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ABSTRAK 

 

Nur Amin. Tahun 2023. Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Minat Beli 
Konsumen Pada Usaha Toko Harapan Abadi Kabupaten Gowa. Skripsi 
Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Muhammadiyah Makassar. Dibimbing oleh Pembimbing I Dr. Buyung 
Romadhoni, S.E, M.Si dan Pembimbing II Syarthini Indrayani, S.E., M.Si. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh produk, harga, 
distribusi dan promosi terhadap minat pembelian konsumen pada toko Harapan 
Abadi di Kabupaten Gowa. Populasi dalam penelitian ini adalah pengunjung toko 
Harapan Abadi di Kabupaten Gowa. Sampel yang digunakan sebanyak 80 
responden dengan teknik sampling. Teknik pengumpulan data dengan 
kuesioner, sedangkan teknik analisis data menggunakan analisis regresi linier 
berganda. Hasil menunjukkan bahwa ternyata variabel produk dan harga 
memiliki pengaruh negatif tidak signifikan pada minat beli. Hal ini menunjukkan 
bahwa produk dan harga pada toko Harapan Abadi di Kabupaten Gowa tidak 
menjadi faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen. Sedangkan variabel 
distribusi dan promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan pada minat beli. 
Hal ini menggambarkan besaran peningkatan minat beli untuk setiap 
peningkatan distribusi dan promosi produk pada toko Harapan Abadi di 
Kabupaten Gowa menjadi faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen. 
Saran bagi toko ataupun tempat usaha yang berada di Kabupaten Gowa harus 
mampu memperhatikan kualitas produk, penetapan harga yang tepat, 
meningkatkan promosi, dan meningkatkan penyaluran distribusi barang untuk 
kelancaran penjualan dan konsumen tertarik untuk membeli. 
 
Kata kunci : Minat beli, Produk, Harga, Distribusi, Promosi 
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ABSTRACT 

 

Nur Amin. 2023. The Effect of Marketing Mix on Consumer Purchase 

Interest in the Harapan Abadi Store Business, Gowa Regency. Thesis for 

Economic and Business Management Study Program, Faculty of 

Muhammadiyah University Makassar. Supervised by Supervisor I Dr. 

Buyung Romadhoni, S.E, M.Si and Advisor II Syarthini Indrayani, S.E., M.Sc. 

This research aims to determine the influence of product, price, 

distribution and promotion on consumer purchasing interest at Harapan Abadi 

stores in Gowa Regency. The population in this study were visitors to the 

Harapan Abadi store in Gowa Regency. The sample used was 80 respondents 

with a sampling technique. The data collection technique used a questionnaire, 

while the data analysis technique used multiple linear regression analysis. The 

results show that the product and price variables have an insignificant negative 

effect on purchase intention. This shows that the products and prices at the 

Harapan Abadi store in Gowa Regency are not a factor influencing consumer 

buying interest. While the distribution and promotion variables have a positive 

and significant influence on purchase intention. This illustrates the magnitude of 

the increase in buying interest for each increase in product distribution and 

promotion at Harapan Abadi stores in Gowa Regency, which is a factor that 

influences consumer buying interest. Suggestions for shops or places of business 

in Gowa Regency must be able to pay attention to product quality, set the right 

price, increase promotions, and improve distribution of goods for smooth sales 

and attract consumers to buy. 

Keywords: Purchase intention, Product, Price, Distribution, Promotion 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Bisnis sebagai aktivitas menyediakan barang dan jasa yang 

diperlukan atau diinginkan oleh konsumen, dapat dilakukan oleh organisasi 

perusahaan yang memiliki badan hukum, perusahaan yang memiliki badan 

usaha, maupun perorangan yang tidak memiliki badan hukum dan badan 

usaha, pedagang kaki lima, warung yang tidak memiliki surat izin tempat 

usaha dan surat izin usaha perdagangan, serta usaha informal lainnya. 

Perkembangan dunia bisnis yang saat ini terjadi yaitu dengan semakin 

banyaknya persaingan yang sangat kompetitif, hal tersebut wajar karena 

akan terus terjadi agar setiap pemilik usaha untuk terus meningkatkan 

kualitas usahanya kearah yang diharapkan oleh konsumen agar tidak terjadi 

kerugian. Persaingan antara pebisnis lain menjadi tantangan tersendiri bagi 

pengusaha agar konsumen tidak berpindah ke kompetitor lain. Perubahan 

pola pikir konsumen yang dinamis menyebabkan perkembangan usaha yang 

semakin ketat dalam bersaing. 

Pemasaran merupakan proses sosial dan manajerial yang dilakukan 

individu ataupun kelompok dalam memperoleh kebutuhan dan keinginan 

mereka, dengan cara membuat dan mempertukarkan produk dan nilai 

dengan pihak lain. Sebuah perilaku konsumen dimana konsumen 

mempunyai keinginan dalam membeli produk berdasarkan pengalaman 

dalam memilih, menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan 

menginginkan suatu produk. Proses pertukaran merupakan suatu kegiatan. 

Penjual harus mencari pembeli, mengidentifikasi kebutuhan mereka, 
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mempromosikan produk kepada mereka, memajang dan mengantarkan 

produk dan menetapkan harga produk (Rahmawati.Y, 2019 : 8). Dalam hal 

ini semua aktivitas yang dilakukan dibidang pemasaran berarti bekerja 

dengan pasar untuk melakukan proses pertukaran dalam memuaskan atau 

memenuhi kebutuhan dan keinginan orang-orang. 

Upaya untuk mendatangkan konsumen dan dapat 

mempertahankannya yaitu perlu adanya strategi bauran pemasaran yang 

dapat digunakan sebagai alat pencapain tujuan pemasaran secara terus 

menerus bagi perusahaan (Suharyono & Hidayat, 2012: 2). Bauran 

pemasaran menjadi salah-satu strategi terpenting yang harus direncanakan 

dalam sebuah perusahaan, karena dengan menggunakan strategi 

pemasaran perusahaan dapat mencapai tujuan pemasaran sesuai dengan 

target yang telah ditentukan. Secara garis besar bauran pemasaran 

berfungsi untuk meningkatkan penjualan sebuah produk atau jasa.  

Proses dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan manusia inilah 

yang menjadi konsep pemasaran. Mulai dari pemenuhan produk (product), 

penetapan harga (price), pengiriman barang (place) dan mempromosikan 

barang. Dalam melaksanakan aktivitas pemasaran, perusahaan berupaya 

untuk menetapkan strategi pemasaran dan target marketnya. Aktivitas 

pemasaran tesebut dimulai sejak memproduksi suatu produk sampai produk 

tersebut diterima oleh konsumen. Semua aktivitas yang dilakukan dibidang 

pemasaran ditujukan untuk menemukan produk, pasar, harga dan promosi. 

Perilaku konsumen merupakan salah-satu faktor penting dalam 

memenangkan persaingan, sehingga setiap perusahaan akan berusaha 

untuk mengoptimalkan segala faktor yang dapat meningkatkan minat beli 
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konsumen tersebut. salah satu cara untuk memenangkan persaingan usaha 

adalah melalui perencanaan taktis yaitu dengan menggunakan konsep 

bauran pemasaran (Marketing Mix) (V.Kojongian., S. L. H. V. J. Lapian., 

B.Lumanauw, 2021: 811). Bauran pemasaran merupakan alat bagi marketer 

yang berupa program pemasaran yang mempertajam segmentasi, targeting 

dan positioning agar sukses. Sasaran dari bauran pemasaran adalah 

menarik minat konsumen dengan menjanjikan nilai superior, menetapkan 

harga yang menarik, mendistribusikan produk dengan mudah, melakukan 

promosi yang efektif serta mempertahankan konsumen yang sudah ada 

dengan tetap mempertahankan prinsip kepuasan konsumen. 

Adapun salah satu strategi mendasar dalam mengembangkan 

perusahaan yaitu menjalankan bauran pemasaran menurut Kotler & 

Amstrong (2013:75), unsur yang paling utama dalam proses manajemen 

adalah menciptakan strategi dan perencanaan pemasaran yang mendalam 

serta inovatif dan kreatif yang dapat menunjang kegiatan pemasaran. 

Bauran pemasaran terdiri dari 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 megenai pengiriman 

produk ke konsumen. Keempat, keputusan harga yang menyertakan nilai 

pertukaran yang dapat diterima pada barang atau jasa. Oleh karena itu, 

dengan mengembangkan strategi yang benar perlu menjalankannya dengan 

disiplin dan fleksibilitas. 

Pemasaran berkaitan dengan produk, harga, lokasi dan promosi 

adalah salah-satu unsur bauran pemasaran yang akan diterapkan oleh 
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sebuah perusahaan dalam menjalankan bisnisnya dengan baik. Agar 

perekonomian bisa tumbuh dan berkembang, perusahaan harus bisa 

memahami apa yang sedang menjadi kebutuhan dan kepentingan 

konsumen, maka tentu konsumen akan membeli produk yang ditawarkan. 

Oleh karena itu, pentingnya untuk bisa memahami pengaruh bauran 

pemasaran terhadap minat beli konsumen. 

Minat beli konsumen dipengaruhi oleh eksternal influences yaitu 

marketing stimuli berupa bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, 

lokasi dan promosi. Sedangkan nonmarketing stimuli berupa kondisi 

ekonomi, kelas sosial, teknologi, politik dan budaya. Produk adalah barang 

atau jasa yang bisa ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan keinginan 

konsumen sehingga dapat mempengaruhi minat konsumen untuk 

memutuskan membeli suatu produk (Rahmawati.Y, 2019 : 12). Pada saat ini 

konsumen juga sangat kritis dalam memilih suatu produk yang akan dibeli 

karena sangat dipengaruhi oleh penilaian akan kualitas produk tersebut. 

Strategi pemasaran digunakan perusahaan untuk mempertahankan 

konsumen, yang diharapkan dapat memberikan kepuasan dan 

meningkatkan minat beli konsumen sehingga mempengaruhi keputusan 

pembelian. Adanya kepuasan yang dirasakan oleh konsumen menimbulkan 

respon positif berupa terjadinya pembelian ulang dan menganjurkan 

konsumen lain agar membeli produk. Keuntungan berlipat ganda yang 

diperoleh produsen, melalui penyebaran informasi positif dari konsumen ke 

konsumen lain, sedangkan untuk menarik minat konsumen agar membeli, 

perusahaan dapat memberikan harga, kualitas dan iklan yang menarik yang 

dipromosikan di berbagai media pemasaran. Persaingan yang terjadi dapat 

dilihat berdasarkan munculnya produk yang berkualitas dengan harga yang 
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bersaing untuk menarik minat pembeli. Berbagai macam pilihan produk baik 

barang dan jasa yang ditawarkan oleh produsen, memberikan kesempatan 

bagi konsumen untuk mengonsumsi dengan beragam pilihan produk yang 

ditawarkan sehingga akan menciptakan minat beli konsumen. 

Tingginya persaingan bisnis dibidang penjualan bahan makanan 

pokok maka setiap pebisnis akan memperkirakan dan menciptakan strategi 

agar dapat memenangkan pasar atau strategi yang bisa menarik minat 

konsumen. Cara yang dilakukan bisa dengan penambahan variasi produk, 

diskon atau memasang iklan promosi yang kreatif dan inovatif. Sama halnya 

dengan Toko Harapan Abadi yang berdiri sejak 2020 yang berlamatkan di 

Kabupaten Gowa. Toko ini termasuk toko yang menjual berbagai produk 

Sembako dan bahan pokok lainnya. Selain itu, lokasinya mudah dijangkau 

karena terletak dipinggir jalan raya dan berdekatan dengan pusat keramaian 

serta memiliki tempat yang nyaman dan luas.  

