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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh strategi pemasaran terhadap 
keputusan pembelian pada Outlet Minuman Boba Fitri Foodies di Rantauprapat. Strategi 
pemasaran dalam penelitian ini terdiri dari produk, harga, tempat, dan pelayanan. Penelitian ini 
menggunakan pendekatan kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 96 responden yang 
merupakan konsumen Fitri Foodies. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner dan 
dianalisis menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan SPSS versi 23. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa produk, harga, tempat, dan pelayanan secara parsial berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Pelayanan merupakan variabel yang paling dominan 
dengan nilai t hitung sebesar 4,586. Secara simultan, produk, harga, tempat, dan pelayanan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan nilai F hitung sebesar 
129,828 dan nilai signifikansi sebesar 0,000. Hasil uji koefisien determinasi menunjukkan nilai R 
Square sebesar 0,851, yang berarti bahwa 85,1% keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh 
produk, harga, tempat, dan pelayanan, sedangkan 14,9% sisanya dijelaskan oleh faktor lain di luar 
model penelitian. Oleh karena itu, penerapan strategi pemasaran yang efektif, khususnya dalam 
meningkatkan kualitas pelayanan, berperan penting dalam meningkatkan keputusan pembelian 
konsumen pada Outlet Minuman Boba Fitri Foodies di Rantauprapat.  
 
  Kata kunci: Strategi Pemasaran, Produk, Harga, Tempat, Pelayanan, Keputusan    
Pembelian 

 

ABSTRACT 
 

This study aims to determine and analyze the effect of marketing strategy on purchasing decisions 
at Fitri Foodies Boba Beverage Outlet in Rantauprapat. The marketing strategy in this study 
consists of product, price, place, and service. This research used a quantitative approach. The 
sample consisted of 96 respondents who were consumers of Fitri Foodies. Data were collected 
through questionnaires and analyzed using multiple linear regression with the assistance of SPSS 
version 23. The results showed that product, price, place, and service partially had a positive and 
significant effect on purchasing decisions. Service was the most dominant variable, with a t-value 
of 4.586. Simultaneously, product, price, place, and service had a positive and significant effect on 
purchasing decisions, with an F-value of 129.828 and a significance value of 0.000. The coefficient 
of determination test showed an R Square value of 0.851, indicating that 85.1% of purchasing 
decisions could be explained by product, price, place, and service, while the remaining 14.9% was 
explained by other factors outside the research model. Therefore, the implementation of an 
effective marketing strategy, particularly in improving service quality, plays an important role in 
increasing consumer purchasing decisions at Fitri Foodies Boba Beverage Outlet in 
Rantauprapat.  
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1. PENDAHULUAN  
 

Perkembangan industri kuliner di 

Indonesia, khususnya pada sektor 

minuman kekinian seperti 

boba,mengalami pertumbuhan yang 

sangat pesat dalam beberapa tahun 

terakhir. Fenomena ini ditandai dengan 

meningkatnya jumlah pelaku usaha yang 

menawarkan produk serupa di berbagai 

daerah, baik di kota besar maupun kota 

berkembang. Kondisi ini menciptakan 

persaingan usaha yang semakin ketat, 

sehingga pelaku usaha dituntut untuk 

mampu merancang strategi pemasaran 

yang efektif guna menarik dan 

mempertahankan konsumen (Gustiana & 

Hendri, 2025). 

Perubahan perilaku konsumen juga 

turut mempengaruhi dinamika industri 

kuliner. Konsumen saat ini tidak hanya 

mempertimbangkan kualitas produk, 

tetapi juga memperhatikan harga, lokasi 

usaha, serta pelayanan yang diberikan. 

Hal ini sejalan dengan teori perilaku 

konsumen yang menyatakan bahwa 

keputusan pembelian dipengaruhi oleh 

berbagai faktor, baik faktor internal 

maupun eksternal (Zein et al., 2023). 

Selain itu, menurut (Samia et al., 2023), 

keputusan pembelian merupakan hasil 

dari proses evaluasi konsumen terhadap 

berbagai alternatif produk berdasarkan 

nilai yang dirasakan. 

