PENGARUH BAURAN PEMASARAN (MARKETING MIX) TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN BUAH APEL RED DELICIOUS DI ARENA BUAH
MATARAM

The Influence Of The Marketing Mix On The Purchase Decision Of Red Delicious
Apples In The Mataram Fruit Arena

Baiq Shelvia Ardiyanti!, | Gusti Lanang Parta Tanaya?, Ni Made Wirastika Sari?

IMahasiswa Program Studi Agribisnis Jurusan Sosial Ekonomi Pertanian, Universitas Mataram, Gerung 83363,
Telp. 081937602291, email: silviardiyantiO9@gmail.com
2 Dosen Program Studi Agribisnis Jurusan Sosial Ekonomi Pertanian, Universitas Mataram; Telp. (0370)
621435, Email: wirastikasari@unram.ac.id

Abstrak

Apel Red delicious salah satu buah yang konsumsinya cukup tinggi dan populer di NTB khususnya di
Kota Mataram. Area tempat perbelanjaan buah yang cukup populer di Kota Mataram adalah di Arena Buah dan
dekat dengan pusat perbelanjaan-perbelanjaan di Mataram. Para konsumen buah Apel red delicious memiliki
selera dan alassan yang berbeda-beda dalam memutuskan pembeliannya. Begitu juga dengan para pedagang
disana memiliki strategi pemasaran yang beragam. Salah satu teori modern strategi pemasaran yang sering
digunakan vyaitu strategi bauran. Variabel bauran pemasaran (mix marketing) yang terdiri dari strategi produk,
harga, promosi, dan tempat, secara teori bauran pemasaran dapat membantu pasar mencapai tujuan
pemasaran pada pasar yang ditargetkan. Sehingga peneliti ingin mengetahui besar pengaruh faktor pemasaran
terhadap keputusan pembelian konsumen di Arena Buah Mataram. Penelitian ini menggunakan metode
deskriptif dengan analisis PLS-SEM . Hasil dari penelitian ini membuktikan bahwa faktor-faktor bauran
pemasaran (produk, harga, promosi, dan tempat) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian buah apel red delicious di Arena buah Mataram pada taraf kesalahan/error a=20%.

Kata kunci: Analisis PLS-SEM, Bauran Pemasaran, Buah Apel

Abstrak

Apples Red delicious, are one of the fruits whose consumption is quite high and popular in NTB, especially in
the city of Mataram. The fruit shopping area which is quite popular in Mataram City is the Arena Buah and is
close to shopping centers in Mataram. Consumers of apples red delicious have different tastes and reasons in
deciding to buy them. Likewise with the traders there have a variety of marketing strategies. One of the modern
theories of marketing strategy that is often used is the mix strategy. Variable marketing mix (mix marketing)
which consists of product strategy, price, promotion, and place, in theory the marketing mix can help the market
achieve marketing objectives in the target market. So researchers want to know the influence of marketing
factors on consumer purchasing decisions at the Mataram Arena Buah. This research uses descriptive method
with PLS-SEM analysis. The results of this study prove that the marketing mix factors (product, price, promotion,
and place) have a positive and significant effect on the decision to purchase red delicious apples at the
Mataram fruit arena at the error level a=20%.

Keywords: Apples, Marketing mix, SEM-PLS Analysis

1. PENDAHULUAN

Sektor perekenomian yang memiliki peran penting dalam pertumbuhan ekonomi di Indonesia
salah satunya adalah Pertanian. Luasnya sektor Pertanian memiliki kontribusi yang besar dalam
perekonomian. Beberapa sektor-sektor pertanian tersebut meliputi sektor perikanan, kehutanan, dan
peternakan dalam pembangunan ekonomi Indonesia. Termasuk tanaman hortikultura yang
berpotensi baik untuk dikembangkan di wilayah Indonesia.
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Tanaman hortikultura adalah salah satu kegiatan budidaya dari sektor pertanian yang meliputi
hortikultura sayuran, obat, bunga, dan Buah. Buah-buahan merupakan salah satu budidaya yang
memiliki potensi yang baik untuk menumbuhkan pertumbuhan ekonomi. Selain potensi budidayanya
yang cukup baik di Indonesia, buah-buahan salah satu kebutuhan nutrisi bagi tubuh manusia. Buah
yang memiliki kandungan dan vitamin yang baik bagi tubuh manusia salah satunya adalah buah Apel.