Pada praktiknya Toko Harapan Abadi pada awal berdirinya 

kurangnya pengunjung atau konsumen, tetapi semakin berjalannya waktu 

toko harapan abadi ini semakin berkembang dan bertambahnya pengunjung 

atau konsumen yang membuat pendapatan semakin meningkat beberapa 

bulan terakhir ini. Hal tesebut dapat dilihat dari pendapatan awal berdirinya 

toko ini pada tahun 2020 yang diterima oleh pemilik toko semakin menurun 

dan pada tahum 2022 pendapatan toko harapan abadi semakin meningkat 

sampai sekarang. 

Berdasarkan latar belakang, Maka akan dilakukan penelitian dengan 

judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Minat Beli Konsumen 

Pada Toko Harapan Abadi Kabupaten Gowa”.  
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang dijelaskan di atas, maka dapat 

ditarik rumusan masalah sebagai berikut : 

1. Apakah produk berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada Toko 

Harapan Abadi? 

2. Apakah harga berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada Toko 

Harapan Abadi? 

3. Apakah distribusi berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada 

Toko Harapan Abadi? 

4. Apakah promosi berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada Toko 

Harapan Abadi? 

 
C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap minat pembelian 

konsumen pada Toko Harapan Abadi.  

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat pembelian konsumen 

pada Toko Harapan Abadi.  

3. Untuk mengetahui pengaruh distribusi terhadap minat pembelian 

konsumen pada Toko Harapan Abadi.  

4. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat pembelian 

konsumen pada Toko Harapan Abadi. 

 
D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, antara lain : 

1. Manfaat teoritis 
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat khususnya bagi 

pengembangan ilmu ekonomi sebagai sumber bacaan atau dijadikan 

referensi yang dapat memberikan informasi teoritis dan empiris pada 

pihak-pihak yang akan melakukan penelitian lebih lanjut mengenai 

permasalah ini, serta dapat menambah sumber pustaka yang telah ada.  

2. Manfaat praktis 

a. Bagi Toko Harapan Abadi sebagai bahan pertimbangan dalam 

mengambil keputusan yang berhubungan dengan produk, harga, 

distribusi dan promosi untuk kemajuan usahanya. 

b. Bagi dunia bisnis dapat memberikan informasi dan memberikan 

masukan dalam pengambilan keputusan Toko Harapan Abadi 

sebagai bahan evaluasi untuk memperbaiki pengelolaan usaha. 

c. Bagi penelitian selanjutnya diharapkan dapat menjadi bahan referensi 

bagi mahasiswa yang akan melakukan penelitian yang sama 

dikemudian hari.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

 
A. Tinjauan Teori 

1. Strategi Pemasaran 

Pemasaran merupakan suatu aktivitas ekonomi yang dijalankan 

oleh pemilik usaha dalam membangun usahanya sehingga bisa 

mempertahankan kelangsungan hidup dengan tujuan memperoleh 

keuntungan. Pemasaran atau marketing mempunyai berbagai macam 

definisi dari pakar ekonomi yang berada diberbagai belahan dunia. 

Adapun pengertian pemasaran menurut Kotler & Keller (2012:121), yaitu 

proses sosial yang mana dengan adanya proses tersebut mengakibatkan 

suatu individu maupun kelompok memperoleh apa yang diinginkan 

dengan cara menghasilkan, menawarkan, serta mempertukarkan suatu 

produk maupun jasa yang memiliki nilai dan berguna bagi orang lain 

(pembeli)”.  

Strategi pemasaran merupakan upaya memasarkan sebuah produk, 

baik itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik 

tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. Strategi 

pemasaran mempunyai peranan yang penting dalam sebuah perusahaan 

ataupun bisnis karena berfungsi untuk menentukan nilai ekonomi 

perusahaan, baik itu harga barang maupun jasa. Sementara menurut 

Kurtz, strategi pemasaran dapat didefinisikan sebagai keseluruhan 

program perusahaan dalam menentukan target pasar dan memuaskan 

konsumen dengan membangun kombinasi elemen dari bauran 
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pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari produk, distribusi, promosi, 

dan harga. Unsur dalam strategi pemasaran terpadu merupakan strategi 

acuan/bauran pemasaran, yang merupakan strategi yang dijalankan 

perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan bagaimana perusahaan 

menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tententu, yang 

merupakan sasaran pasarnya. 

2. Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran merupakan suatu alat pemasaran yang bisa 

digunakan serta dipadukan oleh perusahaan ataupun industri agar 

memperoleh respon baik dari konsumen yang bertujuan agar mencapai 

sasaran pasar yang diinginkan. Menurut Kolter, pengertian dari bauran 

pemasaran memiliki arti yaitu sekelompok alat-alat pemasaraan yang bisa 

diterapkan dalam suatu perusahaan agar sampai pada sasaran pasar 

yang dikehendaki. Konsep ini awal mulanya dipopulerkan oleh (Jerome 

McCarthy, 1960) yang mengklasifikasikan bauran pemasaran menjadi 

empat kelompok yaitu 4P. Keempat kelompok atau variabel dari bauran 

pemasaran tersebut adalah: 1. Strategi produk 2. Strategi harga 3. 

Strategi promosi 4. Strategi tempat/distribusi. Keempat strategi tersebut 

saling mempengaruhi satu sama lain, sehingga semuanya penting 

sebagai satu kesatuan strategi, yaitu strategi acuan/bauran. Sedangkan 

strategi bauran pemasaran ini merupakan bagian dari strategi pemasaran, 

dan berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan variabel-variabel 

pemasaran yang dapat dikendalikan pelaku usaha ataupun bisnis untuk 

mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran (Assauri.S, 2015: 

198). Dengan demikian, Bauran pemasaran sangat membantu sebuah 
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perusahaan untuk Memahami area mana yang harus difokuskan dalam 

upaya pemasaran. Selain itu untuk Menentukan produk apa yang dapat 

ditawarkan kepada konsumen serta berapa harganya, di mana, dan 

bagaimana menarik konsumen. 

3. Produk  

Produk merupakan sesuatu yang bisa ditawarkan oleh pelaku 

usaha kepada konsumen untuk dikonsumsi dan juga digunakan untuk 

memenuhi keinginan ataupun kebutuhan konsumen (Sinaga,M & 

Sutrisna,E. 2016: 3). Produk yang ditawarkan ini baik berupa barang 

maupun jasa. Jadi suatu produk diproduksi oleh perusahaan dengan 

tujuan agar produk dapat digunakan dan bisa bermanfaat bagi konsumen 

sehingga konsumen yang mengkonsumsi produk tersebut merasakan 

kepuasaan akan produk tersebut. Menurut Kotler dalam Firmansyah, A. 

(2019 : 171), produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan, 

dimiliki, dipergunakan maupun dikonsumsi sehingga dapat memuaskan 

keinginan dan kebutuhan termasuk didalamnya fisik, jasa, orang, tempat 

organisasi dan gagasan. Pada dasarnya, produk yang dijual oleh 

pemasar harus disesuaikan dengan keinginan atau kebutuhan konsumen 

agar pemasaran produk tersebut berhasil. Dengan kata lain, pembuatan 

produk lebih baik difokuskan kepada keinginan selera konsumen akan 

tetapi produk yang dibuat harus tetap memperhatikan kualitas/mutu, 

kehalalan, serta produk yang dibuat memiliki manfaat bagi konsumen. 

Dalam stategi marketing mix, stategi produk merupakan unsur yang 

paling penting karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. 

Pemilihan jenis produk yang akan dihasilkan dan dipasarkan akan 
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menentukan kegiatan promosi yang dibutuhkan, serta penentuan harga 

dan cara penyalurannya. 

Jenis produk secara garis besar jenis-jenis produk dapat 

dikategorikan menjadi dua jenis, antara lain: 

a. Produk konsumsi (consumer products)  

Produk konsumsi merupakan barang yang dipergunakan oleh 

konsumen akhir atau rumah tangga dengan maksud tidak untuk 

dibisniskan atau dijual lagi. Barang-barang yang termasuk kedalam 

jenis produk konsumsi ini antara lain sebagai berikut:  

1) Barang kebutuhan sehari-hari (convenience goods), adalah barang 

yang umumnya sering kali dibeli, segera dan memerlukan usaha 

yang sangat kecil untuk memilikinya. Misalnya barang kelontong, 

baterai, dan sebagainya.  

2) Barang belanja (shopping goods), adalah barang yang dalam 

proses pembelian dibeli oleh konsumen dengan cara 

membandingkan berdasarkan kesesuaian mutu, harga, dan model. 

Misalnya pakaian, sabun, sepatu, dan lain sebagainya. 

3) Barang khusus (speaciality goods), adalah barang yang memiliki 

ciri-ciri unik atau merek khas dimana kelompok konsumen berusaha 

untuk memiliki atau membelinya. Misalnya mobil, kamera, 

handphone, dan lain sebagainya. 

b. Produk industri (business products)  

Produk industri merupakan barang yang akan menjadi begitu luas 

dipergunakan dalam program pengembangan pemasaran. Barang 
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industri juga dapat dirinci lebih lanjut jenisnya antara lain sebagai 

berikut: 

1) Bahan mentah, adalah barang yang akan menjadi bahan baku 

secara fisik untuk memproduksi produk lain, seperti hasil hutan, 

gandum, dan lain sebagainya. 

2) Bahan baku dan suku cadang pabrik, adalah barang industri yang 

digunakan untuk suku cadang yang actual bagi produk lain. 

Misalnya mesin, pasir, dan lain sebagainya.  

3) Perbekalan operasional, adalah barang kebutuhan sehari-hari bagi 

sektor industri. Misalnya alat-alat kantor, dan lain sebagainya.  

Dalam hal bauran pemasaran, produk menjadi salah satu aspek 

atau konsep penting yang perlu diperhatikan karena produk merupakan 

salah satu aspek yang akan terus berkembang sesuai dengan kebutuhan 

masyarakat. 

4. Harga  

Harga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan, sedangkan unsur-unsur lainnya menghasilkan 

biaya. Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 

menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanyalah 

unsur biaya saja. Walaupun penetapan harga merupakan persoalan yang 

penting, masih banyak perusahaan yang kurang sempurna dalam 

menangani permasalahan penetapan harga tersebut. Karena 

menghasilkan penerimaan penjualan, maka harga mempengaruhi tingkat 

penjualan, tingkat keuntungan, serta share pasar yang dapat dicapai oleh 

perusahaan. Menurut Kotler dan Amstrong (2014) dalam (Sinaga,M & 
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Sutrisna,E. 2016: 3), harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan 

atas suatu produk dan jasa atau sejumlah nilai yang ditukar konsumen 

atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan suatu produk 

atau jasa tersebut. Suatu perusahaan harus menetapkan harga untuk 

pertama kalinya yaitu ketika perusahaan tersebut mengembangkan 

produk baru, perusahaan tersebut memperkenalkan produk regulernya ke 

saluran distribusi atau ke daerah baru, dan ketika perusahaan mengikuti 

lelang untuk kerja kontrak yang baru. Jadi, dalam menentukan harga 

produk, perusahaan juga bisa melakukan negosiasi dengan konsumen 

melalui penawaran diskon misalnya. Dengan ini, harga produk yang 

ditawarkan pun dapat sesuai dengan kemampuan konsumen dan sejalan 

dengan persepsi pembeli. 

a. Faktor- faktor yang mempengaruhi tingkat harga 

Tjiptono (2012: 93) mengemukakan bahwa tingkat harga yang terjadi 

dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu: 

1) Kondisi Perekonomian 

Keadaan perekonomian sangatlah mempengaruhi tingkat harga 

yang berlaku. 

2) Permintaan dan Penawaran 

 Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli 

pada tingkat harga tertentu. Pada umumnya tingkat harga yang lebih 

rendah akan mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar. 