Dalam konteks usaha kuliner, 

strategi pemasaran memiliki peran 

penting dalam menciptakan keunggulan 

kompetitif. Strategi pemasaran yang tepat 

akan membantu pelaku usaha dalam 

memahami kebutuhan konsumen serta 

menciptakan nilai yang lebih baik 

dibandingkan pesaing. Penelitian 

(Alamsyah & Fikri, 2024) menyatakan 

bahwa strategi pemasaran yang efektif 

mampu mempengaruhi perilaku 

konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian. 

Dalam penelitian ini, strategi 

pemasaran dioperasionalkan melalui 

penerapan unsur-unsur yang menjadi 

fokus penelitian, yaitu produk, harga, 

tempat, dan pelayanan. Keempat aspek 

tersebut merupakan bentuk implementasi 

strategi pemasaran yang digunakan 

perusahaan untuk menciptakan nilai bagi 

konsumen, meningkatkan daya saing 

usaha, serta mendorong keputusan 

pembelian. Oleh karena itu, penelitian ini 

memfokuskan analisis pada bagaimana 

penerapan produk, harga, tempat, dan 

pelayanan sebagai implementasi strategi 

pemasaran mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen di Fitri Foodies. 

Fitri Foodies merupakan salah satu 

usaha kuliner di Rantauprapat yang 

bergerak di bidang penjualan minuman 

boba.Usaha ini cukup diminati oleh 

kalangan remaja dan dewasa muda. 

Namun demikian, berdasarkan observasi 

awal, Fitri Foodies masih menghadapi 

kendala dalam mempertahankan jumlah 

pelanggan di tengah meningkatnya 

persaingan usaha sejenis. Meskipun telah 

menerapkan berbagai upaya pemasaran, 

Fitri Foodies masih menghadapi beberapa 

kendala dalam implementasi strategi 

pemasasarannya. Hal tersebut terlihat dari 

masih terbatasnya variasi produk, harga 

yang belum sepenuhnya kompetitif, lokasi 

usaha yang belum dimanfaatkan secara 

optimal, serta pelayanan yang belum 

konsisten pada waktu-waktu tertentu. 

Secara empiris, berbagai penelitian 

menunjukkan bahwa produk merupakan 

faktor utama yang mempengaruhi 

keputusan pembelian. Produk yang 

memiliki kualitas baik, variasi yang 

beragam, serta tampilan yang menarik 

akan meningkatkan minat beli konsumen 

(Info, 2025). Selain itu, (Mutazam et al., 

2025) juga menyatakan bahwa kualitas 

produk yang baik dapat meningkatkan 

kepuasan konsumen yang pada akhirnya 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

Harga juga menjadi faktor penting 

dalam menentukan keputusan pembelian. 

Harga yang sesuai dengan daya beli 
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konsumen serta sebanding dengan 

kualitas produk akan menciptakan 

persepsi nilai yang positif. Penelitian 

(Achmad Ali Yafi K & Didit Darmawan, 

2025) menunjukkan bahwa harga 

berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini diperkuat oleh (Wardi 

& Dethan, 2024) yang menyatakan bahwa 

harga yang kompetitif mampu 

meningkatkan minat beli konsumen pada 

sektor kuliner. 

Selain produk dan harga, faktor 

tempat atau lokasi usaha juga memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Lokasi yang strategis, mudah diakses, 

serta memiliki lingkungan yang nyaman 

akan meningkatkan peluang konsumen 

untuk melakukan pembelian (Harga et al., 

2022). Penelitian Nurofik (2025) juga 

menunjukkan bahwa lokasi usaha 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, khususnya pada 

usaha minuman kekinian. 

Pelayanan merupakan faktor 

penting lainnya dalam mempengaruhi 

keputusan pembelian. Pelayanan yang 

cepat, ramah, dan responsif akan 

memberikan pengalaman positif bagi 

konsumen. (Norjanah & Anwar, 2025) 

menyatakan bahwa kualitas pelayanan 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini juga 

didukung oleh (Lam et al., 2024) yang 

menyatakan bahwa pelayanan yang baik 

dapat meningkatkan loyalitas pelanggan 

dan mendorong pembelian ulang. 

Secara simultan, keempat variabel 

yaitu produk, harga, tempat, dan 

pelayanan merupakan bagian dari strategi 

pemasaran yang saling berkaitan dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Penelitian (Aisyah et al., 2025) 

menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada usaha kuliner. 

