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ABSTRAK 
 

Tiara Novianda/ 212018225/ 2022/ Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap 

Keputusan Pembelian pada Minimarket 212 Mart di Seberang Ulu II. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Bauran Pemasaran secara 

simultan dan parsial terhadap Keputusan Pembelian pada Minimarket 212 Mart di 

Seberang Ulu II. Penelitian ini menggunakan 100 sampel, teknik pengambilan sampel 

menggunakan teknik nonprobability sampling dengan cara purposive sampling. Jenis 

penelitian yang digunakan asosiatif, data yang digunakan merupakan data primer. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner. Teknik analisis yang 

digunakan adalah Regresi Linear Berganda , Uji F, Uji t dan Koefisien determinasi. 

Hasil analisis Regresi Linear Berganda variabel produk, harga, tempat, promosi, 

mempunyai koefisien regresi positif berarti bahwa produk, harga, tempat, promosi, 

mempunyai pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian. Hasil analisis uji F yang 

dilakukan menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan Bauran Pemasaran Jasa 

terhadap Keputusan Pembelian pada Minimarket 212 Mart di Seberang Ulu II. Hasil 

uji t secara parsial menunjukkan bahwa produk, harga, tempat dan promosi 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Analisis Koefisien 

Determinasi menunjukkan bahwa 81,9% perubahan terhadap Keputusan Pembelian  

disebabkan oleh besarnya kontribusi variabel bebas terhadap variabel terikat.  

 

Kata kunci : Bauran pemasaran, produk, harga, tempat, promosi dan 

keputusan pembelian 
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ABSTRACT 

Tiara Novianda/ 212018225/ 2022/ The Effect of Service Marketing Mix on 

Purchase Decision at Minimarket 212 Mart in Seberang Ulu II. 

 

This study aims to determine the effect of the service marketing mix simultaneously 

and partially on purchasing decisions at the 212 Mart Minimarket in Seberang Ulu 

II. This study used 100 samples, the sampling technique used a non-probability 

sampling technique by means of purposive sampling. The type of research used is 

associative, the data used is primary data. The data collection technique used is a 

questionnaire. The analysis technique used is Multiple Linear Regression, F test, t 

test and the coefficient of determination. The results of the Multiple Linear 

Regression analysis of product, price, place and promotion variables have a positive 

regression coefficient meaning that product, price, place and promotion have a 

positive influence on purchasing decisions. The results of the analysis of the F test 

conducted indicate that there is a significant influence of the Service Marketing Mix 

on Purchase Decisions at the 212 Mart Minimarket in Seberang Ulu II. Partial t test 

results show that product, price, place and promotion have a significant effect on 

purchasing decisions. Analysis of the Coefficient of Determination shows that 81,9% 

of changes in purchasing decisions are caused by the large contribution of the 

independent variables to the dependent variable. 

 

Keywords: marketing mix, products, prices, places, promotions and purchasing 

decisions 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi yang semakin pesat mempengaruhi era 

pemasaran saat ini. Pemasaran yang awalnya hanya menggunakan media 

tradisional bergeser pada media digital atau lebih dikenal dengan pemasaran 

digital.Masuknya dunia pemasaran pada era ini menjadikan banyak 

perusahaan berfikir keras dalam bertindak dan menetapkan strategi. Hal ini 

disebabkan oleh mudahnya akses informasi oleh konsumen dan semakin 

tingginya tingkat persaingan antar perusahaan yang memicu fenomena yang 

berubah-ubah setiap saat yang sulit untuk diprediksi. 

Menurut Kotler dan Keller Pemasaran adalah memenuhi kebutuhan 

dengan cara yang menguntungkan. Inti dari pemasaran adalah 

mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia  dan sosial. American 

Marketing Association (AMA) mendefinisikan pemasaran sebagai suatu fungsi 

organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, mengomunikasikan 

dan memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan 

pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku 

kepentingannya. Pemasar harus mengelola dengan baik setiap titik kontak 
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dengan pelanggan yaitu layout toko, desain kemasan, fungsi produk, 

pelatihan karyawan, metode pengiriman, dan logistik. 

Salah satu aspek yang harus diperhatikan sebuah perusahaan adalah 

konsumen mereka sendiri.Menurut Harman Malau (2017:217) perilaku 

konsumen merupakan tingkah laku tentang individu, kelompok, atau 

organisasi dan proses yang mereka gunakan untuk memilih, mengamankan, 

menggunakan, dan membuang produk, jasa, pengalaman, atau ide untuk 

kepuasan.  

Meskipun ada banyak faktor yang mempengaruhi dalam memahami 

perilaku konsumen, namun bagi perusahaan sudah merupakan keharusan 

untuk memahami perilaku konsumennya sehingga dengan demikian 

perusahaan dapat menetapkan kegiatan pemasarannya secara lebih tepat. 

