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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh faktor bauran
pemasaran 4P yang terdiri dari produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap
keputusan pembelian konsumen di Swalayan X. Bauran pemasaran 4P tersebut
merupakan strategi pemasaran dasar yang paling penting dalam kegiatan bisnis.
Penelitian ini merupakan penelitian pendekatan kuantitatif dengan metode survei
melalui penyebaran kuesioner kepada konsumen yang pernah berbelanja di
Swalayan X setidaknya dua kali selama periode Maret 2024 hingga Februari 2025,
dengan sampel sejumlah 100 responden berdasarkan rumus Rao Purba. Analisis
data dilakukan dengan menggunakan sofiware SPSS versi 25. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa variabel harga paling dominan mempengaruhi keputusan
pembelian berdasarkan nilai koefisien regresi tertinggi. Berdasarkan uji t, variabel
produk, harga, dan lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan nilai t hitung lebih besar dari t tabel. Sementara itu, variabel
promosi tidak berpengaruh secara signifikan dengan nilai t hitung kurang dari t
tabel. Hasil uji F, menunjukkan bahwa besar nilai F hitung lebih besar dari F tabel
dengan nilai signifikansi 0,000. Artinya, variabel bauran pemasaran 4P secara
bersamaan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.
Dengan besar pengaruh variabel X terhadap keputusan pembelian ditunjukkan oleh
nilai koefisien determinasi (R?) sebesar 72,2%. Dengan demikian, seluruh hipotesis
dalam penelitian ini diterima kecuali pada pengaruh variabel promosi terhadap
keputusan pembelian konsumen di Swalayan X.

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Produk, Harga, Lokasi, Promosi, Keputusan
Pembelian

XV



ABSTRACT

This study aims to analyze the influence of the 4P marketing mix factors
consisting of product, price, place, and promotion on consumer purchasing
decisions at Supermarket X. The 4P marketing mix represents one of the most
fundamental marketing strategies in business activities. This research employs a
quantitative approach using a survey method by distributing questionnaires to
consumers who have shopped at Supermarket X at least twice during the period
from March 2024 to February 2025. The sample consisted of 100 respondents,
determined using the Rao Purba formula. Data analysis was performed using SPSS
software version 25. The results show that the price variable has the most dominant
influence on purchasing decisions, as indicated by the highest regression coefficient
value. Based on the t-test results, the product, price, and place variables
significantly influence purchasing decisions, as their calculated t-values are greater
than the t-table values. Meanwhile, the promotion variable does not significantly
influence purchasing decisions, as its calculated t-value is lower than the t-table
value. The results of the F-test indicate that the calculated F-value is greater than
the F-table value, with a significance level of 0.000. This means that the 4P
marketing mix variables simultaneously have a significant influence on consumer
purchasing decisions. The magnitude of the influence of the independent variables
(X) on purchasing decisions is indicated by the coefficient of determination (R?)
value of 72.2%. Therefore, all hypotheses in this study are accepted, except for the
effect of the promotion variable on consumer purchasing decisions at Supermarket
X

Keywords: Marketing Mix, Product, Price, Place, Promotion, Purchasing Decision
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Bisnis ritel di Indonesia saat ini kian berkembang dan mudah ditemukan
disekitar kita. Perkembangannya saat ini mencapai 4,7% hingga 4,8% dari kuartal
sebelumnya menurut Ketua Asosiasi Perusahaan Ritel Indonesia (Aprindo) Roy
Nicolas Mandey (Rhamadanty, 2024). Ritel sendiri merupakan aktivitas bisnis yang
didalamnya terdapat penjualan barang dan jasa kepada konsumen untuk berbagai
kepentingan baik pribadi, keluarga, maupun rumah tangga (Sunyoto & Mulyono,
2022). Selain menyediakan produk secara eceran, ritel juga melakukan
penyimpanan stok dalam prosesnya. Bisnis ritel tersebut erat kaitannya dengan
kebutuhan manusia, tentunya dalam pemenuhan kebutuhan sehari-hari.

