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ABSTRAK 

Rara Jovita Austrinnia, Diah Isnaini Asiati, Maidiana Astuti Handayani / Pengaruh Produk, 

Harga, Promosi, dan Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian Laptop Merek Hewlett-

Packard (HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab 

Lematang Ilir (PALI).  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh produk, harga, promosi, dan distribusi 

terhadap keputusan pembelian Laptop merek Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di 

Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir. Jenis penelitian yang digunakan 

asosiatif, Variabel yang digunakan keputusan pembelian, produk, harga, prpmosi dan distribusi. 

Penelitian ini menggunakan 100 sampel, teknik pengambilan sampel menggunakan teknik 

Purposive sampling. Data yang digunakan merupakan data primer. Teknik pengumpulan data yang 

digunakan adalah kuesioner. Teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier bergand. 

Hasil pengujian secara bersam-sama membuktikan bahwa terdapat pengaruh signifikan produk, 

harga, promosi dan distribusi terhadap keputusan pembelian Laptop merek Hewlett-Packard (HP) 

Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir. Hasil uji 

secara parsial membuktikan bahwa produk, harga dan distribusi masing-masing berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian dan promosi berpengaruh tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Koefisien determinasi produk, harga, promosi dan distribusi sebesar 93% 

mampu berkontribusi terhadap keputusan pembelian Laptop merek Hewlett-Packard (HP) Pada 

Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir. 

Kata kunci : Bauran Pemasaran dan Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

Rara Jovita Austrinnia, Diah Isnaini Asiati, Maidiana Astuti Handayani/ The Influence of 

Product, Price, Promotion and Distribution on the Decision to Purchase a Hewlett-Packard 

(HP) Brand Laptop in the Community in Talang Ubi District, Penukal Abab Lematang Ilir 

Regency (PALI). 

 

This study aims to determine the influence of product, price, promotion, and distribution on 

purchasing decisions for Hewlett-Packard (HP) brand laptops in the community in Talang Ubi 

District, Penukal Abab Lematang Ilir Regency. The type of research used is associative, the 

variables used are purchasing decisions, product, price, promotion and distribution. This study 

used 100 samples, the sampling technique used Purposive sampling technique. The data used are 

primary data. The data collection technique used is a questionnaire. The analysis technique used 

is multiple linear regression analysis. The results of the test together prove that there is a 

significant influence of product, price, promotion and distribution on purchasing decisions for 

Hewlett-Packard (HP) brand laptops in the community in Talang Ubi District, Penukal Abab 

Lematang Ilir Regency. The results of the partial test prove that product, price and distribution 

each have a significant influence on purchasing decisions and promotion has no significant 

influence on purchasing decisions. The coefficient of determination of product, price, promotion 

and distribution of 93% is able to contribute to the purchasing decision of Hewlett-Packard (HP) 

brand laptops in the community in Talang Ubi District, Penukal Abab Lematang Ilir Regency. 

 

Keywords: Marketing Mix and Purchasing Decisions 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pemasaran adalah proses menciptakan, mendistribusikan, 

mempromosikan, dan menetapkan harga barang, jasa dan gagasan untuk 

memfasilitasi relasi pertukaran yang memuaskan dengan para pelanggan dan 

untuk membangun dan mempertahankan relasi yang positif dengan para 

pelanggan dan untuk membangun dan mempertahankan relasi yang positif 

dengan para pemangku kepentingan dalam lingkungan yang dinamis (Tjiptono 

dan Diana, 2020:03). 

Salah satu masalah yang sering dibahas dalam pemasaran adalah 

perilaku konsumen. Dalam menjalankan bisnis perusahaan harus mampu 

melihat perubahan perilaku konsumen untuk memperbaiki strategi pemasaran 

yang mereka lakukan, karena salah satu tujuan dari pemasaran yaitu untuk 

mengetahui dan memahami sifat pembeli sehingga produk yang ditawarkan 

oleh Perusahaan dapat laku terjual dan konsumen loyal terhadap produk yang 

dihasilkan. Perilaku konsumen merupakan sebuah konsep studi yang mengkaji 

cara kerja individu sebagai pembeli, mulai dari mencari, memilih, membeli, 

menggunakan, sampai menilai produk atau layanan supaya bisa memenuhi 

kebutuhan dan hasrat mereka (Adrian, dkk 2022:2). 

