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BAB V 

PEMBAHASAN 

 

A. Pengaruh produk terhadap minat beli konsumen pada UD Bambu 

Indah di Kabupaten Trenggalek 

Produk adalah sesuatu yang bisa ditawarkan kepada pasar baik 

berupa barang maupun jasa sehingga dapat memuaskan keinginan dan 

kebutuhan pasar.74 Produk yang dijual di pasaran harus memiliki ciri khas 

tersendiri, menarik serta sesuai dengan apa yang diharapkan oleh calon 

pembeli dalam memenuhi kebutuhan sehingga dapat menimbulkan minat 

beli konsumen. 

Pengaruh produk terhadap minat beli konsumen pada UD Bambu 

Indah di Kabupaten Trenggalek sebagaimana dijelaskan pada hasil analisis 

regresi linier berganda menunjukkan bahwa hasil variabel produk sebesar 

0,274 sementara sig thitung sebesar 0,093 < 0,1 yang berarti bahwa variabel 

produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen 

pada UD Bambu Indah. Artinya, apabila produk kerajinan ditingkatkan 

dengan kualitas yang baik maka akan meningkatkan minat beli konsumen.  

 Penelitian ini didukung oleh pendapat M. Anang Firmansyah yang 

menyatakan bahwa kualitas produk merupakan pemahaman bahwa produk 

yang ditawarkan oleh penjual mempunyai nilai jual lebih yang tidak dimiliki 

                                                           
74 Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran, (Malang: UB Press, 2011), hal. 81 
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oleh produk pesaing.75 Apabila kualitas produk yang dijual dipertahankan 

dan lebih ditingkatkan lagi kualitasnya maka minat beli pada konsumen 

akan meningkat secara drastis. Karena minat beli pada konsumen akan 

tercipta apabila produk yang diminati sesuai dengan keinginan konsumen. 

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Rizal 

Azizi dan Marheni Eka Saputri yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran 

terhadap Minat Beli Tiket Pesawat Scoot di Indonesia” hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa variabel produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli tiket pesawat Scoot di Indonesia.76 

B. Pengaruh harga terhadap minat beli konsumen pada UD Bambu Indah 

di Kabupaten Trenggalek 

Harga adalah salah satu unsur bauran pemasaran yang menghasilkan 

pendapatan. Harga merupakan satu-satunya unsur dari bauran pemasaran 

yang menghasilkan penerimaan penjualan. Karena menghasilkan 

penerimaan penjualan, maka harga mempengaruhi tingkat penjualan, 

tingkat keuntungan, serta sasaran pasar yang dapat dicapai oleh perusahaan. 

Pengaruh harga terhadap minat beli konsumen pada UD Bambu 

Indah di Kabupaten Trenggalek sebagaimana dijelaskan pada hasil analisis 

regresi linier berganda menunjukkan bahwa hasil variabel produk sebesar 

0,661 sementara sig thitung sebesar 0,001 < 0,1 yang berarti bahwa variabel 

                                                           
75 M. Anang Firmansyah, Pemasaran Produk dan Merek (Planning & Strategi), (Pasuruan: 

CV Penerbit Qiara Media, 2019), hal. 8 

76 Rizal Azizi dan Marheni Eka Saputri, Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Minat Beli 

Tiket Pesawat Scoot di Indonesia, Jurnal Manajemen, Vol. 5 No. 3, 2018, hal. 11 
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harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen 

pada UD Bambu Indah. Artinya, apabila harga yang diberikan UD Bambu 

Indah semakin tinggi maka konsumen menyakini bahwa kualitas produk 

akan sebanding dengan harga yang diberikan. Berdasarkan hal tersebut, 

maka konsumen akan memilih produk yang berkualitas meskipun dengan 

harga yang tinggi. Harga yang sebanding dengan kualitas produk akan 

menimbulkan minat beli pada konsumen. 

Penelitian ini didukung oleh pendapat Philip Kotler dan Kevin Lane 

Keller yang mengatakan bahwa produk yang dirancang dan dipasarkan 

dengan baik dapat dijual dengan harga tinggi dan menghasilkan laba yang 

besar.77 Jika harga pada produk tinggi, karena produk yang dihasilkan 

mempunyai kualitas yang bagus dan telah dipasarkan dengan baik, maka 

pandangan konsumen tentang produk tersebut sangat baik karena konsumen 

telah menyakini bahwa produk tersebut sangat berkualitas dan layak untuk 

dibeli. 

