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ABSTRACT 

Many things into consumers’ consideration when it will decide to buy a excavators. One of the considerations in purchasing 
decisions relating to the marketing mix is done by companies that distribute or sell the excavators are PT. United Tractors (UT). The 
marketing mix is referred to in this research are: product, price, place and promotion (4P) which is expected to stimulate the 
consumer's decision to buy excavators offered by PT. UT. 
This study aims to determine how much influence the marketing mix variables simultaneously and partially on purchasing decisions 
excavators. In this study, using research methods that are descriptive verification of causality, then for the sample collection 
technique with simple random sampling. Total population in this study were 283 companies listed as buyers excavators from PT. UT, 
using Slovin formula obtained a total sample of 74 companies as respondents. 
Based on the results of the calculation of the coefficient of determination, it can be seen that the product (X1), price (X2), where (X3) 
and promotion (X4) significantly influence the purchase decision (Y) excavators by 81% and the remaining 19% is influenced by 
other variables. Then based on the results of multiple regression calculations, it can be seen that the partial product (X1), price (X2), 
where (X3) and promotion (X4) has a significant influence on purchasing decisions. Value possessed by the greatest influence 
product variables (X1) 
Keywords: Marketing mix, Purchase decision 
 

 ABSTRAK 

Banyak hal yang menjadi pertimbangan bagi konsumen ketika akan memutuskan untuk membeli sebuah excavators. Salah satu 
pertimbangan dalam keputusan pembelian berkaitan dengan bauran pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan yang 
mendistribusikan atau menjual excavators tersebut yaitu PT. United Tractors (UT). Bauran pemasaran yang dimaksud dalam 
penelitian ini yaitu product, price, place dan promotion (4P) yang diharapkan dapat menstimuli keputusan konsumen untuk membeli 
excavators yang ditawarkan PT. UT. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bauran pemasaran baik secara simultan maupun secara 
parsial terhadap keputusan pembelian excavators. Dalam penelitian ini, menggunakan metode penelitian deskriptif verifikatif yang 
bersifat kausalitas, kemudian untuk teknik pengambilan sampelnya dengan simple random sampling. Jumlah populasi dalam 
penelitian ini adalah 283 perusahaan yang tercatat sebagai pembeli excavators dari PT. UT, dengan menggunakan rumus Slovin 
didapatkan jumlah sampel sebanyak 74 perusahaan sebagai responden.  
Berdasarkan hasil perhitungan koefisien determinasi, dapat diketahui bahwa produk (X1), harga (X2), tempat (X3) dan promosi (X4) 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) excavators sebesar 81% dan sisanya 19% dipengaruhi oleh variabel lain. 
Kemudian berdasarkan hasil perhitungan regresi berganda, secara parsial dapat diketahui bahwa produk (X1), harga (X2), tempat 
(X3) dan promosi (X4) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai pengaruh terbesar dimiliki oleh 
variabel produk (X1) 
Kata kunci: Bauran pemasaran, keputusan pembelian 
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PENDAHULUAN  

Bauran pemasaran merupakan sebuah strategi 
pemasaran yang paling penting bagi sebuah perusahaan. Karena 
sebuah perusahaan tanpa strategi pemasaran yang baik maka bisa 
diasumsikan bisnisnya pun tidak akan bisa berlangsung lama, hal 
ini kemudian menjadi sebuah fenomena tersendiri karena semua 
perusahaan setelah melalui beberapa proses analisis seperti 
analisis lingkungan, analisis konsumen, analisis kompetitor 
sampai dengan kapabilitas perusahaan, baru kemudian 
menentukan strategi pemasarannya melalui bauran pemasaran 
baik 4P untuk pemasaran produk maupun 7P untuk pemasaran 
jasa. Semakin baik dan tepat sasaran bauran pemasaran yang 
dilakukan oleh perusahaan, maka akan semakin besar 
kemungkinan masyarakat mengetahui apa yang ditawarkan oleh 
perusahaan yang pada akhirnya dapat mempengaruhi keputusan 
konsumen untuk membeli atau mengkonsumsi produk atau jasa 
yang ditawarkan perusahaan. Karena itulah pada akhirnya setiap 
perusahaan baik skala kecil maupun skala besar terus berlomba-
lomba mencari dan memanfaatkan bauran pemasaran yang tepat 
agar mencapai tujuan perusahaan. 