Dalam perilaku konsumen, pemasar selalu menginginkan berakhir 

sampai pada keputusan pembelian. Keputusan pembelian merupakan sebuah 

1 



2 

 

 

 

proses pengambilan keputusan yang diawali dengan pengenalan masalah 

kemudian mengevaluasinya dan memutuskan produk yang paling sesuai 

dengan kebutuhan (Adrian, dkk 2022:112). Keputusan pembelian adalah 

keputusan pembeli tentang merek mana yang akan dibeli. Proses pengambilan 

keputusan yang rumit sering melibatkan beberapa keputusan. Keputusan ini 

melibatkan pilihan antara dua tau lebih alternatif (Kotler dan Armstrong, 

2017:180). Keputusan pembelian konsumen adalah tahap dimana konsumen 

juga mungkin membentuk niat untuk membeli produk yang paling disukai, 

dimana keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda, atau menghindari 

sangat dipengaruhi resiko yang disarankan. 

Upaya-upaya yang dilakukan untuk merangsang permintaan konsumen, 

dengan memperhatikan kegiatan pemasaran maka diharapkan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Keputusan pembelian yang 

dilakukan konsumen melibatkan keyakinan pelanggan pada suatu produk/jasa 

sehingga timbul rasa percaya diri atas kebenaran tindakan yang di ambil. Rasa 

percaya diri pelanggan atas keputusan pembelian yang diambilnya mem-

presentasikan sejauh mana pelanggan memiliki keyakinan diri atas keputusan 

memilih produk/jasa. 

Salah satu faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah produk. 

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk 

diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai 

pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. Secara 

konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu 
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yang bisa ditawarkan, sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui 

pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi 

dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar (Tjiptono, 2022:20). Produk 

adalah salah satu faktor kunci yang sangat mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen, meliputi kualitas, fitur, desain, variasi, inovasi, serta informasi dan 

ketersediaannya; produk yang berkualitas dan sesuai ekspektasi akan 

meningkatkan kepuasan dan dorongan untuk membeli, sementara kekurangan 

informasi atau ketersediaan bisa menghambat keputusan. 

Selain produk, harga juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Faktor harga merupakan faktor yang dianggap sangat menarik bagi seorang 

konsumen dalam melakukan keputusan pembelian pada suatu produk. Harga 

adalah sejumlah uang yang harus dibebankan atau suatu barang atau jasa atau 

jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atau manfaat-manfaat karena 

memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut (Kotler dan Amstrong, 

2017:27). Harga sangatlah berpengaruh terhadap keputusan dalam pembelian 

sebuah produk. Jika harga yang murah dengan kualitas yang baik akan lebih 

disukai konsumen. Namun, jika harga yang tinggi yang dan kualitas yang 

dimiliki roduk tersebut tidak sebanding dengan harga pada produk tersebut, 

akan mempengaruhi konsumen untuk memberikan penilaian yang buruk 

terhadap produk tersebut (Arsentin, 2023:3). 

Distribusi juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pembelian karena memastikan produk tersedia saat dibutuhkan konsumen, 

semakin mudah dicari, semakin besar kemungkinan dibeli, sementara 
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gangguan distribusi bisa membuat konsumen beralih ke pesaing. Menurut 

Abubakar (2018:60) saluran distribusi merupakan  kegiatan  pemasaran  yang 

berusaha  memperlancar  dan  mempermudah penyampaian  barang  dan  jasa  

dari  produsen  ke konsumen,  sehingga  penggunaanya  sesui  dengan yang  

diperlukan. Saluran distribusi yang efisien (ketersediaan, lokasi, keandalan) 

secara langsung memengaruhi kepuasan dan keputusan akhir konsumen untuk 

membeli, seringkali bersamaan dengan faktor lain seperti harga dan promosi.  

Begitu juga promosi, promosi sangat berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian karena menginformasikan, membujuk, dan menciptakan minat 

konsumen terhadap produk atau jasa, meskipun hasilnya bisa bervariasi 

tergantung strategi dan faktor lain seperti kualitas produk. Menurut Firmansyah  

dan  Suleman  (2022:22), promosi  yaitu  berbagai  kegiatan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan dan memperkenalkan produk pada pasar sasaran. Promosi 

adalah  cara  yang  dilakukan  oleh  prusahaan  yang  mana  mengacu  pada  

teknik-teknik mengkomunisasikan informasi mengenai suatu produk. Promosi 

yang efektif, seperti diskon atau promosi media sosial, dapat meningkatkan 

dorongan konsumen untuk membeli, tetapi efektivitasnya juga dipengaruhi 

oleh kualitas produk itu sendiri, sehingga promosi dan kualitas harus berjalan 

beriringan. 

