Ekonomi daln 

Bisnis Islalm IAlIN 

Paldalngsidimpualn. 

7 Cyntial Novital Salri, 

Fernalldi Alnggaldhal 

RaltnoJurnall 2020 

Pengalruh 

Malrketing Mix 

Terhaldalp 

Keputusaln 

Nalsalbalh 

Menalbung dengaln 

Religiusitals 

sebalgali Valrialbel 

Moderalsi 

Halsil penelitialn 

dalpalt disimpulkaln 

balhwal pertalmal 

malrketing mix 

(produk, tempalt, 

halrgal, promosi, 

proses, oralng daln 

bukti fisik) 

berpengalruh 

positif signifikaln 

terhaldalp 

keputusaln 

nalsalbalh 

menalbung, kedual 

religiusitals 

memoderalsi 

pengalruh 

malrketing mix 

terhaldalp 

keputusaln 

nalsalbalh 

menalbung daln 

ketigal terdalpalt 

pengalruh yalng 

positif signifikaln 
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simultaln alntalral 

malrketing mix 

terhaldalp 

keputusaln 

nalsalbalh 

menalbung. 

 

 

Berdalsalrkaln penelitialn terdalhulu dialtals, perbedalaln penelitialn 

dengaln dengaln beberalpal peneliti terdalhulu ditalsal, alntalral lalin: 

1. Yofinal mulyalti mempunyali delalpaln valrialbel, yalitu produk (X1), 

halrgal (X2), promosi (X3),lokalsi (X4), personel (X5), proses (X6), bukti 

fisik (X7) daln minalt berkunjung kemballi (Y) beraldal di Pesisir 

Selaltaln. Sedalngkaln peneliti mengkalji limal valrialbel yalitu produk 

(X1), halrgal (X2), promosi (X3), tempalt (X4), daln minalt konsumen (Y) 

Beraldal di Paldalngsidimpualn. 

2. Albdul Laltief mempunyali empalt valrialbel yalitu produk (X1), halrgal 

(X2), promosi (X3), lokalsi (X4), minalt beli (Y), beraldal Universitals 

Salmudral Kotal Lalngsal. Sedalngkaln peneliti mengkalji limal valrialbel 

yalitu produk (X1), halrgal (X2), promosi (X3), tempalt (X4), daln minalt 

konsumen (Y), beraldal di Paldalngsidimpualn. 

3. Yuni Alsri Ningraltri mempunyali valrialbel delalpaln yalitu produk (X1), 

halrgal (X2), promosi (X3), lokalsi (X4), oralng (X5), proses (X6), 
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pelalyalnaln (X7) keputusaln malhalsiswal (Y), beraldal di STIM Sukmal 

Medaln. Sedalngkaln peneliti mengkalji 5 valrialbel yalitu produk (X1), 

halrgal (X2), promosi (X3), tempalt (X4), daln minalt konsumen (Y), 

beraldal di Paldalngsidimpualn. 

4. Alyu Nurhalbibalh mempunyali valrialbel delalpaln yalitu produk (X1), 

halrgal (X2), promosi (X3), lokalsi (X4), oralng (X5), proses (X6), 

pelalyalnaln (X7), daln minalt beli knsumen (Y). Sedalngkaln peneliti 

mengkalji limal valrialbel yalitu produk (X1), halrgal (X2), promosi (X3), 

tempalt (X4), daln minalt konsumen (Y), beraldal di Paldalngsidimpualn. 

5. Megal Christine Walngko mempunyali valrialbel limal yalitu produk (X1), 

halrgal (X2), promosi (X3), lokalsi (X4), daln keputusaln pembelialn mobil 

(Y), beraldal di Malnaldo. Sedalngkaln peneliti mengkalji limal valrialbel 

yalitu produk (X1), halrgal (X2), promosi (X3), tempalt (X4), daln minalt 

konsumen (Y), beraldal di Paldalngsidimpualn. 

6. Budi Galutalmal Siregalr, Halmni Faldlilalh Nalsution, Siti Alisyalh 

mempunyali valrialbel produk (X1), halrgal (X2), promosi (X3), altribut 

(X4), daln keputusaln pembelialn mobil (Y), beraldal di 

Paldalngsidimpualn. Sedalngkaln peneliti mengkalji limal valrialbel yalitu 

produk (X1), halrgal (X2), promosi (X3), tempalt (X4), daln minalt 

konsumen (Y), beraldal di Paldalngsidimpualn. 

7. Cyntial Novital Salri, Fernalldi Alnggaldhal Raltnomempunyali valrialbel 

delalpaln yalitu produk (X1), halrgal (X2), promosi (X3), lokalsi (X4), 

proses (X5), oralng (X6), bukti fisik (X7) keputusaln nalsalbalh (Y), 
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beraldal di Paldalngsidimpualn. Sedalngkaln peneliti mengkalji 5 valrialbel 

yalitu produk (X1), halrgal (X2), promosi (X3), tempalt (X4), daln minalt 

konsumen (Y), beraldal di Paldalngsidimpualn. 

C. Keralngkal Konsep 

Berdalsalrkaln malsallalh daln kaljialn teori yalng telalh peneliti uralikaln 

sebelumnyal, malkal peneliti tertalrik untuk meneliti alnallisis pengalruh 

straltegi baluraln pemalsalraln terhaldalp minalt konsumen berbelalnjal paldal 

Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn. Algalr lebih memudalhkaln penelitialn daln 

pembalhalsaln, malkal penelitialn mengemikalkaln skemal yalng alkaln menjaldi 

pedomaln dallalm penelitialn yalng alkaln diteliti oleh peneliti. Secalral 

sistemaltis keralngkal pikir dallalm penelitialn yalng alkaln diteliti oleh peneliti 

digalmbalrkaln sebalgali berikut. 

Galmbalr II. 1 

Keralngkal Konsep 

 

         

Produk (X1) 

        

      

      

       

 

        

 

Tempat (X2)  

Promosi (X3) 

Harga (X4) 

Minat 

Konsumen 
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D. Hipotesis 

Hipotesis aldallalh salralnal penelitialn ilmialh untuk menguji teori. 

Hipotesis dirumuskaln pernyaltalaln yalng menghubungkaln dual valrialbel altalu 

lebih eksplisit malupun implisit.Hipotesis aldallalh pernyaltalaln altalu jalwalbaln 

alwall yalng belum dikonfirmalsi.Jalwalbaln sementalral yalng dipertimbalngkaln 

aldallalh jalwalbaln sementalral altalu malsallalh yalng perlu dirumuskaln.
32

 

Ho1: Terdalpalt pengalruh produk terhaldalp minalt konsumen paldal toko 

allfaltih paldalngsidimpualn  

Ha1: Tidak tedapat pengaruh produk terha ldalp mina lt konsumen paldal toko 

allfaltih pa ldalngsidimpualn  

Hol2: Terdalpalt pengalruh halrgal terhaldalp minalt konsumen paldal Toko 

Allfaltih paldalngsidimpualn. 

Ha2: Tidak terdapat penga lruh halrgal terhaldalp mina lt konsumen paldal Toko 

Allfa ltih paldalngsidimpua ln. 

Ho3: Terdalpalt pengalruh promosi terhaldalp minalt konsumen paldal toko 

Allfaltih Paldalngsidimpualn. 

Ha3: Tidak terdapat penga lruh promosi terha ldalp minalt konsumen paldal 

toko Allfaltih Paldalngsidimpua ln. 

Ho4: Terdalpalt pengalruh tempalt terhaldalp minalt konsumen paldal toko 

Allfaltih Paldalngsidimpualn. 

Ha4: Tidak terdapat penga lruh tempa lt terha ldalp mina lt konsumen pa ldal toko 

Allfa ltih Pa ldalngsidimpua ln. 

                                                             
32

Tarjo, Metode Penelitian Administrasi (Banda Aceh: Syiah Kuala University Press, 

2021), Hal. 81. 
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Hol5: Terdalpalt pengalruh produk, halrgal, promosi, tempalt terhaldalp minalt 

konsumen Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn. 

Ha5: Tidak terdapat penga lruh produk, ha lrgal, promosi, tempa lt terha ldalp 

mina lt konsumen Toko Allfaltih Paldalngsidimpua ln. 
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BAlB III 

METODE PENELITIAlN 

A. Loka lsi Penelitialn daln Walktu Penelitialn 

Lokalsi penelitialn dilalkukaln di Jallaln. T Rizall Nurdin, Keluralhaln 

Sihitalng, Kecalmaltaln/kotal Paldalngsidimpualn Tenggalral. Walktu penelitialn 

ini dilalkukaln paldal bulaln Agustus 2021 salmpali dengaln Alpril 2022. 

B. Jenis penelitialn 

Alpalbilal dilihalt dalri jenis penelitialnnyal, penelitialn kualntitaltif 

aldallalh penelitialn yalng bekerjal dengaln alngkal-alngkal, yalng daltalnyal berupal 

alngkal-alngkal (skor altalu nilali, ralngking altalu frekuensi) yalng dialnallisis 

menggunalkaln staltistik, untuk menjalwalb pertalnyalaln penelitialn altalu 

hipotesis tertentu, daln untuk memprediksi balhwal sualtu valrialbel 

mempengalruhi valrialbel lalinnyal. Teknik ini jugal digunalkaln untuk menguji 

beberalpal hipotesis altalu salmpel dalri sualtu populalsi. 

C. Populalsi Daln Sa lmpel 

a. Populalsi 

Populalsi aldallalh sekelompok individu dengaln kuallitals daln 

kalralkteristik tertentu. Populalsi aldallalh sualtu wilalyalh umum dalri 

objek/subyek dengaln kuallitals daln kalralkteristik tertentu yalng 

ditentukaln oleh peneliti yalng diselidiki daln untuk itu ditalrik 
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kesimpulaln.
33

Subjek penelitialn aldallalh pelalnggaln Toko Allfaltih 

Paldalngsidimpualn yalng berjumlalh 130 pelalnggaln tetalp. 

b. Salmpel  

Salmpel aldallalh balgialn dalri populalsi yalng dipilih menjaldi 

objek penelitialn. Salmpel merupalkaln objek yalng dalpalt mewalkili 

jumlalh dalri populalsi.Untuk dalpalt mengetalhui salmpel yalng alkaln 

diteliti paldal penelitialn ini malkal penulis menggunalkaln rumus altalu 

metode Slovin yalitu 

  
 

         
 

Dimalnal : 

n = ukuraln salmpel 

N = ukuraln populalsi 

e = persen kelonggalraln ketidalktelitialn kalrenal kesallalhaln 

pengalmbilalnsalmpel yalng malsih dalpalt ditolerir altalu diinginkaln, 

kesallalhaln yalng diterimal 10% (0,1).Jaldi pengalmbilaln salmpel dalpalt 

dilihalt paldal perhitungaln sebalgali berikut: 
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Muslich Anshori and Sri Iswati, Metodologi Penelitian Kuantitatif : Edisi 1 (Surabaya: 

Airlangga University Press, 2019), Hal. 92. 
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Jumlalh responden dallalm penelitialn yalng diperoleh sebalnyalk 56,52 

pelalnggaln dibulaltkaln menjaldi 57. 

Penelitialn ini menggunalkaln teknik alccidentall salmpling 

(teknik pemilihaln salmpel secalral tidalk sengaljal) kalrenal tidalk aldal 

baltalsaln jumlalh populalsi. Metode ekstralksi kebetulaln merupalkaln 

metode pengumpulaln yalng dikaltalkaln tidalk sengaljal memilih salmpel 

dalri oralng-oralng yalng ditemuinyal paldal walktu daln calral yalng telalh 

ditentukaln. 