Sedangkan penawaran adalah jumlah yang ditawarkan oleh penjual 

pada suatu tingka harga tertentu. 
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3) Elastisitas Permintaan 

Sifat permintaan pasar tidak hanya mempengaruhi penentuan 

harganya tetapi juga mempengaruhi volume yang dapat dijual. Untuk 

beberapa jenis barang, harga dan volume penjualan ini berbanding 

terbalik, artinya jika terjadi kenaikan harga maka penjualan akan 

menurun dan sebaliknya. 

4) Persaingan 

Dalam persaingan, penjual yang berjumlah banyak aktif 

menghadapi pembeli yang banyak pula. Banyaknya penjual dan 

pembeli akan untuk menjual dengan harga yang lebih tinggi kepada 

pembeli yang lain. 

5) Biaya 

 Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu 

tingkat harga yang tidak dapat menutup akan mengakibatkan kerugian. 

Sebaliknya, apabila suatu tingkat harga melebihi semua biaya akan 

menghasilkan keuntungan. 

6) Tujuan Manajer 

Penetapan harga suatu barang sering dikatkan dengan tujuan 

yang akan dicapai. Tujuan yang ingin dicapai tentunya keuntungan, 

karena dengan keuntungan maka perusahaan akan dapat bertahan 

dalam menjalankan kegiatan operasional perusahaan. 

7) Pengawasan Pemerintah 

 Pengawasan pemerintah dapat diwujudkan dalam bentuk 

penentuan harga maksimal dan minimum, diskriminasi harga, serta hal 

lain yang mendorong atau mencegah usaha kearah monopoli. 
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Pengawasan harga  yang dilakukan oleh pemerintah sebagai salah 

satu strategi dalam mengantisipasi tindakan diskriminasi harga. 

b. Indikator harga 

Menurut Kotler dan Armstrong (2008: 278) terdapat beberapa 

indikator yang digunakan untuk mengukur harga, antara lain: 

1) Keterjangkauan harga 

2) Kesesuaian harga dengan kualitas 

3) Daya saing harga 

4) Kesesuaian harga dengan kebutuhan 

5. Distribusi 

Menurut Fitriani (2018) pendistribusian (tempat) dapat diartikan sebagai 

kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah 

penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada konsumen,sehingga 

penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan. Proses distribusi 

merupakan aktivitas pemasaran yang mampu menciptakan nilai tambah 

produk melalui fungsi -fungsi pemasaran yang dapat merealisasikan 

kegunaan/utilitas bentuk, waktu, dan kepemilikan. Distribusi juga 

memperlancar arus pemasaran secara fisik dan non fisik. Yang dimaksud 

arus pemasaran adalah aliran kegiatan di dalam proses pemasaran. Arus 

pemasaran tersebut meliputi arus barang fisik, arus kepemilikan, arus 

informasi, arus promosi, arus negosiasi, arus pembayaran, arus 

pendanaan, arus penanggungan risiko, dan arus pemesanan. 

6. Promosi 

Menurut Tjiptono (2008: 219), promosi merupakan media untuk 

mengenalkan suatu produk barang dan jasa yang baru atau memperkuat 
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brand image suatu produk yang telah ada sebelumnya. Sedangkan 

menurut Kotler dan Amstrong (2014), pengertian promosi merupakan 

suatu unsur yang digunakan untuk memberitahukan dan membujuk pasar 

tentang produk ataupun jasa yang baru pada perusahaan melalui: iklan, 

penjualan pribadi, promosi penjualan, dan publikasi. 

Suatu produk betapapun bermanfaat akan tetapi jika tidak dikenal 

oleh konsumen, maka produk tersebut tidak akan diketahui manfaatnya 

dan mungkin tidak dibeli oleh konsumen. Oleh karena itu, perusahaan 

harus berusaha mempengaruhi para konsumen untuk menciptakan 

permintaan atas produk itu, kemudian dipelihara dan dikembangkan. 

Usaha tersebut dapat dilakukan melalui kegiatan promosi, yang 

merupakan salah satu dari acuan/bauran pemasaran Dalam rangka 

menunjang keberhasilan kegiatan pemasaran dan efektifnya rencana 

pemasaran yang disusun, maka perusahaan harus menjalankan strategi 

promosi yang tepat. Dengan demikian, dilakukannya promosi bertujuan 

untuk meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap suatu produk 

barang atau jasa yang ditawarkan. Dengan Melalui promosi, konsumen 

dengan mudah mengetahui informasi produk sehingga mereka akan 

memutuskan untuk melakukan pembelian. 

a. Variabel – Variabel Promosi 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012: 92), variabel-variabel yang 

ada dalam promosi, yaitu: 

1) Periklanan (Advertising) 

Segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor untuk melakukan 

presentasi dan promosi non pribadi dalam bentuk gagasan, barang 
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atau jasa. 

2) Penjualan Personal (Personal Selling) 

Presentasi pribadi oleh para wiraniaga perusahaan dalam 

rangka mensukseskan penjualan dan membangun hubungan 

dengan pelanggan. 

3) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Intensif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau 

penjualan suatu barang atau jasa. 

4) Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

Membangun hubungan baik dengan publik terkait untuk 

memperoleh dukungan, membangun citra perusahaan yang baik 

dan menangani cerita dan peristiwa yang dapat merugikan. 

5) Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Komunikasi langsung dengan pelanggan yang diincar secara 

khusus untuk memperoleh tanggapan langsung. 

b. Indikator Promosi 

Menurut Widyaningrum (2017) dalam Shafira.U (2022 :16) 

indikator untuk mengukur promosi, antara lain: 

1) Personal selling 

2) Publikasi 

3) Promosi penjualan.  

7. Minat Beli 

Menurut Kotler dan Keller (2012: 113), minat beli konsumen adalah 

seberapa besar kemungkinan konsumen untuk membeli suatu merek atau 

berpindah dari satu merek ke merek lainnya. Sedangkan menurut 
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Chinomona (2013) dalam Shafira.U (2022: 8) minat beli adalah 

kemungkinan konsumen akan membeli sebuah produk atau jasa. Jadi, 

dapat disimpulkan bahwa minat beli adalah suatu kecenderungan 

seseorang untuk bertindak dalam membeli atau memilih suatu produk atau 

jasa. Minat beli muncul ketika seseorang telah mendapatkan informasi 

yang cukup mengenai produk yang diinginkan.  

a. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 181), beberapa faktor yang 

membentuk minat beli: 

1) Sikap orang lain, mengurangi alternatif yang disukai seseorang 

akan bergantung pada dua hal, yaitu intensitas sifat negatif orang 

lain terhadap alternatif yang disukai konsumen dan motivasi 

konsumen untuk menuruti keinginan orang lain. 

2) Faktor situasi yang tidak terantisipasi, akan dapat mengubah 

pendirian konsumen dalam melakukan pembelian. Hal tersebut 

tergantung dari pemikiran konsumen dalam memutuskan akan 

membeli suatu barang atau tidak. 

b. Indikator minat beli 

Menurut Ferdinand (2012) minat beli dapat diidentifikasi melalui 

indikator- indikator sebagai berikut: 

1) Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli 

produk. 

2) Minat refrensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk 

mereferensikan produk kepada orang lain. 

3) Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku 
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seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk. Preferensi 

ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk 

preferensinya. 

4) Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang 

yang selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya 

dan mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari 

produk tersebut.  

 
B. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu diperlukan untuk dijadikan acuan dalam 

melakukan penelitian selanjutnya. Dalam penelitian ini, peneliti  

menggunakan acuan penelitian-penelitian terdahulu diantaranya: 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No
. 

Nama 
Peneliti dan 

Tahun 
Penelitian 

Judul 
Penelitian 

Variabel Alat Analisis 
Hasil 

Penelitian 

1 Nilam Ayu 
Widyaningrum 
/ 2017 

Dampak 
Bauran 
Pemasaran 
Terhadap 
Minat Beli 
Konsumen 
Pada 
Produk 
Crispy Rice 
Crackers 

Metode 
Simple 
Random 
Sampling. 

Analisis 
Linier 
Berganda 

Hasil 
penelitian ini 
menunjukkan 
bahwa 
promosi dan 
lokasi 
berpengaruh 
secara 
signifikan 
terhadap 
minat beli 
sedangkan 
produk dan 
harga tidak 
berpengaruh 
secara 
signifikan 
terhadap 
minat beli. 

2 Endang 
Silaningsih 
dan P. Utami / 

Pengaruh 
Marketing 
Mix 

Kuantitatif Analisis 
Regresi 
Linier 

Hasil 
penelitian ini 
menunjukkan 
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2018 Terhadap 
Minat Beli 
Konsumen 
Pada Usaha 
Mikro Kecil 
Dan 
Menengah 
(UMKM) 
Produk 
Olahan 
Makanan 
Ringan 

Bergand
a. 
 

bahwa 
produk, 
harga, 
tempat, dan 
promosi 
berpengaruh 
secara 
simultan 
pada minat 
beli 
konsumen. 
Variabel 
produk 
merupakan 
variabel yang 
paling kuat 
berpengaruh 
pada minat 
beli 
konsumen. 

3 Rizal Azizi 
dan Marheni 
Eka Saputri / 
2018 

Pengaruh 
Bauran 
Pemasaran 
Terhadap 
Minat Beli 
Tiket 
Pesawat 
Scoot di 
Indonesia. 

Kuantitatif Analisis 
Deskriptif 
dan Kausal 

Hasil 
penelitian ini 
menunjukkan 
bahwa 
variabel 
produk, 
harga, 
tempat, dan 
promosi 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
minat beli. 
Sedangkan 
variabel bukti 
fisik, proses, 
dan orang 
tidak 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
minat beli. 

4 Farida 
Faradila 
Baswedan / 
2022 

Pengaruh 
Bauran 
Pemasaran 
Terhadap 
Minat Beli 
Konsumen 
(Studi Kasus 
Toko Parfum 

Teknik 
Nonprobabi
lity 
Sampling 
dengan 
Metode 
Sampling 
Accidential 

Regresi 
Linier 
Berganda 

Hasil 
penelitian ini 
menunjukkan 
bahwa harga 
dan promosi 
berpengaruh 
positif dan 
signifikan 
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C. Kerangka Pikir 

Renacana penelitian ini akan melihat sejauh mana pengaruh bauran 

pemasaran terhadap minat beli konsumen pada usaha Toko Harapan Abadi 

Kabupaten Gowa. Untuk itu terdapat dua variabel dalam penelitian ini, yaitu 

variabel independen dan variabel dependen. Variabel independen dalam 

penelitian ini adalah bauran pemasaran, Variabel dependen dalam penelitian 

ini adalah minat beli konsumen. Kerangka pikir penelitian ditunjukkan oleh 

gambar dibawah ini:  

 

        

 

    

 

 

 

 

Gambar 2.1 Kerangka Pikir 

 

D. Hipotesis 

Berdasarkan latar belakang dan tinjauan pustaka tersebut, maka 

hipotesis yaitu diduga bahwa bauran pemasaran berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli konsumen toko Harapan Abadi Kabupaten 

Gowa. 

 

 

BBauran Pemasaran (x) 

1. Produk (X1) 

2. Harga (X2) 

3. Promosi (X3) 

4. Distribusi (X4) 

Kotler dan Artmstrong 

 (2012:92) 

Minat Beli (y) 

1. Minat Transaksional 

2. Minat Referensial 

3. Minat Preferensial 

4. Minat Eksploratif 

Agusty ferdinand  

(2006:129) 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Dimana data 

kuantitatif adalah data yang diperoleh dalam bentuk angka-angka. Penelitian 

ini menggambarkan suatu variabel, gejala atau keadaan yang teliti secara 

apa adanya dan menggunakan data yang bersifat angka yang diperoleh dari 

angket atau kuisioner. 

