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PLAGIASI MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUII

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh bauran pemasaran terhadap
minat beli konsumen di Superindo Kaliurang. Model penelitian ini adalah
penelitian asosiatif dengan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini
adalah Konsumen Superindo Kaliurang Yogyakarta. Teknik pengambilan sampel
menggunakan rumus Cochran dengan jumlah sampel sebanyak 110 responden.
Pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan kuesioner yang disebarkan
dalam bentuk Google Form dengan kriteria responden yaitu pernah melakukan
transaksi minimal 1 kali dalam 1 bulan di Superindo Kaliurang Yogyakarta. Data
diolah dengan pada model regresi berganda dengan menggunakan software SPSS
24. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Produk, Harga, Tempat dan Promosi

berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada Superindo Kaliurang.

Kata kunci: Produk, Harga, Tempat, Promosi dan Minat Beli Konsumen.
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A.Pendahuluan

Persaingan yang sangat ketat memaksa para peritel menyusun strategi untuk
menarik dan mempertahankan konsumen serta meningkatkan keuntungan mereka.
Akibatnya, banyak perusahaan dan investor menyadari pentingnya marketing.

Persaingan yang terjadi dapat dilihat berdasarkan kualitas dan harga barang
yang kompetitif dalam menarik minat konsumen. Berbagai pilihan barang dan
jasa disediakan produsen sehingga para konsumen dapat memilih untuk
mengkonsumsi berbagai macam barang yang ditawarkan untuk membangkitkan
keinginan konsumen untuk membeli

Superindo merupakan salah satu jaringan supermarket terbesar di Indonesia
yang memliki slogan “lebih segar, lebih efektif, lebih dekat”. Superindo yang
berlokasi di JI. Kaliurang No. 51, Purwosari, Kec. Mlati, Kabupaten Sleman,
Daerah Istimewa Yogyakarta buka dari mulai pukul 10.00 WIB sampai pukul
20.00 WIB. Superindo Kaliurang terus berupaya untuk memenuhi kebutuhan
pelanggan dan memberikan kemudahan bagi mereka untuk membeli produk
berkualitas dengan harga bersaing. Segmentasi pasar Superindo Kaliurang dari
konsumen berpenghasilan rendah hingga tinggi menjadi peluang besar bagi
manajemen untuk mendorong pelanggan berbelanja di Superindo Kaliurang.
Superindo Kaliurang juga menawarkan aplikasi bagi pengguna ponsel untuk

memudahkan konsumen melihat barang apa saja yang sedang diobral.
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B.Tinjauan Pustaka

Minat Beli Konsumen
Menurut Kotler & Keller (2021), pengertian minat membeli pelanggan adalah
tingkah laku dimana seorang pelanggan memiliki keinginan untuk memilih atau
membeli suatu produk, berdasarkan experience, penggunaan dan konsumsi atau
bahkan keinginan terhadap suatu produk. Sedangkan tingkah laku konsumen
adalah segala aktifitas pelanggan dimulai dari mencari, membeli, memanfaatkan,
dan mengevaluasi produk dan jasa. Tingkah laku pelanggan berfokus pada cara
seseorang menggunakan sumber daya yang ada untuk mengkonsumsi suatu
barang (Dama, 2016).

Pengertian Pemasaran

Menurut Kotler & Keller (2021) , pemasaran merupakan sebuah rangkaian
social dan manajerial dimana seseorang memperoleh segala sesuatu yang
dibutuhkan dan diinginkan melalui proses produksi, menawarkan dan bertukar
produk atau jasa dengan orang lain. Pengertian ini didasarkan konsep inti, yaitu :
kebutuhan, keinginan, dan permintaan produk nilai, cost dan kepuasan,
pertukaran serta transaksi, hubungan dan jaringan, pasar, dan para pemasar
(Kotler & Keller, 2021).

Tujuan Pemasaran

Sebagaimana telah diketahui pada umumnya perusahaan bertujuan untuk
memaksimalkan laba dari hasil penjualan. Oleh sebab itu, untuk mencapai tujuan
yang diinginkan dari suatu perusahaan maka terlebih dahulu diketahui bagaimana