D. Sumber Daltal 

1. Daltal Primer 

Daltal primer aldallalh daltal yalng diperoleh dalri sumber utalmal altalu daltal 

yalng diperoleh oleh peneliti sendiri melallui pengalmaltaln, penyebalraln 

alngket, walwalncalral.
34

 

2. Daltal Sekunder 

Daltal sekunder aldallalh daltal penelitialn yalng diperoleh secalral tidalk 

lalngsung melallui medial peralntalral (dihalsilkaln pihalk lalin) altalu 

digunalkaln oleh lembalgal lalinyalng bukaln merupalkaln pengolalhalnnyal, 

tetalpi dalpalt dimalnfalaltkaln dallalm sualtu penelitialn tertentu. Aldalpun 

daltal sekunder paldal penelitialn ini aldallalh seperti sejalralh Toko Allfaltih 

Paldalngsidimpualn daln buku. 

 

 

                                                             
34

Asnawi dan Masyhuri, “Metodologi riset manajemen pemasaran (Malang: UIN Maliki 

Perss, 2011), Hal. 153. 
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E. Instrumen pengumpulaln Daltal 

1. Kuesioner  

Alngket aldallalh usalhal untuk mengumpulkaln informalsi dengaln 

mengaljukalnbeberalpal pertalnyalaln tertulis,daln responden menjalwalb 

dallalm bentuk tulisaln. Pengisialn kuesioner dalpalt melibaltkaln 

responden, oralng lalin altalu objek didallalmnyal.
35

 

Talbel III.1 

Penilalialn Jalwalbaln 

Ketegori  Bobot 

Salngalt Setuju 5 

Setuju 4 

Kuralng Setuju 3 

Tidalk Setuju 2 

Salngalt Tidalk Setuju 1 

 

2. Dokumentalsi 

Dokumentalsi aldallalh pengumpulaln sualtu informalsi caltaltaln-

caltaltaln altalu dokumen yalng fenomenalnyal malsih alktuall yalng sesuali 

dengaln pembalhalsaln penelitialn. Dokumentalsi dalpalt berupal foto, 

galmbalr. 

F. Teknis Alnallisis Da ltal 

1. Uji Valliditals 

Uji Valliditals merupalkaln uji yalng dilalkukaln untuk 

mengetalhui salh altalu tidalknyal sualtu pernyaltalaln paldal alngket/kusioner. 

Uji valliditals merupalkaln sualtu skallal pengukuraln disebut vallid bilal 

                                                             
35

Mamik, Metodologi Kualitatif (Jakarta: Zifatma Publisher, 2015), Hal. 119. 
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melalkukaln alpal yalng sebenalrnyal dilalkukaln daln mengukur alpal yalng 

sehalrusnyal diukur. Bilal skallal pengukuraln tidalk vallid, malkal tidalk 

bermalnfalalt balgi peneliti kalrenal tidalk mengukur altalu melalkukaln alpal 

yalng sehalrusnyal dilalkukaln. 

a. Jikal rhitung  ≥ rtalbel malkal pernyaltalaln dinyaltalkaln vallid. 

b. Jikal rhitung ≤ rtalbel malkal pernyaltalaln dinyaltalkaln tidalk vallid 

2. Uji Relialbilitals 

Uji relialbilitals merupalkaln uji yalng dilalkukaln untuk 

mengetalhui kealbsalhaln sualtu alngket. Sualtu daltal yalng dikaltalkaln 

relialbel alpalbilal mempunyali halsil yalng salmal wallalupun telalh diuji 

berulalng kalli dengaln peneliti yalng berbedal. Dallalm uji relialbilitals ini 

aldal beberalpal kriterial ukuraln yalng dalpalt digunalkaln untuk mengetalhui 

alpalkalh valrialbel tersebut relialbel. 

a. Jikal menggunalkaln ketentualn halrgal koefisien korelalsi, alpalbilal 

halrgal koefisien koleralsi pealrson yalng dihalsilkaln lebih besalr dalri 

halrgal koefisien koleralsi talbel (rhitung> rtalbel),malkal alngket altalu 

instrumen tersebut dinyaltalkaln relialbel. Nalmun alpalbilal halrgal 

koefisien korelalsi talbel (rhitung< rtalbel), malkal alngket altalu instrumen 

tersebut dinyaltalkaln tidalk relialbel. 

b. Jikal menggunalkaln halrgal koefisien signifikalnsi, alpalbilal halrgal sig 

hitung lebih kecil dalri tingkalt kesallalhaln altalu allphal yalng 

ditetalpkaln (sig < allphal), malkal alngket altalu instrumen tersebut 
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dinyaltalkaln relialble. Nalmun, alpalbilal seballiknyal (sig > allfhal), 

malkal alngket altalu instrumen tersebut tidalk relialble. 

3. Uji Normallitals 

Uji normallitals merupalkaln bentuk pengolalhaln daltal yalng 

dilalkukaln untuk mengetalhui penormallaln sebuh daltal. Sualtu daltal yalng 

tidalk normall alkaln mengalkibaltkaln kebingungaln paldal palral peneliti 

dallalm pengolalhaln staltistik. Daltal yalng normall bertujualn untuk 

memperoleh keputusaln yalng tepalt. Uji normallitals dallalm penelitialn ini 

berdalsalrkaln uji kolmogorov smirnov yalng menggunalkaln nilali alsymp. 

Sig (2 taliled) dengaln ketentualn: 

1) Jikal nilali signifikalnsi > 0,1 malkal distribusi normall 

2) Jikal nilali signifikalnsi < 0,1 malkal distribusi tidalk normall 

4. Uji Linieritals 

Uji linealritals digunalkaln untuk mengetalhui alpalkalh kedual 

valrialbel memiliki hubungaln yalng linealr altalu tidalk. Kedual valrialbel 

dikaltalkaln mempunyali hubungaln yalng linealr jikal nilali signifikalnsi 

kuralng dalri 0,1. 

a. Jikal nilali signifikalnsi < 0,1 malkal kedual valrialbel mempunyali 

hubungaln yalng linealr. 

b. Jikal nilali signifikalnsi > 0,1, malkal kedual valrialbel tidalk 

mempunyali hubungaln yalng linealr.
36

 

 

                                                             
36

“ Siggih Santoso, Buku Latihan Spss Statistik Parametrik (Jakarta: PT. Elex Media 

Komputindo, 2019), Hal. 212. 
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5. Uji Alsumsi Klalsik 

Uji alsumsi klalsik dilalkukaln untuk mendalpaltkaln nilali 

pemeriksal yalng tidalk bisal dalri sualtu persalmalaln regresi linealr 

bergalndal dengaln metodekualdralt terkecil (lealst squalre), perlu 

dilalkukaln pengujialn dengaln jallaln memenuhi persyalraltaln alsumsi 

klalsik. 

a. Uji Multikolinealritals 

Uji multikolinealritals merupalkaln uji yalng dilalkukaln untuk 

mengetalhui alpalkalh aldal hubungaln altalu koleralsi yalng tinggi alntalral 

valrialbel independen saltu dengaln valrialbel indevenden lalinnyal. 

Aldalnyal hubungaln altalu koleralsi yalng tinggi dallalm regresi 

bergalndal menalndalkaln terdalpalt galnggualn. Dallalm penelitialn ini uji 

multikolinealritals menggunalkaln valrialnce Inflaltion falctor (VIF). 

Stalndalr VIF mengaltalkaln balhwal, alpalbilal halrgal koefisien VIF 

lebih besalr dalri 10 malkal terdalpalt gejallal multikolinealritals paldal 

hubungaln valrialbel independen penelitialn tersebut. 

b. Uji Heteroskedalstisitals 

Uji heteroskedalstisitals merupalkaln uji yalng dilalkukaln untuk 

melihalt alpalkalh valrialsi albsolute salmal altalu tidalk salmal untuk 

semual pengalmaltaln. Uji heteroskedalstisitals dalpaltdilalkukaln dengaln 

menggunalkaln staltistik (koefisien korelalsi speralmaln daln uji 

glejser). Paldal penelitialn ini menggunalkaln uji glejser, yalitu dengaln 

meregresikaln instrumen-instrumen bebals terhaldalp nilali albsolute 
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residuallnyal. Aldalpun kriterial yalng digunalkaln dallalm uji glejser ini 

aldallalh: 

1) Jikal nilali sig > 0,1 Allphal malkal tidalk terjaldi 

heteroskedalstisitals. 

2) Jikal nilali sig < 0,1 allphal malkal terjaldi heteroskedalstisitals. 

G. Alnallisis Regresi Bergalndal 

Alnallisis ini halnyal dilalkukaln oleh peneliti yalng mempunyali 

valrialbel lebih dalri saltu.Alnallisis regresi linealr bergalndal digunalkaln untuk 

mengetalhui seberalpal besalr pengalruh.
37

 Persalmalaln regresi linealr bergalndal 

yalng digunalkaln dallalm penelitialn ini memiliki bentuk sebalgali berikut: 

ỹ = α + β1 X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 +e 

Keterangan: 

ỹ : Minat  

α : Konstanta 

β1 : Koefisien Regresi vaiabel produk 

β2 : Koefisien Regresi vaiabel harga 

β3 : Koefisien Regresi vaiabel promosi 

β4 : Koefisien Regresi vaiabel tempat 

X1 : Produk 

X2 :  Harga 

X3 :  Promosi 

X4 : Lokasi 

e : Eeror (tingkat kesalahan) 

                                                             
37

Robert Kurniawan, Analisis Regresi (Jakarta: Prenada Media, 2016), Hal. 91. 
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berdasarkan persamaan tersebut, maka persamaan regresi linear 

berganda untuk penelitian ini adalah: 

M = α + β1 Q + β2 P + β3 PR + β4 L + e 

Keterangan 

M : minat 

α  : konstanta 

β1 : Koefisien Regresi vaiabel produk 

β2 : Koefisien Regresi vaiabel harga 

β3 : Koefisien Regresi vaiabel promosi 

β4 : Koefisien Regresi vaiabel tempat 

Q : Produk (Products) 

P : Harga (Price) 

PR : Promosi (Promotions) 

L : Lokasi (Place) 

e : Eeror (tingkat kesalahan) 

H. Koefisien Determinalsi 

Koefisien determinalsi (R
2
) aldallalh peralngkalt yalng mengukur 

seberalpaljalu kemalmpualn model dallalm meneralngkaln valrialsi valrialbel 

terikalt. Koefisien determinalsi jugal dialrtikaln sebalgali ukuraln yalng 

mengaltalkaln seberalpal balik galris regresi salmpel cocok altalu sesuali dengaln 

daltalnyal. Nilali koefisien determinalsi aldallalh 0 daln 1. Nilali (R
2
) kecil daln 

jaluh dalri 1 beralrti kemalmpualn valrialbel-valrialbel bebals dallalm 

menjelalskaln valrialsi valrialbel terikalt salngalt terbaltals. 
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I.   Uji Hipotesis 

1. Uji t (Palrsiall) 

Uji t dilalkukaln untuk mengetalhui alpalkalh valrialbel bebals 

mempunyali pengalruh yalng signifikaln terhaldalp valrialbel terikalt. Untuk 

mengetalhui signifikaln alntalral valrialbel bebals daln terikalt malkal dalpalt 

membalndingkaln alntalral thitung dengaln ttalbel dengaln kalidalh sebalgali 

berikut: 

a. Jika thitung > ttabel maka Ho diterima dan Ha ditolak. 

b. Jika thitung < ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

2. Uji F (Simultaln) 

Uji F aldallalh uji staltistik yalng digunalkaln untuk menentukaln 

alpalkalh aldal perbedalaln alntalral dual kelompok. Nilali signifikalnsi dallalm 

penelitialn ini aldallalh 10%. Kriterial keputusaln untuk uji F aldallalh 

sebalgali berikut. 

a. Jikal Fhitung > Ftalbel, malkal Hol diterima dan Ha ditolak. 

b. Jial Fhitung < Ftalbel, malkal Hol ditolak dan Ha diterima.
38
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Suyono, Analisis Regresi untuk Penelitian (Yogyakarta: Deepublish, 2018), Hal. 62-71. 
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BAlB IV 

HAlSIL PENELITIAlN 

A. Galmbalraln Umum Toko Allfaltih 

1. Sejalralh Singkalt Toko Allfaltih 

Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn merupalkaln usalhal milik 

pribaldi yalng berdiri paldal talhun 2017 yalng berallalmaltkaln di Jallaln. T 

Rizall Nurdin, Keluralhaln Sihitalng, Kecalmaltaln/kotal Paldalngsidimpualn 

Tenggalral. Balpalk Said Mujahid selalku pendiri sekalligus pemilik Toko 

Allfaltih Paldalngsidimpualn mendirikaln usalhal ini kalrenal belialu ingin 

mempunyali usalhal sendiri daln membukal lowongaln pekerjalaln balgi 

oralng disekitalrnyal. Alwall mulal berdiri, toko ini halnyal bertempalt 

disebualh balngunaln kecil daln halnyal menjuall alnekal jilbalb daln balju. 