Namun ternyata tidak selamanya bauran pemasaran bisa 
mempengaruhi keputusan pembelian dengan baik. Seperti 
misalnya yang pernah dialami oleh United Tractors (UT) bahwa 
produk-produk excavators yang ditawarkan ternyata kalah 
bersaing dengan kompetitor utamanya yaitu PT Hexindo 
Adiperkasa, Tbk. Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak 
UT, penurunan tingkat penjualan produk excavators merek 
Komatsu yang ditawarkan UT, diakibatkan karena harga 
komoditas kini cenderung melemah, kemudian diketahui 
bersama, industri pertambangan memang mengalami tekanan 
sehingga harga komoditas dunia tidak secemerlang periode 
sebelumnya, ini menjadikan pelanggan mengurangi pemesanan 
alat berat. 

Penulis kemudian melakukan penelitian pra-survey 
dengan menyebarkan kuesioner yang berisi satu pertanyaan dari 
masing-masing dimensi bauran pemasaran kepada 20 perusahaan 
yang menjadi sampel dalam penelitian ini. Dari hasil penyebaran 
kuesioner tersebut, penulis mengajukan empat item yaitu tingkat 
kualitas produk excavators (dimensi produk); tingkat harga jual 
excavators (dimensi produk); tingkat penyebaran distributor 
excavators (dimensi tempat); dan tingkat promosi melalui media 
(dimensi promosi). 

Dari keempat item yang diajukan tersebut, didapatkan 
rata-rata jawaban tertinggi ada pada dimensi produk, diikuti 
dengan dimensi tempat, kemudian dimensi harga, dan yang 
terakhir adalah dimensi promosi. Sehingga berdasarkan hasil pra-
survey ini penulis mengetahui bahwa excavators Komatsu 
dianggap memiliki kualitas yang baik di mata konsumennya, 

namun kelemahan dari excavators Komatsu ini terletak pada dua 
hal yaitu harga yang mungkin dianggap terlalu mahal 
dibandingkan excavators lain, serta promosi yang dianggap 
masih kurang, sehingga calon konsumen jadi kurang mengetahui 
kelebihan-kelebihan serta fitur yang dimiliki Komatsu yang 
membedakannya dari produk pesaing. 

 
Rumusan Masalah  

Rumusan Masalah yang dirumuskan oleh peneliti adalah 
“Seberapa besar Pengaruh Bauran pemasaran Terhadap Proses 
Keputusan Pembelian produk Excavators di PT United Tractors 
Indonesia?”.  

Berdasarkan latar belakang yang telah dijabarkan, 
maka hipotesis penelitian adalah : “Untuk mengetahui 
pengaruh Bauran pemasaran Terhadap Proses Keputusan 
Pembelian produk Excavators di PT United Tractors 
Indonesia.” 

 

Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah di atas, 
maka tujuan dari penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui kebijakan bauran pemasaran di PT 
United Tractors 

2. Untuk mengetahui proses keputusan pembelian di PT 
United Tractors 

3. Untuk mengetahui pengaruh parsial bauran pemasaran 
terhadap keputusan pembelian di PT United Tractors 

4. Untuk mengetahui pengaruh simultan bauran pemasaran 
terhadap keputusan pembelian di PT United Tractors  

.  
TINJAUAN PUSTAKA PENELITIAN 
 
Pengertian Pemasaran 

Pemasaran berasal dari kenyataan bahwa manusia 
memiliki kebutuhan dan keinginan. Walaupun kebutuhan 
manusia sedikit, tetapi keinginan mereka banyak. Orang 
memenuhi keinginan mereka dengan barang dan jasa. Apa yang 
disebut sebagai pemasaran (marketing) sebenarnya lebih dari 
sekedar mendistribusikan barang dari para produsen pembuatnya 
ke para konsumen pemakainya. Pemasaran sesungguhnya 
meliputi semua tahapan, yakni mulai dari penciptaan produk 
hingga ke pelayanan purna jual setelah transaksi penjualan itu 
sendiri terjadi.  

Tujuan utama perusahaan adalah memperoleh 
keuntungan yang maksimal dan hal tersebut dapat diperoleh jika 
perusahaan mampu menghasilkan produk dan jasa yang menarik 
minat pembeli karena produk tersebut dapat memenuhi 
kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga konsumen 
memperoleh kepuasan. Dari aktivitas dalam menghasilkan 
produk dan jasa di atas memerlukan suatu proses yang 
mendukung dari aktivitas yang dilaksanakan. 
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Pengertian Bauran Pemasaran 
  Menurut Kotler (2009) Bauran pemasaran merupakan 
seperangkat alat yang diperlukan dalam melaksanakan strategi 
pemasaran agar strategi pemasaran yang telah ditetapkan tidaklah 
sia-sia. Pada saat ini, bauran pemasaran juga merupakan salah 
satu konsep utama dalam teori pemasaran. Ada beberapa jenis 
bauran pemasaran dalam ilmu ekonomi, namun yang paling 
sering digunakan adalah marketing mix atau bauran pemasaran 
yang dikenal dengan sebutan empat P. 