Salah satu bentuk dari bisnis ritel adalah swalayan yang merupakan bisnis
ritel modern. Swalayan merupakan toko yang menjual berbagai jenis produk mulai
dari produk kemasan, pakaian, produk kecantikan, barang elektronik, dan
kebutuhan lainnya. Swalayan ini menjual berbagai produk baik dalam jumlah
eceran ataupun juga menyediakan dalam bentuk dus/pack. Dalam KBBI, swalayan
diartikan sebagai pelayanan sendiri oleh pembeli dikarenakan perusahaan tidak
menyediakan pramuniaga. Menurut Suyatna (2021), pasar swalayan merupakan
pasar modern dengan konsep pembeli memilih sendiri barang yang akan dibeli.
Dikenal memiliki ruang yang lebih besar dari pada pasar tradisional dengan barang
yang dijual beragam mulai dari peralatan dapur, alat tulis, barang elektronik, dan
hiasan rumah. Adapun dikutip dalam buku yang berjudul “Merancang yang Akan

Dibuang” oleh Suyatna (2021) dijelaskan bahwa swalayan memiliki ciri-ciri seperti



sistem operasi yang melayani sendiri, jumlah barang yang tinggi, margin yang
sedikit, biaya rendah, dan dengan fungsi utama memenuhi kebutuhan konsumen.
Kebutuhan konsumen tersebut seiring waktu semakin meningkat dengan dibarengi
pertumbuhan penduduk dan ekonomi yang mengakibatkan permintaan produk
dalam pemenuhan kebutuhan masyarakat (Idhom, 2023). Oleh karena itu, tidak
heran lagi jika bisnis ritel modern ini banyak ditemukan dimanapun saat ini.

Banyaknya swalayan ini menjadikan pilihan bagi konsumen dalam berbelanja
sekaligus menjadi tantangan besar bagi setiap perusahaan swalayan untuk
berkompetisi menarik perhatian konsumen dan mempertahankan pelanggan tetap.
Persaingan dari jenis ritel swalayan ini sangat tinggi dan tidak bisa dipungkiri lagi.
Contohnya seperti yang terjadi di sekitar Pasar Induk Godean yang terdapat
beberapa toko, toserba, dan swalayan di satu kawasan tersebut. Dalam radius 2 km
dari Pasar Induk Godean terdapat kurang lebih 8 (delapan) swalayan. Hal tersebut
menjadi tantangan besar bagi setiap swalayan dalam meraih hati pelanggan agar
berbelanja di swalayan masing-masing. Sehingga pelaku usaha perlu menentukan
strategi pemasaran yang tepat. Seperti menawarkan produk atau jasa sesuai
kebutuhan konsumen dengan memperhatikan faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen seperti kualitas produk, kenyamanan pada saat
berbelanja, dan harga jual produk agar dapat mempengaruhi perilaku konsumen
(Ramadhan et al., 2024).

Pemasaran merupakan proses dalam menciptakan, mengkomunikasikan, dan
memberikan nilai pada pelanggan untuk memuaskan kebutuhan mereka dan
mencapai tujuan perusahaan (Susanto, 2024). Pemasaran penting dalam hal ini,

karena perusahaan dapat dengan mungkin memahami target pasar dan apa yang



dibutuhkan oleh konsumen/pelanggan seperti tren, preferensi, dan kebutuhan apa
yang dapat perusahaan penuhi. Selain itu, perusahaan dapat membangun dan
memperkuat citra perusahaan melalui berbagai media seperti pemanfaatan media
sosial maupun iklan tradisional yang dapat mempengaruhi opnini publik. Dengan
pemasaran, dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan dapat menciptakan
keunggulan kompetitif yang berkelanjutan (Susanto, 2024). Untuk itu penting bagi
perusahaan dalam mengetahui strategi pemasaran yang efektif dalam
mempertahankan pelanggan dan meningkatkan pengalaman konsumen baru.