menyalurkan barang dengan tepat untuk mencapai laba maksimal.
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Manajemen Pemasaran
Menurut Kotler & Keller (2021) manajemen pemasaran merupakan ilmu dan
taktik untuk menentukan pasar kemudian menjangkau, mempertahankan serta
meningkatkan konsumen dengan membuat, menyerahkan, dan mengomunikasikan
nilai konsumen.
Bauran Pemasaran
Bauran Pemasaran sering disebut Marketing Mix atau 4P (Produk, Price,
Promotion, And Placement) adalah sebuah instrument dalam pemasaran yang
dapat digunakan oleh produsen sehingga konsumen dapat terpengaruh. Definisi
bauran pemasaran menurut Kotler & Keller (2021) yaitu perangkat pemasaran
yang baik mencakup produk, penetapan harga, promosi, distribusi kemudian
dikombinasikan untuk menghasilkan respon yang diinginkan oleh target pasar.
Unsur-unsur Bauran Pemasaran
Unsur-unsurnya terdiri dari  Product, Price, Place dan Promotion atau 4 P, yang
didefinisikan sebagai berikut (Kotler & Keller, 2021):
1.  Produk (Product)
2. Harga
a. Tujuan Penetapan Harga
b. Strategy dan Taktik Menetapkanan Harga
3. Lokasi

4.  Promosi (Promosi)
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Kerangka Konseptual
Untuk meneliti tentang strategi pemasaran yang dilakukan oleh Superindo
Kaliurang dalam memikat pelanggan sehingga menarik minat beli konsumen
menggunakan bauran pemasaran 4P yaitu produk, harga, tempat, promosi.

Penelitian ini membahas tentang pengaruh bauran pemasaran terhadap
minat pembelian konsumen di Superindo Kaliurang. Ada dua variabel dalam
penelitian ini, yaitu variabel Independen dan variabel Dependen. Variabel
Independen dalam penelitian ini adalah produk (X1), harga (X2), tempat (X3) dan
promosi (Xs) Variabel Dependen dalam penelitian ini adalah Minat pembelian

konsumen, penggunaan (Y).
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C.Metode Penelitian

Ruang Lingkup Penelitian
Ruang lingkup penelitian meliputi unit analisis, lokasi penelitian, dan durasi
penelitian. Sampel yang telah membeli barang di Superindo Kaliurang merupakan
unit analisis penelitian. Peneliti harus mencari sumber informasi dari lapangan
yang relevan dengan subjek yang diteliti, yaitu pengaruh Bauran Pemasaran
terhadap Terhadap Minat Beli Konsumen di Superindo Kaliurang. Penelitian ini
dilaksanakan di Daerah Istimewa Yogyakarta pada bulan April 2022 — Mei 2022.

Jenis Data
Penelitian ini menggunakan data primer. Data primer didapat dari sumber
pertama yang dilakukan dengan menyebarkan kuesioner online, kuesioner ini berisi
pertanyaan yang telah disusun sehingga mendapatkan data jawaban dari sampel.
Proses penyebaran kemudian mengumpulkan data dari sampel dengan
menggunakan Kuesioner sesuai dengan apa yang diteliti.

Definisi Operasional Variabel

1. Variabel Dependen (Y)
Variabel Dependen adalah Minat beli yang memilik empat indikatornya,
yaitu:

a.  Minat transaksional

b.  Minat referensial

c.  Minat preferensial

d.  Minat eksploratif
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2. Variabel Independen (X)
Variabel Independen adalah Bauran pemasaran. Dimensi bauran pemasaran
sebagai berikut:
a. Produk (X1)
b. Harga (X2)
c. Tempat (X3)
d. Promosi (X4)
Metode Pengumpulan Data
Data pada penelitian ini didapatkan melalui kuesioner teknik yang
digunakan untuk mendapatkan data primer. Kuesioner ini bersumber dari
Kuesioner Arisa dengan judul Pengaruh bauran pemasaran terhadap minat
Konsumen membeli produk UD.Bolu Salak Kenanga PadangSidimpuan
Pelaksanaan perolehan data ini yakni dengan menyebar kuesioner langsung
kepada sampel berdasarkan susunan pertanyaan atau kuesioner yang telah
dipersiapkan dengan mengacu kepada penelitian. Kuisioner berisi variabel Bauran
Pemasaran yang terdiri dari Produk, Harga, Promosi dan Distribusi dan variabel
minat beli konsumen.Kemudian dikumpulkan dengan cara menyebar kuesioner
dengan link google form. Setelah dikumpulkan, selanjutnya adalah mentabulasi

data di Microsoft Excel, sehingga data siap diolah di alat statistik SPSS.
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D.Hasil dan Pembahasan

Karakteristik Responden

Karakteristik Pelanggan Menurut Usia

Usia (Tahun) Frekuensi Persen (%o)
<20 15 14
20-30 44 40
31-40 30 27
> 40 21 19
Jumlah 110 100