Berpedoman pada definisi di atas, dapat disimpulkan 
bahwa bauran pemasaran adalah suatu strategi yang ditujukan 
pada konsumen untuk mempengaruhi mereka dengan membuat 
kepuasan melalui usaha memajukan komponen-komponen 
produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan 
distribusi (place) yang dikenal dengan 4P. Penjelasannya sebagai 
berikut:  

1. Produk merupakan titik pusat dari kegiatan pemasaran. 
Dengan tidak adanya produk, maka tidak akan ada 
kegiatan pemasaran. Bagaimanapun majunya usaha 
yang dilakukan perusahaan dalam promosi, harga dan 
distribusi jika tidak diikuti dengan produk yang bermutu 
dan disenangi konsumen maka usaha bauran pemasaran 
tidak akan berhasil. Kebutuhan dan keinginan konsumen 
merupakan dasar-dasar dari adanya produk.   

2. Keberhasilan pemasaran produk juga bergantung 
bagaimana kebijaksanaan harga yang ditetapkan oleh 
perusahaan. Kebijaksanaan harga dapat dilakukan pada 
setiap tingkatan distribusi, seperti oleh produsen, oleh 
grosir dan pedagang eceran. Untuk lebih jelasnya 
tentang harga maka harus mengetahui apa pengertian 
harga itu sendiri. 

3. Promosi merupakan salah satu alat dari bauran 
pemasaran yang digunakan oleh perusahaan untuk 
mengadakan komunikasi dengan pasarnya sehingga 
pesan-pesan tentang produk dapat disampaikan kepada 
konsumen 

4. Setelah perusahaan menghasilkan suatu produk dan siap 
untuk dipasarkan, maka tahap selanjutnya dalam proses 
pemasaran adalah menentukan saluran distribusi yang 
akan digunakan oleh perusahaan. Jaluran distribusi, 
sering disebut dengan saluran pemasaran atau saluran 
perdagangan, dimana saluran ini merupakan yang paling 
penting dalam perusahaan. 

 
Faktor yang Mempengaruhi Tingkah Laku Konsumen 
     Teori awal mengenai perilaku konsumen didasarkan pada 
teori ekonomi, dengan pendapat bahwa individu bertindak secara 
rasional untuk memaksimumkan keuntungan (kepuasan) mereka 
dalam membeli barang dan jasa. Penelitian belakangan ini 

menemukan bahwa para konsumen mungkin sekali membeli 
secara impulsif dan dipengaruhi tidak hanya oleh keluarga, 
teman, iklan, dan model iklannya, tetapi juga suasana hati, 
keadaan, dan emosi. Semuanya tergabung sehingga membentuk 
perilaku konsumen yang menyeluruh dan mampu mencerminkan 
aspek pengertian dan pengetahuan dalam pengambilan keputusan 
pembelian. 

     Menurut Kotler (2009:144), untuk sampai pada keputusan 
pembelian, seseorang akan melalui tahap-tahap pengambilan 
keputusan sebagai berikut:  
1) Pengenalan Masalah 

Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah 
atau kebutuhan yang dapat dipicu oleh rangsangan internal 
atau eksternal. rangsangan internal Kemampuan untuk 
mengidentifikasi pemicu rangsangan ini penting bagi 
pemasar untuk menjadi landasan dalam menyusun strategi 
pemasaran. 

2) Pencarian Informasi  
Seorang konsumen yang sudah terkait mungkin mencari 
lebih banyak informasi tetapi mungkin juga tidak. Bila 
dorongan konsumen kuat dan produk yang dapat memuaskan 
ada dalam jangkauan, konsumen kemungkinan akan 
membelinya. Bila tidak, konsumen dapat menyimpan 
kebutuhan dalam ingatan atau melakukan pencarian 
informasi yang berhubungan dengan kebutuhan tersebut. 
Beberapa sumber informasi adalah sumber pribadi (keluarga, 
teman, tetangga), sumber komersial (iklan, wiraniaga, 
supplier, display toko), sumber publik (media massa), 
sumber pengalaman (pemakaian produk).  

3) Evaluasi Alternatif 
Dalam tahap evaluasi, para konsumen membentuk preferensi 
atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan. 
Konsumen tersebut juga dapat membentuk niat untuk 
membeli merek yang paling disukai. Namun ada dua faktor 
intermediaris diantara niat pembelian dan keputusan 
pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain. Sikap 
orang lain yang negatif dapat mengurangi kecenderungan 
seseorang terhadap sebuah alternatif. Kedua adalah faktor 
situasi yang tidak terantisipasi. 