Apel mengandung banyak nutrisi yang bermanfaat bagi tubuh, diketahui bahwa didalam buah
Apel kaya dengan vitamin C yang merupakan sumber antioksidan alami untuk menjaga daya tahan
tubuh. Antioksidan yang terkandung dalam 1 buah Apel mampu mencegah kerusakan sel akibat
radikal bebas (Suryana, 2018). Kekayaan vitamin dan zat baik yang terkandung dalam buah Apel
sangat bermanfaat bagi manusia. Oleh karena itu, banyak masyarakat yang mengkonsumsinya.
Akibatnya Perkembangan Konsumsi buah-buahan khususnya buah Apel cukup tinggi di Indonesia.

Salah satu provinsi di Indonesia yang memiliki angka konsumsi buah apelnya tinggi adalah
Nusa Tenggara Barat (NTB) khususnya di Kota Mataram. Jumlah konsumsi buah apel di kota
Mataram cukup tinggi. Namun pada tahun 2021 mengalami penurunan angka yang diduga
diakibatkan oleh COVID-19 (BPS,2022). Apel merah berjenis Red delicious di jual di berbagai tempat
di NTB. Salah satu yang populer dan banyak dikenal oleh konsumen buah-buahan di Kota Mataram
yaitu Arena Buah. Arena buah merupakan pusat atau sentra perdagangan buah di Kota Mataram
yang beralamat di Jalan Jayengrana No. 5-19, Cilinaya Kecamatan Cakranegara, Kota Mataram,
Nusa Tenggara Barat.

Para pedagang dalam menjual produk khususnya buah Apel memiliki cara yang berbeda
dalam memasarkan produknya, salah satu yang selalu diperhatikan oleh pedagang buah disana yaitu
memperhatikan kualitas dan kesegaran dari produk buah yang ditawarkan. Tentunya, konsumen jika
hendak membeli buah memperhatikan produk yang akan dibelinya. Dalam teori strategi pemasaran,
ada beberapa variabel-variabel yang dikatakan merupakan konsep kunci dalam teori pemasaran
modern yaitu bauran pemasaran (marketing mix) yang dikenal dengan 4P yaitu produk (product),
harga (price), promosi (promotion), dan tempat (place).

Variabel-variabel bauran pemasaran (4P) dalam teori dan konsep memiliki pengaruh yang
besar terhadap keputusan pembelian konsumen yang hendak membeli suatu produk termasuk dalam
membeli buah apel merah. Konsumen akan memilih buah mana yang sekiranya memenuhi keinginan
dan seleranya dalam membeli buah, termasuk dalam memperhatikan keempat variabel bauran
pemasaran, sehingga memutuskan untuk jadi membeli produk buah yang diinginkan.

Selain pedagang, konsumen juga memiliki selera dan faktor yang berbeda dalam memilih
produk yang hendak dibelinya, sehingga pada akhirnya dapat mempengaruhi konsumen dalam
melakukan keputusan pembelian. Selain, faktor social dan budaya tingkat pendidikan, pendapatan
rumah tangga konsumen yang beragam dan kebutuhan yang harus dipenuhi oleh setiap rumah
tangga, juga merrupakan faktor yang mempengaruhi permintaan konsumen dalam kegiatan ekonomi
dalam berbelanja.

Dengan beragamnya selera dan gaya hidup masyarakat semakin beragam juga faktor dan
alasan yang membuat konsumen memutuskan pembeliannya dalam berbelanja termasuk dalam
membeli buah Apel.

Semakin beragamnya komposisi, selera dan gaya hidup masyarakat, maka akan
mempengaruhi perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian buah apel merah.
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Sehingga, dalam memasarkan apel merah pedagang atau perusahaan harus bisa memahami
keinginan konsumen yang beragam tersebut.
Dari uraian di atas dapat di rumuskan beberapa hal yang menjadi permasalahan,

sebagai berikut :(1) Bagaimana karakteristik konsumen buah Apel Red Delicious di Arena Buah
Mataram?, (2) Bagaimana pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, promosi, dan lokasi)
terhadap keputusan pembelian buah Apel Red Delicious di Arena Buah Mataram? (3) Variabel apa
yang berpengaruh paling dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian buah Apel Red
Delicious di Arena Buah Mataram

Hipotesis

1. Hi: Variabel Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3), dan Tempat (X4) berpengaruh terhadap
keputusan pembelian (Y).