Hal ini menunjukkan bahwa keberhasilan 

suatu usaha tidak hanya ditentukan oleh 

satu faktor saja, tetapi oleh kombinasi dari 

berbagai elemen pemasaran yang 

diterapkan secara efektif. 

Namun demikian, terdapat 

kesenjangan antara teori dan kondisi nyata 

di lapangan. Secara teoritis, strategi 

pemasaran yang optimal seharusnya 

mampu meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen. Akan tetapi, pada 

kenyataannya Fitri Foodies masih 

mengalami kendala dalam 

mempertahankan pelanggan. Hal ini 

menunjukkan bahwa implementasi 

strategi pemasaran yang dilakukan belum 

berjalan secara optimal, khususnya pada 

aspek produk dan pelayanan. 

Berdasarkan fenomena dan 

permasalahan yang telah diuraikan, maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini 

adalah apakah produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian pada 

Outlet Minuman Boba Fitri Foodies di 

Rantauprapat, apakah harga berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, apakah 

tempat berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, apakah pelayanan 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, serta apakah produk, harga, 

tempat, dan pelayanan secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada Outlet Minuman Boba 

Fitri Foodies di Rantauprapat. Adapun 

tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui dan menganalisis pengaruh 

produk terhadap keputusan pembelian, 

mengetahui dan menganalisis pengaruh 

harga terhadap keputusan pembelian, 

mengetahui dan menganalisis pengaruh 

tempat terhadap keputusan pembelian, 

mengetahui dan menganalisis pengaruh 

pelayanan terhadap keputusan pembelian, 

serta mengetahui dan menganalisis 

pengaruh produk, harga, tempat, dan 

pelayanan secara simultan terhadap 

keputusan pembelian pada Outlet 

Minuman Boba Fitri Foodies di 

Rantauprapat. 

 

2. LANDASAN TEORI  
Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan 

serangkaian rencana dan tindakan yang 

dilakukan perusahaan untuk mencapai 
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tujuan pemasaran melalui pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Strategi pemasaran berperan penting 

dalam menciptakan nilai bagi pelanggan, 

meningkatkan daya saing, serta 

mempertahankan keberlangsungan usaha 

di tengah persaingan yang semakin ketat. 

Menurut Firmansyah et al. (2025), strategi 

pemasaran yang efektif mampu 

mempengaruhi perilaku konsumen dan 

meningkatkan keputusan pembelian 

secara signifikan. Berdasarkan uraian 

tersebut, dapat disimpulkan 

bahwa strategi pemasaran 

merupakan serangkaian perencanaan dan 

tindakan yang dilakukan perusahaan 

untuk mencapai tujuan pemasaran serta 

mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. 

Dalam penelitian ini, strategi 

pemasaran dioperasionalkan melalui 

implementasi unsur-unsur bauran 

pemasaran yang meliputi produk, harga, 

tempat, dan pelayanan sebagai upaya 

perusahaan untuk mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. 

Keempat unsur tersebut dipilih karena 

dianggap paling relevan dengan 

karakteristik usaha kuliner Fitri Foodies 

dan memiliki pengaruh langsung terhadap 

perilaku konsumen dalam melakukan 

pembelian. 

Dengan demikian, strategi 

pemasaran dalam penelitian ini tidak 

dipandang sebagai satu konsep yang 

berdiri sendiri, melainkan diwujudkan 

melalui implementasi produk yang 

berkualitas, harga yang kompetitif, lokasi 

yang strategis, serta pelayanan yang 

memuaskan sehingga mampu mendorong 

keputusan pembelian konsumen. 

Dalam penelitian ini, strategi 

pemasaran dipahami sebagai upaya yang 

dilakukan Fitri Foodies dalam 

menciptakan nilai bagi konsumen dan 

mendorong keputusan pembelian. 