4) Keputusan Pembelian  
Dalam tahap evaluasi, konsumen membuat peringkat merek 
dan membentuk niat untuk membeli. Pada umumnya, 
keputusan membeli konsumen adalah membeli merek yang 
paling disukai, tetapi dua faktor dapat muncul antara niat 
untuk membeli dan keputusan untuk membeli.  

5) Pasca Pembelian 
Akhirnya konsumen akan sampai pada tahapan pasca 
pembelian yang akan menentukan apakah konsumen akan 



 

 

Ke

     
kon
kep
pro
dist
me
keb
pem
yan
bau
terd
yan
me
pas
me
me
elem
kep
salu

     
me
kel
(Pl
tam
Phy
me
per
ters
per

     
dig

 

 

melakukan p
konsumen 
didapatkanny
dibelinya. A
maka konsu
memberikan 
lingkunganny
demikian jug
merekomend

rangka Pemik

Bauran pemas
nsumen untuk
puasan melalu
oduk (product)
tribusi (place
mpunyai fun

berhasilan pe
masaran, setiap
ng efektif den
uran pemasara
dapat variable
ng lainnya yang
mperoleh tan

sar sasaran. D
mpengaruhi p
merlukan kep
men-elemen m
putusan dibid
uran distribusi 

     Selain itu
nyatakan bahw
ompok yang 

lace), dan prom
mbahan 3P untu
ysical Evidenc
miliki tujuan 

rusahaan dan p
sebut untuk 
rusahaan.  

Oleh karena 
gambarkan seba

pembelian kem
akan merasa

ya setelah 
Apabila kinerja
umen akan pu

kesaksian 
ya dan men
ga konsumen 
dasikan produk

kiran 

saran adalah su
k mempengar
ui usaha m
t), harga (pri
e) yang dik

ngsi yang am
erusahaan. D
p perusahaan p
ngan mengkom
an. Dalam bau
-variabel yang
g kemudian ol

nggapan-tangga
Dengan peran
ermintaan aka
putusan-keputu
marketing mi

dang perencan
serta promosi.

u menurut K
wa alat-alat p
luas yaitu (P

mosi (Promotio
uk perusahaan

ce. Alat-alat ya
untuk menarik

pada akhirnya 
membeli prod

itu kerang
agai berikut: 

mbali atau tidak
akan tingkat 
mengkonsum

a produk mela
uas. Konsumen

kepada 
njadi referenc
yang tidak pu

k tersebut.  

uatu strategi y
ruhi mereka 

memajukan ko
ice), promosi 
kenal dengan
mat penting 

Dalam menc
erlu menyusun

mbinasikan ele
uran pemasara
g saling mend
eh perusahaan 
apan yang d

ngkat tersebut 
an produknya. 
usan dari m
ix perusahaan
naan produk, 
.  

Kotler dan 
pemasaran ini 
Product), harg
on), yang diseb
n jasa yaitu : p
ang disebut ba
k pasar sasara
mampu memb

duk/jasa yang

gka pemikiran

k. Dalam taha
kepuasan 

si produk 
ampaui harapa
n yang puas 

orang-orang 
ce group m
uas juga tidak 

yang ditujukan 
dengan mem

omponen-komp
(promotion),

n 4P. Pema
dalam men

apai keberha
n strategi pema
emen-elemen d
an (marketing 
dukung satu de

digabungkan u
diinginkan did

perusahaan 
Strategi pema

manajemen ten
n yaitu keput

penetapan h

Keller (200
terdiri dari e

ga (Price), te
but dengan 4P’
people, process
auran pemasara
an yang diing
bujuk pasar sa
g ditawarkan 

n tersebut 

4 

ap ini, 
yang 
yang 

annya 
akan 

di 
mereka 

akan 

pada 
mbuat 
ponen 
 dan 

asaran 
ncapai 
asilan 
asaran 
dalam 

mix) 
engan 
untuk 
dalam 
dapat 

asaran 
ntang 
tusan-
harga, 

09:24) 
empat 
empat 
’s dan 
s, dan 
an ini 
inkan 

asaran 
oleh 

dapat 

 

 

 

 

 

 

 

 

     Ber
variabe
produc
depend
excava
 
 
METO

verifik
penelit
peristiw
perhati
penelit
dalam 
dilakuk
yang te
53). P
bertuju
masala

menjad
United
PT U
mengg
Untuk 
simple

analisi
karena

 

Gamb

rdasarkan kera
el independen
ct, price, pla
den (terikat) 
ator.  