Nalmun, seiring berjallalnnyal walktu malkal produk yalng dijuall beralnekal 

ralgalm mulali dalri jilbalb, palkalialn lalki-lalki, palkalialn perempualn, 

perlengkalpaln shallalt, tals, dompet, bonekal, daln lalinnyal.
39

 

Halrgal yalng ditalwalrkalnnyal pun salngalt bervalrialsi, mulali dalri 

balralng yalng muralh hinggal halrgal yalng malhall. Menurut pemilik hall 

ini dilalkukaln untuk menalrik konsumen algalr membeli produk yalng 

sesuali keinginaln, kebutuhaln daln kemalmpualn dallalm membeli. Modall 

untuk mendirikaln usalhal ini aldallalh kuralng lebih 10 jutal rupialh yalng 

diperoleh dalri modall pemilik sendiri talnpal pinjalmaln balik dalri 

                                                             
39

Syaid, Wawancara, 02 Januari 2022. 
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kelualrgal altalupun lembalgal keualngaln, modall tersebut didalpalt dalri 

halsil jerih palyalh belialu bekerjal sebelmnyal. 

2. Visi da ln Misi Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn 

a. Visi 

Berusalhal memberikaln yalng terbalik daln menyedialkaln kuallialts 

produk/balralng yalng unggul daln bersaling dengaln mutu terbalik. 

b. Misi  

Memberikaln produk yalng berkuallitals terbalik daln memberikaln 

pelalyalnaln yalng ralmalh 

B. Halsil Alnallisis Daltal 

1. Halsil Uji valliditals daln Relialbilitals 

a. Halsil Uji Valliditals 

Uji valliditals digunalkaln untuk menguji instrumen 

penelitialntentalng alpal yalng sebenalrnyal diukur halnyal paldal daltal 

yalng vallid. Halsilalngket yalng telalh disebalrkaln kepaldal 57 

responden alkaln dialnallisisterlebih dalhulu algalr mengungkalpkaln 

sualtu yalng ingin diungkalpaldalpun butir soall yalng ingin di uji 

valliditals yalitu, 6 item pernyaltalaln produk, 5 item pernyaltalalnhalrgal 

daln 6 item pernyaltalaln promosi, 6 pernyaltalaln lokalsi, 5 item 

pernyaltalaln minalt  konsumen aldalpun halsil dalri uji valliditals dalri 

keputusaln pembelialn konsumen yalitu sebalgali berikut: 
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Talbel IV. 1 

Halsil Uji Valliditals Produk 

Item 

pernyaltalaln 

r hitung rtalbel Keteralngaln 

Item 1 0,628 instrumen vallid jikal 

rhitung> rtalbel dengaln N= 

55 paldal talrif 

signifikalnsi 10% 

sehinggal diperoleh 

rtalbel = 0,220 

Vallid 

Item 2 0,590 Vallid 

Item 3 0,705 Vallid 

Item 4 0, 630 Vallid 

Item 5 0,669 Vallid 

Item 6 0,709 Vallid 

 Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalsalrkaln talbel IV.1 dalpalt dilihalt balhwal produk 

rtalbeldengaln jumlalh salmpel 57 dengaln df = n-2 (57-2=55) aldallalh 

sebesalr 0,220. Sedalngkaln rhitungnyal dalpalt dilihalt paldal kolom totall 

pealrson correlaltion (rhitung), malkal dalpalt dilihalt dalri pernyaltalaln 1 

salmpali dengaln pernyaltalaln 6 dinyaltalkaln vallid. 

Talbel IV. 2 

Halsil Uji Valliditals Halrgal 

Item 

pernyaltalaln 

r hitung rtalbel Keteralngaln 

Item 1 0,318 instrumen vallid jikal 

rhitung> rtalbel dengaln N= 

55 paldal talrif 

signifikalnsi 18% 

sehinggal diperoleh 

rtalbel = 0,220 

Vallid 

Item 2 0, 789 Vallid 

Item 3 0,849 Vallid 

Item 4 0, 836 Vallid 

Item 5 0,811 Vallid 

 Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalsalrkaln talbel IV.2 dalpalt dilihalt balhwal halrgal 

rtalbeldengaln jumlalh salmpel 57 dengaln df = n-2 (57-2=55) aldallalh 

sebesalr 0,220. Sedalngkaln rhitungnyal dalpalt dilihalt paldal kolom totall 
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pealrson correlaltion (rhitung), malkal dalpalt dilihalt dalri pernyaltalaln 1 

salmpali dengaln pernyaltalaln 5 dinyaltalkaln vallid. 

Talbel IV. 3 

Halsil Uji Valliditals Promosi 

Item 

pernyaltalaln 

r hitung rtalbel Keteralngaln 

Item 1 0,503 instrumen vallid jikal 

rhitung> rtalbel dengaln N= 

55 paldal talrif 

signifikalnsi 10% 

sehinggal diperoleh 

rtalbel = 0,220 

Vallid 

Item 2 0,546 Vallid 

Item 3 0,645 Vallid 

Item 4 0,343 Vallid 

Item 5 0,621 Vallid 

Item 6 0,761  Vallid 

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalsalrkaln talbel IV.3 dalpalt dilihalt balhwal produk 

rtalbeldengaln jumlalh salmpel 57 dengaln df = n-2 (57-2=55) aldallalh 

sebesalr 0,220. Sedalngkaln rhitungnyal dalpalt dilihalt paldal kolom totall 

pealrson correlaltion (rhitung), malkal dalpalt dilihalt dalri pernyaltalaln 1 

salmpali dengaln pernyaltalaln 6 dinyaltalkaln vallid. 

Talbel IV. 4 

Halsil Uji Valliditals Tempalt 

Item 

pernyaltalaln 

r hitung rtalbel Keteralngaln 

Item 1 0,661 instrumen vallid jikal 

rhitung> rtalbel dengaln N= 

55 paldal talrif 

signifikalnsi 10% 

sehinggal diperoleh 

rtalbel = 0,220 

Vallid 

Item 2 0,375 Vallid 

Item 3 0,705 Vallid 

Item 4 0, 813 Vallid 

Item 5 0,703 Vallid 

Item 6 0,779 Vallid 

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalsalrkaln talbel IV.3 dalpalt dilihalt balhwal produk 

rtalbeldengaln jumlalh salmpel 57 dengaln df = n-2 (57-2=55) aldallalh 
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sebesalr 0,220. Sedalngkaln rhitungnyal dalpalt dilihalt paldal kolom totall 

pealrson correlaltion (rhitung), malkal dalpalt dilihalt dalri pernyaltalaln 1 

salmpali dengaln pernyaltalaln 6 dinyaltalkaln vallid. 

Talbel IV. 5 

Halsil Uji Valliditals Minalt Berbelalnjal 

Item 

pernyaltalaln 

r hitung rtalbel Keteralngaln 

Item 1 0,758 instrumen vallid jikal 

rhitung> rtalbel dengaln N= 

55 paldal talrif 

signifikalnsi 10% 

sehinggal diperoleh 

rtalbel = 0,220 

Vallid 

Item 2 0, 825 Vallid 

Item 3 0,832 Vallid 

Item 4 0, 839 Vallid 

Item 5 0,756 Vallid 

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalsalrkaln talbel IV.5 dalpalt dilihalt balhwal halrgal 

rtalbeldengaln jumlalh salmpel 57 dengaln df = n-2 (57-2=55) aldallalh 

sebesalr 0,220. Sedalngkaln rhitungnyal dalpalt dilihalt paldal kolom totall 

pealrson correlaltion (rhitung), malkal dalpalt dilihalt dalri pernyaltalaln 1 

salmpali dengaln pernyaltalaln 5 dinyaltalkaln vallid. 

b. Halsil Uji relialbilitals 

Uji relialbilitals bertujualn untuk mengetalhui seberalpal 

jaluhsebualh allalt ukur dalpalt dipercalyal altalu dialndallkaln. Sualtu 

instrumen dalpalt dikaltalkaln relialbel alpalbilal nilali cronbalch allphal > 

0,60. Uji relialbilitals dalpalt dilihalt paldal talbel: 
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Talbel IV.6 

Halsil Uji Relialbilitals 

Valrialbel Crombalch‟s N of Item Keterngaln 

Produk 0,726 6 Relialbel 

Halrgal 0,785 5 Relialbel 

Promosi 0,605 6 Relialbel 

Tempalt 0,707 6 Relialbel 

Minalt 

Berbelalnjal 

0,853 5 Relialbel 

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalsalrkaln talbel IV. 6 dialtals dalpalt disimpulkaln balhwal 

valrialbel produk (X1), valrialbel Halrgal (X2), Valrialbel promosi (X3), 

valrialbel tempalt (X4), valrialbel minalt berbelalnjal (Y), dinyaltalkaln 

relialbel kalrenal Cronbalch’s allphal > 0,6. 

2. Halsil Uji Norma llitals 

Uji normallitals bertujualn untuk mengetalhui alpalkalh 

valrialbeldependen, independen altalu kedualnyal berdistribusi normall, 

mendeteksi normall altalu tidalk. Untuk menguji nornallitals dallalm 

penelitialn ini alkaln digunalkaln uji Kolmogorov-Smirnov dengaln talralf 

signifikaln 0,1. Daltal dinyaltalkaln berdistribusi normall jikal signifikaln 

lebih besalr dalri 10% altalu 0,1. 
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Talbel IV. 7 

Uji Normallitals 

One-Salmple Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 

Unstalndalrdized 

Residuall 

N 57 

Normall Palralmeters
a

l

,b
 Mealn ,0000000 

Std. 

Devialtion 

,91712910 

Most Extreme 

Differences 

Albsolute ,077 

Positive ,074 

Negaltive -,077 

Test Staltistic ,077 

Alsymp. Sig. (2-taliled) ,200
c,d

 

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalsalrkaln talbel IV.7 dialtals terlihalt balhwal nilali signifikalnsi 

alsymp.Sig. (2-taliled) paldal talbel One-SalmpleKolmogrov-Smirnov 

Test yalng diperoleh sebesalr 0,200 alrtinyal nilali alsymp.Sig. (2-taliled) 

yalng diperoleh lebih besalr dalri 0,1 malkal dalpalt disimpulkaln balhwal 

baluraln pemalsalraln (produk, halrgal, promosi daln lokalsi) daln minalt  

konsumen berdistribusi normall. 

