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ABSTRAKSI 
 
Tujuan penelitian ini adalah 1) Untuk mengetahui faktor marketing mix 

seperti product (produk), price ( harga), place (lokasi), dan promotion (promosi) 
yang mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan 2) Untuk 
mengetahui faktor marketing mix yang mempunyai pengaruh paling dominan 
terhadap keputusan pembelian. 

Populasi dalam penelitian in adalah seluruh konsumen Cafe Tiga Tjeret 
Surakarta dan responden yang diambil sebanyak 50 responden. Berdasarkan hasil 
analisis regresi berganda, apabila variabel produk, harga, promosi dan lokasi 
meningkat, maka keputusan pembelian juga akan meningkat. Hasil dari analisis 
uji t diketahui produk, harga, promosi dan lokasi mempunyai pengaruh secara 
parsial terhadap keputusan pembelian. Variabel yang dominan mempengaruhi 
keputusan pembelian adalah harga, hal ini dikarenakan harga memiliki nilai uji t 
paling besar yaitu sebesar 4,003 dibanding variabel produk sebesar 2,464, variabel 
promosi sebesar 2,530 dan variabel lokasi sebesar 2,483. Hasil uji F diketahui 
secara bersama-sama variabel produk, harga, promosi dan lokasi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Sehingga model yang  digunakan 
adalah fit. Analisis uji koefisien determinasi dengan menggunakan adjusted R 
square (R2) sebesar 0,562, berarti variasi perubahan variabel keputusan pembelian 
dapat dijelaskan oleh variabel produk, harga, promosi dan lokasi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 56,2%. Sedangkan sisanya 
sebesar 43,8% dijelaskan oleh variabel lain diluar model. 
 
Kata Kunci : Produk, Harga, Promosi, Lokasi dan Keputusan Pembelian. 
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PENDAHULUAN 

Pada era globalisasi, dunia perdagangan dewasa ini terjadi persaingan 

didalam memasarkan produk atau jasa. Kegiatan pemasaran memiliki peran yang 

sangat penting dalam dunia usaha, mengingat orientasinya terhadap masyarakat 

(konsumen). Keadaan dunia usaha berubah dinamis seiring dengan perubahan 

selera konsumen dan perubahan yang terjadi pada lingkungan sekitarnya. 

Kebutuhan konsumen yang terus meningkat, menjadi peluang bisnis. Hal tersebut 

menjadi dasar pemikiran para pelaku usaha untuk memenuhi kebutuhan, 

keinginan, dan harapan konsumen sehingga tidak berpaling ke pesaing meski 

terjadi perubahan. 

Dalam menentukan dan melaksanakan strategi bersaing diperlukan 

langkah yang dinamis tetapi penuh kewaspadaan. Cafe Tiga Tjeret harus tetap 

mempertahankan kedudukannya agar usaha tersebut dapat berjalan sesuai dengan 

keinginan yang diharapkan. Melihat kondisi persaingan yang demikian, maka 

Cafe Tiga Tjeret harus menentukan strategi bersaing yang tepat guna menghadapi 

persaingan. Faktor keragaman produk, penetapan harga dan lokasi menjadi 

perhatian yang serius dari pihak manajemen. 

Kotler (1995) mendefiniskan produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan untuk memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan. Sedangkan secara 

konseptual Tjiptono (2000) menyatakan bahwa produk merupakan 

pemahamansubyektif dari produsen atas sesuatu 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. Suatu produk harus memiliki daya saing agar mampu menarik 

konsumen. Dengan menyediakan produk yang beragam dan bervariasi, 

diharapkan mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Sehingga 

dengan terpenuhinya kebutuhan dan keinginan, loyalitas konsumen pun akan 

terjaga. Loyalitas konsumen yang terjaga diharapkan mampu meningkatkan 

intensitas pembelian konsumen dari waktu ke waktu. 
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Produk, harga dan lokasi yang merupakan bagian dari strategi bauran 

pemasaran memang mempunyai peran yang sangat penting yang mampu 

mempengaruhi keputusan pembelian. Hal ini didukung oleh penelitian yang telah 

dilakukan oleh Akhmad Nastain Raditya dan Ristiawan Nurhasan yang 

memasukkan variabel produk, harga, lokasi, dan promosi dalam penelitian yang 

dilakukannya. Dalam penelitiannya menyebutkan bahwa keempat variabel 

tersebut berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Merujuk pada 

penelitian tersebut, maka penelitian ini akan menggunakan keempat variabel 

srategi pemasaran tersebut sebagai variabel bebasnya (X) dan keputusan 

pembelian sebagai variabel terikatnya (Y). 