ODOLOGI PE
Penelitian i

katif bersifat ka
tian yang b
wa, kejadian 
ian pada masa
tian berlangsun
jenis penelitia

kan dengan tuj
elah dilakukan

Penelitian yang
uan untuk me
ah (Sekaran, 20

Populasi da
di pelanggan p
d Tractors yaitu
United Tracto
gunakan rumu

teknik peng
e random samp

Teknik anal
is deskriptif, u
a menggunakan

 

Product 

Price 

Place 

Promotion 

 
bar 2.2 Keran

angka pemikira
n (bebas) terd
ace dan pro

adalah kep

ENELITIAN 
ini tergolong 
ausalitas. Dima
berusaha men

yang terjadi 
alah aktual se
ng (Noor, 2011
an verifikatif (
juan menguji k

n sebelumnya (
g bersifat kaus
enemukan pen
009 : 165).   
ari penelitian 
produk Excava
tu sebanyak 28
ors. Untuk m
us Slovin sehi
gambilan samp
pling. 
lisis data dalam
uji asumsi kla
n lebih dari satu

ngka Pemikira

an diatas dapa
diri dari empa
omotion. Seda
putusan pem

penelitian an
ana penelitian d
ndeskripsikan 

saat sekaran
ebagaimana ad
1 : 34). Penelit
(pembuktian), 
kebenaran dari
(Nasehudin da
salitas adalah 
nyebab dari 

ini adalah p
ators merek K
83 perusahaan 
menghitung s
ingga didapatk
pelnya penuli

m penelitian in
asik dan uji r
u variabel inde

K
P

an 

at dilihat bahw
at variabel yai
angkan variab
mbelian produ

nalisis deskrip
deskriptif adal

suatu gejal
ng, memusatk
danya pada sa
tian ini termasu
yaitu peneliti

i hasil peneliti
an Gozali, 2012

penelitian yan
satu atau leb

perusahaan yan
Komatsu dari P

yang tercatat 
sampel, penu
kan 74 sampe
s menggunak

ni menggunak
regresi bergan
ependen. 

Keputusan 
Pembelian 

wa 
itu 
bel 
uk 

tif 
ah 
la, 
an 
aat 
uk 
an 
an 
2 : 
ng 

bih 

ng 
PT 
di 
lis 
el. 
an 

an 
da 



 

HA

 

Uji

yan
nor
me
dist
Pen
Sm
dip

 

Sm
ber
bai
dat
ana
var
ber

An
Ko

pem
seb

seb
me

ASIL PENELI

i Normalitas 

Uji norm
ng diambil 
rmal.Model reg
ndekati norm
tribusi norma
ngujian norm

mirnov koreksi 
peroleh hasil se

Analisis 
mirnov mensyar
rada di atas ba
k adalah data 

ta tersebut tidak
alisis regresi, 
riabel ganggua
rdistribusi norm

 
nalisis Korelas
oefisien Determ

Besarnya
mbelian, ditunj
bagai berikut : 

KD r
       = (0
       = 81
Koefisie

besar 81%. Ha
mberikan pe

ITIAN DAN P

malitas dilakuk
berasal dari

gresi yang baik
mal. Jika data 
al, maka akan

malitas dilakuk
Lilliefors. De

ebagai berikut :

kenormalan b
ratkan kurva n
atas maximum
yang mempun

k menceng ke 
yang diuji k

n yang bersifa
mal. 

si 
minasi 
a pengaruh 
jukkan oleh ko

2 100%r   

0,900) 2 X 100%
1% 
en determinasi
al ini menunj

engaruh sebe

PEMBAHASA

kan untuk meng
 populasi y
k adalah berdis

tidak mengi
n diperoleh ta
kan melalui 
engan bantuan
: 

berdasarkan me
normal apabila

m error, yaitu 0
nyai pola distr
kiri atau ke ka

kenormalan ad
at stokastik aca

bauran pem
oefisien determ

% 

i dari hasil p
ukkan bahwa 
sar 81% te

AN 

getahui apakah
yang berdistr
stribusi normal
ikuti pola seb
aksiran yang 

tes Kolmog
n software SPS

 

etode Kolmog
a nilai Asymp
0,05 dan data 
ribusi normal 
anan. Adapun d
dalah residual 
ak, maka data d

masaran kepu
minasi dengan r

perhitungan di
bauran pema

erhadap kepu

5 

h data 
ribusi 
l atau 
baran 
bias. 

gorov-
SS 19 

gorov-
. Sig. 
yang 

yakni 
dalam 

atau 
diatas 

utusan 
rumus 

idapat 
asaran 
utusan 

pembe
dapat d

Penga
pembe

keputu
regresi

Diman

Berdas
softwa

Model 

1 (C

p

p

p

p

a. Depen

Dari o
sebaga

Y

     Ber
berikut

1)

elian, sedangka
dijelaskan oleh

aruh Bauran
elian 

Untuk meng
usan pembelia
i linear bergand

Y = a + b1X

na : Y = Keputu

    X1 = prod

    X2 = pric

    X3 = plac

    X4 = prom

     a = Kons

     b = Koef

sarkan hasil 
are SPSS 19 dip

An

U

B

Constant) 

product 

price 

place 

promotion 

ndent Variable: ke

output software
ai berikut : 