Persaingan bisnis yang semakin dinamis, kompleks dan tidak pasti, 

memacu para pengelola perusahaan untuk dapat berpikir secara efektif dan 

kreatif demi menunjukan keunggulan dari perusahaannya dibandingkan dengan 

para pesaingnya. Perusahaan tidak hanya sekedar mengembangkan produk 
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yang baik, menawarkan dengan harga murah serta pelayanan yang menarik dan 

membuat mudah diperoleh oleh pelanggan yang membutuhkannya. Perusahaan 

juga perlu mengembangkan promosi (komunikasi) pemasaran terutama kepada 

para konsumen, dengan tujuan yang ingin dicapai guna untuk mendapatkan 

laba yang semaksimal mungkin, Adanya persaingan inilah maka perusahaan 

harus dapat mempertahankan pangsa pasar perusahaan, meningkatkan jumlah 

pelanggan. Dapat dijelaskan bahwa dengan meningkatkan jumlah konsumen 

lebih mengacu pada wujud perilaku konsumen dari unit-unit pengambilan 

keputusan secara terus menerusterhadap barang/jasa suatu perusahaan yang 

dipilih, untuk membangun hubungan yang kuat dan erat dengan konsumen 

adalah mimpi semua perusahaan. 

Perkembangan teknologi saat ini meningkat pesat salah satunya adalah 

laptop. Laptop menjadi produk yang sangat dibutuhkan mahasiswa untuk 

menunjang mobilitas mereka dalam mengerjakan setiap tugas dan laporan yang 

harus dikerjakan dan dikumpulkan kepada dosen. Produk laptop lebih dipilih 

oleh beberapa orang daripada PC (Personal Computer) karena laptop lebih 

praktis dan mudah dibawa kemana-mana sehingga masyarakat merasa lebih 

nyaman menggunakan laptop dibandingkan PC (Personal Computer). Akan 

tetapi, masyarakat sering dihadapkan pada dilema dalam menentukan laptop 

mana yang akan dibeli. Hampir seluruh perusahaan elektronik ternama di dunia 

memproduksi laptop. Hal ini menimbulkan kebingungan bagi para konsumen 

terutama pada masyarakat dalam menentukan pilihan laptop yang akan mereka 

pilih untuk dibeli. 
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Banyaknya merk laptop yang dipasarkan akan mendorong perusahaan 

bersaing mendapatkan calon konsumen. Keanekaragaman perilaku konsumen 

dalam memilih dan membeli produk laptop bisa datang dari diri sendiri, 

rekomendasi keluarga, maupun pengaruh dari lingkungan sekitar. Dengan 

banyaknya produk laptop yang beredar di pasar maka mahasiswa yang akan 

memilih dengan teliti produk yang mempunyai keunggulan dan banyak dipakai 

oleh para pemakai laptop. 

Peneliti mencoba melihat data untuk mengetahui laptop apakah yang 

paling banyak peminatnya. Dilihat pada data di bawah ini bahwa terjadinya 

penurunan tingkat keputusan pembelian dalam menggunakan laptop merk HP. 

Banyak pengguna memilih laptop merk Asus, merk Apple, merk Acer, dan 

merk Lenovo. Berikut data tabel penggunaan jenis laptop : 

Tabel I.1 

Data Penjualan Laptop 2025 

No Nama Brand 
Jumlah Penjualan 

(Unit) 

Persentase 

(%) 

1 Asus 972.300 23,6 

2 Lenovo 913.500 22,2 

3 Acer 825.200 20,0 

4 Hewlett-Packard (HP) 550.700 13,4 

5 Axioo 176.900 4,3 

Sumber : Top Brand Award (id. Gogle news), 2025 

Berdasarkan Tabel 1.1 diketahui bahwa jumlah penjualan seluruh laptop 

dari berbagai brand. Jika dilihat laptop dengan merk Hewlett-Packard (HP) 

menempati posisi penjualan pada peringkat ke empat. Hal ini menunjukan 

bahwa penjulan laptop merek Hewlett-Packard (HP) masih dibawah penjualan 

laptop merk lain seperti Asus, lenovo dan Acer. Berdasarkan hasil pra riset 

http://www.topbrand-award.com/
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tentang keputusan pembelian laptop merk Hewlett-Packard (HP) yang 

dilakukan bersama beberapa responden di Kecamatan Talang Ubi Kabupaten 

Penukal Abab Lematang Ilir adalah sebagai berikut : 

Tabel I.2 

Alasan Keputusan Pembelian Laptop Merek Hewlett-Packard (HP) 

No Alasan Indikator Variabel 

1 Bentuk laptop kurang menarik Bentuk Produk 

2 Fitur yang digunakan kurang 

lengkap 

Fitur Produk 

3 Ukuran laptop yang tidak bayak 

variasi 

Bentuk Produk 

4 Kualitas laptop tidak terjamin 

 