Berdasarkan uraian dari permasalahan di atas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul, “Analisis Pengaruh Marketing Mix 

Terhadap Keputusan Pembelian Di Cafe Tiga Tjeret Solo” 

 

METODE PENELITIAN 

Dalam penelitian ini populasinya adalah seluruh konsumen Cafe Tiga Tjeret 

Surakarta. Penentuan sampel dari penelitian ini adalah dengan pendekatan metode 

non probability sampling yaitu purposive sampling dengan kriteria sebagai 

berikut: 1) Responden yang memiliki umur lebih dari 18 tahun, 2) Responden 

yang datang lebih dari 2 kali. Alat Instrumen dalam penelitian ini adalah uji 

validitas dan uji reliabilitas sedangkan analisis data yakni 3.3.4.1 Uji Asumsi 

Klasik, Uji Normalitas Data, Uji Multikolinieritas, Uji Heterokedasitas, Analisis 

Regresi Berganda, Uji f, Uji t, Koefisien Determinasi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Variabel Produk 
Item  rxy rtabel Keterangan 

1 
2 
3 

783 
697 
801 

0,279 
0,279 
0,279 

Valid 
Valid 
Valid 

Sumber : data diolah 
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Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,279. Tabel 4.5 

menunjukkan bahwa semua butir pernyataan tentang loyalitas adalah valid, karena 

nilai rxy lebih besar dari r tabel (0,279). Dengan demikian semua butir pernyataan 

angket produk adalah Valid. 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Harga 
Item   rxy rtabel Keterangan 

1 
2 

0,738 
0,817 
0,794 

0,279 
0,279 
0,279 

Valid 
Valid 
Valid 

Sumber : data diolah 
 

Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,279 Tabel 4.6 

menunjukkan semua butir pernyataan tentang harga adalah valid, karena nilai rxy 

lebih besar dari nilai r tabel. Dengan demikian semua butir pernyataan angket 

harga adalah valid. 

Tabel 3. Hasil Uji  Validitas Variabel Promosi 
Item  rxy rtabel Keterangan 

1 
2 

0,689 
0,816 
0,506 

0,279 
0,279 
0,279 

Valid 
Valid 
Valid 

Sumber : data diolah 
 

Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,279 Tabel 4.7 

menunjukkan butir pernyataan tentang promosi adalah valid, karena nilai rxy lebih 

besar dari nilai r tabel. Dengan demikian semua butir pernyataan angket promosi 

adalah valid. 

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Lokasi 
Item  rxy rtabel Keterangan 

1 
2 
3 

0,813 
0,811 
0,773 

0,279 
0,279 
0,279 

Valid 
Valid 
Valid 

Sumber : data diolah 
 

Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikasi 0,05 adalah 0,279 Tabel 4.8 

menunjukkan semua butir pernyataan tentang lokasi adalah valid, karena nilai rxy 

lebih besar dari nilai r tabel (0,279). Dengan demikian semua butir pernyataan 

angket lokasi adalah valid. 
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Tabel 5. Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian 
Item  rxy rtabel Keterangan 

1 
2 
3 

0,414 
0,858 
0,818 

0,279 
0,279 
0,279 

Valid 
Valid 
Valid 

Sumber : data diolah 
 

Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikasi 0,05 adalah 0,279 Tabel 4.8 

menunjukkan semua butir pernyataan tentang keputusan pembelian adalah valid, 

karena nilai rxy lebih besar dari nilai r tabel (0,279). Dengan demikian semua butir 

pernyataan angket keputusan pembelian adalah valid. 

 

Uji Asumsi Klasik 

Gambar 4.1 
Uji Normalitas 

 

 
Berdasarkan hasil grafik 4.1 tersebut diketahui bahwa titik-titik yang ada 

di sekitar mendekati garis lurus yang ada berarti dalam pengujian ini data tersebut 

bisa dikatakan normal. 
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Multikolinearitas 

Tabel 4.10 
Hasil Uji Multikolinearitas 

 

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Produk (X1) 
Harga (X2) 
Promosi (X3) 
Lokasi (X4) 

0,886 
0,813 
0,836 
0,873 

1,128 
1,230 
1,196 
1,146 

Bebas multikolineritas 
Bebas multikolineritas 
Bebas multikolineritas 
Bebas multikolineritas 

Sumber : data diolah 
 

Berdasarkan pada tabel 4.10 menunjukkan bahwa masing-masing nilai 

VIF berada sekitar 1 sampai 10, demikian juga hasil nilai tolerance mendekati 1 

atau diatas 0,1. Dengan demikian dapat dinyatakan juga model regresi ini tidak 

terdapat masalah multikolinearitas. 