Y = 9.245 + 1.6

rdasarkan per
t: 

) Dari persam
nilai konst
keputusan p
variabel be

an sisanya sebe
h variabel lainn

n pemasara

getahui pengar
an, maka pe
da dengan mod

X1 + b2X2 + b

usan pembelian

duct 

ce 

ce 

motion  

stanta 

fisien regresi 

pengolahan 
peroleh hasil se

nalisis Regres

Coefficie

Unstandardized 
Coefficients 

B Std. Error

9.245 2.71

1.649 .26

.764 .14

1.212 .25

.522 .28

ep_pembelian 

 

e SPSS 19  di

649X1 + 0.764X

rsamaan terseb

maan regresi lin
tanta sebesar 
pembelian tida
ebasnya yaitu

esar 19% kepu
nya yang tidak 

an Terhada

ruh bauran pem
enulis menggu
del sebagai ber

b3X3 + b4X4

n 

data menggu
ebagai berikut.

si Berganda 

entsa 

Standardized 
Coefficients

r Beta 

11  

61 .423

47 .292

55 .343

80 .125

i atas diperole

X2 + 1.212X3

but dapat diu

near berganda 
9.245 artiny

ak dipengaruh
u produk (X1

utusan pembeli
diteliti. 

ap Keputusa

masaran terhad
unakan analis
rikut  

unakan bantu
. 

t Sig

3.410 .0

3 6.310 .0

2 5.211 .0

3 4.754 .0

5 1.866 .0

eh model regre

 + 0.522X4 

uraikan sebag

diatas diperol
ya jika variab
hi oleh keemp
1), harga (X2

an 

an 

ap 
sis 

 

an 

g. 

01

00

00

00

66

esi 

gai 

eh 
bel 
pat 
2), 



 

 

Uji
Uji
     
pen
teri

 
     
beb
seb
df (
df (
n =
k =
 

tempat 
besarnya
sebesar 9

2) Koefisie
positif, 
antara p
Koefisie
mengand
akan me
pada exc

3) Koefisie
positif, 
antara h
Koefisie
mengand
akan me
pada exc

4) Koefisie
positif, 
antara te
Koefisie
mengand
akan me
pada exc

5) Koefisie
positif, 
antara p
Koefisie
mengand
akan me
pada exc

i Hipotesis 
i Signifikansi 
Pengujian ini d

ngaruh secara 
ikat. Kriteria p

1) Terima H
2) Tolak H

Untuk menent
bas pembilang
bagai berikut: 
(pembilang) = 
(penyebut) = n

= jumlah sampe
= jumlah variab

(X3) dan pr
a rata-rata k
9.245 
en regresi untu

menunjukkan 
produk (X1) d
en regresi unt
dung arti untuk
enyebabkan me
cavators dari P
en regresi untu

menunjukkan 
harga (X2) de
en regresi unt
dung arti untuk
enyebabkan me
cavators dari P
en regresi untu

menunjukkan 
empat (X3) d

en regresi unt
dung arti untuk
enyebabkan me
cavators dari P
en regresi untu

menunjukkan 
romosi (X4) d

en regresi unt
dung arti untuk
enyebabkan me
cavators dari P

Simultan (Uji
dimaksudkan u
bersama-sama
engambilan ke
Ho, jika Fhitun
o, jika Fhitung

tukan nilai F, 
g dan derajat 

k-1 
n-k 
el penelitian 
bel bebas dan te

omosi (X4) 
keputusan pem

uk variabel b
adanya hubu

dengan keputus
tuk variabel 
k setiap pertam
eningkatnya ke
T. UT 
uk variabel b

adanya hubu
engan keputus
tuk variabel 
k setiap pertam
eningkatnya ke
T. UT 
uk variabel b

adanya hubu
engan keputus
tuk variabel 
k setiap pertam
eningkatnya ke
T. UT 
uk variabel b

adanya hubu
dengan keputu
tuk variabel 
k setiap pertam
eningkatnya ke
T. UT 

i F) 
untuk mengeta

a variabel beba
eputusannya ad
ng < Ftabel pad
g > Ftabel pada

maka diperlu
bebas penye

erikat 

bernilai nol 
mbelian (Y) 