Penerapan strategi tersebut tercermin 

melalui kualitas dan daya tarik produk, 

penetapan harga yang sesuai, pemilihan 

tempat yang mudah dijangkau dan 

nyaman, serta pemberian pelayanan yang 

baik. Keempat aspek tersebut selanjutnya 

digunakan sebagai variabel independen 

yang diuji pengaruhnya terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

Produk 

Produk merupakan segala sesuatu 

yang dapat ditawarkan kepada konsumen 

untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan. Produk tidak hanya berupa 

barang fisik, tetapi juga mencakup 

kualitas, desain, dan nilai yang dirasakan 

oleh konsumen.Menurut (Wijaya et al., 

2026), produk adalah segala sesuatu yang 

dapat ditawarkan ke pasar untuk menarik 

perhatian, dibeli, digunakan, atau 

dikonsumsi. (PR & Azizah, 2025) 

menyatakan bahwa kualitas produk 

memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Selain itu, (Parman 

et al., 2025) juga menemukan bahwa 

produk dengan kualitas dan variasi yang 

baik akan meningkatkan minat beli 

konsumen, khususnya pada minuman 

kekinian.Dalam penelitian ini, produk 

yang dimaksud adalah minuman boba 

yang ditawarkan oleh Fitri 

Foodies.Indikator produk menurut 

(Amanda & Humairoh, 2025) adalah: 

Kualitas produk, Variasi produk, Desain 

atau tampilan produk, Keunikan produk, 

dan Kebersihan produk. 

Harga 

Harga merupakan sejumlah nilai 

yang harus dibayar oleh konsumen untuk 

memperoleh suatu 

produk. Harga menjadi salah satu 

faktor yang sangat dipertimbangkan oleh 

konsumen karena berkaitan langsung 

dengan kemampuan daya beli. 

Menurut (Hendratmoko et al., 

2024), harga adalah jumlah uang yang 

harus dibayar oleh konsumen untuk 

memperoleh suatu produk atau jasa. 

Harga merupakan faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Harga yang sesuai dengan 

kualitas dan manfaat produk akan 

menciptakan persepsi nilai yang positif 

sehingga meningkatkan minat dan 
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keputusan pembelian. Penelitian 

menunjukkan bahwa harga berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, terutama 

ketika konsumen menilai adanya 

kesesuaian antara harga, kualitas, dan 

manfaat produk yang diterima. Indikator 

harga meliputi keterjangkauan harga, 

kesesuaian harga dengan kualitas, daya 

saing harga, kesesuaian harga dengan 

manfaat, serta program diskon atau promo 

(Syafitri & Nugroho, 2024). 

Tempat 

Tempat atau lokasi merupakan 

faktor yang berkaitan dengan kemudahan 

konsumen dalam memperoleh produk. 

Lokasi yang strategis akan mempermudah 

akses konsumen dan meningkatkan 

peluang pembelian. Menurut (Wilson & 

Ardiansyah, 2025), tempat berkaitan 

dengan aktivitas perusahaan dalam 

menyediakan produk agar mudah 

dijangkau oleh konsumen. Lokasi yang 

strategis memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian karena berkaitan 

dengan kemudahan akses dan 

kenyamanan konsumen dalam 

memperoleh produk. Semakin mudah 

suatu lokasi dijangkau serta didukung 

oleh lingkungan yang nyaman dan 

fasilitas yang memadai, maka semakin 

tinggi minat dan keputusan pembelian 

konsumen, khususnya pada sektor kuliner. 

Indikator tempat meliputi lokasi strategis, 

kemudahan akses, kenyamanan tempat, 

kebersihan tempat, dan fasilitas 

pendukung (Canggih Gumanky Farunik, 

2024). 

Pelayanan 

Pelayanan merupakan aktivitas 

yang diberikan oleh perusahaan kepada 

konsumen dalam rangka memenuhi 

kebutuhan serta memberikan kepuasan. 

Pelayanan yang baik akan menciptakan 

pengalaman positif dan meningkatkan 

loyalitas konsumen. Pelayanan dipahami 

sebagai serangkaian aktivitas atau proses 

yang diberikan kepada konsumen yang 

bersifat tidak berwujud namun 

memberikan manfaat, nilai, dan 

pengalaman bagi pelanggan sehingga 

berpengaruh terhadap kepuasan dan 

loyalitas konsumen (Rifka Alkhilyatul 

Ma’rifat, I Made Suraharta, 2024). 

Kualitas pelayanan memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian 

karena pelayanan yang cepat, ramah, dan 

profesional mampu menciptakan 

pengalaman positif bagi konsumen. 