Pemasaran merupakan pondasi yang sangat diperlukan bagi kesuksesan
bisnis di era modern ini. Terutama di era digital sekarang, dengan memanfaatkan
kemudahan komunikasi terhadap pelanggan. Sehingga dapat dikatakan bahwa
pemasaran selain berkaitan dengan penjualan juga berkaitan dengan menciptakan
hubungan yang berkelanjutan dengan para pelanggan (Susanto, 2024). Dalam bisnis
modern ini, peran pemasaran dapat membantu perusahaan dalam memahami pasar
dan kompetitor terkait peluang dan ancaman di pasar serta dapat mengembangkan
strategi yang tepat dan efektif. Strategi pemasaran yang baik dirancang dengan
memperhatikan pasarnya yaitu segmentasi pasar, targeting pasar, dan analisis
konsumen (Susanto, 2024). Dengan pemahaman target pasar yang tepat, segmentasi
pasar yang menjanjikan, serta memahami perilaku dan preferensi konsumen
memungkinkan tepatnya strategi dengan hasil yang diinginkan. Dikarenakan,
wawasan yang luas diperoleh dari hasil analisis terhadap konsumen.

Salah satu strategi yang dapat digunakan oleh pemilik usaha terutama dalam
bisnis ritel untuk mempengaruhi perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan

pembelian menurut Sundari & Syaikhudin (2021), yaitu dengan menciptakan nilai



tambah dari sisi produk yang berkualitas, unik, dan keberagaman produk; dari sisi
harga yang ditawarkan murah, sesuai dengan kualitas, atau malah lebih mahal dari
harga yang ditetapkan pesaing; dari segi lokasi swalayan yang strategis; dari segi
pelayanan konsumen yang baik dalam berbagai layanan; dan dari sisi suasana toko
pada saat berbelanja di swalayan yang membuat pembeli nyaman dan aman. Hal
tersebut diyakini dapat memberikan nilai tambah bagi pelaku usaha terutama untuk
menarik perhatian pelanggan dan berpengaruh pada pengambilan keputusan
pembelian konsumen. Dikarenakan perilaku konsumen merupakan perilaku yang
terlibat dalam berbagai hal mulai dari perencanaan pembelian hingga penentuan
produk yang diharapkan dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
Untuk itu penting bagi pelaku usaha dalam melakukan analisis konsumen dan
memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
(Putri & Sulistiyani, 2024). Hal tersebut dapat dilakukan dengan berbagai cara
seperti survei, wawancara, observasi, dan analisis data untuk memahami perilaku
dan preferensi mereka. Untuk itu mengapa penelitian ini perlu dilakukan.

Adapun salah satu swalayan yang berada di antara banyaknya persaingan
bisnis ritel modern yang ada saat ini yaitu Swalayan X. Swalayan ini terus
melakukan ekspansi hingga saat ini memiliki wilayah yang cukup luas. Perluasan
tersebut menjadikan banyak perubahan seperti suasana berbelanja yang baru dan
bertambahnya pula koleksi produk yang terdapat di swalayan tersebut. Sehingga
swalayan ini menyediakan berbagai macam produk kebutuhan sehari-hari dengan
cukup beragam dan lengkap. Dengan lokasinya yang strategis dan keberagaman
produk yang dimiliki, menjadikan swalayan ini memiliki peluang besar dalam

menarik perhatian konsumen. Selain itu, produk yang beragam, lokasi yang



strategis, penerapan harga yang bersaing dan banyak ulasan mengatakan harga
murah, adanya promo rutin yang terus diadakan, serta terdapat program loyalitas
seperti membership dengan keuntungan yang akan didapatkan oleh konsumen
merupakan beberapa strategi yang terlihat digunakan oleh swalayan tersebut.