 
B. Lokasi Dan Waktu Penelitian  

1. Lokasi  

Penelitian ini dilaksanakan di Toko Harapan Abadi Kabupaten Gowa, 

Jalan Palllantikan, Kecamatan Somba Opu, Kabupaten Gowa. 

2. Waktu  

Waktu penelitian ini direncanakan selama 2 bulan di mulai bulan 

Februari hingga Maret 2023. 

 
C. Definisi Operasional dan Skala Pengukuran  

1. Definisi Operasional  

a. Bauran pemasaran 

Bauran pemasaran yaitu sebagai perangkat alat pemasaran 

yang digunakan perusahaan untuk mengejar tujuan pemasarannya. 

Indikator dari bauran pemasaran adalah sebagai berikut: 

1) Produk 

Produk adalah setiap apa saja yang bisa ditawarkan di pasar 

untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau 
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konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan 

konsumen. Indikator produk dalam penelitian ini sebagai berikut: 

a) Kesesuaian produk dengan spesifikasi 

b) Serviceability 

c) Estetika 

d) Kualitas 

2) Harga 

Harga ialah jumlah semua nilai yang diberikan oleh konsumen 

untuk memperoleh keuntungan atas kepemilikan atau penggunaan 

suatu produk atau jasa. Indikator harga dalam penelitian ini 

sebagai berikut: 

a) Keterjangkauan harga 

b) Kesesuaian harga dengan kualitas 

c) Kesesuaian harga dengan manfaat 

d) Daya saing harga 

3) Promosi  

Promosi merupakan semua kegiatan perusahaan untuk 

memperkenalkan produk dan bertujuan agar konsumen tertarik 

untuk membelinya. Indikator promosi dalam penelitian ini sebagai 

berikut: 

a) Frekuensi promosi 

b) Kualitas promosi 

c) Kuantitas promosi 

d) Waktu promosi 
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4) Distribusi 

Distribusi merupakan berbagai aktivitas yang dilakukan 

perusahaan untuk membuat produk dapat diperoleh dan tersedia 

bagi pelanggan sasaran. Indikator distribusi dalam penelitian ini 

sebagai berikut: 

a) Akses tempat 

b) Fasilitas 

c) Persaingan atau lokasi pesaing 

d) Visibilitas 

b. Minat beli  

Sesuatu yang berhubungan dengan sikap individu yang berupa 

kekuatan atau dorongan untuk membeli suatu produk. Indikator dari 

minat beli adalah sebagai berikut:  

1) Minat transaksional  

2) Minat referensial  

3) Minat preferensial  

4) Minat eksploratif  

2. Skala Pengukuran  

 Skala yang digunakan dalam pengukuran variabel ini adalah skala 

Likert. Skala ini digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, persepsi 

seseorang atau sekelompok orang terhadap suatu kejadian atau keadaan 

sosial, dimana variabel yang diukur dijabarkan menjadi indikator variabel 

kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak ukur untuk 

menyusun item-item pernyataan (Supriyanto dan Maharani, 2013:43). 

Dalam prosedur likert sejumlah pertanyaan disusun dengan 
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jawaban responden berada dalam satu kontinum yang diberi bobot sesuai 

dengan item dan dalam penelitian ini bobotnya adalah 1 sampai 5. 

Contoh jawaban yang digunakan dalam kuisioner penelitian ini adalah: 

a. Sangat Tidak Setuju :  

b. Tidak Setuju :  

c. Cukup Setuju :  

d. Setuju :  

e. Sangat Setuju :  

D. Populasi dan sampel 

1. Populasi  

Populasi merupakan sumber data dalam penelitian tertentu yang 

memiliki jumlah yang banyak dan luas. Jika data diambil dari populasi, 

maka akan memerlukan dana waktu yang cukup banyak sehingga dalam 

penelitian hal itu terlalu mahal. Alternatif agar data yang diperoleh mampu 

mewakili data yang ada pada populasi, maka dalam penelitian sering 

dilakukan pemilihan responden atau sumber data yang tidak begitu 

banyak dari populasi, tetapi cukup mewakili (Darmawan.D,2013: 137). 

Dalam penelitian ini yang dijadikan sebagai objek penelitian adalah 

pengunjung toko Harapan Abadi di Kabupaten Gowa yaitu 100 orang. 

2. Sampel  

Sampel ditentukan oleh peneliti berdasarkan pertimbangan masalah, 

tujuan, hipotesis, metode, dan instrumen penelitian di samping 

pertimbangan waktu, tenaga, dan pembiayaan. Sebagaimana dijelaskan 

diatas bahwa sampel terdiri atas subjek penelitian (responden) yang 

menjadi sumber data yang terpilih dari hasil pekerjaan teknik 
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penyampelan (teknik sampling) (Siregar.S, 2017: 138).  

  Rumus solvin:  

n = 
𝑁

1+𝑁𝑒2 

Keterangan : 

n = Jumlah sample 

N = Jumlah populasi 

e = perkiraan tingkat kesalahan 5% 

Hasil perhitungan :  

n = 
𝑁

1+𝑁𝑒2  

= 
100

1+100 (0,05)2  

= 
100

1+100 (0,0025)
 

= 
100

1,25 
= 80 

Jadi, dari jumlah populasi tersebut dapat diambil sampel sebanyak 80 

responden. 

 
E. Jenis dan Sumber  

1. Data  

Jenis data Jjenis data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah 

data kuantitatif yaitu data yang diperoleh dan disajikan dalam bentuk 

angka-angka.  

2. Sumber Data  

Sumber data dalam penelitian ini ada dua yaitu sumber data berupa 

sumber data primer dan sumber data sekunder. Data primer adalah 

sumber data yang berasal dari objek penelitian yang dikumpulkan 
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secara langsung oleh peneliti. Data tersebut diperoleh langsung melalui 

pembagian dan pengisian kuesioner 80 oleh pelanggan toko Harapan 

Abadi kabupaten Gowa. Sedangkan data sekunder merupakan data 

yang mendukung data primer yaitu segala bentuk data yang didapatkan 

melalui data pustaka yakni berbagai macam bacaan baik berupa buku-

buku, jurnal, tesis, artikel, internet, dan berbagai hasil penelitian yang 

terkait dengan penelitian ini. 

 
F. Teknik Pengumpulan Data  

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini, dilakukan dengan cara:  

1. Observasi  

Penelitian ini dilakukan dengan cara mengadakan pengamatan 

atau peninjauan secara langsung pada tempat penelitian yakni pada 

toko Harapan Abadi Kabupaten Gowa. Untuk mendapatkan data-data 

yang diperlukan berhubungan dengan penelitian ini.  

2. Kuesioner 

Kuesioner yaitu pengumpulan data dengan menyebarkan daftar 

pertanyaan kepada beberapa masyarakat yang dijadikan responden. 

Pada penelitian ini kuesioner tersebut akan diberikan kepada pelanggan 

toko Harapan Abadi Kabupaten Gowa.  

Tabel 3.1 Kuesioner Minat Beli (Y) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Saya berminat untuk membeli 

di Toko Harapan Abadi. 

     

2. Saya akan merekomendasikan Toko 

Harapan Abadi kepada orang lain. 

     

3. Saya akan menjadikan Toko 

Harapan Abadi sebagai prioritas 

pilihan dalam daftar toko 

pembelian sembako. 
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4. Saya akan mencari tahu tentang 
pengalaman pembelian di Toko 
Harapan Abadi.  

     

 

Tabel 3.2 Kuesioner Produk (X1) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Toko Harapan Abadi memiliki 

berbagai macam pilihan barang. 

     

2. Toko Harapan Abadi memiliki 

kualitas barang yang terjamin 

kualitasnya. 

     

3. Toko Harapan Abadi memiliki 
tampilan produk yang dapat menarik 
minat konsumen. 

     

 
Tabel 3.3 Kuesioner Harga (X2) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Harga yang ditawarkan di Toko 

Harapan Abadi terjangkau. 

     

2. Harga di Toko Harapan Abadi lebih 

murah dibandingkan dengan 

pesaing. 

     

3. Harga di Toko Harapan Abadi 

sesuai dengan kebutuhan 

konsumen. 

     

 
Tabel 3.4 Kuesiner Promosi (X3) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Toko Harapan Abadi dalam 

melakukan promosi mampu 

memberikan keyakinan 

konsumen terhadap kualitas. 

     

2. Toko Harapan Abadi melakukan 

promosi melalui media sosial. 

     

3. Toko Harapan Abadi memberikan 
diskon atau potongan harga 
kepada 
Konsumen. 

     

 
Tabel 3.5 Kuesioner Distribusi (X4) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Akses menuju lokasi di Toko 

Harapan Abadi mudah dijangkau. 
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2. Bangunan yang di tempati Toko 

Harapan Abadi mudah dilihat. 

     

3. Arus lalu lintas menuju Toko 

Harapan Abadi lancar. 

     

 

G. Teknik Analisis Data  

Untuk menguji hipotesis penelitian digunakan metode analisis 

sebagai berikut:  

1. Uji Validitas  

Uji validitas merupakan kemampuan dari indikator-indikator untuk 

mengukur tingkat keakuratan sebuah konsep. Artinya apakah konsep 

yang telah di bangun tersebut sudah valid atau belum. Tujuan uji validitas 

untuk mengetahui sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu 

instrument pengukuran dalam melakukan fungsi ukurnya. Agar data yang 

diperoleh bisa relevan/sesuai dengan tujuan diadakannya pengukuran 

tersebut. 

2. Uji reabilitas  

Uji reliabilitas diartikan sebagai dapat dipercaya atau dapat 

diandalkan. Uji reliabiltas dilakukan untuk menunjukkan apakah instrumen 

tersebut secara konsisten memberikan hasil ukuran yang sama tentang 

sesuatu yang diukur pada waktu yang berlainan. 

3. Analisis Regresi Linear Berganda 

Regresi linier berganda ialah suatu alat analisis peramalan pengaruh 

dua variabel bebas atau lebih terhadap variabel terikat untuk 

membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsi atau hubungan kausal 

antara dua variabel bebas atau lebih dengan satu variabel terikat. 

Persamaan regresi linier berganda sebagai berikut: 
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Yi= αi + b1X1i+ b2X2i + b3X3i + b4X4i+ei 

Keterangan: 

Y= Minat beli konsumen  

α = Konstanta 

b1,b2,b3,b4 = Koefisien regresi 

X1 = Produk 

X2 = Harga  

X3 = Promosi 

X4 = Distribusi 

e = Standar error 

4. Uji Signifikansi Secara Simultan (Uji F)  

Uji signifikansi secara simultan merupakan pengujian berhubungan 

regresi secara simultan yang bertujuan untuk mengetahui apakah seluruh 

variabel independen bersama-sama mempunyai pengaruh uang signifikan 

terhadap variabel dependen. Langkah-langkah pengujian dengan 

menggunakan Uji F adalah sebagai berikut: 

a. Menentukan tingkat signifikan sebesar α = 5% Tingkat signifikan 0.05% 

atau 5% artinya kemungkinan besar hasil penarikan kesimpulan memiliki 

profabilitas 95% atau toleransi kesalahan 5%. 

b. Menghitung uji F (F-test)  

Keterangan:  

R 2 : koefisien determinasi gabungan  

k : jumlah variabel independen  
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n : jumlah sampel  

c. Kriteria pengambilan keputusan  

1) H0 ditolak jika F statistic < 0,05 atau Fhitung>Ftabel Fhitung = R²/k 

(1-R 2) / (n-k-1) 38. 