H> : Variabel Produk (X1) memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

Hs : Variabel Harga (X2) memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

H,4 : Variabel Promosi (X3) memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

Hs : Variabel Tempat (X4) memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

aohrwON

2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dimana pada pemecahan masalah yang terjadi
pada waktu sekarang dimulai dari mengumpulkan data, menyusun data, dan menganalisa (Sugiyono,
2013). Unit Analisis dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli buah Apel Red delicious di
Arena Buah Mataram yang berada di Kecamatan Cakranegara. Penentuan lokasi penelitian dilakukan
secara Purposive Sampling yaitu ditentukan dengan pertimbangan tertentu yang sudah ditentukan.
Pertimbangan dipilihnya arena buah karena merupakan sentra atau pusat perdagangan buah di Kota
Mataram. Penentuan sampel dilakukan dengan teknik Accindental Sampling yaitu pengambilan
sampel secara kebetulan sebanyak 100 sampel dengan bantuan kuesioner dengan menggunakan
skala likert. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif dan kuantitatif.
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder.

Penelitian ini menggunakan beberapa analisis data, yaitu Evaluasi Model Pengukuran (outer
model), Evaluasi Model Struktural (inner model), dan pengujian hipotesis yang dihitung menggunakan
aplikasi/software SmartPLS versi 3.0 :

2.1. Evaluasi Model Pengukuran (Outer Model/Measurement model)
Pengujian dengan PLS dimulai dengan pengujian model pengukuran untuk menguji validitas

konstruk dan reliabilitas instrumen. Model pengukuran menunjukkan bagaimana variabel
manifest atau variabel observed merepresentasi variabel laten untuk diukur

2.1.1. Uji Validitas

a. Convergent validity dari model pengukuran bertujuan untuk mengetahui validitas setiap
hubungan antara indikator dengan konstruk atau variabel latennya.. Kriteria reflektif uji validtas
konvergen dikatakan baik jika nilai loading factor lebih dari 0,70. Namun nilai loading factor pada
skala 0,5-0,60 dikatakan baik dan valid secara konvergen (Abdillah. 2014).

b. Discriminant validity dapat dilakukan berdasarkan nilai square root of average variance
extracted (AVE). Menurut Fornell & Lacker dalam Rasoolimanesh (2022:2) Ada beberapa
pendekatan untuk menguji validitas diskriminan menggunakan PLS-SEM, yakni termasuk
kriteria  Fornell-Lacker, cross loadings, rasio heterotroit-monotroit (HTMT) dan penilian
collinearity penuh. Kriteria uji validitas diskriminan dengan tabel fornell-lacker criterion dikatakan
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baik jika akar dari AVE pada konstruk lebih tinggi dibandingkan dengan korelasi konstruk
dengan variabel laten lainnya (Sekaran & Bougie, 2016).

2.1.2. Uji Reliabilitas
a. Uji reliabilitas dengan Composite Reliability dilakukan dengan melihat nilai Composite
reliability. Data yang memiliki composite reliability > 0.7 mempunyi reliabilitas yang tinggi.
b. Uji reliabilitas dengan Cronbach’s Alpha. Apabila nilai Cronbach Alpha (a) 0,5-0,7 maka
dapat dikatakan kuesioner memiliki reliabilitas moderat (Murniati dkk, 2013).

2.2. Evaluasi Model Struktural (inner model)
Evaluasi model struktural bertujuan untuk memprediksi hubungan antar variabel laten (Ghozali
dan Latan, 2015).
2.2.1. R-squared

Koefisien determinasi (R Square) merupakan cara untuk menilai seberapa besar konstruk
endogen dapat dijelaskan oleh konstruk eksogen. Menurut Hair et al (2011) :

a. Nilai koefisien determinasi sebesar 0.75= besar.

b. Nilai koefisien determinasi sebesar 0.50= sedang .

c. Nilai koefisien determinasi sebesar 0.25= rendabh.

2.2.1 F-squared

F-squared adalah untuk menghitung besarnya pengaruh antar variabel (Wong, 2013).
Menurut Sholihin dan Ratmono (2013), kriteria nilai f-squared dibagi menjadi tiga jenis yaitu
lemah (0,02), medium (0,15), dan besar (0,35). Evaluasi nilai F-squared dapat ditentukan
sebagai berikut:
a. Jika F-squared sebesar 0.02, maka pengaruh variabel laten eksogen terhadap variabel
endogen lemah.
b. Jika F-squared sebesar 0.15, maka pengaruh variabel laten eksogen terhadap variabel
endogen medium.
c. Jika F-squared sebesar 0.35, maka pengaruh variabel laten eksogen terhadap variabel
endogen besar.
2.3. Pengujian Hipotesis (Resampling Bootstraping)
Pengujian hipotesis dilakukan untuk mengetahui pengaruh faktor bauran pemasaran yang
dilakukan dengan nilai t-statistic atau t-value dan juga nilai p-value. Kriteria dalam penerimaan
hipotesis yakni jika nilai t-value > 1,28 untuk tingkat kepercayaan sebesar 80% dan nilai p-value