Kualitas Produk  

5 Spek yang digunakan rendah Kualitas Produk 

6 Menggunakan keybord tanam 

sehingga susah dalam pergantian 

spaearpart 

Fitur 

 

Produk  

7 Harga laptop HP yang diberikan 

tinggi 

Keterjangkauan 

Harga 

 

Harga 

 

8 Harga laptop HP terjangkau Keterjangkauan 

Harga 

 

Harga 

 

9 Harga laptop HP lebih tinggi 

dikelasnya 

Daya saing 

harga 

Harga 

10 Harga Laptop merek HP dapat 

bersaing dengan merek lain 

Daya saing 

harga 

 

11 Harga yang diberikan tidak sesuai 

dengan standarnya 

Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas Produk 

Harga 

12 Harga yang diberikan tidak sesuai 

dengan kualitas produk 

Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas Produk 

Harga 

13 Tidak banyak iklan yang 

menawarkan produk 

Periklanan Promosi 

14 Penjualan tidak dilakukan secara 

personal 

Penjualan 

personal 

Promosi 

15 Tidak ada promosi penjualan Promosi 

penjualan 

Promosi 

 

16 Produk sangat dikenal masyarakat Periklanan Promosi 
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17 Tidak ada sales yang berkunjung 

kerumah-rumah 

Penjualan 

personal 

Promosi 

18 Tidak ada marketing khusus 

dalam penjualan produk 

Penjualan 

personal 

Promosi 

19 Tidak ada informasi penjualan Promosi 

penjualan 

Promosi 

20 Lokasi penjualan yang sulit 

dijangkau 

 Distribusi 

 

21 Keluhan konsumen diabaikan Saluran 

pemasaran 

Distribusi 

22 Keluhan konsumen tidak direspon 

dengan baik 

Saluran 

pemasaran 

Distribusi 

23 Tidak berempati terhadap apa 

yang tidak disukai konsumen 

Saluran 

pemasaran 

Distribusi 

24 Tempat penjualan tidak mudah 

dijangkau 

Cakupan 

pemasaran 

Distribusi 

25 Tempat penjualan sulit ditemukan Cakupan 

pemasaran 

Distribusi 

26 Sulit ditemukan di daerah 

pedesaan 

Cakupan 

pemasaran 

Distribusi 

27 Tempat penjualan tidak strategis Cakupan 

pemasaran 

Distribusi 

28 Tidak selalu ada stok di setiap 

toko 

Persediaan 

Produk 

Distribusi 

29 Produk sulit di dapatkan  Persediaan 

Produk 

Distribusi 

30 Persediaan barang terbatas Persediaan 

Produk 

Distribusi 

Sumber:Hasil Pra Riset 2025  

Berdasarkan hasil pra penelitian pada tabel I.2 dapat dijelaskan bahwa 

terlihat pernyataan yang mewakili indikator dari setiap variabel yang dibahas 

yaitu, keputusan pembelian dengan variabel produk, harga, promosi dan 

distribusi terlihat bahwa masyarakat yang menggunakan laptop di Kecamatan 

Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI) rata-rata 

menyatakan sebagai berikut : 

Keputusan pembelian laptop pada masyarakat pengguna laptop di 

Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Pebukal Abab Lematang Ilir (PALI) merasa 
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tidak tertarik dengan pembelian laptop merek Hewlett-Packard (HP) tersebut 

dikarenakan laptop merek HP belum banyak dikenal masyarakat seperti produk 

lain. Disisi lain laptop merek Hewlett-Packard (HP) dianggap kurang dikenal 

sehingga membuat masyarakat sulit untuk mengambil keputusan pembelian 

laptop merek Hewlett-Packard (HP). Selain itu dilihat dari segi kualitas 

produk, masyarakat yang menggunakan laptop di Kecamatan Talang Ubi 

Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir rata-rata menjawab tidak berkualitas. 

Fitur yang diberikan laptop merek Hewlett-Packard (HP) pun tidak lengkap 

dan seringkali terjadi masalah pada touchpad sehingga sangat mengganggu 

dalam mengerjakan tugas. 

Jika dilihat pada tanggapan produk, masyarakat pengguna laptop di 

Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI) 

mengatakan untuk laptop merek Hewlett-Packard (HP) tidak memliki banyak 

varian, vitur yang digunakan juga kurang lengkap serta warna yang digunakan 

juga terbatas. Selain itu juga kualitas laptop yang belum tahu kualitasnya dan 

juga kebanyakan keybord yang digunakan adalah keybord tanam sehingga 

menyulitkan ketika akan melakukan pergantian/perbaikan. Hal ini lah yang 

membuat masyarakat sulit untuk menentukan dalam melakukan pembelian. 