2) H0 tidak berhasil ditolak jika F stasitik > 0,05 atau Fhitung 

5. Uji Signifikansi Secara Parsial (Uji T) 

Uji T pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh suatu 

variable penjelas (independent) secara individual dalam menerangkan 

variasi variable terikat (dependen) (Ghozali, 2016: 97). Pengujian ino 

bertujuan untuk menguji pengaruh variable produk, harga, lokasi dan 

promosi terhadap variabel minat beli secara parsial. Dengan pengambilan 

keputusan sebagai berikut: 

a. Dengan membandingkan nilai t hitung dengan t table  

1) Apabila nilai  > t tabel maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

2) Apabila nilai  < t tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak. 

b. Dengan menggunakan angka probabilitas signifikan 

1) Apabila angka probabilitas signifikan > 0,05, maka Ho 

diterima dan Ha ditolak. 

2) Apabila angka probabilitas signifikan < 0,05, maka Ho ditolak dan 

Ha diterima. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
 

A. Gambaran Umum Objek Penelitian 

Toko harapan Abadi merupakan sebuah toko sembako yang didirikan 

pada tahun 2020 di Jalan Pallantikan, Kecamatan Somba Opu, Kabupaten 

Gowa. Oleh bapak Sainal Abidin S.H dan istrinya ibu Nurfadillah S.Pd. 

Beliau merintis usaha karena melihat peluang disekitarnya yang berpotensi 

menjadi lahan bisnis. Jadi beliau membukan toko sembako yang 

menyediakan berbagai macam kebutuhan pokok rumah tangga. Keunggulan 

yang dimiliki Toko Harapana Abadi yaitu berada pada posisi yang mudah 

dijangkau penduduk sekitar dan harga produk yang ditawarkan terjangkau, 

serta melayani pembelian eceran dan grosir. 

Adapun visi Toko Harapan Abadi yaitu menjadikan kebutuhan semua 

orang menjadi efisien dan kebutuhan pokok semua orang dapat terpenuhi. 

Kemudian misinya yaitu prioritas kebutuhan pokok Anda adalah prioritas 

kami. Karena kebutuhan pokok adalah kebutuhan yang tidak bisa lepas dari 

kehidupan sehari-hari. 

Gambar 4.1 Struktur Organisasi 

 

 

 

 

 

 

 

Sainal Abidin, S.H 
Pemilik Toko 

Nurfadillah, S.Pd 
Kasir 

Hasbi 
Anggota 1 

Herwanda 
Anggota 2 
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B. Hasil Penelitian 

1.Karakteristik Responden 

a) Karasteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Setiap orang memiliki kepribadian masing-masing. Ketika mereka 

membeli dan menggunakan produk dan layanan, ada perbedaan. 

Perilaku konsumen tidak 65 dapat diprediksi. Terlepas dari kenyataan 

bahwa pria dan wanita adalah manusia yang memiliki gaya hidup 

"berbeda" mereka berdampak pada kehidupan sehari hari. Distribusi 

responden menurut jenis kelamin dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.1. Responden Berdasarkan jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Persentase (%) 

Laki-laki 33 41,25 
Perempuan 47 58,75 

Total 80 100 

Sumber: Data Primer, 2023 

Berdasarkan karakteristik jenis kelamin responden pada tabel 

tersebut, terlihat bahwa responden laki-laki sebanyak 33 orang dengan 

persentase sebesar 41,25 dan responden perempuan yaitu sebanyak 47 

orang dengan persentase sebesar 58,75. Sebagian besar responden 

yang ada adalah responden berjenis kelamin perempuan. 

b) Karasteristik Responden Berdasarkan Umur 

Diantara orang-orang yang memiliki usia yang tidak jauh beda, 

terdapat pengeluaran konsumsinya yang berbeda karena perbedaan 

dari sikap penggunaan dari keuangan dan selera dalam memutuskan 

pembelian. Distribusi responden menurut umur dapat dilihat pada tabel 

berikut ini: 
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Tabel 4.2. Responden Berdasarkan Umur 

Kelas Interval Frekuensi Persentase (%) 

15-34 32 40 
35-54 36 45 
55-74 12 15 

Total 80 100 

Sumber: Data Primer, 2023 

Berdasarkkan tabel, dapat dilihat bahwa pada umumnya umur 

responden yang menjadi konsumen pada Toko Abadi Kabupaten Gowa 

adalah pada rentang 35-54 tahun sebanyak 36 orang dari jumlah 

responden. Selanjutnya rentang usia pada 15-34 tahun sebanyak 32 

orang, dan yang paling sedikit pada rentang usia 55-74 tahun.  

c) Karasteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Salah satu hal yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah 

pendapatan yang diperoleh. Semakin baik pendapatan maka dalam 

pembelian, konsumen cenderung tidak terlalu memperhatikan harga 

melainkan berdasarkan kebutuhannya. Distribusi responden menurut 

pekerjaan dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.3. Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Jenis Pekerjaan Frekuensi 

Mahasiswa 6 
URT 22 
Pelajar 6 
Apoteker 1 
Wiraswasta 28 
Belum Bekerja 5 
Pensiunan 4 
Honorer 1 
Juru Parkir 2 
Nelayan 1 
Pegawai 4 

Total 80 

Sumber: Data Primer, 2023 

Berdasarkkan tabel, dapat dilihat bahwa lebih dominan dari 

kalangan wiraswasta dan Ibu rumah tangga yang berbelanja pada Toko 
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Abadi Kabupaten Gowa. Wiraswasta sebanyak 28 orang dan URT 

sebanyak 22 orang, serta beberapa dari pekerja lainnya. 

2.Penyajian dan Analisis Data 

a. Uji Validitas 

Uji validitas mengacu pada proses menilai apakah kuesioner 

valid atau tidak. Pertanyaan pada kuesioner dianggap sah ketika 

dapat mengungkapkan apa pun yang kuesioner akan dinilai. 

1) Uji Validitas Variabel Produk (X1) 

Berikut uji validitas kemudahan penggunaan dengan 3 item pernyataan: 

Tabel 4.4. Uji Validitas Variabel Produk 

No. Soal R hitung R tabel Keterangan 

1 0.797 0.185 
Semua Valid 2 0.896 0.185 

3 0.856 0.185 

Sumber: Data diolah, 2023 

Hasil pengujian validitas item kuesioner menunjukkan bahwa dari 

3 item pernyataan, semua item dinyatakan valid (korelasi atau R-hitung 

lebih besar dari R-tabel dalam hal ini sebesar 0.185 dari jumlah 

responden sebanyak 80) sehingga dapat digunakan (diterima) untuk 

mengukur variabel produk (X1) yang diteliti. 

2) Uji Validitas Variabel Harga (X2) 

Berikut uji validitas kemudahan penggunaan dengan 3 item pernyataan: 

Tabel 4.5. Uji Validitas Variabel Harga 

No. Soal R hitung R tabel Keterangan 

1 0.793 0.185 
Semua Valid 2 0.806 0.185 

3 0.823 0.185 

Sumber: Data diolah, 2023 

Hasil pengujian validitas item kuesioner menunjukkan bahwa dari 

3 item pernyataan, semua item dinyatakan valid (korelasi atau R-hitung 
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lebih besar dari R-tabel dalam hal ini sebesar 0.185 dari jumlah 

responden sebanyak 80) sehingga dapat digunakan (diterima) untuk 

mengukur variabel harga (X2) yang diteliti. 

3) Uji Validitas Variabel Promosi (X3) 

Berikut uji validitas kemudahan penggunaan dengan 3 item pernyataan: 

Tabel 4.6. Uji Validitas Variabel Promosi 

No. Soal R hitung R tabel Keterangan 

1 0.746 0.185 
Semua Valid 2 0.884 0.185 

3 0.896 0.185 

Sumber: Data diolah, 2023 

Hasil pengujian validitas item kuesioner menunjukkan bahwa dari 

3 item pernyataan, semua item dinyatakan valid (korelasi atau R-hitung 

lebih besar dari R-tabel dalam hal ini sebesar 0.185 dari jumlah 

responden sebanyak 80) sehingga dapat digunakan (diterima) untuk 

mengukur variabel promosi (X3) yang diteliti. 

4) Uji Validitas Variabel Distribusi (X4) 

Berikut uji validitas kemudahan penggunaan dengan 3 item pernyataan: 

Tabel 4.7. Uji Validitas Variabel Distribusi 

No. Soal R hitung R tabel Keterangan 

1 0.860 0.185 
Semua Valid 2 0.889 0.185 

3 0.883 0.185 

Sumber: Data diolah, 2023 

Hasil pengujian validitas item kuesioner menunjukkan bahwa dari 

3 item pernyataan, semua item dinyatakan valid (korelasi atau R-hitung 

lebih besar dari R-tabel dalam hal ini sebesar 0.185 dari jumlah 

responden sebanyak 80) sehingga dapat digunakan (diterima) untuk 

mengukur variabel distribusi (X4) yang diteliti. 
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5) Uji Validitas Variabel Minat Beli (Y) 

Berikut uji validitas kemudahan penggunaan dengan 3 item pernyataan: 

Tabel 4.8. Uji Validitas Variabel Minat Beli 

No. Soal R hitung R tabel Keterangan 

1 0.765 0.185 

Semua Valid 
2 0.355 0.185 
3 0.760 0.185 
4 0.785 0.185 

Sumber: Data diolah, 2023 

Hasil pengujian validitas item kuesioner menunjukkan bahwa dari 4 

item pernyataan, semua item dinyatakan valid (korelasi atau R-hitung 

lebih besar dari R-tabel dalam hal ini sebesar 0.185 dari jumlah 

responden sebanyak 80) sehingga dapat digunakan (diterima) untuk 

mengukur variabel minat beli (Y) yang diteliti. 

a.Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas diartikan sebagai dapat dipercaya atau dapat 

diandalkan. Uji reliabilitas dilakukan untuk menunjukkan apakah 

instrumen tersebut secara konsisten memberikan hasil ukuran yang 

sama tentang sesuatu yang diukur pada waktu yang berlainan. 

Tabel 4.9. Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach's 

Alpha 
Nilai Sig. Keterangan 

Produk 0.809 0.60 

Semua Reliabel 
Harga 0.715 0.60 

Promosi 0.789 0.60 
Distribusi 0.850 0.60 
Minat Beli 0.600 0.60 

Sumber: Data diolah, 2023 

Hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa Cronbach's Alpha variabel 

produk (X1) sebesar 0.809, variabel harga (X2) sebesar 0,715, variabel 

promosi (X3) sebesar 0.789, variabel distribusi (X4) sebesar 0.850, dan 

variabel minat beli (Y) sebesar 0.600, dimana Cronbach's Alpha setiap 
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variabel lebih besar dari 0,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa item 

instrumen penelitian yang digunakan untuk mengukur variabel 

dinyatakan reliabel. 

b. Analisis Regresi Berganda 

Regresi linier berganda ialah suatu alat analisis peramalan 

pengaruh dua variabel bebas atau lebih terhadap variabel terikat untuk 

membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsi atau hubungan kausal 

antara dua variabel bebas atau lebih dengan satu variabel terikat. 

Berikut ini adalah hasil perhitungan menggunakan SPSS 22 for 

windows: 

Tabel 4.10. Hasil Analisis Regresi 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6.987 .992  7.040 .000 
Produk -.127 .096 -.122 -1.320 .191 
Harga -.194 .135 -.173 -1.435 .155 
Promosi .466 .131 .467 3.560 .001 
Distribusi .534 .095 .541 5.608 .000 

a. Dependent Variable: Minat Beli 
Sumber: Olah Data SPSS, 2023 

Adapun rumus persamaan regresi linier berganda adalah sebagai berikut: 

Y= α + b1X1+ b2X2 + b3X3 + b4X4+e 

Y= 6.987 + (-0.127)X1 + (-0.194)X2 + 0.466X3 + 0.534X4 

1) Intercept/konstanta atau titik potong persamaan di atas adalah 6.987 

yang artinya jika variabel produk dianggap konstan atau tidak mengalami 

perubahan maka minat beli meningkat sebesar 6.987. 