< 0,2 untuk taraf signifikansi 20%.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1 Karakteristik Konsumen/Responden
a. Jenis Kelamin

Menurut Hungu (2007) “Jenis kelamin adalah perbedaan antara perempuan dengan laki-laki
secara biologis sejak seseorang lahir’. Jenis kelamin secara tidak langsung mempengaruhi kualitas
kerja, apalagi dalam hal mengambil keputusan untuk berbelanja jenis kelamin perempuan lebih baik..
Adapun klasifikasi usia responden (konsumen) dalam penelitian menurut kisaran umur dapat dilihat
pada Tabel 1 berikut:
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Tabel 1. Karakteristik Konsumen berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin Jumlah Persentase (%)
Perempuan 56 56
Laki-laki 44 44
Total 100 100
Total 100 100

Sumber: Data Primer diolah (2023)

Berdasarkan Tabel 1 menunjukkan bahwa karakteristik konsumen berdasarkan jenis kelamin,
responden yang berjenis kelamin perempuan memiliki persentase paling dominan yaitu sebesar 56%
atau 56 orang dan laki-laki 44% atau 44 responden. Jenis kelamin perempuan didominasi karena
memiliki minat belanja yang lebih tinggi dibandingkan laki-laki. Menurut Cut Aya Riadhah, dkk (2016)
perempuan memiliki sifat hedonis lebih tinggi dibandingkan laki-laki. Artinya, perempuan memiliki
sikap dalam memutuskan sesuatu untuk dibeli/dimiliki lebih tinggi.

b. Umur

Umur merupakan suatu tingkat kematangan pikiran seseorang dalam rangka mengambil
keputusan tentang apa yang tidak dan yang harus dilakukan. Komposisi responden berdasarkan
aspek usia dapat dilihat pada Tabel 2 sebagai berikut:
Tabel 2. Karakteristik Konsumen berdasarkan Usia

Usia Jumlah Persentase (%)
18-25 Tahun 48 48
26-45 Tahun 40 40
46-65 Tahun 12 12

Total 100 100

Sumber: Data Primer diolah (2023)

Pada Tabel 2 menunjukkan karakteristik konsumen berdasarkan usia, terlihat bahwa usia 18-
25 tahun memiliki persentase paling dominan yaitu sebesar 48% atau 48 responden. Responden
dengan kelompok usia produktif juga sebagian besar didominasi pada kalangan responden
mahasiswa. Hal ini dikarenakan konsumen dengan rentan usia ini merupakan konsumen yang
termasuk golongan produktif (Kemenkes, 2011), dan telah memiliki pemahaman mengenai manfaat
apel red delicious yang baik dalam menentukan keputusan untuk memilih dan membeli buah apel red
delicious. Selain itu, menururt Nulufi, K, dkk (2015) Konsumen yang didominasi usia produktif dan
telah memiliki pekerjaan akan memikirkan berbagai faktor dalam pengambilan keputusan pembelian.
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c. Tingkat Pendidikan
Komposisi responden berdasarkan tingkat pendidikan:
Tabel 3. Karakteristik Konsumen berdasarkan Tingkat Pendidikan;

Tingkat Pendidikan Jumlah Persentase (%)
SMP 4 4
SMK 5 5
SMA 32 32
Diploma 5 5
S1 49 49
S2 5 5
Jumlah 100 100

Sumber: Data Primer di Olah Tahun 2022.

Berdasarkan Tabel 3 hasil tersebut dapat disimpulkan konsumen buah apel red delicious
didominasi oleh tingkat Sarjana (S1) dikarenakan tingkat pendidikan pada taraf baik dalam
menentukan pemilihan buah apel sesuai dengan kebutuhannya, dan pada tingkat sarjana ada di
rentan usia produktif. Sehingga, tingkat pendidikam Sarajana (S1) memiliki keputusan pembelian

paling tinggi.

d. Pekerjaan/profesi

Komposisi responden berdasarkan aspek pekerjaan dapat dilihat pada Tabel 4 sebagai
berikut;
Tabel 4. Karakteristik Konsumen berdasarkan Pekerjaan/Profesi

Pekerjaan Jumlah Persentase (%)
Siswa/Mahasiswa 25 25
PNS 12 12
Wiraswasta 10 10
Pegawai Swasta 23 23
IRT 10 10
Lainnya 20 20
Total 100 100

Sumber: Data Primer di Olah Tahun 2022.