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ronny 

H Walean, Hotmauli Harianja, dan Evelyn Natalie Karwur yang berjudul 

“Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Minat Beli Konsumen di Carrefour 

Transmart Kawanua”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen 

pada Carrefour Transmart Kawanua.78 

                                                           
77 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 13: Jilid 2, (Jakarta: 

Erlangga, 2008), hal. 67 
78 Ronny H Walean dkk, Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Minat Beli Konsumen di Carrefour 

Transmart Kawanua, Jurnal Manajemen, Vol. 1 No. 2, 2020, hal. 34 
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C. Pengaruh promosi terhadap minat beli konsumen pada UD Bambu 

Indah di Kabupaten Trenggalek 

Promosi adalah segala sesuatu yang berkaitan dengan teknik-teknik 

menyampaikan informasi mengenai produk kepada konsumen. Tanpa 

adanya promosi sangat sulit bagi konsumen untuk mengetahui dan 

mengenal produk tersebut. Oleh karena itu, produsen harus menciptakan 

promosi yang semenarik mungkin agar konsumen tertarik untuk membeli 

produk tersebut.  

Pengaruh promosi terhadap minat beli konsumen pada UD Bambu 

Indah di Kabupaten Trenggalek sebagaimana telah dijelaskan dari hasil 

analisis regresi linier berganda menunjukkan bahwa hasil variabel promosi 

sebesar 0,167 sementara sig thitung sebesar 0,317 > 0,1 yang berarti bahwa 

variabel promosi berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap minat 

beli konsumen pada UD Bambu Indah. Artinya, semakin rendah pandangan 

konsumen terhadap promosi maka minat beli pada konsumen akan 

menurun. 

Penelitian ini didukung oleh teori yang dikemukakan oleh Ujang 

Sumarwan yang menyatakan bahwa persentase orang yang peduli dengan 

produk secara keseluruhan dalam pasar, yang dapat diukur dan beranggapan 

bahwa semua orang dalam suatu pasar mungkin memiliki minat terhadap 

produk hanya jika peduli dengan produk tersebut.79 Strategi promosi 

                                                           
79 Ujang Sumarwan dkk, Pemasaran Strategik Perspektif Value-Based Marketing & 

Pengukuran Kinerja, (Bogor: IPB Press, 2018), hal. 141 
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bertujuan untuk menciptakan kepedulian konsumen terhadap produk. Jika 

pandangan konsumen terhadap promosi rendah dan tidak peduli dengan 

produk yang dipromosikan maka semakin rendah pula minat beli pada 

konsumen. 

Penelitian ini sejalan dengan penelitian E Silaningsih dan P Utami 

yang berjudul “Pengaruh Marketing Mix terhadap Minat Beli Konsumen 

pada Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Produk Olahan Makanan 

Ringan”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel promosi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada UMKM produk 

olahan makanan ringan di Kota Bogor.80 

D. Pengaruh tempat terhadap minat beli konsumen pada UD Bambu 

Indah di Kabupaten Trenggalek 

Pada dasarnya lokasi mengacu pada tempat dimana pelanggan dapat 

membeli produk dan bagaimana produk menjangkau pada suatu tempat. 

lokasi adalah keputusan yang dibuat perusahaan dimana perusahaan harus 

bertempat dan beroperasi. Jadi dapat disimpulkan bahwa lokasi/tempat 

menjadi salah satu faktor penunjang operasi perusahaan dimana lokasi yang 

strategis dan dapat dijangkau oleh konsumen maka akan sangat 

menguntungkan bagi perusahaan. 

                                                           
80 E Silaningsih dan P Utami, Pengaruh Marketing Mix Terhadap Minat Beli Konsumen 

pada Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Produk Olahan Ringan, Jurnal Sosial Humaria 

Vol. 9 No. 2, 2018,  hal. 155 
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Pengaruh tempat terhadap minat beli konsumen pada UD Bambu 

Indah di Kabupaten Trenggalek sebagaimana dijelaskan pada hasil analisis 

regresi linier berganda menunjukkan bahwa hasil variabel tempat -0,129 

sementara sig thitung sebesar 0,348 > 0,1 yang berarti bahwa variabel tempat 

berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap minat beli konsumen 

pada UD Bambu Indah. Artinya, apabila tempat berada pada lokasi yang 

kurang strategis maka konsumen akan merasa kesulitan untuk menjangkau 

tempat tersebut sehingga minat beli konsumen akan menurun. 