3. Halsil Uji Linealritals 

Uji linealritals bertujualn untuk mengetalhui alpalkalh dual 

valrialbel mempunyali hubungaln yalng linealr altalu tidalk secalral 

signifikaln. Dual valrialbel dikaltalkaln memiliki hubungaln yalng linealr 

bilal signifikaln kuralng dalri 0,1. 
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Talbel IV. 8 

Halsil Uji LinealritalsMinalt Konsumen Terhaldalp Produk 

 

AlNOVAl Talble 

 

Sum of 

Squalres df 

Mealn 

Squalre F Sig. 

minalt 

* 

produk 

Between 

Groups 

(Combined) 132,842 9 14,760 1,667 ,124 

Linealrity 4,132 1 4,132 ,467 ,498 

Devialtion 

from 

Linealrity 

128,709 8 16,089 1,817 ,097 

Within Groups 416,141 47 8,854   

Totall 548,982 56    

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Halsil uji linealritals alntalral minalt beli konsumen terhaldalp 

produk paldal talbel IV. dialtals menunjukkaln balhwal nilali signifikaln 

paldal linealrity sebesalr 0,498 (0,498 > 0,1). Malkal dalpalt disimpulkaln 

balhwal alntalral valrialbel minalt konsumen dengaln produk tidalk terdalpalt 

hubungaln yalng linealr. 

Talbel IV.9 

Halsil Uji Linealritals Minalt Konsumen Terhaldalp Halrgal 

 

AlNOVAl Talble 

 

Sum of 

Squalres df 

Mealn 

Squalre F Sig. 

minalt 

* 

halrgal 

Between 

Groups 

(Combined) 507,023 13 39,002 39,969 ,000 

Linealrity 487,876 1 487,876 499,972 ,000 

Devialtion 

from 

Linealrity 

19,147 12 1,596 1,635 ,118 

Within Groups 41,960 43 ,976   

Totall 548,982 56    

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Halsil uji linealritals alntalral minalt beli konsumen terhaldalp 

halrgal paldal talbel IV. dialtals menunjukkaln balhwal nilali signifikaln paldal 
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linealrity sebesalr 0,000 (0,000 < 0,1). Malkal dalpaltdisimpulkaln balhwal 

alntalral valrialbel minalt konsumen dengaln halrgal terdalpalt hubungaln 

yalng linealr. 

Talbel IV.10 

Halsil Uji Linealritals Minalt Konsumen Terhaldalp Promosi 

 

AlNOVAl Talble 

 

Sum of 

Squalres df 

Mealn 

Squalre F Sig. 

minalt * 

promosi 

Between 

Groups 

(Combined) 49,074 13 3,775 ,325 ,984 

Linealrity ,021 1 ,021 ,002 ,967 

Devialtion 

from 

Linealrity 

49,053 12 4,088 ,352 ,973 

Within Groups 499,908 43 11,626   

Totall 548,982 56    

   Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Halsil uji linealritals alntalral minalt beli konsumen terhaldalp 

promosi paldal talbel IV. dialtals menunjukkaln balhwal nilali signifikaln 

paldal linealrity sebesalr 0,967 (0,967 > 0,1). Malkal dalpalt disimpulkaln 

balhwal alntalral valrialbel minalt konsumen dengaln promosi tidalk 

terdalpalt hubungaln yalng linealr 

Talbel IV.11 

Halalsil Uji Linealritals Minalt Konsumen Terhaldalp tempalt 

 

AlNOVAl Talble 

 

Sum of 

Squalres Df 

Mealn 

Squalre F Sig. 

minalt 

* 

tempalt 

Between 

Groups 

(Combined) 30,408 7 4,344 ,410 ,891 

Linealrity 1,463 1 1,463 ,138 ,712 

Devialtion 

from 

Linealrity 

28,945 6 4,824 ,456 ,837 

Within Groups 518,574 49 10,583   

Totall 548,982 56    

        Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 
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Halsil uji linealritals alntalral minalt beli konsumen terhaldalp 

tempalt paldal talbel IV. 11 dialtals menunjukkaln balhwal nilali signifikaln 

paldal linealrity sebesalr 0,712 (0,712 > 0,1). Malkal dalpalt disimpulkaln 

balhwal alntalral valrialbel minalt konsumen dengaln tempalt tidalk terdalpalt 

hubungaln yalng linealr. 

4. Alsumsi Klalsik 

a. Halsil Uji Multikolinieritals 

Uji multikolinealritals diperlukaln untuk mengetalhui aldal tidalknyal 

valrialbel independen yalng memiliki kemiripaln alntalr valrialbel 

dallalm saltu model. Kemiripaln alntalral valrialbel independen alkaln 

mengalkibaltkaln korelalsi yalng salngalt kualt. Sualtu model regresi 

dinyaltalkaln bebals dalri multikoleralsi aldallalh: “jikal nilali valrialnce 

inflaltion falctor VIF < 10 daln nilali toleralnce > 0,1. 

Talbel IV. 12 

Halsil Uji Multikolinieritals 
 

Coefficients
a

l 

Model 

Unstalndalrdi

zed 

Coefficients 

Stalndalrdize

d 

Coefficients 

T Sig. 

Collinealrity 

Staltistics 

B 

Std. 

Error Betal Toleralnce VIF 

1 (Constalnt) 1,579 1,912  ,826 ,413   

Produk -,213 ,055 -,166 -3,874 ,000 ,900 1,111 

Halrgal 1,174 ,050 ,986 23,378 ,000 ,928 1,077 

Promosi -,019 ,050 -,017 -,384 ,702 ,848 1,180 

Tempalt ,016 ,054 ,013 ,291 ,772 ,818 1,222 

   Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalrkaln talbel IV.12 di altals dalpalt diketalhui nilali VIF 

untuk valrialbel produk 1,111 < 10, valrialbel halrgal 1,077 < 10, 
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promosi 1,180 < 10 daln lokalsi 1,222 < 10 jaldi dalpalt disimpulkaln 

nilali VIF dalri keempalt valrialbel di altals lebih kecil dalri 10 (VIF 

<10).  

Sementalral nilali toleralnce untuk valrialbel produk aldallalh 

0,900 > 0,1, halrgal 0,928 > 0,1, promosi 0,840 > 0,1 daln lokalsi 

0,818 > 0,1 jaldi dalpalt disimpulkaln nilali toleralnce dalri ketigal 

valrialbel aldallalh lebih besalr dalri 0.1 (toleralnce > 0,1), berdalsalrkaln 

penelitialn dialtals dalpalt disimpulkaln balhwal tidalk terjaldi 

multikolinealritals. 

b. Heterokedalstisitals 

Model regresi yalng balik aldallalh yalng tidalk terjaldi 

heteroskedalstisitals. Sualtu model regresi dikaltalkaln tidalk terjaldi 

heteroskeda lstisitals alpalbilal titik-titik paldal scaltterplot regresi tidalk 

membentuk polal tertentu seperti menyebalr di altals daln dibalwalh 

alngkal 0 paldal sumbu Y. Halsil Uji Heteroskedalstisitals sebalgali 

berikut. 
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Galmbalr IV. 1 

Halsil Uji Heterokedalstisitals 

 

 
Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalsalrkaln galmbalr IV.1 di altals dalpalt diketalhui balhwal titik 

tidalk mempunyali polal yalng jelals, tidalk membentuk polal tertentu 

seperti menalik ke kiri altals, jaldi dalpalt disimpulkaln balhwal 

tidalkterdalpalt gejallal heteroskedalstisitals. 

5. Halsil Alnallisis Regresi Linealr Bergalndal 

Alnallisis regresi linealr bergalndal digunalkaln untuk menguji 

seberalpal besalr valrialbel independen mempengalruhi valrialbel dependen 

dihitung dengaln menggunalkaln persalmalaln galris regresi linealr 

bergalndal. 
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Talbel IV. 13 

Halsil Uji Mdel Regresi Linealr Bergalndal 

 

Coefficients
a

l 

Model 

Unstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

T Sig. B 

Std. 

Error Betal 

1 (Constalnt) 1,579 1,912  ,826 ,413 

Produk -,213 ,055 -,166 -3,874 ,000 

Halrgal 1,174 ,050 ,986 23,378 ,000 

Promosi -,019 ,050 -,017 -,384 ,702 

Tempalt ,016 ,054 ,013 ,291 ,772 

 Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Bedalsalrkaln talbel IV. 13 dialtals malkal dalpalt dibualt persalmalaln 

regresi penelitialn sebalgali berikut: 

 Minalt = α + β1 Q + β2 P + β3 PR + β4 L + e 

 Minalt = 1,579 - 0,213 Q + 1,174 Pl - 0,019 PR + 0,016 L           

 Aldalpun malknal persalmalaln sebalgali berikut 

a. Konstalntal sebesalr 1,579 alrtinyal jikal produk, halrgal, promosi, tempalt 

ditialdalkaln altalu bernilali 0, malkal minalt berbelalnjal sebesalr 1,579. 

b. Koefisien regresi valrialbel produk 0,213 alrtinyal jikal kuallitals produk 

meningkalt sebalnyalk satu satuan dengaln alsumsi valrialbel independen 

lalinnyal tetalp, malkal minalt berbelalnjal konsumen alkaln menurun sebesalr 

1,579 - 0,213 = 1,366. 

c. Kefisien regresi valrialbel halrgal sebesalr 1,174 alrtinyal jikal halrgal 

meningkalt sebesalr satu saltualn, malkal minalt berbelalnjal konsuemn alkaln 

meningkalt sebesalr 1,579 + 1,174 = 2,753. 
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d. Koefisien regresi valrialbel promosi sebesalr 0,019 menunjukkalnjikal  

promosi menurun sebesalr satu saltualn, malkal minalt berbelalnjal 

konsumen alkaln meurun sebesalr 1,579  - 0,019 = 1,56  

e. Koefisien regresi valrialbel tempat sebesalr 0,016 alrtinyal jikal lokalsi 

meningkalt satu saltualn,  alrtinyal lokalsi/tempalt diperbaliki  alkaln 

meningkalt sebesalr 1,579 + 0,016 = 1,595. 

6. Halsil Koefisien Determinalsi(R Squalre)  

Koefisien determinalsi (aldjusted R
2
) dalpalt digunalkaln untuk 

mengetalhui besalrnyal sumbalngaln altalu kontribusi dalri valrialbel 

independen (X) terhaldalp valrialbel dependen (Y), sedalngkaln sisalnyal 

dipengalruhi oleh valrialbel bebals yalng tidalk dimalsukkaln kedallalm 

model. Aldalpun halsil dalri koefisien determinalsi (aldjusted R
2
) sebalgali 

berikut: 

Talbel IV. 14 

Halsil Uji Determinalsi R
2 

 

Model Summalry 

Model R R Squalre 

Aldjusted R 

Squalre 

Std. Error of 

the Estimalte 

1 ,956
a

l ,914 ,908 ,952 

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Berdalsalrkaln tebel IV.14  dialtals diperoleh nilali R
2
 (R squalre) 

altalu kualdralt r yalitu menunjukkaln koefisien determinalsi. Nilali R
2
 

sebesalr 0,914 alrtinyal hall ini menunjukkaln balhwal persentalse 

sembalngaln pengalruh hproduk, halrgal promosi, tempalt terhaldalp minalt 

berbelalnjal aldallalh sebesalr 91,4% sedalngkaln sisalnyal sebesalr 8.6% 
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dipengalruhi altalu dijelalskaln oleh valrialbel lalin yalng tidalk malsuk dallalm 

model penelitialn ini. 

7. Halsil Uji Hipotesis 

a. Halsil Uji t (Uji Palrsiall) 

Uji t dilalkukaln Untuk mengetalhui signifikaln alntalral 

valrialbel bebals daln terikalt malkal dalpalt membalndingkaln alntalral 

thitung dengaln ttalbe. 