Berdasarkan observasi tersebut, maka dilakukan penelitian awal dengan
menggunakan kuesioner pra survei atau survei pendahuluan untuk memahami
perilaku konsumen lebih lanjut dalam keputusan pembelian di swalayan. Adapun
kuesioner pra survei dibagikan secara daring dengan 23 responden yang
memberikan tanggapan, 3 diantaranya belum pernah berbelanja di Swalayan X
selama periode Maret 2024 hingga Februari 2025. Sehingga hanya 20 responden
yang pernah berbelanja di Swalayan X, dengan rata-rata kunjungan berbelanja < 1
sampai 2 kali dalam 1 (satu) bulan untuk berbelanja produk berupa makanan olahan
dan kemasan, barang rumah tangga, perlengkapan alat tulis dan komputer, produk
kecantikan, obat-obatan dan perawatan pribadi, serta produk fashion. Diperoleh
hasil bahwa alasan terbanyak dari 20 responden memilih berbelanja di swalayan
tersebut dapat dilihat pada tabel 1.1 berikut. Dengan catatan bahwa setiap
responden dapat memilih 2 faktor utama.

Tabel 1. 1 Alasan Konsumen Memilih Berbelanja di Swalayan X

No Faktor Jumlah Responden | Persentase
1 | Lokasi yang strategis 14 70%
2 | Produk lengkap dan beragam 11 55%
3 | Harga murah dan terjangkau 6 30%
4 | Suasana berbelanja yang nyaman 2 10%
5 | Diskon 1 5%

Sumber: Analisis (2025)
Dapat dilihat bahwa alasan responden melakukan pembelian di Swalayan X

dikarenakan lokasi dan lengkapnya produk yang disediakan oleh Swalayan X.



Sedangkan untuk faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian berbelanja di
swalayan menurut responden adalah sebagai berikut.

Tabel 1. 2 Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen
Berbelanja di Swalayan

No Faktor Jumlah Responden | Persentase
1 | Kelengkapan Produk 14 70%
2 | Harga 13 65%
3 | Lokasi 13 65%
4 | Kualitas Produk 8 40%
5 | Promosi 6 30%
6 | Suanasa Swalayan 5 25%
7 | Kualitas Pelayanan 4 20%

Sumber: Analisis (2025)
Diperoleh bahwa faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen di swalayan menurut responden adalah pada faktor kelengkapan produk.
Dapat diartikan bahwa banyak konsumen memilih swalayan dengan
mengutamakan kelengkapan produknya diantara faktor lainnya seperti harga, lokasi,
promosi, dan sebagainya.

Sehingga dari hasil pra survei tersebut dapat disimpulkan bahwa produk,
harga, lokasi, dan promosi merupakan 4 (empat) faktor teratas yang mempengaruhi
pembelian konsumen berbelanja di swalayan. Keempat faktor tersebut
menunjukkan bauran pemasaran 4P (product, price, place, dan promotion) yang
umum didengar dalam strategi pemasaran, karena memiliki peran dalam keputusan
pembelian konsumen dalam berbelanja di swalayan. Untuk itu, perlu dilakukan
penelitian lebih lanjut dalam mengidentifikasi pengaruh faktor bauran pemasaran
4P terhadap keputusan pembelian baik secara parsial maupun secara bersamaan dan
untuk mengidentifikasi faktor mana yang paling dominan diantara bauran
pemasaran 4P tersebut dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di

Swalayan X.



Pendapat dari 20 reponden tersebut dalam mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen di Swalayan X, sejalan dengan penelitian-penelitian
terdahulu yang berkaitan dengan faktor apa yang mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Seperti penelitian yang dilakukan oleh Azroy et al. (2024)
pada Kiky Swalayan Tambilahan dengan menggunakan metode regresi linier
berganda dan uji hipotesis berupa koefisien determinasi (R?), uji statistik t, dan uji
statistik F. Diperoleh hasil bahwa faktor lokasi dan keberagaman produk
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Kiky
Swalayan Tambilahan. Swalayan yang berada di lokasi strategis dapat
mempengaruhi aksesibilitas toko dan mempengaruhi sudut pandang konsumen
terkait kemudahan berbelanja. Sedangkan keberagaman produk dapat memberikan
pilihan bagi konsumen secara luas dan sebagai daya tarik toko terhadap konsumen
atas beragamnya produk yang disediakan.