Berdasarkan Tabel 4 menunjukkan karakteristik konsumen berdasarkan pekerjaan/profesi yang
didominasi oleh profesi sebagai Mahasiswa. Berdasarkan hasil tabel 3 tingkat pendidikan sarjana
didominasi oleh Mahasiswa. Mahasiswa rata-rata berada pada usia produktif yang artinya secara
pemikiran pada usia produktif dalam memutuskan membeli sesuatu telah dipikirkan secara matang
(Nulfuli, K., dkk., 2015).

e. Tingkat Penghasilan/pendapatan

Komposisi responden berdasarkan tingkat penghasilan dapat dilihat pada Tabel 5 sebagai
berikut;
Tabel 5. Karkateristik Konsumen berdasarkan Tingkat Penghasilan

Tingkat Penghasilan (Rp) Jumlah Persentase(%)
<1.000.000 36 36
1.000.000-1.999.999 16 16
2.000.000-3.000.000 24 24
>3.000.000 24 24
Total 100 100

Sumber: Data Primer diolah (2023)
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Berdasarkan Tabel 5 menunjukkan karakteristik konsumen berdasarkan tingkat penghasilan,
terlihat bahwa kelompok konsumen dengan penghasilan <Rp.1.000.000 memiliki persentase paling
dominan yaitu sebesar 36% atau 36 responden. Reponden tersebut didominasi oleh mahasiswa dan

usia produktif yang sadar akan kepentingan kesehatan dan mengetahui manfaat besar buah Apel
bagi kesehatan.

3.2 Pengaruh Bauran Pemasaran (Mix marketing) Terhadap Keputusan Pembelian Buah Apel
Red delicious di Arena Buah Mataram

3.2.1 Evaluasi Model Pengukuran (Outer Model/Measurement model)
a. Uji validitas
Uji validitas adalah uji yang digunakan untuk menunjukkan sejauh mana alat ukur yang
digunakan dalam suatu mengukur apa yang diukur (Ghozali, 2016).
1) Uji convergent validity
Validitas konvergen mempunyai makna bahwa seperangkat indikator mewakili satu variabel
laten dan yang mendasari variabel laten tersebut dapat dilakukan dengan melihat nilai loading

factor. Berikut adalah Gambar 1 hasil kalkulasi model SEM PLS, selanjutnya dilihat nilai
loading faktor indikator-indikator pada setiap variabel.
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Gambar 1. Model | Nilai Loading factor

Berdasarkan hasil analisis data pada Gambar 1, dapat dilihat bahwa nilai loading
factor dari masing-masing variabel laten memiliki nilai lebih besar dari pada 0,5 kecuali pada
indikator variabel X3.1 dan Y3.1 yang memiliki nilai loading factor masing-masing sebesar
0.462 dan 0.277. Sehingga dilakukan pengubahan model dengan tujuan CFA (Confirmatory
Factor Analysis) dengan menghilangkan varibel laten yang memiliki nilai loading factor yang
tidak lolos syarat dan ketentuan uji validitas. Gambar 2 menunjukkan hasil modifikasi model
setelah menghilangkan model yang tidak memenuhi syarat nilai loading factor.
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Gambar 2. Model 2 Nilai Loading factor Setelah Modifikasi Model

Berdasarkan Gambar 2 hasil kalkulasi model SEM PLS setelah indikator yang tidak
memenuhi syarat nilai loading factor dihapus, dari gambar tersebut dapat dilihat nilai loading
faktor indikator-indikator pada setiap variabelnya tidak ada yang dibawah 0,5 dengan demikian
analisis dilanjutkan pada uji Discriminant Validity.

2) Discriminant Validity

Validitas diskriminan dilakukan untuk memastikan bahwa setiap konsep dari masing-masing
model laten berbeda dengan variabel lainnya. Discriminant validity dilakukan dengan nilai Fornell
Lacker. Discriminant validity dapat dikatakan baik jika akar dari AVE pada konstruk lebih tinggi
dibandingkan dengan korelasi konstruk dengan variabel laten lainnya (Sekaran & Bougie, 2016).

Tabel 6 menunjukkan nilai square root of Average Variance Extracted (AVE) dengan uji Fornell-
Lacker Criterion.
Tabel 6. Nilai Fornell-Lacker Criterion

X1 X2 X3 X4 Y
X1 0.731
X2 0.482 0.760
X3 0.287 0.280 0.794
X4 0.366 0.493 0.312 0.708
Y 0.409 0.540 0.455 0.492 0.602

Sumber: Data Primer diolah (2023)

Berdasarkan Tabel 6 dapat dilihat bahwa nilai akar dari AVE lebih besar dari nilai konstruk
variabel lainnya, sehingga dengan uji nilai fornell lacker criterion seluruh konstruk atau variabel
sudah memiliki discriminant validity yang baik dan memenuhi syarat uji validitas diskriminan.