Tercapainya tujuan perusahaan ditandai oleh jumlah konsumen yang 

melakukan pembelian atau transaksi terhadap produk sehingga kebutuhan 

produk tersebut merupakan pengarahan dari perilaku konsumen. Salah satu 

proses dari perilaku konsumen yaitu keputusan pembelian. Konsumen 

dihadapkan berbagai pilihan alternatif sehingga konsumen akan memutuskan 

untuk membeli produk berdasarkan pilihan yang ditentukan. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2016: 177) mendefinisikan bahwa 

keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen yaitu studi 
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tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, 

menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. 

Marketing mix terdiri atas empat komponen atau disebut 4P yaitu 

product, price, place dan promotion. Dari keempat alat pemasaran tersebut 

mencerminkan penjual terhadap alat pemasar yang tersedia untuk 

mempengaruhi pembeli. Dari sudut pandang pemasar, setiap alat pemasaran 

dirancang untuk memberikan manfaat kepada pelanggan. Jadi, perusahaan 

pemenang adalah perusahaan yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen / 

pelanggan secara ekonomis, mudah dan dengan komunikasi yang efektif. 

Perkembangan bisnis di era globalisasi yang sangat pesat membawa 

perubahan terhadap banyak hal. Salah satunya adalah perubahan dalam dunia 

bisnis ritel. Hal ini ditandai dengan berubahnya sistem pasar yang semula 

bersifat tradisional sekarang menjadi ritel dengan kriteria yang lebih spesifik 

seperti munculnya minimarket, departement store, pasar swalayan dan lain-

lain. Perubahan sistem tersebut membawa pengaruh terhadap pertimbangan 

konsumen dalam berbelanja dimana konsumen saat ini lebih mengutamakan 

pola berbelanja yang praktis dan murah serta tersedianya banyak jenis produk 

yang ditawarkan. 
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Toko ritel Islami sendiri sudah banyak beredar didunia khususnya di 

Indonesia. Karena gaya hidup konsumen yang berubah–ubah dalam 

memutuskan pilihan untuk berlangganan di toko ritel telah menciptakan 

pengembangan pengukuran baru dari toko ritel Islam yang telah dibuat dalam 

literatur (Jacobs, 2010). 

Tahun 2017 muncul lah Koperasi Syariah 212 yang dilatar belakangi 

dari aksi damai dalam kasus penistaan agama oleh salah satu gubernur di 

Indonesia.Mereka mulai mendirikan jaringan ritel yang bernafaskan Islami di 

bawah koperasi Syariah 212. Mereka menamakan gerai ritel tersebut dengan 

212 Mart yang pertama kali dibuka pada bulan mei 2017 di kota Bogor. 

Jaringan ritel ini telah mampu berkembang di Indonesia dengan lebih dari 100 

gerai dalam kurun waktu 9 bulan. 

212 MART adalah Brand Minimarket Koperasi Syariah 

212.Kepemilikan berjamaah, dikelola secara profesional dan terpusat untuk 

menjaga daya saingnya baik dari sisi jaringan distribusi, produk, harga 

maupun promo.Dalam menjalankan bisnisnya, 212 Mart memberikan lapak 

kepada pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) untuk dapat 

menjual produknya.Setiap waktu shalat, 212 Mart menutup gerai tokonya 

selama kurang lebih 15 menit. 
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Perkembangan koperasi syariah di Palembang belum banyak, karena 

lebih banyak koperasi konvensional, koperasi syariah selalu bekerja keras 

dalam melakukan pengelolaan terhadap sektor finansial yang ada. Pengelolaan 

sektor finansial ini pengumpulkan dana dari masyarakat untuk pembiayaan 

dan untuk memenuhi kebutuhan sebuah usaha kecil berbasis Islam sudah 

seharusnya mekanisme koperasi berdasarkan pada sistem syariah. 

Mudah untuk menemukan produk Islami di 212 mart, seperti : 

perlengkapan umroh, parfum non-alkohol dan siwak.Bahkan anda bisa 

menemukan buku-buku anak islami, buku tuntunan sholat dan beberapa buku 

bacaan islami lainnya.Dalam transaksi jual beli 212 mart menjual barang-

barang kebutuhan sehari-hari bahan pokok maupun kebutuhan yang 

diperlukan oleh konsumen yang berbelanja di 212 mart seperti beras, telur, 

minyak goreng, air mineral, makanan ringan dan lain-lain. Produk di 212 mart 

menjual produk yang halal yang berkerja sama dengan UMKM maupun 

warung-warung kecil dan tidak menjual produk seperti rokok, minuman keras, 

dan alat kontrasepsi.  

212 mart merupakan bisnis koperasi yang dikombinasi dalam usaha 

minimarket dengan akad mudharabah atau bagi hasil dalam pembagian 

keuntungan bersama anggota koperasi.Pembiayaan bersifat konsumtif dan 

pembiayaan bersifat produktif untuk pembagiannya. Ada pembeda para 

anggota koperasi yang berbelanja dan bukan anggota dalam melakukan 
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transaksi jual beli untuk keuntungan setiap melakukan transaksi di gerai 212 

mart. Pembiayaan yang dilakukan oleh 212 mart untuk kepentingan umat 

dalam pendanaan usaha kecil. Di samping peran tersebut 212 mart masih 

mempunyai peran untuk kemajuan bangsa dan negara dalam perekonomian 

berbasis syariah. 