Penelitian yang dilakukan oleh Ramadhan ef al. (2024) dengan menggunakan
metode regresi linier berganda dan uji hipotesis berupa uji t, uji F, dan R?
ditemukan bahwa kelengkapan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di Planet Midi Swalayan. Kelengkapan produk ini semakin
banyak akan semakin baik dan menjadi daya tarik bagi konsumen untuk melakukan
pembelian di toko tersebut.

Terdapat juga penelitian yang dilakukan dengan menggunakan metode regresi
linier berganda, uji t, uji F, dan uji R> menyatakan bahwa harga dan kualitas
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,
sedangkan keberagaman produk memiliki pengaruh positif namun tidak signifikan

di Supermarket Syariah Kota Singkawang (Hendrawan et al., 2024). Dilihat dari



sisi harga, Supermarket Syariah menetapkan harga produk yang masih terjangkau
dibandingkan dengan toko lainnya. Sedangkan dari segi kualitas pelayanan yang
diberikan oleh pramuniaga di supermarket sangat ramah sehingga memberikan
kesan baik pada pelanggan. Adapun dari segi keberagaman produk meskipun
berpengaruh positif tapi tidak signifikan diartikan bahwa lengkap atau tidaknya
produk yang dijual oleh supermarket tersebut pelanggan akan tetap melakukan
pembelian di supermarket tersebut.

Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu tersebut, dapat dikatakan bahwa
setiap swalayan memiliki faktor yang berpengaruh dalam mempengaruhi keputusan
pembelian baik signifikan maupun tidak serta dapat tidak sama antarswalayan.
Untuk itu perlunya penelitian berbagai faktor guna mengetahui faktor mana yang
paling berpengaruh secara signifikan dan dominan dalam mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen di Swalayan X menggunakan metode regresi linier berganda
dan uji hipotesis berupa uji t, uji F, dan koefisien determinasi (R*). Sehingga dapat
menjadi masukan perbaikan strategi pemasaran perusahaan agar lebih tepat dan
efektif dalam menarik perhatian pelanggan supaya tetap dapat berbelanja di
swalayan tersebut maupun dapat menarik konsumen baru.

Meskipun dari beberapa strategi pemasaran yang sudah baik diterapkan, jika
unsur bauran pemasaran ritel atau sering dikenal dengan refail marketing mix belum
terlaksana dengan maksimal maka akan tidak menarik bagi konsumen. Seperti yang
dikatakan oleh Pratiwi et al. (2019) dalam penelitiannya bahwa meskipun sebuah
swalayan sudah menerapkan strategi pemasaran guna mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen, jika itu tidak berhasil dalam menarik masyarakat luas untuk

belanja di swalayan. Maka dapat disebabkan oleh unsur bauran pemasaran ritel



yang belum sepenuhnya terlaksana dengan maksimal. Dalam penelitiannya
dicontohkan seperti kelengkapan produk yang kurang, menjadikan konsumen tidak
memiliki pilihan produk akan membuat tidak menarik bagi konsumen. Selain itu
dari sisi promosi yang jarang dilakukan seperti pembagian brosur promo. Sehingga
konsumen hanya berbelanja sesuai yang diinginkan tanpa tertarik untuk membeli
produk kebutuhan lainnya.

Sehingga tidak dapat dihindari lagi bahwa strategi pemasaran yang tepat
memang penting dan menjadi tujuan utama dalam meraih tujuan bisnis. Persaingan
yang kian ketat antar bisnis ritel, memerlukan strategi yang tepat. Salah satunya
yaitu dengan mengkombinasikan strategi pemasaran berupa bauran pemasaran ritel.
Bauran pemasaran ritel merupakan sebuah strategi pemasaran dasar yang
mengkombinasikan beberapa unsur atau elemen untuk dapat menarik perhatian
konsumen. Menurut Yanti (2024), dalam bauran pemasaran terdapat empat variabel
(4P) berupa product (produk), price (harga), place (lokasi), dan promotion
(promosi). Keempat variabel tersebut yang tergabung dalam bauran pemasaran
berdasarkan penelitian-penelitian sebelumnya, terbukti berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Adapun penelitian tersebut
seperti yang telah dilakukan oleh Yanti (2024), Faustina & Maryati (2023), dan
Kojongian et al. (2021) yang menyatakan bahwa bauran pemasaran memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen secara signifikan. Selain itu,
strategi pemasaran dengan menggunakan bauran pemasaran ini dikatakan efektif
sebagai penunjang pemasaran dan dapat meningkatkan laba bisnis berdasarkan

penelitian yang sudah dilakukan sebelumnya (Samakmur & Vebrina, 2021).