Tanggapan terkait dengan harga, dimana masyarakat di Kecamatan 

Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI) menyatakan bahwa 

harga merupakan hal yang sangat penting yang diperhatikan oleh konsumen 

yang melakukan pembelian laptop merek Hewlett-Packard (HP) terutama 

mahasiswa. Harga yang ditawarkan oleh laptop merek HP sendiri terbilang 
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cukup mahal jika dibandingkan dengan produk laptop lainnya dan tidak dapat 

dijangkau kalangan mahasiswa. Hal ini dikarenakan masyarakat yang 

mayoritas masyarakat yang berprofesi sebagai petani dan pedagang hanya 

membelikan laptop ketika anaknya masih duduk di perkuliahan maupun 

sekolah. 

Tanggapan masyarakat tentang promosi pada pembelian laptop merek 

Hewlett-Packard (HP) juga kurang adanya pengenalan produk dan promosi 

yang dilakukan oleh brand sehingga banyak masyarakat yang tidak mengenal 

laptop merek Hewlett-Packard (HP). Hal ini menunjukan bahwa kurang 

adanya promosi yang dilakukan oleh brand pada penjualan Laptop merek HP, 

sehingga masyarakat yang akan membeli laptop banyak melakukan pembelian 

pada merek laptop yang sudah familiar seperti asus, acer yang sudah familiar 

dikalangan masyarakat di Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab 

Lematang Ilir (PALI). 

Sedangkan tanggapan masyarakat tentang distribusi yang berkaitan 

dengan pengirman barang ketika melakukan pembelian online banyak yang 

menyatakan tidak setuju. Pembelian laptop merek Hewlett-Packard (HP) di 

Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI)  yang 

melakukan pembelian via online dirasa kurang tepat waktu dalam memberikan 

pelayanan. Selain dari itu banyak masyarakat yang melakukan pembelian 

langsung ke toko susah didapatkan. 

Penelitian Ratnaningtyas (2024) membuktikan variabel harga secara 

parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian sedangkan variabel produk, 
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tempat, dan promosi secara parsial tidak berpengaruh terhadap variabel 

keputusan pembelian. 

Zega, M. D. (2022) memberikan hasil Produk tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian laptop, Harga berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian lapto, Tempat berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian laptop acer dan Promosi berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian laptop 

Seprianti (2023) menjelaskan bawha variabel   harga   secara   parsial   

berpengaruh   terhadap   keputusan pembelian   sedangkan   variabel   produk,   

tempat,   dan   promosi   secara   parsial   tidak berpengaruh terhadap variabel 

keputusan pembelian. 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka akan menarik apabila 

dilakukan penelitian dengan judul Pengaruh Produk, Harga, Promosi, dan 

Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian Laptop Merek Hewlett-Packard 

(HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal 

Abab Lematang Ilir (PALI). 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah, maka rumusan masalah yang dapat 

di identifikasikan adalah : 

1. Adakah pengaruh produk, harga, promosi, dan distribusi terhadap keputusan 

pembelian Laptop merek Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di 

Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI)? 
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2. Adakah pengaruh produk terhadap keputusan pembelian Laptop merek 

Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi 

Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI)? 

3. Adakah pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Laptop merek 

Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi 

Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI)? 

4. Adakah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian Laptop merek 

Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi 

Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI)? 

5. Adakah pengaruh distribusi terhadap keputusan pembelian Laptop merek 

Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi 

Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI)? 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang dicapai dalam penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh produk, harga, promosi, dan distribusi terhadap 

keputusan pembelian Laptop merek Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat 

di Kecamatan Talang Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI) 

2. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian Laptop 

merek Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi 

Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI) 

3. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Laptop 

merek Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi 

Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI) 
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4. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian Laptop 

merek Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang Ubi 

Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI) 

5. Untuk mengetahui pengaruh distribusi terhadap keputusan pembelian 

Laptop merek Hewlett-Packard (HP) Pada Masyarakat di Kecamatan Talang 

Ubi Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir (PALI) 

 

D. Manfaat Penelitian 

1.  Bagi Penulis 

Bagi penulis, penelitian ini memberi gambaran praktek dan teori 

yang selama ini diperoleh selama perkuliahan. 

2.  Bagi Almamater 

Bagi almamater, penelitian ini dapat menjadi salah satu sumber 

referensi untuk penulis selanjutnya khususnya untuk jurusan manajemen 

konsentrasi pemasaran. 
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