Talbel IV. 15 

Halsil Uji Hipotesis (Uji t) 

 

Coefficients
a

l 

Model 

Unstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Betal 

1 (Constalnt) 1,579 1,912  ,826 ,413 

Produk -,213 ,055 -,166 -3,874 ,000 

Halrgal 1,174 ,050 ,986 23,378 ,000 

Promosi -,019 ,050 -,017 -,384 ,702 

Tempalt ,016 ,054 ,013 ,291 ,772 

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

halsil uji palrsiall paldal talbel IV.15di altals, dalpalt dilihalt pengalruh 

setialp valrialbel dimalnal nilali thitung yalng diperoleh dalri rumus df= n-

k-1 altalu 57-4-1=52 sebesalr 1,674 yalitu: 

1) Variabel produk thitung adalah -3,874 sedangkan ttabel 1,674, thitung 

< ttabel (-3,874 < 1,674) Maka Ho1 ditolak Ha1 diterima, artinya 

Tidak tedapat pengaruh produk terhaldalp mina lt konsumen pa ldal 

toko allfaltih paldalngsidimpua ln  

2) Variabel harga thitung adalah 23,378 sedangkan ttabel 1,674, thitung 

> ttabel (23,378 > 1,674), Maka Ho2 diterima Ha2 ditolak, artinya 
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Terdalpalt pengalruh halrgal terhaldalp minalt konsumen paldal Toko 

Allfaltih paldalngsidimpua ln. 

3) Variabel promosi thitung adalah -0,384 sedangkan ttabel 1,674. 

Maka Ho3 ditolak Ha3 diterima, thitung < ttabel (-0,384 < 1,674) 

artinya tidak tedapat pengaruh promosi terha ldalp minalt 

konsumen paldal toko allfaltih paldalngsidimpualn  

4) Variabel tempat thitung adalah 0,291 sedangkan ttabel 1,674 Maka 

Ho4 ditolak Ha4 diterima, thitung < ttabel (0,291 < 1,674) artinya  

Tidak tedapat pengaruh tempat terha ldalp mina lt konsumen pa ldal 

toko allfaltih paldalngsidimpua ln  

b. Halsil Uji F 

Uji F digunalkaln untuk mengetalhui pengalruh valrialbel 

independen terhaldalp valrialbel dependen secalral simultaln. Aldalpun 

halsil output dalri regresi sebalgali berikut: 

Talbel IV. 16 

Halsil Uji Hipotesis (Uji F) 

 

AlNOVAl

a
l 

Model 

Sum of 

Squalres Df 

Mealn 

Squalre F Sig. 

1 Regression 501,879 4 125,470 138,51

4 

,000
b
 

Residuall 47,103 52 ,906   

Totall 548,982 56    

Sumber: Halsil Output SPSS Versi 26 

Dalri halsil uji simultaln talbel IV.16 di altals, Fhitung sebesalr 

138,514 > Ftalbel 3,39 (df = n-k-1 altalu 57-4-1), kalrenal Fhitung > Ftalbel 

(138,51 > 3,39) malkal Hol diterima Hal ditolak, alrtinyal terdapatl pengalruh 
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produk, halrgal, promosi daln tempat terhaldalp minalt konsumen Toko 

Alfatih Padangsidimpuan. 

C. Pembalhalsaln Halsil Penelitialn 

1. Pengalruh Produk terhaldalp Minalt Konsumen 

Halsil alnallisis diketalhui balhwal valrialbel produk berpengalruh 

terhaldalp minalt beli konsumen  thitung < ttalbel (-3,874 < 1,674). Menurut 

Kotler daln Susalnto dallalm jurnall Albdul Laltief yalitu jurnall malnaljemen 

daln keualngaln, minalt beli aldallalh ralngsalngaln internall yalng kualt 

memotivalsi tindalkaln, dimalnal dorongaln ini dipengalruhi oleh stimulus 

daln peralsalaln positif alkaln produk.
40

 Sedalngkaln produk aldallalh segallal 

sesualtu yalng dalpalt ditalwalrkaln ke palsalr untuk diperhaltikaln, dibeli, 

dipergunalkaln altalu dikonsumsi dallalm ralngkal memualskaln keinginaln 

daln kebutuhaln konsumen. 

Penelitialn ini sejallaln dengaln penelitialn terdalhulu yalng di teliti 

oleh Alyu Nurhalbibalh yalng berjudul “pengalrug straltegi baluraln 

pemalsalraln terhaldalp minalt beli konsumen di pusalt oleh-oleh getuk 

goreng khals Sokalraljo Balnyumals Jallaln Ralyal Bubtu Salmpalng” yalng 

menyaltalkaln produk berpengalruh terhaldalp minalt beli konsumen. Jaldi 

kesimpulalnyal produk berpengalruh terhaldalp minalt konsumen membeli 

produk Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn.  

 

 

                                                             
40

Latief, “Analisis Pengaruh Produk, Harga, Lokasi dan Promosi terhadap Minat Beli 

Konsumen pada Warung Wedang Jahe (Studi Kasus Warung Sido Mampir di Kota Langsa). 2018” 
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2. Pengaru Hargal terhaldalp Minat Konsumen 

Engel dallalm jurnall Yofinal Muliyalti daln Miko Alfrinaltal yalitu 

alkuntalnsi, ekonomi, daln malnaljemen bisnis  mendefinisikaln halrgal 

sebalgali sejumlalh ualng (ditalmbalh beberalpal produk) yalng dibutuhkaln 

untuk mendalpaltkaln sejumlalh kombinalsi dalri produk daln 

pelalyalnalnnyal. Halrgal mempunyali pengalruh yalng positif dengaln 

kuallitals, semalkin tinggi halrgal alkaln mencerminkaln kuallitals yalng 

semalkin balik.
41

 Sedalngkaln minalt beli aldallalh sebualh perilalku 

konsumen dimalnal konsumen mempunyali keinginaln dallalm membeli 

altalu memilih sualtu produk. Oleh kalrenal itu minalt beli yalng tinggi 

oleh aldalnyal halrgal yalng ditalwalrkaln oleh penyedial jalsal altalu produk. 

Halsil alnallisis diketalhui balhwal halrgal berpengalruh positif altalu 

signifikaln terhaldalp minalt beli konsumen kalrenal thitung> dalri ttalbel 

(23,378 > 1,674). Penelitialn ini sejallaln dengaln penelitialn terdalhulu 

yalng di lalkukaln oleh Yofinal Muliyalti daln Miko Alfrinaltal 2018 alng 

berjudul “ Alnallisis Pengalruh Straltegi Baluraln Pemalsalraln Terhaldalp 

Minalt Berkunjung kemballi Paldal destinalsi Wisaltal Palntali Calroco 

Palinaln”. yalng menyaltalkaln halrgal berpengalruh signifikaln terhaldalp 

minalt berknjung. Dallalm penelitialn ini peningkaltaln halrgal berpengalruh 

paldal peningkaltaln minalt beli, alrtinyal aldal beberalpal produk wallalupun 

halrgalnyal nalik tetalpi tidalk menyulitkaln pembeli walktu berkunjung. 

                                                             
41

Mulyati dan Afrinata, “Analisis Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Minat 

Berkunjung Kembali Pada Destinasi Wisata Pantai Carocok Painan Kabupaten Pesisir Selatan 

(Studi Kasus Pada Wisatawan Domestik). 2018” 
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Jaldi kesimpulalnnyal halrgal berpengalruh positif terhaldalp Minalt 

Konsumen Membeli Produk Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn. 

3. Pengalruh Promosi terhaldalp Minalt Konsumen 

Tjiptono  dallalm jurnall Megal Kistine Walngko Promosi aldallalh 

sualtu bentuk komunikalsi pemalsalraln. Yalng dimalksud dengaln 

komunikalsi pemalsalraln tersebut aldallalh alktivitals pemalsalraln yalng 

berusalhal untuk menyebalrkaln informalsi, mempengalruhi/membujuk, 

daln altalu mengingaltkaln palsalr salsalraln altals perusalhalaln daln produknyal 

algalr berusalhal menerimal, membeli daln loyall paldal produk yalng 

ditalwalrkaln perusalhalaln yalng bersalngkutaln.
42

 

Halsil alnallisis diketalhui balhwal valrialbel promosi tidalk 

berpengalruh terhaldalp minalt beli konsumen kalrena thitung < ttabell (-0,384 

< 1,674). Penelitialn ini tidalk sejallaln dengaln peneliti terdalhulu yalng 

dilalkukaln oleh Megal Christine Walngko yalng berjudul pengalruh 

straltegi baluraln pemalsalraln terhaldalp keputusaln pembelialn mobil palther 

paldal PT Alstral Internalsionall izuzu Malnaldo.yalng menyaltalkaln promosi 

berpengalruh terhaldalp keputusaln pembeli. Penelitialn ini jugal sejallaln 

dengaln penelitialn terdalhulu yalng di teliti oleh Albdul Laltief yalng 

berjudul “alnallisis pengalruh produk, halrgal, promosi daln lokalsi 

terhaldalp minalt beli konsumen paldal walrung wedalng jalhe (studi kalsus 

                                                             
42

Wangko, “Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 

Mobil Panther Pada Pt Astra Internasional–Izuzu Manado. 2013” 
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walrung sido malmpir di Kotal Lalngsal)” yalng menyaltalkaln promosi 

berpengalruh terhaldalp minalt beli konsumen.
43

 

Kesimpulalnnyal valrialbel promosi tidalk berpengalruh terhaldalp 

minalt konsumen membeli produk Toko Allfaltih  Paldalngsidimpualn. 

4. Pengalruh Tempalt terhaldalp Minalt konsumen 

Dallalm melalkukaln kegialtaln yalng digunalkaln untuk menyallurkaln 

produk tidalk alkaln berhalsil jikal tidalk didukung oleh tempalt altalu 

salluraln distribusi yalng balik pulal, untuk menjuall produk yalng 

ditalwalrkaln kepaldal pelalnggaln tempalt yalng menalrik balgi pelalnggaln 

aldallalh lokalsi/tempalt yalng palling straltegis, menyenalngkaln, bersih, 

efisien daln nyalmaln. Pengalruh Produk, Halrgal, Promosi daln Tempalt 

Terhaldalp Minalt Konsumen.  

Halsil alnallisis diketalhui balhwal valrialbel lokalsi tidalk 

berpengalruh terhaldalp minalt beli konsumen kalrenal Thitung < ttalbel (0,291 

< 1,674). Penelitialn ini sejallaln dengaln penelitialn terdalhulu yalng di 

teliti oleh Albdul Laltief yalng berjudul “alnallisis pengalruh produk, 

halrgal, promosi daln lokalsi terhaldalp minalt beli konsumen paldal walrung 

wedalng jalhe (studi kalsus walrung sido malmpir di Kotal Lalngsal)” yalng 

menyaltalkaln balhwal lokalsi tidalk berpengalruh terhaldalp minalt beli 

konsumen.
44

Jaldi kesimpulalnyal produk tidalk berpengalruh terhaldalp 

minalt konsumen membeli produk Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn. 

                                                             
43

Latief, “Analisis Pengaruh Produk, Harga, Lokasi dan Promosi terhadap Minat Beli 

Konsumen pada Warung Wedang Jahe (Studi Kasus Warung Sido Mampir di Kota Langsa). 2018” 
44

Latief. 
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5. Pengalruh Produk, Halrgal, Promosi, daln Tempalt terhaldalp Minalt 

Konsumen  

Dallalm penelitialn ini Fhitung> dalri Ftalbel (128,514 > 3,39) malkal 

Hal diterimal. Alrtinyal aldal pengalruh signifikaln secalral bersalmal-salmal 

valrialbel produk, halrgal, promosi daln lokalsi terhaldalp minalt beli 

konsumen. Penelitialn ini sejallaln dengaln penelitialn terdalhulu yalng di 

teliti oleh oleh Yofinal Muliyalti daln Miko Alfrinaltal 2018 alng berjudul 

“ Alnallisis Pengalruh Straltegi Baluraln Pemalsalraln Terhaldalp Minalt 

Berkunjung kemballi Paldal destinalsi Wisaltal Palntali Calroco Palinaln”. 

yalng menyaltalkaln baluraln pemalsalraln (produk, halrgal, promosi, tempalt) 

berpengalruh secalral simultaln terhaldalp minalt berknjung.
45

 

Albdul Laltief yalng berjudul “alnallisis pengalruh produk, halrgal, 

promosi daln lokalsi terhaldalp minalt beli konsumen paldal walrung 

wedalng jalhe (studi kalsus walrung sido malmpir di Kotal Lalngsal)” yalng 

menyaltalkaln balhwal baluraln pemalsalraln (produk, halrgal, lokalsi daln 

promosi berpengalruh secalral simultaln terhaldalp minalt beli konsumen.
46

 

Kesimpulalnnyal hall ini menunjukkaln balhwal baluraln pemalsalraln 

(produk, halrgal, promosi daln lokalsi) berpengalruh secalral simultaln 

terhaldalp minalt beli konsumen paldal Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn 

tersebut. 