Untuk itu, peneliti memiliki ketertarikan pada penelitian ini dengan tujuan
untuk mengidentifikasi faktor apa saja yang dapat dan dominan dalam
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Swalayan X menggunakan
metode analisis data berupa regresi linier berganda dan uji hipotesis berupa uji t, uji
F, dan koefisien determinasi (R?). Dengan faktor yang menjadi perhatian peneliti di
antara variabel bauran pemasaran 4P tersebut. Dikarenakan, bauran pemasaran 4P
merupakan strategi bauran pemasaran dasar. Apabila keempat elemennya
dikombinasikan dengan tepat, dapat membantu perusahaan dalam merancang
strategi pemasaran yang efektif dalam memenuhi tujuan bisnis dan kebutuhan
konsumen (Daud & Sarmiati, 2023). Sehingga peneliti mengambil judul penelitian
“ANALISIS FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN
PEMBELIAN KONSUMEN DI SWALAYAN (STUDI KASUS: KONSUMEN
SWALAYAN X)”.

1.2. Pertanyaan Penelitian
Adapun pertanyaan penelitian dalam penelitian yang akan dilakukan ini

berdasarkan latar belakang masalah yang ada adalah sebagai berikut.

1.  Apakah faktor bauran pemasaran 4P (product, price, place, & promotion)
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen di
Swalayan X?

2.  Faktor manakah di antara bauran pemasaran 4P (product, price, place, &
promotion) yang memiliki pengaruh paling dominan terhadap keputusan

pembelian konsumen di Swalayan X?
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1.3.

1.4.

Apakah bauran pemasaran 4P (product, price, place, & promotion)
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian konsumen di
Swalayan X dan seberapa besar kontribusi pengaruhnya?

Tujuan Penelitian

Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut.

Untuk menganalisis faktor bauran pemasaran 4P dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen di Swalayan X secara parsial.

Untuk mengidentifikasi faktor bauran pemasaran 4P yang memiliki pengaruh
paling dominan terhadap keputusan pembelian konsumen di Swalayan X.
Untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran 4P secara simultan terhadap
keputusan pembelian konsumen di Swalayan X serta besarnya kontribusi
perngaruh tersebut secara bersamaan.

Manfaat Penelitian

Manfaat dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut.

Dapat menambah wawasan dan pengetahuan terkait dengan pemasaran
terutama konsep bauran pemasaran yang berkaitan dengan keputusan
pembelian konsumen pada swalayan atau bisnis ritel lainnya.

Dapat menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya yang ingin membahas
terkait bauran pemasaran 4P dan faktor keputusan pembelian konsumen di
swalayan atau ritel lainnya.

Dapat memberikan gambaran terkait pengaruh bauran pemasaran 4P dalam
mempengaruhi perilaku pembelian konsumen di Swalayan X, baik secara

parsial maupun bersamaan.
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4.  Dapat membantu mengidentidikasi faktor bauran pemasaran 4P mana yang
memiliki pengaruh paling dominan terhadap keputusan pembelian konsumen
di Swalayan X.

5. Dapat dijadikan sebagai rujukan bagi Swalayan X dalam pengembangan
strategi pemasaran. Terutama dalam hal menganalisis perilaku konsumen itu
sendiri supaya sesuai dengan perilaku dan preferensi konsumen.

1.5. Batasan Penelitian
Penelitian ini menggunakan batasan sebagai berikut.

1. Penelitian hanya dilakukan pada konsumen Swalayan X.

2. Penelitian dilaksanakan pada rentang waktu Februari hingga Juni 2025.

3. Sampel yang digunakan merupakan responden (konsumen) yang telah
melakukan pembelian di Swalayan X setidaknya 2 (dua) kali selama periode
Maret 2024 hingga Februari 2025.