2) Dengan koefisien beta pada variabel produk sebesar -0,127, dapat 

disimpulkan bahwa variabel terpaan produk memiliki pengaruh negatif 
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pada minat beli dengan nilai koefisien -0.127. Angka ini menggambarkan 

besaran peningkatan minat beli untuk setiap penurunan produk. 

3) Dengan koefisien beta pada variabel harga sebesar -0,194, dapat 

disimpulkan bahwa variabel harga memiliki pengaruh negatif pada minat 

beli dengan nilai koefisien -0.194. Angka ini menggambarkan besaran 

peningkatan minat beli untuk setiap penurunan harga. 

4) Dengan koefisien beta pada variabel promosi sebesar 0.466, dapat 

disimpulkan bahwa variabel promosi memiliki pengaruh positif pada minat 

beli dengan nilai koefisien 0.466. Angka ini menggambarkan besaran 

peningkatan minat beli untuk setiap peningkatan promosi. 

5) Dengan koefisien beta pada variabel distribusi sebesar 0.534, dapat 

disimpulkan bahwa variabel distribusi memiliki pengaruh positif pada 

minat beli dengan nilai koefisien 0.534. Angka ini menggambarkan 

besaran peningkatan minat beli untuk setiap penambahan distribusi. 

c. Uji Signifikansi Secara Simultan (Uji F) 

Bertujuan untuk mengetahui apakah seluruh variabel independen secara 

bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

dependen. Hasil pengujian hipotesis secara simultan dapat dilihat pada tabel 

sebagai berikut: 

Tabel 4.11. Hasil Uji Simultan (Uji F) 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 409.583 4 102.396 30.045 .000b 

Residual 255.605 75 3.408   

Total 665.188 79    

a. Dependent Variable: Minat Beli 

b. Predictors: (Constant), Distribusi, Harga, Produk, Promosi 
Sumber: Olah Data SPSS, 2023 
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Berdasarkan tabel tersebut dapat kita lihat nilai F-hitung dan nilai 

signifikan yang diperoleh secara bersama-sama. Untuk membuat kesimpulan 

menerima atau menolak H0, terlebih dahulu harus ditentukan nilai F-tabel yang 

akan digunakan. Nilai ini bergantung pada besarnya degree of freedom (df) dan 

tingkat signifikan yang digunakan. Dengan menggunakan tingkat signifikan 5% 

dan nilai df1 = k-1 = 5-1 = 4 dan df2 = n-k = 80-5 = 75 maka diperoleh nilai F-

tabel sebesar 2,49. Jika kedua nilai ini dibandingkan maka nilai F-hitung 30,045 

lebih besar dari nilai F-tabel sebesar 2,49. Sedangkan nilai signifikan 0,000 lebih 

kecil dari 0,05 sehingga Ha diterima dan H0 ditolak. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa secara simultan variabel produk, harga, promosi, dan 

distribusi memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada usaha 

Toko Harapan Abadi Kabupaten Gowa. 

d. Uji Signifikansi Secara Parsial (Uji-T) 

Uji T pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh suatu variable 

penjelas (independent) secara individual dalam menerangkan variasi variable 

terikat. Hasil pengujian hipotesis secara parsial dapat dilihat pada tabel sebagai 

berikut: 

Tabel 4.12 Hasil Uji Parsial (Uji T) 

Variabel t-hitung t-tabel Nilai Sig. 

Produk -1.320 1,665 0.191 
Harga -1.435 1,665 0.155 

Promosi 3.560 1,665 0.001 
Distribusi 5.608 1,665 0.000 

Sumber: Hasil Olah Data (2023) 

Berdasarkan tabel tersebut dapat kita lihat nilai T-hitung dan nilai 

signifikan yang diperoleh setiap variabel. Untuk membuat kesimpulan menerima 

atau menolak H0, terlebih dahulu harus ditentukan nilai-nilai T-tabel yang akan 

digunakan. Nilai ini bergantung pada besarnya degree of freedom (df) dan tingkat 
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signifikan yang digunakan. Dengan menggunakan tingkat signifikan 5% dan nilai 

(df) = n-k = 80-5 = 76. Dengan ketentuan tersebut diperoleh t-tabel 1.66543. 

Hasil dari uji signifikansi secara parsial adalah sebagai berikut: 

1) Nilai t-hitung X1 sebesar -1,320 < t-tabel 1,665, sedangkan nilai 

signifikansi 0,191 > 0,05. Hal ini menunjukkan secara parsial X1 tidak 

memiliki pengaruh signifikan terhadap Y. 

2) Nilai t-hitung X2 sebesar -1,435 < t-tabel 1,665, sedangkan nilai 

signifikansi 0,155 > 0,05. Hal ini menunjukkan secara parsial X2 tidak 

memiliki pengaruh signifikan terhadap Y. 

3) Nilai t-hitung X3 sebesar 3,560 > t-tabel 1,665, sedangkan nilai 

signifikansi 0,001 < 0,05. Hal ini menunjukkan secara parsial X3 memiliki 

pengaruh signifikan terhadap Y. 

4) Nilai t-hitung X4 sebesar 5,608 > t-tabel 1,665, sedangkan nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan secara parsial X4 memiliki 

pengaruh signifikan terhadap Y. 

5) Pembahasan 

Berdasarkan hasil analisis data, bagian selanjutnya akan membahas 

pembahasan yang berfokus pada hasil analisis hipotesis yang akan membantu 

untuk memahami permasalahan dalam penelitian ini. 

1. Pengaruh Produk terhadap Minat Beli Konsumen 

Temuan penelitian ini mengungkapkan bahwa variabel produk memiliki 

pengaruh negatif tidak signifikan pada minat beli. Hal ini menunjukkan bahwa 

produk pada toko Harapan Abadi di Kabupaten Gowa tidak menjadi faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumennya. 
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Temuan ini sejalan dengan (Halim & Iskandar, 2019) yang menyatakan 

bahwa produk tidak berpengaruh terhadap minat beli. Namun berbeda dengan 

beberapa temuan seperti (Octadelfira et al., 2020); (Bakti et al., 2020); dan 

(Kristinae, 2018) menemukan bahwa produk memiliki pengaruh positif terhadap 

minat beli konsumen. 

Dalam dunia pemasaran untuk menarik minat beli konsumen maka, 

dalam strategi bisnis dengan produk yang menarik minat beli dengan desain 

yang memiliki nilai jual tinggi. Beberapa konsumen menilai produk dengan harga 

sebagai keseimbangan dengan keuntungan nilai yang di bayarkan dengan 

manfaat produk di beli (Kristinae, 2018). Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu 

usaha agar dapat mencapai sukses dalam persaingan dan berusaha mencapai 

tujuan untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Agar tujuan tersebut 

tercapai, maka setiap usaha harus berupaya menghasilkan dan menyampaikan 

barang dan jasa yang diinginkan konsumen dengan harga dan kualitas yang 

pantas. Dengan demikian, setiap usaha harus memahami prilaku konsumen 

pada pasar sasarannya agar dapat memenangkan persaingan (Halim & 

Iskandar, 2019). 

2. Pengaruh Harga terhadap Minat Beli Konsumen 

Temuan penelitian ini mengungkapkan bahwa variabel harga memiliki 

pengaruh negatif tidak signifikan pada minat beli. Hal ini menggambarkan 

besaran peningkatan minat beli untuk setiap penurunan harga produk pada toko 

Harapan Abadi di Kabupaten Gowa. 

Temuan ini sejalan dengan (Arslan & Zaman, 2014) dan (Minat et al., 

2016)  yang menyatakan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap minat beli. 

Hal ini karena menurut konsumen harga produk-produk yang dijual sudah sesuai 
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dengan nilai produk. Adapun faktor harga lebih murah dengan produk pesaing 

cenderung akan meningkatkan minat beli namun konsumen masih lebih 

mengutamakan citra merek dan pelayanan dalam pembelian suatu produk. 

Temuan berbeda oleh (Fauzan & Rohman, 2020), (Octadelfira et al., 

2020) menemukan bahwa harga berpengaruh positif terhadap minat beli. Hal ini 

menunjukkan bahwa harga mampu memberikan pengaruh yang signifikan 

terhadap minat beli, artinya dengan semakin baik harga yang diberikan akan 

mampu meningkatkan minat beli konsumen. 

Harga merupakan faktor yang dianggap paling menarik bagi konsumen 

dalam menentukan keputusan untuk membeli suatu produk tertentu. Penetapan 

harga yang tepat dapat mempengaruhi jumlah produk yang mampu dijual oleh 

perusahaan (Fauzan & Rohman, 2020). Dalam sebagian besar kasus, biasanya 

permintaan dan harga berbanding terbalik, yakni semakin tinggi harga, semakin 

rendah permintaan terhadap produk dan sebaliknya jika harga turun, maka 

permintaan terhadap suatu produk meningkat. 

3. Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli Konsumen 

Temuan penelitian ini mengungkapkan bahwa variabel promosi memiliki 

pengaruh positif dan signifikan pada minat beli. Hal ini menggambarkan besaran 

peningkatan minat beli untuk setiap peningkatan promosi produk pada toko 

Harapan Abadi di Kabupaten Gowa. 

Temuan ini sejalan dengan (Octadelfira et al., 2020) dan (Latief, 2018) 

bahwa promosi berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen. Hal ini 

menunjukkan bahwa promosi mampu memberikan pengaruh secara signifikan 

terhadap minat beli, yaitu dengan semakin banyak promosi yang dilakukan akan 

mampu meningkatkan minat beli pelanggan. 



45 
 

 
 

Strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana unit bisnis berharap 

agar tercapai tujuan pemasarannya. Itu sebabnya penting menciptakan nilai dan 

membangun hubungan agar kuat pada pelanggan. Peran strategi pemasaran 

adalah untuk memecahkan atas setiap masalah penentuan suatu perusahaan 

sehingga sangat diperlukan di dunia bisnis, dengan syarat strategi tersebut 

dilakukan dengan segala cara yang halal atau jujur (Vania & Simbolon, 2021). 

4. Pengaruh Distribusi terhadap Minat Beli Konsumen 

Temuan penelitian ini mengungkapkan bahwa variabel distribusi memiliki 

pengaruh positif dan signifikan pada minat beli. Hal ini menggambarkan besaran 

peningkatan minat beli untuk setiap peningkatan distribusi produk pada toko 

Harapan Abadi di Kabupaten Gowa. Pengaruh positif menunjukkan bahwa 

saluran distribusi searah dengan minat beli. Artinya apabila suatu saluran 

distribusi bisa dijangkau, fasilitas membeli yang memadai dan lokasi sangat 

strategis maka minat beli untuk membeli produk tersebut juga akan meningkat, 

begitupun sebaliknya. 

Hasil temuan ini sesuai dengan (Jannah & Sulaiman, 2021) dan 

(Ramadayanti & Kurriwati, 2022) bahwa distribusi berpengaruh terhadap minat 

beli konsumen. Pendistribusian mengacu pada berbagai aktivitas pemasaran 

yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian atau penyaluran 

barang dan jasa dari produsen ke konsumen, sehingga penggunaannya sesuai 

dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat dan saat dibutuhkan) 

(Tjiptono, 2016). Suatu produk (baik dalam bentuk barang maupun bentuk jasa) 

akan laku di pasaran apabila produk tersebut dapat disalurkan ke berbagai 

tempat dimana terdapat calon pembeli yang potensial, untuk tujuan yang 

diinginkan maka digunakan distribusi untuk memasarkan produk tersebut. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian maka dapat disimpulkan bahwa: 

1. Variabel produk memiliki pengaruh negatif tidak signifikan pada minat 

beli. Hal ini menunjukkan bahwa produk pada toko Harapan Abadi di 

Kabupaten Gowa tidak menjadi faktor yang mempengaruhi minat beli 

konsumen. 