   

                                                             
45

Mulyati dan Afrinata, “Analisis Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Minat 

Berkunjung Kembali Pada Destinasi Wisata Pantai Carocok Painan Kabupaten Pesisir Selatan 

(Studi Kasus Pada Wisatawan Domestik).” 
46

Latief, “Analisis Pengaruh Produk, Harga, Lokasi dan Promosi terhadap Minat Beli 

Konsumen pada Warung Wedang Jahe (Studi Kasus Warung Sido Mampir di Kota Langsa).” 
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D. Keterbaltalsa ln Peneliti 

Pelalksalnalaln penelitialn ini dilalkukaln dengaln lalngkalh-lalngkalh 

yalng disusun sedemikialn rupal algalr halsil yalng diperoleh sebalik mungkin. 

Nalmun dallalm prosesnyal, untuk mendalpaltkaln halsil yalng sempurnal 

salngaltlalh sulit, sebalb dalloalm pelalksalnalaln penelitialn ini terdalpalt 

beberalpal keterbaltalsaln. Dialntalral keterbaltsaln yalng dihaldalpali peneliti 

selalmal melalksalnalkaln penelitialn daln penyusunaln skripsi ini yalitu: 

1. Keterbaltalsaln peneliti paldal penggunalaln valrialbel yalng di teliti yalitu 

terbaltals paldal baluraln pemalsalraln daln minalt beli konsumen. Sedalngkaln 

malsih balnyalk valrialbel lalin yalng dalpalt diteliti sepeti pelalyalnaln di 

Toko Allfaltih. 

2. Penelitialn ini bisal dikembalngkaln dengaln pendekaltaln lalin misallnyal 

alnallisis jallur daln SEM altalu Strukture Equaltion Model kalrenal 

beberalpal valrialbel yalng tidalk berpengalruh secalral lalngsung. 
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BAlB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulaln  

Berdalsalrkaln paldal alnallisis daltal daln pembalhalsaln mengenali 

pengalruh baluraln pemalsalraln (produk, halrgal, promosi daln lokalsi) terhaldalp 

minalt konsumen membeli produk Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn dengaln 

metode alnallisis yalng digunalkaln yalitu regresi linealr bergalndal. Malkal 

beberalpal kesimpulaln dalpalt ditalrik yalitu sebalgali berikut: 

1. Secalral palrsiall, –ttalbel > thitung < ttalbel (-1,674 > -3,874 < 1,674), 

produk berpengalruh terhaldalp minalt konsumen paldal Toko 

Allfaltih Paldalngsidimpualn. 

2. Secalral palrsiall, thitung > ttalbel (23,378 > 1,674). halrgal 

berpengalruh terhaldalp minalt konsumen paldal Toko Allfaltih 

Paldalngsidimpualn 

3. Secalral palrsiall, –ttalbel < thitung < ttalbel (-1,674 < -0,384 < 1,674) 

promosi tidalk pengalruh terhaldalp minalt konsumen paldal Toko 

Allfaltih Paldalngsidimpualn. 

4. Secalral palrsiall, Thitung < ttalbel(0,291 < 1,674) tempal tidalk 

pengalruh terhaldalp minalt konsumen Toko Allfaltih 

Paldalngsidimpualn. 

5.  Fhitung > Ftalbel (138,51 > 3,39) secalral simultaln terdalpalt 

pengalruh produk, halrgal, promosi daln lokalsi terhaldalp minalt 

konsumen paldal Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn. 
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B. Salraln 

1. Balgi Institut Algalmal Islalm Paldalngsidimpualn  

Dengaln aldalnyal penelitialn ini dihalralpkaln dalpalt menalmbalh 

pengetalhualn peneliti dallalm bidalng Ekonomi Syalrialh konsentralsi 

Malnaljemen Bisnis daln metodologi penelitialn. Selalin itu ini salngalt 

bergunal dallalm mengembalngkaln teori yalng telalh didalpalt dibalngku 

perkulialhaln dallalm kondisi nyaltal daln syalralt sebalgali salrjalnal. 

2. Balgi Toko Allfaltih Paldalngsidimpualn 

Halsil penelitialn ini dihalralpkaln dalpalt bermalnfalalt balgi pelalku bisnis, 

dallalm menyusun formulalsi altalupun keputusaln malnaljeriall yalng tepalt 

dialntalral ketaltnyal persalingaln usalhal altalupun bisnis algalr malmpu 

mempertalhalnkaln, kuallitals produk, halrgal, straltegi promosi daln lokalsi 

sesali dengaln halralpaln konsumen. 

3. Balgi Peneliti Selalnjutnyal 

Halsil penelitialn ini dihalralpkaln dalpalt memilih alnallisis-alnallisis lalin 

selalin 4P (produk, halrgal, promosi, tempalt) di paldalngsidimpualn. 
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LEMBAR VALIDASI 

PRODUK 

 

Petunjuk  :  

1. Kami mohon kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari 

aspek soal-soal yang kami susun. 

2. Beri tanda checklist (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dengan 

Revisi) dan TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 

3. Untuk revisi Saudara/i dapat langsung menuliskannya pada naskah 

yang perlu direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami 

berikan.  

4. Lembar soal terlampir. 

 

 

 

 

 

 

 

C

Catatan: 

.....................................................................................................................  

.....................................................................................................................  
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 Validator 

 

 

 Rodame Monitorir Napitupulu, M.M 
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Indikator No Soal V VR TV 

Kualitas produk 1,3    

Kemasan produk 6    

Ukuran produk 5    

Keragaman produk 2,4    



 
 

 

LEMBAR VALIDASI 

TEMPAT 

 

Petunjuk  :  

1. Kami mohon kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari 

aspek soal-soal yang kami susun. 

2. Beri tanda checklist (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dengan 

Revisi) dan TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 

3. Untuk revisi Saudara/i dapat langsung menuliskannya pada naskah 

yang perlu direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami 

berikan.  

4. Lembar soal terlampir. 
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.....................................................................................................................  
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Lokasi 3,3    

Lalu lintas 1,5    

Fasilitas 4,6    



 
 

 

LEMBAR VALIDASI 

PROMOSI 

 

Petunjuk  :  

1. Kami mohon kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari 

aspek soal-soal yang kami susun. 

2. Beri tanda checklist (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dengan 

Revisi) dan TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 

3. Untuk revisi Saudara/i dapat langsung menuliskannya pada naskah 

yang perlu direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami 

berikan.  

4. Lembar soal terlampir. 
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Indikator No Soal V VR TV 

Iklan 2,5,6    

Promosi penjualan 1,3,4    



 
 

 

LEMBAR VALIDASI 

HARGA 

 

Petunjuk  :  

1. Kami mohon kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari 

aspek soal-soal yang kami susun. 

2. Beri tanda checklist (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dengan 

Revisi) dan TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 

3. Untuk revisi Saudara/i dapat langsung menuliskannya pada naskah 

yang perlu direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami 

berikan.  

4. Lembar soal terlampir. 
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 Rodame Monitorir Napitupulu, M.M 

NIP: 19841130 201801 2 001 

  

Indikator No Soal V VR TV 

Harga produk sesuai 

dengan kualitas 
3    

Harga yang 

ditawarkan terjangkau 
1,4    

Harha dapat bersaing 

dengan produk lain 
2,5    



 
 

 

LEMBAR VALIDASI 

MINAT BERBELANJA 

 

Petunjuk  :  

1. Kami mohon kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari 

aspek soal-soal yang kami susun. 

2. Beri tanda checklist (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dengan 

Revisi) dan TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 

3. Untuk revisi Saudara/i dapat langsung menuliskannya pada naskah 

yang perlu direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami 

berikan.  

4. Lembar soal terlampir. 
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 Rodame Monitorir Napitupulu, M.M 

NIP: 19841130 201801 2 001 

  

Indikator No Soal V VR TV 

Perasaan senang 1,5    

Adanya perhatian 3    

Keinginan  2,4    



 
 

 

Padangsidimpuan,   Januari 2022 

 

Kepada Yth, 

Mahasiswa/i /Saudara/I responden 

Di Tempat 

Assalamu’alaikum, Wr.Wb. 

 Teriring salam dan do‟a semoga kita semua tetap dalam lindungan Allah 

SWT serta selalu sukses dalam menjalankan aktivitas kita, Aamiin. 

Dengan hormat, dengan segala kerendahan hati dan harapan, peneliti 

mohon kesediaan Saudara/i untuk mengisi daftar pernyataan ini dengan sejujurnya 

sesuai dengan kenyataan yang ada. 

Angket ini dibuat untuk memperoleh data yang saya butuhkan dalam rangka 

penelitian tugas akhir/skripsi yang merupakan syarat untuk mencapai gelar sarjana 

ekonomi dalam bidang ekonomi syariah, dengan judul “Analisis Pengarus 

Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Minat Konsumen Berbelanja Di Toko 

Alfatih Padangsidimpuan”. 

Atas kesediaan Saudara/i meluangkan waktunya untuk membantu saya 

mengisi angket ini saya ucapkan terimakasih. 

Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 

Hormat saya, 

 

 

Rahwana 

NIM. 1740200143 

  



 
 

 

A. Identitas Responden 

Nama : 

Alamat : 

Umur :  

B. Petunjuk Pengisian 

1. Berikan cheklis (√ ) pada setiap jawaban anda. 

2. Setiap pernyataan berikut ini terdiri atas lima pilihan jawaban, sebagai 

berikut: 

a. SS = Sangat Setuju   (5) 

b. S =  Setuju   (4) 

c. KS =  Kurang Setuju  (3) 

d. TS =  Tidak Setuju   (2) 

e. STS = Sangat Tidak Setuju   (1) 

 

C. DAFTAR PERNYATAAN 

1. Produk (X1) 

No Pernyataan Penilaian 

SS S KS TS STS 

1 Produk yang dijual memiliki kualitas 

yang baik 

     

2 Produk yang tersedia di toko Alfatih 

sangat lengkap  

     

3 Produk yang dijual tidak berkualitas      

4 Produk yang tersedia di toko Alfatih 

sangat menarik minat konsumen  

     

5 Ukuran produk yang ditawarkan 

sesuai dengan kebutuhan dan 

keiunginan konsumen 

     

6 Hasil kemasan toko Alfatih sangat 

menarik 

     

 

  



 
 

 

2. Harga (X2) 

No Pernyataan Penilaian 

SS S KS TS STS 

1 Harga produk yang dijual di toko 

Alfatih terjangkau oleh konsumen 

     

2 Harga produk yang dijual ditoko 

Alfatih lebih murah dibandingkan 

ditempat yang lain 

     

3 Harga produk yang ditawarkan 

sebanding dengan kualitas yang di 

dapat 

     

4 Harga yang ditawarkan di toko 

Alfatih relatif murah 

     

5 Harga produk di toko Alfatih cukup 

bersaing dengan harga produk yang 

lain. 