Pelayanan yang baik tidak hanya 

meningkatkan kepuasan pelanggan, tetapi 

juga memperkuat loyalitas dan 

mendorong pembelian ulang. Indikator 

pelayanan meliputi keramahan karyawan, 

kecepatan pelayanan, ketepatan pesanan, 

respon terhadap keluhan, dan sikap 

profesional dalam melayani konsumen 

(Ekonomi & Akuntansi, 2024). 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan 

proses yang dilakukan konsumen dalam 

memilih dan membeli suatu produk 

berdasarkan pertimbangan tertentu. 

Proses ini melibatkan berbagai tahapan 

mulai dari pengenalan kebutuhan hingga 

perilaku setelah pembelian. 

Menurut (Prasetyo & Bhirawa, 

2024), keputusan pembelian merupakan 

proses ketika konsumen menentukan 

pilihan dan memutuskan untuk membeli 

suatu produk berdasarkan pertimbangan 

terhadap manfaat, kualitas, harga, serta 

pengalaman yang dirasakan. Keputusan 

pembelian dipengaruhi oleh berbagai 

faktor seperti produk, harga, lokasi, dan 

pelayanan yang saling berkaitan dalam 

membentuk perilaku konsumen. Indikator 

keputusan pembelian meliputi keinginan 

membeli, frekuensi pembelian, kepuasan 

konsumen, pembelian ulang, dan 

rekomendasi kepada orang lain (Ekonomi 

et al., 2024). 

 

3. METODOLOGI   
 

Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan desain 

penelitian eksplanatori untuk 

menganalisis pengaruh strategi pemasaran 

terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Outlet Minuman Boba Fitri Foodies 
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di Rantauprapat. Strategi pemasaran 

dalam penelitian ini didukung oleh konsep 

bauran pemasaran yang dioperasionalkan 

melalui variabel produk (X₁), harga (X₂), 

tempat (X₃), dan pelayanan (X₄), 

sedangkan keputusan pembelian 

konsumen merupakan variabel dependen 

(Y).  

Penelitian dilaksanakan di Outlet 

Fitri Foodies yang berlokasi di Jalan Besar 

Aek Paing Atas, Rantauprapat, Kabupaten 

Labuhanbatu. Populasi penelitian adalah 

seluruh konsumen yang pernah 

melakukan pembelian di Fitri Foodies 

dengan jumlah populasi yang tidak 

diketahui secara pasti.  

Sampel ditentukan menggunakan 

teknik purposive sampling dengan kriteria 

konsumen yang pernah melakukan 

pembelian, sedangkan jumlah sampel 

dihitung menggunakan rumus Cochran 

pada tingkat kesalahan 10%, sehingga 

diperoleh 96 responden.  

Prosedur penelitian dilakukan 

secara bertahap, dimulai dari penyusunan 

instrumen berdasarkan indikator setiap 

variabel, pelaksanaan uji coba kuesioner, 

penyebaran kuesioner kepada responden, 

pengumpulan dan pengolahan data, 

pengujian kualitas instrumen, hingga 

pengujian hipotesis. Data primer 

diperoleh secara langsung melalui 

kuesioner menggunakan skala Likert lima 

poin, sedangkan data sekunder diperoleh 

dari buku, jurnal ilmiah, penelitian 

terdahulu, dan dokumen yang relevan. 

Data yang terkumpul diuji validitas dan 

reliabilitasnya untuk memastikan 

instrumen mampu mengukur variabel 

secara tepat dan konsisten. Selanjutnya, 

data dianalisis menggunakan statistik 

deskriptif, uji asumsi klasik yang meliputi 

normalitas, multikolinearitas, dan 

heteroskedastisitas, serta analisis regresi 

linear berganda dengan persamaan Y = a 

+ b₁X₁ + b₂X₂ + b₃X₃ + b₄X₄. Pengujian 

pengaruh dilakukan melalui uji t untuk 

mengetahui pengaruh parsial masing-

masing variabel, uji F untuk mengetahui 

pengaruh seluruh variabel secara 

simultan, serta koefisien determinasi (R²) 

untuk mengetahui besarnya kontribusi 

strategi pemasaran dalam menjelaskan 

variasi keputusan pembelian konsumen.. 