2. Variabel harga memiliki pengaruh negatif tidak signifikan pada minat 

beli. Hal ini menggambarkan besaran peningkatan minat beli untuk 

setiap penurunan harga produk pada toko Harapan Abadi di 

Kabupaten Gowa. 

3. Variabel promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan pada minat 

beli. Hal ini menggambarkan besaran peningkatan minat beli untuk 

setiap peningkatan promosi produk pada toko Harapan Abadi di 

Kabupaten Gowa. 

4. Variabel distribusi memiliki pengaruh positif dan signifikan pada minat 

beli. Hal ini menggambarkan besaran peningkatan minat beli untuk 

setiap peningkatan distribusi produk pada toko Harapan Abadi di 

Kabupaten Gowa. 

 
B. Saran 

Adapun saran berdasarkan hasil temuan yaitu: 

1. Toko ataupun tempat usaha yang berada di Kabupaten Gowa harus 

mampu memperhatikan kualitas produk, penetapan harga yang tepat, 
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meningkatkan promosi, dan meningkatkan penyaluran distribusi 

barang untuk kelancaran penjualan dan konsumen tertarik untuk 

membeli. 

2. Untuk penelitian selanjutnya hendaklah lebih mengembangkan lagi 

variabel yang dapat mempengaruhi minat beli dan keputusan 

pembelian dengan menggunakan analisis data yang berbeda serta 

menambah jumlah variabel bebas sehingga menghasilkan penelitian 

yang lebih baik lagi, dan juga dapat menjadi referensi bagi penelitian 

selanjutnya. 
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Lampiran Kuisioner 

 

PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN 

PADA USAHA TOKO HARAPAN ABADI KABUPATEN GOWA 

 

Sehubungan dengan penyusunan tugas akhir atau skripsi dengan judul 

diatas, maka dengan hormat saya: 

 

Nama  : Nur Amin 

NIM  : 105721120418 

 

Memohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengisi kuesioner 

yang saya ajukan. Daftar pernyataan ini saya ajukan semata-mata untuk 

keperluan penelitian sebagai salah satu syarat dalam menyelesaikan jenjang 

Strata Satu (S1), Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, 

Universitas Muhammadiyah Makassar. 

Atas partisipasi Bapak/Ibu/Saudara/i dalam mengisi daftar pernyataan 

kuesioner ini, saya ucapkan terimakasih. 

 

A. IDENTITAS RESPONDEN 

Mohon untuk memberikan informasi mengenai data pribadi sesuai 

dengan identitas responden yang disediakan, seperti berikut: 

1. Nama : 

2. Jenis Kelamin   

3. Laki-laki  Perempuan 

4. Usia : Tahun 

5. Pekerjaan : Pelajar/Mahasiswa
 Wiraswasta 

Pegawai Negeri Lainnya 

Pegawai Swasta 
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B. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 

 

6. Bacalah dengan seksama setiap pernyataan yang ada dan 

jawablah dengan      sejujurnya. 

7. Berilah tanda centang (🗸) pada kolom yang tersedia dan pilih 

sesuai dengan keadaan yang sebenarnya. 

Keterangan: 

 

SS = Sangat Setuju (skor 5) 

S = Setuju (skor 4) 

CS = Cukup Setuju (skor 3) 

TS = Tidak Setuju (skor 2) 

STS = Sangat Tidak Setuju (skor 1) 

 
 

C. DAFTAR 

Minat Beli (Y) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Saya berminat untuk membeli 

di Toko Harapan Abadi. 

     

2. Saya akan merekomendasikan Toko 

Harapan Abadi kepada orang lain. 

     

3. Saya akan menjadikan Toko 

Harapan Abadi sebagai prioritas 

pilihan dalam daftar toko 

pembelian sembako. 

     

4. Saya akan mencari tahu tentang 
pengalaman pembelian di Toko 
Harapan Abadi.  

     

 

Produk (X1) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Toko Harapan Abadi memiliki 

berbagai macam pilihan barang. 

     

2. Toko Harapan Abadi memiliki 

kualitas barang yang terjamin 

kualitasnya. 
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3. Toko Harapan Abadi memiliki 
tampilan produk yang dapat menarik 
minat konsumen. 

     

 

Harga (X2) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Harga yang ditawarkan di Toko 

Harapan Abadi terjangkau. 

     

2. Harga di Toko Harapan Abadi lebih 

murah dibandingkan dengan 

pesaing. 

     

3. Harga di Toko Harapan Abadi 

sesuai dengan kebutuhan 

konsumen. 

     

 

 
Promosi (X3) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Toko Harapan Abadi dalam 

melakukan promosi mampu 

memberikan keyakinan 

konsumen terhadap kualitas. 

     

2. Toko Harapan Abadi melakukan 

promosi melalui media sosial. 

     

3. Toko Harapan Abadi memberikan 
diskon atau potongan harga 
kepada 
Konsumen. 

     

 

Distribusi (X4) 

No. Pernyataan SS S CS TS STS 

1. Akses menuju lokasi di Toko 

Harapan Abadi mudah dijangkau. 

     

2. Bangunan yang di tempati Toko 

Harapan Abadi mudah dilihat. 

     

3. Arus lalu lintas menuju Toko 

Harapan Abadi lancar. 
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DATA RESPONDEN PENELITIAN 

No Nama Umur L/P Alamat Pekerjaan 

1 Muh Husni 22 L Jln. Pallantikang Mahasiswa 

2 Amalia 51 P Jln. Pallantikang URT 

3 Ikhwanun Habibi 25 L Jln. Pallantikang Belum Bekerja 

4 Hasbi 29 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 

5 Nurfadillah 28 P Jln. Pallantikang Wiraswasta 

6 Astati 46 P Jln. Pallantikang URT 

7 Desti 42 P Jln. Pallantikang URT 

8 Nabila 18 P Jln. Pallantikang Pelajar 

9 Harianto 46 L Jln. Kandea Wiraswasta 

10 Herlina 41 P Jln. Syech Yusuf Wiraswasta 

11 Senga 47 P Jln. Pallantikang Wiraswasta 

12 Marlina 50 P Jln. Pallantikang Wiraswasta 

13 Zainal Abidin 30 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 

14 Irma 24 P Jln. Pallantikang Mahasiswa 

15 Riskawati Nurdin 28 P Jln. Tinggimah Mahasiswa 

16 Melani Tompo 50 P Jln. Pallantikang Wiraswasta 

17 Rahmawati 46 P Jln. Pallantikang Wiraswasta 

18 Hendra 38 L Jln. Sultan Hasanuddin URT 

19 Riska  18 P Jln. Pallantikang Wiraswasta 

20 Lena 59 P Jln. Pallantikang URT 

21 Irma Surianti 36 P Jln. Syech Yusuf URT 

22 Suhartini 29 P Jln. Syech Yusuf URT 

23 Sujasman 49 L Jln. Syech Yusuf Wiraswasta 

24 Irwansyah 30 L Jln. Syech Yusuf Wiraswasta 

25 Agif 16 L Jln. Syech Yusuf Pelajar 

26 Muh Iqbal 19 L Taeng Mahasiswa 

27 Hardi 47 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 

28 Ayu 35 P Jln. Pallantikang URT 

29 Ugawati 42 P Jln. Pallantikang URT 

30 Sofian 49 L Jln. Pallantikang Pengusaha 

31 Dg. Mawar 48 P Jln. Pallantikang URT 

32 Dg Juli 53 P Jln. Pallantikang URT 

33 Irma 35 P Jln. Pallantikang Wiraswasta 

34 Amran 47 L Jln. Pallantikang Nelayan 

35 Mala 42 P Jln. Pallantikang URT 

36 Khaeril 26 L Jln. Pallantikang Belum Bekerja 

37 Dg Tiro 58 L Jln. Pallantikang Pensiunan 

38 Herwanda 21 P Minasaupa Mahasiswa 

39 Yulianti 24 L Sultan Alauddin Belum Bekerja 
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40 Dg Bau 52 P Jln. Pallantikang URT 

41 Miftahul Jannah 21 P Jln. Abdul Mutalib Mahasiswa 

42 Rasidah 21 P Jln Mairo Wiraswasta 

43 Erwin Abidin 24 L Jln. Syech Yusuf Wiraswasta 

44 Mujahidin 25 L Jln. Baso Dg Bunga Wiraswasta 

45 Ismawati 27 P Jln. Baso Dg Bunga URT 

46 Juwita Dian 25 L Jln. Syech Yusuf URT 

47 Dg Tonji 53 P Jln. Pallantikang Wiraswasta 

48 Lisrianti 29 P Jln. Pallantikang URT 

49 Dg Mappoji 65 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 

50 Dg Lumu 69 P Jln. Pallantikang URT 

51 H. Gading 63 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 

52 Daryono 59 L Jln Melati Wiraswasta 

53 Awal 35 L Jln. Tamanurun Raya Belum Bekerja 

54 Aksar 36 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 

55 Ridwan Rizal 45 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 

56 H. Nasir 67 L Jln. Pallantikang Pensiunan 

57 Riyan 28 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 

58 Hj. Kanan 67 P Jln. Pallantikang URT 

59 Rahmat 40 P Jln. Pallantikang Juru parkir 

60 Dg Roa 43 L Jln. Pallantikang Juru parkir 

61 Hj Muminin 48 L Jln. Pallantikang Guru 

62 Hj Ratnawati 51 P Jln. Pallantikang Honorer 

63 Hama 52 P Jln. Pallantikang URT 

64 Wati 43 P Jln. Pallantikang URT 

65 Nadira 19 P Jln. Pallantikang Pelajar 

66 Dg. Gagga 56 P Jln. Pallantikang Pensiunan 

67 Abd rahman 58 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 

68 Thalib 56 L Jln. Pallantikang Pensiunan 

69 Nurhaliza 35 P Jln. Pallantikang URT 

70 Ratam 51 P Jln. Pallantikang Wiraswasta 

71 Dg Takenang 53 P Jln. Pallantikang URT 

72 Selviana 27 P Jln. Pallantikang Pegawai 

73 Mutmainna 17 P Jln. Pallantikang Pelajar 

74 Nur Aisyah 16 P Jln. Pallantikang Pelajar 

75 Sahlan 32 L Jln. Pallantikang Belum Bekerja 

76 Sri Indah 39 P Jln. Pallantikang Apoteker 

77 Ratih 18 P Jln. Pallantikang Pelajar 

78 Tasya laura 27 P Jln. Pallantikang Pegawai 

79 Fitri 26 P Jln. Pallantikang Guru 

80 Dg Sija 68 L Jln. Pallantikang Wiraswasta 
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TABULASI DATA 

 

N
o. 