b. Uji Reliabilitas
Menurut Sugiyono (2017: 130) menyatakan bahwa uji reliabilitas adalah sejauh mana hasil
pengukuran dengan menggunakan objek yang sama, akan menghasilkan data yang sama.
1) Ujireliabilitas dengan Composite Reliability dilakukan dengan melihat nilai composite reliability
dengan ketentuan nilai composite reliability minimum 0.7. Berikut tabel 7 menunjukkan nilai
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Composite Reliability.
Tabel 7. Nilai Composite Reliability

Variabel Composite Reliability
Produk(X1) 0.770
Harga(X2) 0.804
Promosi(X3) 0.774
Tempat/Lokasi(X4) 0.749
Keputusan Pembelian(Y) 0.836

Sumber: Data Primer diolah (2023)

Berdasarkan Tabel 7 menunjukkan nilai compaosite reliability masing-masing variabel memiliki
nilai diatas 0.7. Hal ini menunjukkan bahwa seluruh variabel memiliki realibilitas yang baik sesuai
dengan batas nilai minimum yang disyaratkan.

2) Uiji reliabilitas dengan Cronbach’s Alpha

Tingkat keandalan nilai Cronbach’s Alpha, apabila nilai Cronbach Alpha (a) 0,5 hingga 0,7 maka
dapat dikatakan kuesioner memiliki reliabilitas moderat (Murniati dkk, 2013). Berikut Tabel 8
menunjukkan nilai cronbach’s alpha.

Tabel 8. Nilai Croncbach’s Alpha

Variabel Cronchbach’s Alpha
Produk(X1) 0.565
Harga(X2) 0.640
Promosi(X3) 0.416
Lokasi/Tempat(X4) 0.549
Keputusan Pembelian(Y) 0.782

Sumber: Data Primer diolah (2023)

Tabel 8 menunjukkan nilai cronbach’s alpha pada variabel produk, harga, lokasi, dan keputusan
pembelian berada di atas nilai 0.50, kecuali pada variabel X3 yaitu promosi yang memiliki nilai
cronbach’s alpha dibawah 0.50. Syarat reliable dengan Cronbach’s Alpha yaitu apabila nilai
Cronbach Alpha (a) 0,5 hingga 0,7 maka dapat dikatakan kuesioner memiliki reliabilitas moderat
(Murniati dkk, 2013). Sehingga perlu dilakukan modifikasi model, dengan cara menghilangkan
variabel laten pada X3 yang memiliki nilai loading factor terendah yaitu menghilangkan variabel
indikator X3.2. Berikut Gambar 3 menunjukkan perubahan model setelah menghilangkan variabel
laten yang tidak memenuhi syarat minimum uji nilai cronbach’s alpha.
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Gambar 3. Model 3 Nilai Loading factor Setelah Modifkasi Model
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Tabel 9. Nilai Cronbach’s Alpha setelah Modifikasi Model

Variabel Cronbach’s Alpha
Produk (X1) 0.571
Harga (X2) 0.640
Promosi(X3) 1.000
Lokasi/Tempat(X4) 0.549
Keputusan Pembelian(Y) 0.782

Sumber: Hasil Olahan Data dengan SmartPLS 3.0 (2023)

Berdasarkan Tabel 9 yang menunjukkan perubahan nilai cronbach’s alpha setelah
melakukan modifikasi model yaitu setelah menghilangkan salah satu variabel laten pada
variabel promosi yaitu X3.2 yang tidak memenuhi syarat uji reliabilias. Setelah melakukan
modifikasi model nilai cronbach’s alpha pada variabel X3 (promosi) menjadi 1.000, sehingga
telah memenuhi syarat uji reliabilitas. Demikian dapat disimpulkann seluruh variabel memiliki
reliabilitas yang baik sesuai dengan batas minimum yang disyaratkan.

3.2.2 Evaluasi Model Struktural (Inner Model)
a. R-squared
Hasil pengujian inner model nilai R-squared variabel terikat keputusan pembelian buah apel red
delicious:
Tabel 10. Hasil Pengujian Inner Model dengan R-squared
Variabel R-squared
Produk(X1)
Harga(X2)
Promosi(X3)
Lokasi/Tempat(X4)
Keputusan Pembelian(Y) 0.401
Sumber: Data Primer diolah (2023)

Berdasarkan hasil analisis pengujian inner model, R-squared atau koefisien determinasi
variabel keputusan pembelian sebesar 0.401 atau 40,1% hal ini menunjukkan bahwa persentase
variasi variabel laten produk, harga, promosi, dan tempat mempengaruhi keputusan pembelian
sebesar 40,1% dan sisanya sebesar 59,9% dijelaskan oleh variabel lain yang ada di luar model
penelitian. Menurut Hair et al nilai R-squared sebesar 0.401 memiliki pengaruh yang
sedang/cukup terhadap variabel laten dependen.

b. F-squared
Nilai F-squared yang menjelaskan hubungan pengaruh variabel produk, harga, promosi, dan
lokasi/tempat terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian.
Tabel 11. Nilai F-squared Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian Buah
Apel Red delicious di Arena Buah.