bebas (X1) be
ungan yang s
san pembelian
X1 sebesar 

mbahan satu s
eputusan pemb

bebas (X2) be
ungan yang s
san pembelian
X2 sebesar 

mbahan satu s
eputusan pemb

bebas (X3) be
ungan yang s
san pembelian
X3 sebesar 

mbahan satu s
eputusan pemb

bebas (X4) be
ungan yang s
usan pembelian

X4 sebesar 
mbahan satu s
eputusan pemb

ahui apakah ter
as terhadap var
dalah: 
da α = 5% 
a α = 5% 

ukan adanya d
ebut dengan r

6 

maka 
tetap 

ernilai 
searah 
n (Y). 
1.649 

satuan 
belian 

ernilai 
searah 
 (Y). 
0.764 

satuan 
belian 

ernilai 
searah 
n (Y). 
1.212 

satuan 
belian 

ernilai 
searah 
n (Y). 
0.522 

satuan 
belian 

rdapat 
riabel 

erajat 
rumus 

     Pad
jumlah

 

Model

1 

a. Pred

b. Depe

 

      

     Dar
simulta
promo
pembe
bahwa
UT dal
pula ke
 
Uji sig
     Pen
pengar
terhada
Kriteri

1)
2)

 
Hasil p

da penelitian in
h keseluruhan v
1) Tingkat k

(df) = (k-
2) Derajat be
3) Derajat be
4) Maka Ftab

S
S

Regression

Residual 

Total 

dictors: (Constant),

endent Variable: k

                         

Ku

ri hasil uji F d
an, variabel ba

osi) memiliki
entukan keputu
a semakin baik
alam memasark
eputusan pemb

gnifikansi pars
ngujian ini di
ruh suatu vari
ap variabel dep
ia pengambilan
) Terima Ho, 
) Tolak Ho, ji

pengujiannya a
1) Tingkat k

(df) = (n-k
2) n= jumlah
3) k = jumla
4) Maka der

ni diketahui jum
variabel (k) ada
kesalahan (α) 
1);(n-k) 
ebas pembilang
ebas penyebut 

bel = 2.47 

Hasil U
ANOVA

Sum of 
Squares df 

1551.996 

364.869 6

1916.865 7

, promotion, price,

kep_pembelian 

                     2.4

urva Uji Simu
 

iatas, terlihat b
auran pemasar
i pengaruh 
usan pembelia

k bauran pemas
kan excavators
belian konsume

sial (uji t) 
ilakukan untu
iabel independ
penden.  
n keputusan ad
jika thitung > ttab

ika thitung < ttabe

adalah: 
kesalahan (α) 
k) 
h sampel, n = 7
ah variabel yan
rajat bebas (df)

mlah sampel (n
alah 5 sehingg
= 5% dan de

g = k-1 = 5-1 =
= n-k-1 = 74-5

Uji F 
Ab 

Mean 
Square 

4 387.999

69 5.288

73  

, product, place 

47                      

ultan (Uji F) 

bahwa secara k
ran (produk, ha

yang signif
an. Sehingga 
saran yang dila
s-nya, maka ak
en.  

uk mengetahui
den secara par

dalah: 

bel pada α = 5%

el pada α = 5%

= 5% dan de

74 
ng digunakan, k
) = n-k = 74-5 =

n) adalah 74 d
ga diperoleh: 
erajat kebebas

= 4 
5-1 = 68 

F Sig. 

73.374 .000

  

  

 
           73.374

keseluruhan at
arga, tempat d
fikan terhad
dapat dikatak
akukan oleh P

kan semakin ba

i seberapa jau
rsial (individua

% 

erajat kebebas

k = 5 
= 69 

an 

an 

0a

au 
an 
ap 
an 
T. 

aik 

uh 
al) 

an 



 

Uji
dig
 
 
a). 
(Y)
 

Va

 
 

 
 

 
 

dar
sign
dap
ber
Sep
me
kar
kep
aka
yan
jika
kon
Keb
ada
exc
kon
 
b). 

Var

X

 

i t yang dilak
gunakan adalah

Pengaruh Pr
) 

Pe
ariabel t 

hitung
X1 6.310 

 
 

Ku

Variabel
ri nilai ttabel. Ka
nifikan (0.000
pat disimpulk
rpengaruh seca
perti yang tel
rupakan salah

rena tentu saj
pada konsumen
an ada kegiata
ng dilakukan p
a tidak diikuti
nsumen maka 
butuhan dan k
anya produk, d
cavators dari 
nsumen 