Produk 
X1 

  
Harga 

X2 
  

Promosi 
X3 

  
Distribusi 

X4 
  

Minat 
Beli 

  

 
1 2 3 

J
M
L 

1 2 3 
J
M
L 

1 2 3 
 J
M
L 

1 2 3 
J
M
L 

1 2 3 4 
J
M
L 

1 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 3 3 3 9 4 3 3 4 14 

2 5 5 3 13 3 3 3 9 3 4 4 11 3 5 4 12 4 4 3 3 14 

3 2 3 3 8 4 3 3 10 3 2 3 8 2 4 3 9 4 4 3 3 14 

4 5 3 4 12 3 3 4 10 4 2 2 8 2 3 4 9 3 4 2 1 10 

5 4 5 3 12 3 3 3 9 3 3 3 9 3 3 3 9 3 4 2 3 12 

6 3 2 2 7 2 2 1 5 1 2 2 5 3 1 2 6 1 5 2 3 11 

7 4 4 4 12 5 4 3 12 3 3 3 9 3 2 3 8 3 3 3 3 12 

8 5 3 4 12 3 4 3 10 2 2 3 7 3 2 3 8 2 5 1 3 11 

9 4 4 3 11 4 4 3 11 3 2 3 8 2 2 2 6 2 3 2 2 9 

1

0 4 5 4 13 4 3 5 12 4 4 5 13 4 4 4 12 5 4 3 4 16 

1

1 4 4 4 12 4 4 4 12 4 3 3 10 3 3 3 9 3 3 3 3 12 

1

2 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 4 13 4 5 4 13 4 4 4 4 16 

1

3 3 3 4 10 4 3 3 10 3 2 3 8 3 4 4 11 5 4 4 4 17 

1

4 3 3 4 10 4 4 3 11 3 3 3 9 2 2 2 6 2 4 2 2 10 

1

5 4 4 4 12 3 4 3 10 3 4 4 11 3 4 4 11 2 4 2 4 12 

1

6 2 1 2 5 1 1 5 7 5 2 1 8 1 2 1 4 5 5 1 1 12 

1

7 5 5 5 15 4 4 1 9 1 1 1 3 4 4 5 13 1 5 1 1 8 

1

8 4 4 4 12 4 4 5 13 5 2 2 9 3 5 4 12 2 3 3 4 12 

1 2 2 2 6 2 1 1 4 1 1 1 3 1 3 5 9 2 5 1 4 12 
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9 

2

0 4 3 4 11 4 4 4 12 5 3 4 12 3 3 3 9 3 4 4 3 14 

2

1 4 1 1 6 1 2 2 5 1 2 3 6 3 3 2 8 3 3 2 3 11 

2

2 4 5 4 13 5 4 3 12 3 5 5 13 5 3 5 13 5 5 5 5 20 

2

3 2 2 2 6 4 3 1 8 1 3 3 7 3 3 3 9 3 5 1 3 12 

2

4 3 2 2 7 4 4 4 12 4 3 4 11 3 4 3 10 4 3 4 3 14 

2

5 3 2 2 7 3 2 1 6 1 2 2 5 1 3 3 7 3 5 3 2 13 

2

6 4 5 5 14 2 4 4 10 4 1 1 6 2 4 4 10 4 4 1 1 10 

2

7 4 4 3 11 4 3 4 11 3 3 3 9 3 3 3 9 3 3 3 4 13 

2

8 3 3 3 9 1 4 3 8 3 4 3 10 4 4 4 12 4 4 4 3 15 

2

9 3 3 2 8 3 3 2 8 2 2 2 6 2 2 2 6 3 3 3 3 12 

3

0 3 3 3 9 4 3 2 9 2 2 2 6 2 2 3 7 3 4 2 2 11 

3

1 5 5 4 14 5 5 5 15 5 2 2 9 1 1 1 3 1 5 1 1 8 

3

2 5 5 5 15 5 4 2 11 3 3 2 8 2 1 1 4 3 2 1 1 7 

3

3 2 2 2 6 4 3 2 9 2 3 3 8 3 3 3 9 2 3 2 3 10 

3

4 5 5 5 15 5 5 5 15 5 4 4 13 4 4 4 12 4 5 4 5 18 

3

5 5 5 5 15 1 3 1 5 2 1 1 4 2 1 2 5 2 5 1 2 10 

3

6 3 3 3 9 3 3 3 9 3 3 3 9 3 3 3 9 2 5 2 2 11 
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3

7 3 3 3 9 3 3 3 9 3 3 3 9 3 4 4 11 3 5 3 3 14 

3

8 5 5 5 15 5 3 2 10 3 3 3 9 3 3 3 9 3 4 3 3 13 

3

9 5 5 5 15 5 5 5 15 5 1 1 7 1 1 1 3 2 5 1 1 9 

4

0 3 3 3 9 4 4 1 9 3 2 2 7 4 3 3 10 3 5 3 3 14 

4

1 4 2 3 9 3 2 2 7 2 1 1 4 1 1 2 4 2 5 2 1 10 

4

2 5 2 2 9 2 3 1 6 1 2 2 5 1 1 3 5 1 3 4 1 9 

4

3 3 5 5 13 5 5 5 15 5 3 3 11 3 4 4 11 4 4 3 3 14 

4

4 2 5 4 11 5 3 2 10 2 1 1 4 1 1 1 3 1 1 1 1 4 

4

5 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 4 4 4 12 4 4 1 2 11 

4

6 2 2 4 8 4 3 4 11 4 3 3 10 3 3 3 9 2 5 2 4 13 

4

7 4 4 5 13 4 4 3 11 3 4 4 11 2 3 3 8 3 4 2 3 12 

4

8 4 4 3 11 4 3 4 11 3 3 3 9 3 3 4 10 3 3 3 4 13 

4

9 3 5 5 13 5 3 2 10 2 4 4 10 4 5 2 11 2 4 2 4 12 

5

0 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 2 5 12 4 5 3 2 14 

5

1 3 2 3 8 3 3 2 8 2 1 1 4 1 1 1 3 1 5 1 1 8 

5

2 3 2 1 6 3 3 3 9 3 2 2 7 2 2 3 7 2 5 3 2 12 

5

3 3 3 3 9 3 3 3 9 3 3 3 9 3 3 3 9 3 4 3 5 15 

5 4 4 4 12 4 3 3 10 3 2 2 7 2 2 3 7 3 3 4 3 13 
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4 

5

5 2 2 2 6 2 2 1 5 1 1 2 4 1 1 2 4 2 2 2 2 8 

5

6 5 4 4 13 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 4 16 

5

7 4 4 4 12 4 4 4 12 4 3 3 10 3 3 4 10 2 5 1 4 12 

5

8 3 4 3 10 4 3 3 10 3 3 2 8 1 2 3 6 3 5 2 3 13 

5

9 3 5 5 13 5 3 3 11 3 4 4 11 3 2 3 8 3 4 2 2 11 

6

0 3 3 3 9 3 4 1 8 2 4 4 10 2 2 2 6 3 3 3 3 12 

6

1 5 4 3 12 4 4 3 11 2 3 3 8 3 3 2 8 3 4 4 5 16 

6

2 1 1 4 6 4 4 2 10 2 2 2 6 2 2 2 6 2 2 2 2 8 

6

3 3 3 4 10 2 3 2 7 2 2 2 6 2 2 2 6 2 2 3 3 10 

6

4 5 4 4 13 4 3 5 12 5 2 4 11 2 2 3 7 2 5 2 4 13 

6

5 4 5 4 13 4 3 4 11 4 5 5 14 4 5 5 14 4 4 4 2 14 

6

6 1 5 2 8 5 5 5 15 2 5 2 9 1 2 1 4 1 2 3 2 8 

6

7 4 4 4 12 4 3 3 10 3 2 2 7 2 2 2 6 3 5 2 2 12 

6

8 5 5 5 15 5 3 5 13 5 5 4 14 5 4 5 14 5 5 5 5 20 

6

9 4 4 4 12 4 3 1 8 3 2 2 7 2 1 1 4 1 4 1 1 7 

7

0 2 2 3 7 3 2 1 6 1 2 2 5 2 3 3 8 2 5 2 4 13 

7

1 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 5 5 4 14 5 4 4 4 17 
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7

2 5 4 5 14 4 3 5 12 5 3 4 12 5 5 4 14 3 5 5 3 16 

7

3 4 4 4 12 4 3 3 10 3 3 2 8 3 3 3 9 3 5 3 4 15 

7

4 3 3 3 9 4 3 3 10 3 3 3 9 3 3 3 9 3 3 3 3 12 

7

5 4 4 3 11 3 4 3 10 3 2 3 8 4 2 2 8 2 5 2 3 12 

7

6 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 4 16 

7

7 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 3 3 4 10 3 4 3 3 13 

7

8 4 3 2 9 4 3 3 10 3 2 2 7 2 3 2 7 2 4 2 2 10 

7

9 4 3 3 10 3 3 4 10 4 4 3 11 1 4 3 8 4 4 3 4 15 

8

0 5 5 3 13 3 3 3 9 3 3 3 9 3 4 3 10 4 2 3 4 13 
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HASIL UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS  
 

VALIDITAS X1 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 TOTAL 

X1.1 Pearson 

Correlation 
1 .561** .489** .797** 

Sig. (1-tailed)  .000 .000 .000 

N 80 80 80 80 

X1.2 Pearson 

Correlation 
.561** 1 .701** .896** 

Sig. (1-tailed) .000  .000 .000 

N 80 80 80 80 

X1.3 Pearson 

Correlation 
.489** .701** 1 .856** 

Sig. (1-tailed) .000 .000  .000 

N 80 80 80 80 

TOTAL Pearson 

Correlation 
.797** .896** .856** 1 

Sig. (1-tailed) .000 .000 .000  

N 80 80 80 80 

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

 
VALIDITAS X2 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 TOTAL 

X2.1 Pearson 

Correlation 
1 .568** .402** .793** 

Sig. (1-tailed)  .000 .000 .000 

N 80 80 80 80 

X2.2 Pearson 

Correlation 
.568** 1 .486** .806** 

Sig. (1-tailed) .000  .000 .000 

N 80 80 80 80 

X2.3 Pearson 

Correlation 
.402** .486** 1 .823** 

Sig. (1-tailed) .000 .000  .000 

N 80 80 80 80 
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TOTAL Pearson 

Correlation 
.793** .806** .823** 1 

Sig. (1-tailed) .000 .000 .000  

N 80 80 80 80 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed). 

 
VALIDITAS X3 

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 TOTAL 

X3.1 Pearson 

Correlation 
1 .407** .441** .746** 

Sig. (1-tailed)  .000 .000 .000 

N 80 80 80 80 

X3.2 Pearson 

Correlation 
.407** 1 .845** .884** 

Sig. (1-tailed) .000  .000 .000 

N 80 80 80 80 

X3.3 Pearson 

Correlation 
.441** .845** 1 .896** 

Sig. (1-tailed) .000 .000  .000 

N 80 80 80 80 

TOTAL Pearson 

Correlation 
.746** .884** .896** 1 

Sig. (1-tailed) .000 .000 .000  

N 80 80 80 80 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed). 

 
VALIDITAS X4 

Correlations 

 X4.1 X4.2 X4.3 TOTAL 

X4.1 Pearson 

Correlation 
1 .630** .636** .860** 

Sig. (1-tailed)  .000 .000 .000 

N 80 80 80 80 

X4.2 Pearson 

Correlation 
.630** 1 .696** .889** 

Sig. (1-tailed) .000  .000 .000 
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N 80 80 80 80 

X4.3 Pearson 

Correlation 
.636** .696** 1 .883** 

Sig. (1-tailed) .000 .000  .000 

N 80 80 80 80 

TOTAL Pearson 

Correlation 
.860** .889** .883** 1 

Sig. (1-tailed) .000 .000 .000  

N 80 80 80 80 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed). 
 
 

VALIDITAS Y 

Correlations 

 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 TOTAL 

Y.1 Pearson 

Correlation 
1 .058 .545** .428** .765** 

Sig. (1-tailed)  .306 .000 .000 .000 

N 80 80 80 80 80 

Y.2 Pearson 

Correlation 
.058 1 -.099 .077 .355** 

Sig. (1-tailed) .306  .190 .248 .001 

N 80 80 80 80 80 

Y.3 Pearson 

Correlation 
.545** -.099 1 .548** .760** 

Sig. (1-tailed) .000 .190  .000 .000 

N 80 80 80 80 80 

Y.4 Pearson 

Correlation 
.428** .077 .548** 1 .785** 

Sig. (1-tailed) .000 .248 .000  .000 

N 80 80 80 80 80 

TOTAL Pearson 

Correlation 
.765** .355** .760** .785** 1 

Sig. (1-tailed) .000 .001 .000 .000  

N 80 80 80 80 80 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed). 
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UJI RELIABILITAS X1 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.809 3 

 

UJI RELIABILITAS X2 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.715 3 

 
UJI RELIABILITAS X3 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.789 3 

 
UJI RELIABILITAS X4 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.850 3 

 
UJI RELIABILITAS Y 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.600 4 
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