Variabel Laten X1 X2 X3 X4 Y
Produk - - - - 0.023
Harga - - - - 0.099
Promosi - - - - 0.043
Lokasi/Tempat - - - - 0.064

Keputusan pembelian - - - - -
Sumber: Data Primer diolah (2023)
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Sholihin dan Ratmono (2013) mengkategorikan nilai ukuran efek menjadi tiga jenis yaitu
lemah (0,02), medium (0,15), dan besar (0,35). Berdasarkan Tabel 11 dapat dilihat bahwa variabel
produk memiliki nilai F-squared sebesar 0.023, artinya variabel produk memiliki pengaruh yang
tidak terlalu besar atau rendah terhadap keputusan pembelian terhadap buah apel karena kurang
dari 0.15. Variabel laten harga memiliki nilai F-squared sebesar 0.09, artinya variabel ini memiliki
pengaruh yang tidak terlalu besar atau rendah. Variabel laten promosi memiliki nilai F-squared
sebesar 0.043, artinya variabel ini memliki pengaruh yang tidak terlalu besar atau rendah. Variabel
laten lokasi/tempat memiliki nilai F-squared sebesar 0.064, artinya varibel ini memiliki pengaruh
yang tidak terlalu besar atau rendah karena kurang dari 0.15.

c. Pengujian Hipotesis

Hasil pengujian hipotesis didapatkan dari pengujian Bootstraping dengan menggunakan
bantuan software SmartPLS versi 3.0. Pengujian hipotesis penelitian dilakukan dengan melihat nilai
t-statistic atau t-value. Adapun kriteria dalam pengujian hipotesis menggunakan nilai statistic maka
untuk nilai alpha 20% nilai t-statistik yang digunakan adalah 1,28. Sehingga kriteria
penerimaan/penolakan Hipotesa H; diterima dan Ho di tolak ketika t-statistik > 1,28. Untuk
menolak/menerima Hipotesis menggunakan probabilitas maka H; diterima jika nilai p-value < 0,2 .
Hasil pengujian Bootstraping disajikan pada Gambar 4 berikut.
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Gambar 4 Hasil Pengujian Bootstraping

Sementara itu untuk hasil lengkap pengujian disajikan pada Tabel 12;
Tabel 12 Hasil Pengujian Hipotesis

Original Sample Standar T-Statistic  P-Values
Sample (O) Mean (M) Deviation
(STDEV)
Produk-Y 0.136 0.153 0.097 1.409 0.159
Harga-Y 0.305 0.307 0.082 3.702 0.000
Promosi-Y 0.173 0.168 0.091 1.903 0.058
Lokasi/Tempat-Y 0.234 0.262 0.110 2.127 0.034

Sumber: Data Primer diolah (2023)
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Berdasarkan Tabel 12 diatas dapat dianalisis hipotesis sebagai berikut:
a. Pengaruh produk terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil analisis, nilai original sample variabel produk menyatakan bahwa produk memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan, dimana besarnya nilai t-value hubungan produk terhadap
keputusan pembelian adalah 1.407. Karena nilai t-value +1.282 > (0=80%) dan nilai p-values < 0.2
maka hipotesis H; diterima dan Hg ditolak, sehingga dapat dijelaskan bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan dari variabel produk terhadap keputusan pembelian. Variabel produk berpengaruh langsung
dikarenakan konsumen buah Apel di Arena selalu mempertimbangkan kualitas produk yang hendak
dibeli oleh konsumen. Hasil penelitian ini juga didukung oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh
Riska Ridho (2019), menyatakan bahwa variabel produk terhadap keputusan pembelian Jeruk Lemon
impor (Y).

b. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil analisis, nilai original sample variabel harga menyatakan bahwa harga memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan, dimana besarnya nilai t-value hubungan harga terhadap
keputusan pembelian adalah 3.702. Karena nilai t-value = £1.282 (a=80%) dan nilai p-value < 0.2
maka hipotesis H, diterima dan Ho ditolak, sehingga dapat dijelaskan bahwa terdapat pengaruh
langsung dari variabel harga terhadap keputusan pembelian. Variabel harga berpengaruh langsung,
karena konsumen lebih tertarik dengan harga apel yang lebih murah, sehingga harga apel yang
ditawarkan di arena buah dijadikan pertimbangan oleh konsumen ketika memutuksan membeli apel.
Hasil penelitian ini juga didukung oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh Rheinnadia (2016),
menyatakan bahwa variabel harga berpengaruh terhadap minat beli konsumen.

c. Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil analisis, nilai original sample variabel promosi memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan, dimana besarnya nilai t-value hubungan promosi terhadap keputusan pembelian adalah
1.903. Karena nilai t-value > £1.282 (0=80%) dan nilai p-value < 0.2 maka hipotesis Hs diterima dan
Ho ditolak, sehingga dapat dijelaskan bahwa terdapat pengaruh langsung dari variabel promosi
terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut dikarenakan para pedagang-pedagang buah yang
bejualan buah di Arena buah tidak banyak melakukan promosi terutama promosi dengan
digital/online. Dari hasil ini semakin baik promosi yang dilakukan maka tingkat pembelian konsumen
terhadapa keputusan pembelian buah apel di Arena Buah makin besar juga. Hasil penelitian ini juga
didukung oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh oleh Nasution, et al (2019), menyatakan bahwa
faktor promosi tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen.

d. Pengaruh lokasi/tempat terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil analisis, besarnya nilai t-value hubungan lokasi terhadap keputusan pembelian
adalah 2.127. Karena nilai t-value = +1.282 (a=80%) dan nilai p-value < 0.2 maka hipotesis H4 diterima
dan Ho ditolak, sehingga dapat dijelaskan bahwa terdapat pengaruh langsung dari variabel lokasi
terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut dikarenakan lokasi terutama pada arena parkir di arena
buah sangat terbatas, sehingga konsumen dapat menjadikan faktor lokasi/tempat sebagai
pertimbangan dalam memutuskan untuk membeli buah apel. Hasil penelitian ini juga sama hal nya
dengan penelitian yang dilakukan oleh Suci, et al (2014), menyatakan bahwa secara parsial,
keputusan konsumen dalam melakukan pembelian buah dan sayur di Pasar Buah Pekanbaru
dipengaruhi oleh 3 (tiga) variabel bauran pemasaran yaitu product (X1), place (X3) dan service (X5).

201



P-ISSN: 2580-0345 1 E-ISSN: 2580-748X Agrisaintifika
Jurnal Ilmu-Ilmu Pertanian

Ardiyanti, dkk 2023 Vol. 7, No. 2, 2023

3.3 Variabel Yang Berpengaruh Dominan dalam Mempengaruhi Keputusan Konsumen Membeli
Buah Apel Red delicious di Arena Buah Mataram

Berdasarkan hasil analisis data nilai path coefficient pada original sample yang dihasilkan
untuk variabel harga yaitu sebesar 0.305 yang artinya variabel laten harga berpengaruh positif
sebesar 0.305 terhadap keputusan pembelian. Ini artinya variabel harga memiliki pengaruh
terbesar/dominan dalam mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli buah Apel Red
delicious di Arena Buah Mataram. Selain itu nilai t-statistic variabel harga memiliki nilai terbesar dari
semua variabel yaitu 3.702. Harga memiliki pengaruh dominan terhadap keputusan konsumen
membeli produk artinya harga dijadikan pertimbangan utama konsumen dibandingkan variabel
lainnya. Hal ini membuktikan bahwa konsumen apel di arena buah sangat mempertimbangkan harga
sebagai untuk memutuskan membeli buah apel.

4. SIMPULAN

Berdasarkan hasil pembahasan di atas, dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Karakteristik Konsumen/responden dalam penelitian ini sebagian besar konsumen buah Apel Red
delicious berjenis kelamin perempuan sebanyak 56% dan 44% berjenis kelamin laki-laki. Usia
responden yang paling dominan sabagai konsumen buah Apel adalah 18-25. Responden paling
banyak memiliki penghasilan <Rp. 1.000.000 per bulannya. Sebagaian besar responden
bekerja/berprofesi sebagai siswa/mahasiswa.

2. Variabel produk, harga, promosi, dan tempat berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian buah Apel red delicious di Arena Buah.

3. Berdasarkan hasil perhitungan, variabel yang memiliki pengaruh dominan terhadap keputusan
pemembelian buah Apel Red delicious di Arena Buah adalah variabel harga dengan berdasarkan
nilai original sampel dan t-statistic masing-masing yaitu 0.305 dan 3.702.
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