 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Penelitian 

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 
Variabel Pernyata

an 

r 

Hitun

g 

r 

Tabe

l 

Keterang

an 

Produk 
(X₁) 

X1.1 0,805 0,20
1 

Valid 

Produk 

(X₁) 

X1.2 0,812 0,20

1 

Valid 

Produk 
(X₁) 

X1.3 0,844 0,20
1 

Valid 

Produk 

(X₁) 

X1.4 0,840 0,20

1 

Valid 

Produk 
(X₁) 

X1.5 0,883 0,20
1 

Valid 

Harga 

(X₂) 

X2.1 0,876 0,20

1 

Valid 

Harga 
(X₂) 

X2.2 0,865 0,20
1 

Valid 

Harga 

(X₂) 

X2.3 0,764 0,20

1 

Valid 

Harga 
(X₂) 

X2.4 0,747 0,20
1 

Valid 

Harga 

(X₂) 

X2.5 0,824 0,20

1 

Valid 

Tempat 
(X₃) 

X3.1 0,838 0,20
1 

Valid 

Tempat 

(X₃) 

X3.2 0,791 0,20

1 

Valid 

Tempat 

(X₃) 

X3.3 0,770 0,20

1 

Valid 

Tempat 

(X₃) 

X3.4 0,858 0,20

1 

Valid 

Tempat 

(X₃) 

X3.5 0,878 0,20

1 

Valid 

Pelayana

n (X₄) 

X4.1 0,876 0,20

1 

Valid 

Pelayana

n (X₄) 

X4.2 0,844 0,20

1 

Valid 

Pelayana

n (X₄) 

X4.3 0,811 0,20

1 

Valid 

Pelayana

n (X₄) 

X4.4 0,875 0,20

1 

Valid 

Keputusa

n 
Pembelia

n (Y) 

Y.1 0,855 0,20

1 

Valid 

Keputusa
n 

Pembelia

n (Y) 

Y.2 0,892 0,20
1 

Valid 

Keputusa
n 

Pembelia
n (Y) 

Y.3 0,781 0,20
1 

Valid 
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Keputusa
n 

Pembelia

n (Y) 

Y.4 0,875 0,20
1 

Valid 

Keputusa
n 

Pembelia

n (Y) 

Y.5 0,869 0,20
1 

Valid 

 

Tabel.2 Uji Reabilitas Variabel Penelitian 
Variabel Cronbac

h's 

Alpha 

Standar 

Reliabili

tas 

N 

of 

Ite
ms 

Keterang

an 

Produk 

(X₁) 

0,893 > 0,60 5 Reliabel 

Harga 
(X₂) 

0,873 > 0,60 5 Reliabel 

Tempat 

(X₃) 

0,884 > 0,60 5 Reliabel 

Pelayan
an (X₄) 

0,872 > 0,60 4 Reliabel 

Keputus

an 
Pembeli

an (Y) 

0,903 > 0,60 5 Reliabel 

Sumber: Hasil pengolahan data SPSS, 2026. 

Berdasarkan hasil uji validitas pada 

Tabel 1, seluruh item pernyataan memiliki 

nilai r hitung yang lebih besar daripada r 

tabel sebesar 0,201. Hal ini menunjukkan 

bahwa seluruh item telah memenuhi 

kriteria validitas sehingga dapat 

digunakan untuk mengukur variabel 

penelitian. 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas 

terhadap seluruh variabel penelitian, 

diperoleh nilai Cronbach's Alpha untuk 

variabel Produk, Harga, Tempat, 

Pelayanan, dan Keputusan Pembelian 

lebih besar dari nilai standar reliabilitas 

yaitu 0,60. Hal ini menunjukkan bahwa 

seluruh item pernyataan pada masing-

masing variabel memiliki tingkat 

konsistensi yang baik sehingga instrumen 

penelitian dinyatakan reliabel dan layak 

digunakan sebagai alat pengumpulan data 

dalam penelitian ini. 

Hasil Uji Normalitas Kolmogorov-

Smirnov 

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas 

Kolmogorov-Smirnov 

 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 

 

Berdasarkan hasil uji normalitas 

menggunakan Kolmogorov-Smirnov, 

diperoleh nilai Asymp. Sig. (2-tailed) 

sebesar 0,005, yang lebih kecil dari 0,05, 

sehingga secara statistik menunjukkan 

bahwa data residual belum berdistribusi 

normal. Namun demikian, uji 

Kolmogorov-Smirnov diketahui sangat 

sensitif terhadap ukuran sampel. Dengan 

jumlah sampel sebanyak 96 responden, 

penyimpangan yang relatif kecil dari 

distribusi normal dapat menghasilkan 

nilai signifikansi yang rendah. Oleh 

karena itu, penilaian normalitas tidak 

hanya didasarkan pada uji statistik, tetapi 

juga mempertimbangkan grafik distribusi 

residual. Meskipun terdapat sedikit 

penyimpangan pada histogram dan 

Normal P-P Plot, pola penyebaran 

residual masih berada di sekitar garis 

diagonal dan tidak menunjukkan 

penyimpangan yang ekstrem. Dengan 

mempertimbangkan ukuran sampel yang 

relatif besar, model regresi dalam 

penelitian ini tetap dianggap layak untuk 

digunakan dalam analisis selanjutnya. 