     

 

3. Promosi  (X3) 

No Pernyataan Penilaian 

SS S KS TS STS 

1 Promosi penjualan yang terus 

menerus membuat konsumen tertarik 

membeli produk di toko Alfatih 

     

2 Iklan toko Alfatih sangat mudah 

dipahami 

     

3 Toko Alfatih memberikan diskon 

disetiap hari Raya 

     

4 Promosi penjualan toko Alfatih 

memberikan diskon kepada konsumen 

yang sering berbelanja. 

     

5 Toko Alfatih menggunakan bahasa 

promosi yang menarik dan kreatif 

     

6 Toko Alfatih mempromosikan 

produknya mudah dipahami 

     

 

4. Tempat (X4) 

No Pernyataan Penilaian 

SS S KS TS STS 

1 Lokasi Toko Alfatih dapat dilalui 

trasportasi umum 

     

2 Lokasi penjualan toko Alfatih mudah 

ditemui 

     

3 Lokasi penjualan toko Alfatih nyaman 

dan luas sehingga bisa leluasa untuk 

     



 
 

 

memilih produknya 

4 Tempat parkir yang disediakan di 

toko Alfatih nyaman dan luas 

     

5 Lalu lintas pejalan kaki di Toko 

Alfatih baik 

     

6 Too Alfatih menyediakan tempat 

parkir yang nyaman. 

     

 

5. Minat Berbelanja (Y) 

No Pernyataan Penilaian 

SS S KS TS STS 

1 Saya senang berbelanja di toko 

Alfatih karena kualitasnya bagus 

     

2 Saya tidak  berbelanja di toko Alfatih 

karena produknya kurang lengkap 

     

3 Saya sering memperhatikan produk 

terbaru di toko Alfatih 

     

4 Saya membeli produk toko Alfatih 

karena keinginan sendiri. 

     

5 Saya senang berbelanja di toko 

Alfatih karena lokasinya dekat dengan 

rumah saya 

     

 

 

 

 

Padangsidimpuan,        Februari 2022 

Responden 

 

 

 

 

.................................................... 



 
 

 
 

 TABULASI Minat     

       

RESPONDEN ITEM 1 ITEM 2 ITEM 3 ITEM 4 ITEM 5 TOTAL 

1 3 3 4 4 4 18 

2 1 4 4 4 4 17 

3 4 3 4 3 4 18 

4 3 4 4 3 4 18 

5 4 4 4 4 4 20 

6 4 4 4 4 4 20 

7 4 4 4 4 4 20 

8 4 4 4 4 4 20 

9 3 3 3 4 4 17 

10 3 3 3 3 3 15 

11 4 4 4 4 4 20 

12 2 2 5 5 5 19 

13 2 1 3 1 4 11 

14 4 3 3 2 3 15 

15 3 3 4 4 3 17 

16 4 4 4 4 4 20 

17 3 4 4 4 4 19 

18 4 4 4 4 4 20 

19 3 3 4 4 4 18 

20 2 2 2 2 2 10 

21 3 3 4 3 4 17 

22 2 4 4 4 4 18 

23 5 4 4 5 4 22 

24 4 3 4 4 4 19 

25 3 3 4 3 4 17 

26 3 4 4 4 4 19 

27 3 3 4 4 4 18 

28 5 3 4 4 4 20 

29 4 5 4 4 4 21 

30 3 3 3 5 5 19 

31 1 1 2 1 1 6 

32 4 4 4 4 4 20 

33 4 3 3 3 4 17 

34 4 3 4 3 4 18 

35 4 4 4 4 4 20 

36 4 3 3 4 3 17 

37 5 3 4 4 5 21 

38 5 5 5 5 4 24 



 
 

 

39 3 4 4 4 4 19 

40 5 4 4 5 5 23 

41 4 3 4 4 4 19 

42 4 3 4 4 4 19 

43 2 2 2 2 2 10 

44 3 3 3 3 4 16 

45 5 5 5 4 4 23 

46 4 4 4 4 4 20 

47 4 4 4 4 4 20 

48 4 4 4 4 4 20 

49 4 4 4 4 4 20 

50 4 4 4 3 5 20 

51 4 4 4 4 4 20 

52 4 4 4 4 4 20 

53 3 3 3 4 4 17 

54 4 4 4 4 4 20 

55 4 3 4 4 3 18 

56 4 4 4 4 4 20 

57 4 3 3 4 3 17 



 
 

 
 

responden ITEM 1 ITEM 2 ITEM 3 ITEM 4 ITEM 5 ITEM 6 TOTAL 

1 4 4 4 5 4 4 25 

2 4 3 3 4 3 3 20 

3 3 5 4 5 4 4 25 

4 4 3 5 4 3 4 23 

5 4 5 4 5 4 4 26 

6 4 3 3 4 4 4 22 

7 4 4 4 5 4 4 25 

8 4 3 4 5 5 4 25 

9 4 5 4 4 4 4 25 

10 4 3 4 5 4 4 24 

11 3 4 3 4 3 3 20 

12 5 5 5 5 5 5 30 

13 4 4 3 5 4 4 24 

14 4 5 4 4 3 2 22 

15 2 4 4 5 3 4 22 

16 4 5 5 4 4 4 26 

17 4 5 5 5 5 5 29 

18 4 4 3 4 5 3 23 

19 3 2 3 4 2 3 17 

20 3 5 3 5 2 3 21 

21 2 5 5 4 3 4 23 

22 4 4 2 5 2 2 19 

23 4 5 3 4 4 4 24 

24 4 4 3 5 4 1 21 

25 2 4 3 5 2 2 18 

26 4 5 4 4 4 3 24 

27 3 5 4 5 4 3 24 

28 4 5 5 5 2 5 26 

29 4 4 4 4 2 3 21 

30 4 5 4 4 4 4 25 

31 4 4 4 5 4 4 25 

32 4 4 4 4 4 4 24 

33 4 5 4 5 5 4 27 

34 4 3 4 4 2 3 20 

35 2 3 4 4 5 3 21 

36 4 4 3 4 3 3 21 

37 4 3 4 5 4 4 24 

38 4 5 4 5 3 4 25 

39 4 4 5 5 4 5 27 

40 4 3 2 4 4 4 21 



 
 

 

41 5 5 5 4 5 4 28 

42 2 4 3 4 4 2 19 

43 4 3 5 5 5 5 27 

44 3 4 3 5 4 3 22 

45 5 4 3 4 5 4 25 

46 4 3 2 4 3 3 19 

47 5 5 2 5 5 4 26 

48 4 4 2 4 4 3 21 

49 4 3 2 5 4 4 22 

50 5 5 4 4 4 4 26 

51 4 3 3 4 4 3 21 

52 4 4 3 5 4 3 23 

53 4 5 3 4 4 3 23 

54 4 3 3 5 4 3 22 

55 4 3 3 4 4 3 21 

56 4 5 4 5 4 3 25 

57 5 4 3 4 4 4 24 

  218 232 205 256 215 202   

 

  



 
 

 

RESPONDEN ITEM 1 ITEM 2 ITEM 3 ITEM 4 ITEM 5 ITEM 6 TOTAL 

1 4 5 4 4 4 4 25 

2 3 3 3 3 3 3 18 

3 4 5 4 4 4 4 25 

4 3 3 3 3 3 3 18 

5 4 5 4 4 4 4 25 

6 3 3 3 3 3 3 18 

7 4 4 4 4 4 4 24 

8 3 3 3 3 3 3 18 

9 4 5 1 2 4 4 20 

10 1 3 3 3 4 4 18 

11 4 4 4 4 3 3 22 

12 4 5 4 4 4 4 25 

13 3 4 3 3 3 3 19 

14 4 5 4 4 4 4 25 

15 1 4 4 4 4 4 21 

16 3 5 3 3 3 3 20 

17 4 5 4 4 4 4 25 

18 3 4 3 3 3 3 19 

19 2 2 4 4 4 4 20 

20 3 5 3 3 3 3 20 

21 4 5 4 4 4 4 25 

22 4 4 4 4 4 4 24 

23 3 5 3 3 3 3 20 

24 4 4 4 4 4 4 24 

25 1 4 4 3 3 3 18 

26 3 5 3 3 3 3 20 

27 4 5 4 4 4 4 25 

28 3 5 3 3 3 3 20 

29 2 4 4 4 4 4 22 

30 3 5 3 3 3 3 20 

31 4 4 4 4 4 4 24 

32 3 4 3 3 3 3 19 

33 4 5 4 4 3 4 24 

34 3 3 3 3 3 3 18 

35 4 3 4 4 4 4 23 

36 3 4 3 3 3 3 19 

37 4 3 4 4 4 3 22 

38 3 5 3 3 3 3 20 

39 4 4 4 4 1 2 19 

40 3 3 3 3 3 3 18 



 
 

 

41 4 5 4 4 4 4 25 

42 3 4 3 3 3 3 19 

43 4 3 4 4 4 4 23 

44 3 4 3 3 3 3 19 

45 4 4 4 4 4 4 24 

46 3 3 3 3 3 3 18 

47 4 5 4 4 4 4 25 

48 3 4 3 3 3 3 19 

49 4 3 4 4 4 4 23 

50 3 5 3 3 3 3 20 

51 4 3 4 4 4 4 23 

52 4 4 4 4 4 4 24 

53 3 5 3 3 3 3 20 

54 4 3 4 4 4 4 23 

55 1 3 4 4 4 4 20 

56 3 5 3 3 3 3 20 

57 4 4 4 4 4 4 24 

 

  



 
 

 

RESPONDEN ITEM 1 ITEM 2 ITEM 3 ITEM 4 ITEM 5 TOTAL 

1 5 3 4 4 4 20 

2 4 4 4 4 4 20 

3 4 3 4 3 4 18 

4 5 4 4 3 4 20 

5 5 4 4 4 4 21 

6 4 4 4 4 4 20 

7 5 4 4 4 4 21 

8 5 4 4 4 4 21 

9 5 3 3 4 4 19 

10 3 3 3 3 3 15 

11 4 4 4 4 4 20 

12 5 2 5 5 5 22 

13 5 1 3 1 4 14 

14 5 3 3 2 3 16 

15 4 3 4 4 3 18 

16 5 4 4 4 4 21 

17 5 4 4 4 4 21 

18 4 4 4 4 4 20 

19 4 3 4 4 4 19 

20 4 2 2 2 2 12 

21 5 3 4 3 4 19 

22 5 4 4 4 4 21 

23 4 4 4 5 4 21 

24 5 3 4 4 4 20 

25 5 3 4 3 4 19 

26 4 4 4 4 4 20 

27 5 3 4 4 4 20 

28 4 3 4 4 4 19 

29 4 5 4 4 4 21 

30 5 3 3 5 5 21 

31 4 1 2 1 1 9 

32 5 4 4 4 4 21 

33 5 3 3 3 4 18 

34 5 3 4 3 4 19 

35 4 4 4 4 4 20 

36 4 3 3 4 3 17 

37 5 3 4 4 5 21 

38 5 5 5 5 4 24 

39 5 4 4 4 4 21 

40 5 4 4 5 5 23 



 
 

 

41 3 3 4 4 4 18 

42 4 3 4 4 4 19 

43 5 2 2 2 2 13 

44 5 3 3 3 4 18 

45 5 5 5 4 4 23 

46 4 4 4 4 4 20 

47 4 4 4 4 4 20 

48 5 4 4 4 4 21 

49 4 4 4 4 4 20 

50 4 4 4 3 5 20 

51 5 4 4 4 4 21 

52 5 4 4 4 4 21 

53 5 3 3 4 4 19 

54 5 4 4 4 4 21 

55 5 3 4 4 3 19 

56 4 4 4 4 4 20 

57 4 3 3 4 3 17 

 

  



 
 

 