Karakteristik Pelanggan Menurut Pendidikan

Pendidikan Frekuensi Persen (%)
SMU 53 48
Diploma 25 23
Sarjana 13 12
S2,S3 19 g
Jumlah 110 100

Karakteristik Pelanggan Menurut pekerjaan

Pekerjaan Frekuensi Persen (%o)
Pelajar / Mahasiswa 40 36
PNS 22 20
Wiraswasta 19 17
Lainnya 29 26
Jumlah 110 100

Karakteristik Pelanggan Menurut pendapatan/uang saku per bulan

pendapatan/uang saku per bulan Frekuensi Persen (%)
< Rp 1.000.000 30 27
Rp 1.000.000 — Rp 3.000.000 24 22
Rp 3.000.000 — Rp 5.000.000 20 18
> Rp 5.000.000 36 33
Jumlah 110 100
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Karakteristik Konsumen Menurut Frekuensi Beli dalam 1 bulan

Frekuensi Pembelian dalam 1 bulan Frekuensi Persen (%)
Hanya 1 Kali 50 45
2 —5 kali 38 35
> 5 Kali 22 20
Jumlah 110 100

Pembahasan Hasil Penelitian

1. Pengaruh Produk terhadap Minat Beli Konsumen

Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif Produk
ternadap Minat Beli Konsumen Superindo Kaliurang Yogyakarta. Hal ini
dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,001 < Signifikasi 0,05, dan besar
pengaruhnya sebesar 0,189. Nilai pada koefisien regresi menandakan bahwa
Produk memiliki pengaruh yang searah (positif) terhadap Minat Beli Konsumen,
artinya semakin baik Produk akan mampu meningkatkan Minat Beli Konsumen.
Hasil didukung oleh Abdul Latief (2018), Vivy Kristinae (2018) dan Verina dan
Jofita (2015) yang menyatakan bahwa Produk memiliki pengaruh positif dan

signifikan terhadap minat beli konsumen.

2. Pengaruh Harga terhadap Minat membeli Konsumen
Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif antara
Harga terhadap Minat Beli Konsumen Superindo Kaliurang Yogyakarta. Hal ini

dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,013 lebih dari 0,05, dan besar
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pengaruhnya sebesar 0,143. Nilai pada koefisien regresi menandakan bahwa
Harga memiliki pengaruh yang searah (positif) dan signifikan terhadap Minat Beli
Konsumen, artinya semakin baik Harga akan mampu meningkatkan Minat Beli
Konsumen.Hasil didukung oleh Abdul Latief (2018) dan Vivy Kristinae (2018)
yang menyatakan bahwa harga berpengaruh positif terhadap Minat Beli

Konsumen.

3. Pengaruh Tempat terhadap Minat membeli Konsumen

Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif antara
Tempat terhadap Minat Beli Konsumen Superindo Kaliurang Yogyakarta. Hal ini
dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,005 kurang darri 0,05, dan besar
pengaruhnya sebesar 0,127. Nilai pada koefisien regresi menandakan bahwa
Tempat memiliki pengaruh yang searah (positif) terhadap Minat Beli Konsumen,
artinya semakin baik Tempat akan mampu meningkatkan Minat Beli
Konsumen.Hasil didukung oleh Abdul Latief (2018) yang menyatakan bahwa

tempat berpengarus positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen.

4. Pengaruh Promosi terhadap Minat membeli Konsumen

Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif antara
Promosi terhadap Minat Beli Konsumen Superindo Kaliurang Yogyakarta. Hal ini
dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < Signifikasi 0,05, dan besar

pengaruhnya sebesar 0,702. Nilai pada koefisien regresi menandakan bahwa
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Promosi memiliki pengaruh yang searah (positif) terhadap Minat Beli Konsumen,
artinya semakin baik Promosi akan mampu meningkatkan Minat Beli Konsumen.

Hasil penelitian ini sama dengan hasil penelitian oleh Abdul Latief (2018), Vivy
Kristinae (2018) dan Verina dan Jofita (2015) yang menyatakan bahwa promosi

berpengaruh terhadap minat beli konsumen.
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E.Kesimpulan dan Saran

Kesimpulan

Pada penelitian ini, diperoleh hasil analisis dan pembahasan tentang

Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Minat Beli Konsumen di Superindo

Kaliurang. Maka penulis dapat menarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Produk berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada Superindo
Kaliurang

2.  Harga berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada Superindo
Kaliurang

3. Tempat berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada Superindo
Kaliurang

4. Promosi berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada Superindo

Kaliurang
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