 

Heteroskedastisitas 

Gambar 4.2 
Uji Heteroskedastisitas 

 
Berdasarkan gambar tersebut diatas menunjukkan pola yang jelas seperti 

titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka hal ini 

mengindikasikan tidak terjadi heteroskedastisitas. 
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Analisis Data 

1. Uji t 

Ho ditolak t hitung lebih besar dari t tabel (2,483 > 2,013) maka hal ini 

menunjukkan bahwa lokasi (X4) mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian atau karena t.sig (0,018) lebih kecil dari 0,05 

(α) maka secara signifikan lokasi (X4) berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

2. Uji f 

Karena Fhitung > Ftabel (16,695 > 2,84), maka Ho ditolak, Berarti secara 

bersama-sama variabel produk (X1), harga (X2), promosi (X3) dan lokasi (X4) 

secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian (Y). Sehingga model 

yang  digunakan adalah fit. 

 

PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil analisis diketahui bahwa variabel produk sebesar 2,464 

> 2,013 maka hal ini menunjukkan bahwa produk (X1) mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini dikarenakan kualitas masakan 

yang disediakan oleh Tiga Tjeret Café memiliki citra rasa yang khas dan nikmat, 

cara menyajikan masakan unik, cepat dan bersih, desain makanan yang disajikan 

mempunyai penampilan yang menarik dan membuat para pelanggan merasa puas 

menikmati hidangan di café ini. 

Variabel harga sebesar 4,003 > 2,013 maka hal ini menunjukkan bahwa 

harga (X2) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian, 

hal ini dikarenakan harga menu masakan cukup terjangkau, harga dengan kualitas 

pelayanan dan citarasa makanan sepadan dan dibanding dengan cafe yang lain 

harga di Tiga Tjeret lebih kompetetitif. 

Variabel promosi sebesar 2,530 > 2,013 maka hal ini menunjukkan bahwa 

promosi (X3) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian, hal ini dikarenakan iklan yang diberikan melalui televisi (TVRI 

Surakarta) sesuai dengan kenyataan, keberadaan rumah makan dari mulut ke 
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mulut dan iklan yang digunakan melalui media surat kabar bisa diterima 

konsumen dengan baik. 

Variabel lokasi sebesar 2,483 > 2,013 maka hal ini menunjukkan bahwa 

lokasi (X4) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian, 

hal ini dikarenakan lokasi tempat yang strategis dan mudah dijangkau, 

mempunyai tempat parkir yang luas, tempat sangat nyaman dan menyenangkan. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan  

1. Analisis Regresi Linear Berganda 

Y = 0,606 + 0,219 X1 + 0,306 X2 + 0,216 X3 + 0,174 X4 

Dari persamaan di atas maka diinterprestasikan sebagai berikut : 

Koefisien regresi variabel produk (X1) sebesar 0,219 yang artinya apabila 

variabel produk meningkat sebesar satu-stuan maka keputusan pembelian 

meningkat, koefisien regresi variabel harga (X2) sebesar 0,306 yang artinya 

apabila variabel harga meningkat sebesar satu-stuan maka keputusan 

pembelian meningkat, koefisien regresi variabel promosi (X3) sebesar 0,216 

yang artinya apabila variabel promosi meningkat sebesar satu-stuan maka 

keputusan pembelian meningkat, koefisien regresi variabel lokasi (X4) sebesar 

0,174 yang artinya apabila variabel lokasi meningkat sebesar satu-stuan maka 

keputusan pembelian meningkat. 

2. Hasil analisis uji t diketahui produk (X1) mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian, harga (X2) mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian, promosi (X3) mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian dan lokasi (X4) mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hasil 

analisis tersebut penulis dapat mengetahui bahwa variabel yang dominan 

mempengaruhi keputusan pembelian adalah harga, hal ini dikarenakan harga 

memiliki nilai uji t paling besar yaitu sebesar 4,003 dibanding variabel produk 

sebesar 2,464, variabel promosi sebesar 2,530 dan variabel lokasi sebesar 

2,483. 
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3. Hasil uji F diketahui secara bersama-sama variabel produk (X1), harga (X2), 

promosi (X3) dan lokasi (X4) secara bersama-sama terhadap keputusan 

pembelian (Y). Sehingga model yang  digunakan adalah fit. 

4. Analisis uji koefisien determinasi dengan menggunakan adjusted R square (R2) 

sebesar 0,562, berarti variasi perubahan variabel keputusan pembelian dapat 

dijelaskan oleh variabel produk (X1), harga (X2), promosi (X3) dan lokasi (X4) 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 56,2%. 

Sedangkan sisanya sebesar 43,8% dijelaskan oleh variabel lain diluar model. 

 

Saran  

1. Bagi Pengelola Tiga Tjeret Cafe sebaiknya lebih memperhatikan kesan dan 

pesan dari konsumen yang datang lebih menikmati saat berada di Tiga Tjeret 

Cafe. 

2. Bagi Tiga Tjeret Cafe sebaiknya memperhatikan area parkir agar diperluas 

tempat parkir agar konsumen lebih nyaman dan tenang. 

3. Bagi Tiga Tjeret Cafe sebaiknya juga menambah jumlah kasir agar tidak 

terjadi antrian panjang saat bertansaksi administrasi. 
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