 

 

 

 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas 

 

  Unstandardized 
Residual 

N                                96 

Normal Parametersᵃ,ᵇ 

 

Mean                           0E-7 

Std. Deviation                1.04922392 

Most Extreme Differences 
 

 

Absolute                            .176 

Positive                            .158 

Negative                           -.176 

Kolmogorov-Smirnov Z 
 

                         1.722 

Asymp. Sig. (2-tailed) 
 

                           .005 
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  Berdasarkan tabel di atas 

diperoleh nilai Tolerance untuk 

variabel Produk sebesar 0,206, Harga 

0,165, Tempat 0,197, dan Pelayanan 

0,240, yang seluruhnya lebih besar dari 

0,10. Selain itu, nilai VIF masing-

masing variabel adalah 4,846, 6,049, 

5,067, dan 4,171, yang seluruhnya 

lebih kecil dari 10. Dengan demikian, 

dapat disimpulkan bahwa model 

regresi tidak mengalami gejala 

multikolinearitas, sehingga asumsi 

multikolinearitas telah terpenuhi. 

 

Gambar 1. Hasil Uji Heteroskedasitas 

 

 Berdasarkan hasil uji 

heteroskedastisitas menggunakan 

scatterplot, terlihat bahwa titik-titik 

residual menyebar secara acak di atas dan 

di bawah angka 0 pada sumbu Y serta 

tidak membentuk pola tertentu. Dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa model 

regresi tidak mengalami gejala 

heteroskedastisitas, sehingga asumsi 

homoskedastisitas telah terpenuhi. 

Hasil Uji Linear Berganda 

Tabel 5. Hasil Uji Linear Berganda 

Coefficients 

M

od

el 

 
Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
t Sig. 

 B 
Std. 

Error 
Beta 

1 
(Const

ant) 
.463 .953  .486 .628 

 Produk .188 .092 .182 2.039 .044 

 Harga .202 .099 .204 2.049 .043 

 
Tempa

t 
.214 .090 .217 2.385 .019 

 
Pelaya

nan 
.464 .101 .379 4.586 .000 

       

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil analisis regresi 

linear berganda, diperoleh nilai konstanta 

sebesar 0,463 yang menunjukkan bahwa 

apabila variabel Produk, Harga, Tempat, 

dan Pelayanan dianggap tetap, maka nilai 

Keputusan Pembelian sebesar 0,463. 

Seluruh variabel independen memiliki 

koefisien regresi positif, yaitu Produk 

sebesar 0,188, Harga sebesar 0,202, 

Tempat sebesar 0,214, dan Pelayanan 

sebesar 0,464. Hasil tersebut 

menunjukkan bahwa peningkatan pada 

masing-masing aspek strategi pemasaran 

akan diikuti oleh peningkatan Keputusan 

Pembelian, dengan asumsi variabel 

lainnya tetap. Di antara keempat variabel 

tersebut, Pelayanan memiliki koefisien 

regresi paling besar, sehingga dapat 

dikatakan bahwa pelayanan memberikan 

kontribusi paling kuat terhadap 

peningkatan keputusan pembelian 

konsumen di Fitri Foodies. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil Hasil Uji t (parsial) 

Tabel 6. Hasil Uji t (parsial) 

Coefficientsa 

 
 

Berdasarkan hasil uji t, seluruh 

variabel independen yaitu Produk, Harga, 
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Tempat, dan Pelayanan memiliki nilai t 

hitung lebih besar daripada t tabel (1,986) 

serta nilai signifikansi lebih kecil dari 

0,05. Oleh karena itu, seluruh hipotesis 

penelitian diterima, yang berarti Produk, 

Harga, Tempat, dan Pelayanan secara 

parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Di antara 

keempat variabel tersebut, Pelayanan 

merupakan variabel yang memberikan 

pengaruh paling dominan karena memiliki 

nilai t hitung tertinggi (4,586). 