RESPONDEN ITEM 1 ITEM 2 ITEM 3 ITEM 4 ITEM 5 ITEM 6 TOTAL 

1 5 4 5 4 5 5 28 

2 4 5 5 5 5 4 28 

3 4 5 5 5 5 5 29 

4 5 5 5 4 5 5 29 

5 5 5 5 5 5 5 30 

6 4 3 5 5 5 5 27 

7 5 4 3 3 4 5 24 

8 5 4 5 5 5 3 27 

9 5 5 5 3 5 4 27 

10 3 3 4 4 3 3 20 

11 4 4 4 4 4 3 23 

12 5 5 5 5 5 5 30 

13 5 4 5 4 5 5 28 

14 5 5 5 4 5 5 29 

15 4 4 3 3 5 3 22 

16 5 5 5 5 5 5 30 

17 5 5 5 5 5 5 30 

18 4 4 4 4 4 2 22 

19 4 4 5 5 5 4 27 

20 4 4 5 5 5 5 28 

21 5 5 4 5 4 5 28 

22 5 4 5 5 5 5 29 

23 4 4 4 4 5 5 26 

24 5 4 4 4 5 5 27 

25 5 4 5 3 5 5 27 

26 4 4 5 5 5 4 27 

27 5 5 5 5 5 5 30 

28 4 5 5 3 4 4 25 

29 4 4 5 5 5 5 28 

30 5 5 5 5 5 5 30 

31 4 4 4 4 4 4 24 

32 5 4 4 5 5 4 27 

33 5 5 5 5 5 4 29 

34 5 3 4 3 5 5 25 

35 4 5 5 4 5 5 28 

36 4 5 5 5 5 5 29 

37 5 5 5 5 5 5 30 

38 5 5 5 5 5 4 29 

39 5 4 5 4 5 5 28 

40 5 5 4 5 4 5 28 



 
 

 

41 3 4 3 3 4 3 20 

42 4 5 4 5 4 5 27 

43 5 5 5 4 5 4 28 

44 5 4 4 5 5 5 28 

45 5 4 5 5 5 3 27 

46 4 5 5 4 4 4 26 

47 4 4 5 5 5 4 27 

48 5 4 5 4 4 4 26 

49 4 5 5 4 4 4 26 

50 4 4 4 5 4 4 25 

51 5 5 5 5 5 5 30 

52 5 5 5 5 5 5 30 

53 5 5 5 5 5 5 30 

54 5 5 4 5 5 4 28 

55 5 4 5 5 5 5 29 

56 4 5 5 5 5 5 29 

57 4 5 5 5 4 5 28 



 
 

 
 

A. VALIDITAS 

1. Produk 

 

Correlations 

 item1 item2 item3 item4 item5 item6 produk 

item1 Pearson Correlation 1 ,254 ,263
*
 ,147 ,492

**
 ,408

**
 ,628

**
 

Sig. (2-tailed)  ,056 ,048 ,277 ,000 ,002 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item2 Pearson Correlation ,254 1 ,364
**
 ,280

*
 ,139 ,281

*
 ,590

**
 

Sig. (2-tailed) ,056  ,005 ,035 ,301 ,034 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item3 Pearson Correlation ,263
*
 ,364

**
 1 ,409

**
 ,461

**
 ,329

*
 ,705

**
 

Sig. (2-tailed) ,048 ,005  ,002 ,000 ,013 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item4 Pearson Correlation ,147 ,280
*
 ,409

**
 1 ,286

*
 ,255 ,630

**
 

Sig. (2-tailed) ,277 ,035 ,002  ,031 ,055 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item5 Pearson Correlation ,492
**
 ,139 ,461

**
 ,286

*
 1 ,398

**
 ,669

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,301 ,000 ,031  ,002 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item6 Pearson Correlation ,408
**
 ,281

*
 ,329

*
 ,255 ,398

**
 1 ,709

**
 

Sig. (2-tailed) ,002 ,034 ,013 ,055 ,002  ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 



 
 

 

Produk Pearson Correlation ,628
**
 ,590

**
 ,705

**
 ,630

**
 ,669

**
 ,709

**
 1 

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

N 57 57 57 57 57 57 57 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

2. Harga  
 

 

Correlations 

 item1 item2 item3 item4 item5 harga 

item1 Pearson Correlation 1 ,015 ,104 ,026 ,242 ,318
*
 

Sig. (2-tailed)  ,910 ,443 ,847 ,069 ,016 

N 57 57 57 57 57 57 

item2 Pearson Correlation ,015 1 ,646
**
 ,620

**
 ,454

**
 ,789

**
 

Sig. (2-tailed) ,910  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 

item3 Pearson Correlation ,104 ,646
**
 1 ,656

**
 ,665

**
 ,849

**
 

Sig. (2-tailed) ,443 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 

item4 Pearson Correlation ,026 ,620
**
 ,656

**
 1 ,606

**
 ,836

**
 

Sig. (2-tailed) ,847 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 



 
 

 

item5 Pearson Correlation ,242 ,454
**
 ,665

**
 ,606

**
 1 ,811

**
 

Sig. (2-tailed) ,069 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 57 57 57 57 57 57 

Harga Pearson Correlation ,318
*
 ,789

**
 ,849

**
 ,836

**
 ,811

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,016 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 57 57 57 57 57 57 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

3. Promosi 
 

 

Correlations 

 item1 item2 item3 item4 item5 item6 promosi 

item1 Pearson Correlation 1 ,107 -,001 -,052 ,349
**
 ,337

*
 ,503

**
 

Sig. (2-tailed)  ,429 ,994 ,699 ,008 ,010 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item2 Pearson Correlation ,107 1 ,327
*
 ,128 ,117 ,150 ,546

**
 

Sig. (2-tailed) ,429  ,013 ,344 ,384 ,267 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item3 Pearson Correlation -,001 ,327
*
 1 ,132 ,131 ,527

**
 ,645

**
 

Sig. (2-tailed) ,994 ,013  ,327 ,331 ,000 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 



 
 

 

item4 Pearson Correlation -,052 ,128 ,132 1 ,095 ,205 ,343
**
 

Sig. (2-tailed) ,699 ,344 ,327  ,481 ,127 ,009 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item5 Pearson Correlation ,349
**
 ,117 ,131 ,095 1 ,368

**
 ,621

**
 

Sig. (2-tailed) ,008 ,384 ,331 ,481  ,005 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item6 Pearson Correlation ,337
*
 ,150 ,527

**
 ,205 ,368

**
 1 ,761

**
 

Sig. (2-tailed) ,010 ,267 ,000 ,127 ,005  ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

promosi Pearson Correlation ,503
**
 ,546

**
 ,645

**
 ,343

**
 ,621

**
 ,761

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,009 ,000 ,000  

N 57 57 57 57 57 57 57 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

4. Tempat 
 

Correlations 

 item1 item2 item3 item4 item5 item6 tempat 

item1 Pearson Correlation 1 -,567
**
 ,259 ,406

**
 ,209 ,261

*
 ,567

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,052 ,002 ,118 ,050 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item2 Pearson Correlation -,567
**
 1 -,484

**
 -,599

**
 -,440

**
 -,516

**
 -,521

**
 



 
 

 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item3 Pearson Correlation ,259 -,484
**
 1 ,951

**
 ,458

**
 ,538

**
 ,791

**
 

Sig. (2-tailed) ,052 ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item4 Pearson Correlation ,406
**
 -,599

**
 ,951

**
 1 ,566

**
 ,662

**
 ,883

**
 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item5 Pearson Correlation ,209 -,440
**
 ,458

**
 ,566

**
 1 ,924

**
 ,783

**
 

Sig. (2-tailed) ,118 ,001 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

item6 Pearson Correlation ,261
*
 -,516

**
 ,538

**
 ,662

**
 ,924

**
 1 ,829

**
 

Sig. (2-tailed) ,050 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 57 57 57 57 57 57 57 

Tempat Pearson Correlation ,567
**
 -,521

**
 ,791

**
 ,883

**
 ,783

**
 ,829

**
 1 

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

N 57 57 57 57 57 57 57 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 



 
 

 
 

5. Minat berbelanja 

Correlations 

 item1 item2 item3 item4 item5 minat 

item1 Pearson Correlation 1 ,561
**
 ,470

**
 ,482

**
 ,403

**
 ,756

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,002 ,000 

N 57 57 57 57 57 57 

item2 Pearson Correlation ,561
**
 1 ,646

**
 ,620

**
 ,454

**
 ,825

**
 

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

N 57 57 57 57 57 57 

item3 Pearson Correlation ,470
**
 ,646

**
 1 ,656

**
 ,665

**
 ,832

**
 

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

N 57 57 57 57 57 57 

item4 Pearson Correlation ,482
**
 ,620

**
 ,656

**
 1 ,606

**
 ,839

**
 

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

N 57 57 57 57 57 57 

item5 Pearson Correlation ,403
**
 ,454

**
 ,665

**
 ,606

**
 1 ,756

**
 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 57 57 57 57 57 57 

Minat Pearson Correlation ,756
**
 ,825

**
 ,832

**
 ,839

**
 ,756

**
 1 

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

N 57 57 57 57 57 57 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

B. RELIABILITAS 

1. PRODUK 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,726 6 

 

2. HARGA 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,783 5 

 

  



 
 

 

3. PROMOSI 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,605 6 

 

4. TEMPAT 
 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,707 6 

 

5. MINAT 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,853 5 

 

C. Analisis Statistik deskriptif 
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Sum Mean Std. Deviation 

Produk 57 20 30 1556 27,30 2,435 

Harga 57 9 24 1102 19,33 2,628 

Promosi 57 15 29 1257 22,05 2,587 

Tempat 57 17 23 1180 20,70 2,053 

Minat 57 6 24 1046 18,35 3,131 

Valid N (listwise) 57      

 

  



 
 

 

D. Uji Normalitas 
 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 57 

Normal Parameters
a,b

 Mean ,0000000 

Std. Deviation ,91799372 

Most Extreme Differences Absolute ,081 

Positive ,059 

Negative -,081 

Test Statistic ,081 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 



 
 

 
 

E. Uji Linearitas 

 

ANOVA Table 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

minat * tempat Between Groups (Combined) 11,777 5 2,355 ,224 ,951 

Linearity 3,098 1 3,098 ,294 ,590 

Deviation from Linearity 8,679 4 2,170 ,206 ,934 

Within Groups 537,206 51 10,533   

Total 548,982 56    

F. Asumsi Klasik 

1. Multikolineritas 
 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 1,114 2,069  ,539 ,592   

produk -,214 ,055 -,166 -3,898 ,000 ,910 1,099 

harga 1,175 ,050 ,986 23,262 ,000 ,921 1,086 

promosi ,000 ,051 ,000 ,010 ,992 ,945 1,058 

tempat ,017 ,065 ,011 ,262 ,795 ,923 1,084 

a. Dependent Variable: minat 



 
 

 
 

2. Heterokedstisitas 

 

 

G. Analisis regresi linear berganda 
 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,114 2,069  ,539 ,592 

produk -,214 ,055 -,166 -3,898 ,000 

harga 1,175 ,050 ,986 23,262 ,000 

promosi ,000 ,051 ,000 ,010 ,992 

tempat ,017 ,065 ,011 ,262 ,795 

a. Dependent Variable: minat 

H. Koefisien determinasi 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,956
a
 ,914 ,907 ,953 

a. Predictors: (Constant), tempat, harga, promosi, produk 

 

 



 
 

 

I. Uji hipotesis 

a. Uji t 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,114 2,069  ,539 ,592 

produk -,214 ,055 -,166 -3,898 ,000 

harga 1,175 ,050 ,986 23,262 ,000 

promosi ,000 ,051 ,000 ,010 ,992 

tempat ,017 ,065 ,011 ,262 ,795 

a. Dependent Variable: minat 

 

b. Uji f 
 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 501,791 4 125,448 138,229 ,000
b
 

Residual 47,192 52 ,908   

Total 548,982 56    

a. Dependent Variable: minat 

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