1.6. Sistematika Penelitian
Pada bagian ini, berisikan informasi dari setiap bab yang terdapat dalam

penelitian. Adapun dalam bab satu berisikan identifikasi permasalahan pada latar

belakang beserta pertanyaan penelitian yang dapat menjawab tujuan dilakukannya
penelitian. Identifikasi permasalahan tersebuat dilakukan dengan berbagai kajian
litaratur, kuesioner pendahuluan yang disebarluaskan secara online, dan
pengamatan secara langsung. Pada bab dua, berisikan penelitian terdahulu dan teori
yang menjadi landasan dalam melakukan penelitian. Selanjutnya pada bab tiga,
berisikan metode penelitian yang digunakan untuk menyelesaikan permasalahan
yang telah diidentifikasi. Bab empat berisikan hasil pengolahan data beserta analisis

dan pembahasan mulai dari gambaran umum demografi responden hingga
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pembahasan hipotesis menggunakan analisis statistik. Bab terakhir yaitu bab lima,
memuat kesimpulan dari keselurusan isi penelitian ini beserta dengan saran yang
diberikan oleh peneliti kepada pihak swalayan atau dalam bidang ritel lainnya

maupun peneliti selanjutnya.
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5.1.

BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan pada bab

sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut.

1.

5.2.

Bauran pemasaran 4P yang terdiri dari produk, harga, lokasi, dan promosi
berdasarkan uji t terdapat tiga variabel yang berpengaruh secara signifikan
yaitu produk, harga, dan lokasi dengan signifikansi sebesar 0,000 (< 0,05) dan
nilai t hitung masing-masing 4,153; 3,714; dan 3,883 (> t tabel 1,98525).
Sedangkan variabel promosi tidak berpengaruh secara signifikan dengan nilai
t hitung sebesar 0,131 (< t tabel 1,98525) dan signifikansi sebesar 0,896
(>0,05).

Faktor paling dominan diantara bauran pemasaran 4P adalah harga
berdasarkan nilai koefisien regresi tertinggi dengan besar koefisien regresi
0,401.

Hasil uji F menunjukkan nilai F hitung sebesar 61,541 (> F tabel 2,47) dengan
besar signifikansi 0,000. Artinya, secara bersamaan bauran pemasaran 4P
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di Swalayan X secara
signifikan. Dengan besar pengaruhnya berdasarkan nilai koefisien
determinasi sebesar 72,2%.

Saran

Berdasarkan penelitian beserta dengan analisis dan pembahasan yang sudah

dilakukan, dengan ini peneliti memberikan saran sebagai berikut.
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Berdasarkan hasil penelitian ini diketahui bahwa variabel produk, harga, dan
lokasi yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen di swalayan secara
signifikan dengan variabel harga merupakan faktor yang paling dominan.
Maka, penelitian ini dapat menjadi masukan bagi pihak Swalayan X untuk
mempertahankan dan meningkatkan keragaman, kualitas dan jaminan produk;
harga yang terjangkau dan sesuai dengan kualitas produk; serta memastikan
lokasi selalu bersih, nyaman, dan memberikan kemudahan akses bagi
konsumen. Dengan mengoptimalkan ketiga faktor tersebut diharapkan dapat
membantu meningkatkan daya tarik dan loyalitas konsumen.

Bagi Peneliti Selanjutnya, penelitian ini dapat dijadikan sebagai rujukan pada
penelitian terkait. Dapat juga menambahkan pengujian statistik lain seperti
pada uji heteroskedastisitas. Dapat juga melakukan penelitian serupa dengan
menggunakan pendekatan analisis yang berbeda seperti dengan regresi robust
atau dengan alat pengolahan data yang berbeda. Selain itu peneliti dapat juga
melakukan eksplorasi terkait variabel independen lain yang memiliki potensi
memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di Swalayan

X yang tidak termasuk dalam penelitian ini.
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