 

Hasil Uji F 

Tabel 7. Hasil uji F (simultan) 

ANOVAa 

Mode

l 

Sum 

of  

Squar

es 

df Mea

n 

Squ

are 

F Sig 

1  

Regress

ion 

Residua

l Total 

596.8

24 

104.5

83 

701.4

06 

4 

91 

95 

149.20

6 

1.149 

12

9.8

28 

             

.000ᵇ 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Costant), Pelaynan ,Tempat, 

Produk, Harga 

Berdasarkan hasil uji simultan (Uji F), 

diperoleh nilai F hitung sebesar 129,828 

dengan tingkat signifikansi 0,000. Nilai 

tersebut lebih besar daripada F tabel 

sebesar 2,47 dan nilai signifikansi lebih 

kecil dari 0,05. Oleh karena itu, dapat 

disimpulkan bahwa Produk, Harga, 

Tempat, dan Pelayanan secara bersama-

sama (simultan) berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. 

Hasil Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 8. Hasil Koefisien Determinasi 

(R2) Model Summaryᵇ 

Model R 
R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 

1 .922ᵃ .851 .844 1.07204 

a. Predictors: (Constant), Pelayanan, Tempat, 

Produk, Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil uji koefisien 

determinasi diperoleh nilai R Square 

sebesar 0,851, yang berarti bahwa 

variabel Produk, Harga, Tempat, dan 

Pelayanan mampu menjelaskan variasi 

Keputusan Pembelian sebesar 85,1%, 

sedangkan 14,9% dijelaskan oleh variabel 

lain yang tidak dimasukkan dalam model 

penelitian. Nilai R sebesar 0,922 juga 

menunjukkan bahwa hubungan antara 

variabel independen dengan variabel 

dependen tergolong sangat kuat, karena 

berada pada interval 0,80–1,00. Dengan 

demikian, model regresi yang digunakan 

memiliki kemampuan yang sangat baik 

dalam menjelaskan perubahan pada 

variabel Keputusan Pembelian. 

 

5. KESIMPULAN 
 

Berdasarkan hasil penelitian 

mengenai pengaruh strategi pemasaran 

terhadap keputusan pembelian pada Outlet 

Minuman Boba Fitri Foodies di Rantauprapat, 

dapat disimpulkan bahwa produk, harga, 

tempat, dan pelayanan sebagai dimensi 

strategi pemasaran secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin baik penerapan strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh outlet, maka 

semakin tinggi pula keputusan pembelian 

konsumen. Di antara keempat variabel 

tersebut, pelayanan merupakan variabel yang 

memiliki pengaruh paling dominan terhadap 

keputusan pembelian. Selain itu, secara 

simultan produk, harga, tempat, dan pelayanan 

juga terbukti berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

Outlet Minuman Boba Fitri Foodies di 

Rantauprapat. Dengan demikian, strategi 

pemasaran yang diterapkan memiliki peran 

penting dalam meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen. 

Berdasarkan hasil penelitian yang 

telah dilakukan, disarankan kepada pengelola 

Outlet Minuman Boba Fitri Foodies di 

Rantauprapat untuk terus meningkatkan 

kualitas strategi pemasaran, terutama pada 

aspek pelayanan yang terbukti memberikan 

pengaruh paling dominan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Selain itu, kualitas 

produk perlu terus dipertahankan dan 
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ditingkatkan melalui inovasi rasa, penyajian, 

serta menjaga kualitas bahan baku. Penetapan 

harga yang sesuai dengan kualitas produk dan 

daya beli konsumen juga perlu diperhatikan, 

disertai dengan upaya menjaga kenyamanan, 

kebersihan, dan kemudahan akses lokasi usaha 

agar konsumen merasa puas dan tertarik untuk 

melakukan pembelian kembali. Bagi peneliti 

selanjutnya, disarankan untuk menambahkan 

variabel lain di luar penelitian ini yang diduga 

dapat memengaruhi keputusan pembelian 

sehingga dapat menghasilkan penelitian yang 

lebih komprehensif dan menjadi referensi bagi 

pengembangan ilmu pengetahuan di bidang 

pemasaran. 
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