Info yang Penulis dapat dari internet dijelaskan  bahwa 212 mart kalah 

bersaing dalam nilai merek dan pengunjungnya lebih sedikit dibandingkan 

dengan mart yang lainnya. Letak 212 mart dan juga cara promosinya dirasa 

kurang bisa menarik perhatian konsumen. Hal inilah yang menjadi pekerjaan 

rumah bagi pemilik 212 mart untuk lebih memperhatikan penyebaran lokasi 

dan cara promosi untuk meningkatkan penjualan serta agar dapat lebih 

menarik minat konsumen untuk berbelanja di 212 mart. 

(http://scholar.unand.ac.id/38933/2/BAB%20I.pdf) 
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Tabel I.1  

Alasan Konsumen Tidak Suka Berbelanja di 212 Mart  

No Pernyataan Jumlah(orang) 

1 Barang tidak beragam 3 

2 Harga lebih mahal 2 

3 Keberadaan sulit dicari 10 

4 Kurangnya promo penjualan 5 

 Jumlah 20 

Sumber : wawancara melalui whatsapp, 2021 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan sebagai berikut : 

Ada 3 orang yang mengatakan Barang tidak  beragam. Pernyataan 

barang kurang lengkap menggambarkan indikator variabel product dalam 

bauran pemasaran. Dalam bauran pemasaran peran produk (product) menjadi 

sangat penting karena perusahaan yang berhasil dalam pemasaran adalah yang 

dapat memberikan nilai tambahan pada produk yang mereka tawarkan, 

sehingga tidak hanya memberi kepuasan pada konsumen, tetapi juga memberi 

daya tarik lebih, agar konsumen lebih menyukai produk yang ditawarkan. 

Ada 2 orang yang mengatakan harga lebih mahal. Pernyataan harga 

lebih mahal menggambarkan indikator variabel price dalam bauran 

pemasaran. Mahal atau murahnya suatu barang itu memang relatif, tetapi 

konsumen cenderung akan membeli barang yang harganya sanggup mereka 

bayarkan.  
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Ada 10 orang yang mengatakan keberadaan sulit dicari. Pernyataan 

keberadaan sulit dicari menggambarkan indikator variabel place dalam 

bauran pemasaran. Place merupakan variabel yang penting karena walaupun 

minimarket memiliki produk yang baik namun lokasinya sulit dicari maka 

dirasa akan percuma. 

Ada 5 orang yang mengatakan kurang promo penjualan. Pernyataan 

kurangnya promo penjualan menggambarkan indikator variabel promotion 

dalam bauran pemasaran. Hal ini juga berpengaruh atas keputusan pembelian 

konsumen. Promosi harus dilakukan agar konsumen lebih mengenal serta 

merasa tertarik untuk berbelanja di 212 mart. 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Minimarket 212 Mart di Seberang Ulu II. 

B. Rumusan Masalah  

Dalam proses penelitian yang dilakukan, penulis telah mengumpulkan 

masalah- masalah yang dihadapi oleh 212 mart. Adapun masalah-masalah 

yang dihadapi yaitu sebagai berikut : 

1. Adakah pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian di 

minimarket 212 mart Seberang Ulu II? 

2. Adakah pengaruh product (produk) terhadap keputusan pembelian di 

minimarket 212 mart Seberang Ulu II? 
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3. Adakah pengaruh price (harga) terhadap keputusan pembelian di 

minimarket 212 mart Seberang Ulu II? 

4. Adakah pengaruh place (tempat) terhadap keputusan pembelian di 

minimarket 212 mart Seberang Ulu II? 

5. Adakah pengaruh promotion (promosi) terhadap keputusan pembelian di 

minimarket 212 mart Seberang Ulu II? 

 

C. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan dengan perumusan masalah penelitian di atas , maka 

tujuan dari penelitian ini adalah :  

1. Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan 

pembelian di minimarket 212 mart Seberang Ulu II. 

2. Untuk mengetahui pengaruh product (produk) terhadap keputusan 

pembelian di minimarket 212 mart Seberang Ulu II. 

3. Untuk mengetahui pengaruh price (harga) terhadap keputusan pembelian di 

minimarket 212 mart Seberang Ulu II. 

4. Untuk mengetahui pengaruh place (tempat) terhadap keputusan pembelian 

di minimarket 212 mart Seberang Ulu II. 

5. Untuk mengetahui pengaruh promotion (promosi) terhadap keputusan 

pembelian di minimarket 212 mart Seberang Ulu II. 
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D. Manfaat Penelitan  

1. Bagi penulis, diharapkan akan memperoleh pengetahuan, menambah 

wawasan, serta untuk belajar memecahkan permasalahan secara ilmiah.  

2. Bagi almamater, diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai 

data tambahan dan dokumentasi guna melengkapi sarana yang diperlukan 

dalam penyediaan bahan studi bagi pihak-pihak yang berkepentingan. 

3. Bagi perusahaan, diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan acuan 

untuk memahami kekurangan dan menemukan strategi yang tepat agar 

dapat mempertahankan perusahaan.  
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