Penelitian ini didukung oleh teori yang dikemukakan oleh kasmir 

dan Jakfar yang menyatakan bahwa penentuan tempat dan distribusi beserta 

sarana dan prasarana pendukung menjadi penting, hal ini disebabkan agar 

konsumen mudah menjangkau setiap lokasi yang ada serta mendistribusikan 

barang atau jasa.81 Penentuan tempat atau lokasi yang strategis sangat 

penting karena dengan adanya tempat yang strategis akan memudahkan 

konsumen untuk menjangkau tempat tersebut. Jadi jika tempat berada pada 

lokasi yang kurang strategis maka konsumen akan kesulitan untuk 

menjangkaunya, hal ini juga akan mempengaruhi minat beli konsumen. 

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Fajriani, Hasanuddin Remmang, dan Chahyono yang berjudul 

“Implementasi Bauran Pemasaran terhadap Minat Pembelian Rumah (Studi 

Kasus pada PT Kalimasada di Berau)”. Hasil penelitian ini menunjukkan 

                                                           
81 Kasmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis:  Edisi Revisi, (Jakarta: Kencana Prenada 

Media Group, 2013), hal. 56 
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bahwa variabel tempat tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen pada perumahan kalimasada.82 

E. Pengaruh bauran pemasaran terhadap minat beli konsumen pada UD 

Bambu Indah di Kabupaten Trenggalek 

Minat beli konsumen pada UD Bambu indah di Trenggalek dapat 

ditingkatkan dengan cara meningkatkan beberapa faktor yang dapat 

mempengaruhi minat beli yaitu dengan adanya bauran pemasaran yang 

terdiri dari faktor produk, harga, promosi, dan tempat. Dengan adanya 

peningkatan dari faktor-faktor tersebut maka minat beli konsumen juga akan 

meningkat.  

Berdasarkan penelitian hasil uji F menunjukkan bahwa variabel 

produk, harga, promosi, dan tempat berpengaruh signifikan terhadap minat 

beli konsumen pada UD Bambu Indah. Hal ini menunjukkan bahwa secara 

simultan variabel produk, harga, promosi, dan tempat berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada UD Bambu Indah. 

Sementara pada uji koefisien determinasi diketahui besarnya nilai R Square 

(R2) sebesar 0,839 atau 83,9% yang berarti bahwa variabel produk, harga, 

promosi, dan tempat mempengaruhi minat beli konsumen sebesar 83,9% 

dan sisanya sebesar 16,1% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian. 

Hasil penelitian yang ditemukan terdapat pengaruh signifikan antara 

variabel produk, harga, promosi, dan tempat terhadap minat beli konsumen 

                                                           
82 Fajriani, Hasanuddin Remmang, dan Chahyono, Implementasi Bauran Pemasaran 

terhadap Minat Pembelian Rumah (Studi Kasus pada PT Kalimasada di Berau), Jurnal Manajemen 

dan Bisnis, Vol. 3, No. 1, 2020, hal. 25 
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pada UD Bambu Indah di Kabupaten Trenggalek. Minat beli konsumen 

akan meningkat jika keempat variabel independen tersebut saling 

berpengaruh dan berhubungan satu sama lain. Apabila produk yang dijual 

memiliki kualitas yang baik, maka harga yang diberikan tinggi. Harga yang 

diberikan tinggi karena harga sebanding dengan kualitas produk. Sementara 

itu promosi yang diberikan harus dilakukan secara intens agar konsumen 

bisa mengetahui dan lebih kenal akan produk tersebut, sedangkan tempat 

harus berada pada lokasi strategis dan dekat dengan keramaian agar mudah 

dijangkau oleh konsumen. Jadi, apabila variabel produk, harga, promosi, 

dan tempat digabungkan dan berhubungan satu sama lain maka akan 

menimbulkan minat beli konsumen. 

Penelitian ini juga sejalan dengan penelian yang dilakukan oleh 

Dewi Reni dan Febriansyah yang berjudul “Peran Bauran Pemasaran di 

Minimarket 212 Mart Karawaci Tangerang dalam mendorong Minat Beli 

Konsumen”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel produk, 

harga, promosi, dan lokasi secara bersama-sama atau simultan berpengaruh 

terhadap minat beli konsumen.83 

 

                                                           
83 Dewi Reni dan Febriansyah, Peran Bauran Pemasaran di Minimarket 212 Mart 

Karawaci Tangerang dalam Mendorong Minat Beli Konsumen, Jurnal Islamic Economics, Vol. 10, 

No. 1, 2020, hal. 52 