Pengaruh Ha

P
riabel t 

hitung 
X2 5.211 

kukan adalah 
h 1.666 

roduk (X1) t

engujian hipte

 
df t table

72 1.666 

 -1.666           
  

urva Uji Parsia

l produk (X1)
arena nilai thitun

0 < 0.05) mak
kan bahwa 
ara signifikan
lah dikemuka

h satu variabel
ja perusahaan 
nnya. Dengan 
an pemasaran
perusahaan dal
i dengan prod
usaha bauran

keinginan konsu
dan pada penel
PT. UT mem

arga (X2) terh

Pengujian hipt
df t table 

72 1.666 

uji dua arah

erhadap Kep

esis produk (u
e  Sig Keter

0.000 Ho d

                  1.6
  

al Variabel Pr

 memiliki nila

ng (6.310) > tta

ka H1 diterim
secara pars

 terhadap kep
kan sebelumn
l bauran pema

memasarkan 
tidak adanya p
. Bagaimanap
lam promosi, h
duk yang berm
n pemasaran ti
umen merupak
litian ini diket

mpengaruhi ke

adap Keputus
 

tesis harga (uj
 Sig Kete

0.000 Ho 

h, maka ttabel 

putusan Pemb

uji t) 
rangan Kesimp

ditolak Berpen
signif

 
666 

roduk 

ai thitung lebih 

abel (1.666) dan
ma. Oleh karen

ial produk 
putusan pemb
nya bahwa pr
asaran yang u

produk atau
produk, maka 

pun majunya u
harga dan distr
mutu dan disen
idak akan ber
kan dasar-dasa
tahui bahwa pr
eputusan pemb

san Pembelian

ji t) 
erangan Kesim

ditolak Berpen
signi

7 

yang 

belian 

pulan 

ngaruh 
fikan 

 

besar 
n nilai 
na itu 

(X1) 
elian. 
roduk 

utama, 
u jasa 

tidak 
usaha 
ribusi 
nangi 

rhasil. 
ar dari 
roduk 
belian 

n (Y) 

mpulan 

ngaruh 
fikan 

 

nilai tt

signifik
dapat d
secara 
pemasa
harga 
dapat 
produs
ditawa
diband
kualita
pelaya
lebih m

c). Pen
(Y) 
 

Variab

X1

 
 

 
     Var
ttabel. K
(0.000 
disimp
secara 
perusa
dipasar
adalah
perusa
pemasa

     
 

Kurva

Variabel har
ttabel. Karena n
kan (0.000 < 
disimpulkan b

signifikan te
aran produk j
yang ditetapk
dilakukan pad

sen, oleh gro
arkan oleh PT. 
dingkan komp
as yang dimilik
anan yang baik
mahal tapi mam

 
ngaruh Temp

Peng
bel t 

hitung 
d

4.754 7

     
 

Kurva

riabel tempat (X
Karena nilai thitu

 < 0.05) ma
pulkan bahwa 

signifikan 
ahaan mengha
rkan, maka ta

h menentukan s
ahaan. Jaluran 
aran atau sa

-1.666            

a Uji Parsial V

arga (X2) mem
nilai thitung (5.2

0.05) maka H
ahwa secara p
rhadap keputu
juga bergantu

kan oleh peru
da setiap ting
osir dan ped
UT meskipun

petitornya, nam
kinya lebih ba
k dari PT. UT
mpu memuaska

pat (X3) terh

gujian hiptesis
df t table  S

72 1.666 0.

 -1.666           

a Uji Parsial V

X3) memiliki n

ung (4.754) > tta

aka H1 diter
secara parsi

terhadap kep
asilkan suatu
ahap selanjutn
saluran distrib

distribusi, se
aluran perdag

                 1.66
 

Variabel Harg

miliki nilai thitung

211) > ttabel (1
H1 diterima. 

parsial harga (X
usan pembelia
ung bagaimana
usahaan. Kebij
gkatan distribu
dagang eceran
n tergolong sed
mun konsume

aik, begitu juga
T sehingga me
an konsumenny

hadap Keputu

s tempat (uji t
Sig Keterang

000 Ho ditola

                  1.6

Variabel Temp

nilai thitung lebih

abel (1.666) dan
ima. Oleh ka
ial tempat (X
putusan pemb
u produk da
nya dalam pr

busi yang akan
ering disebut 
gangan, diman

 
66 

 
ga 

g lebih besar da
1.666) dan nil
Oleh karena i
X2) berpengaru
an. Keberhasil
a kebijaksana
jaksanaan har
usi, seperti ol
n. Harga yan
dikit lebih mah
en mengangg
a dengan adany
eskipun berhar
ya.  

usan Pembelia

) 
gan Kesimpula

ak Berpengaru
signifikan

 
666 

pat 

h besar dari nil
n nilai signifik
arena itu dap

X3) berpengaru
mbelian. Setel

an siap untu
roses pemasar
n digunakan ol

dengan salur
na saluran i

ari 
lai 
itu 
uh 
an 
an 
ga 
eh 
ng 
hal 
ap 
ya 
ga 

an 

an 

uh 
n 

lai 
an 

pat 
uh 
ah 
uk 
an 
eh 
an 
ini 



 

me
hal
kes
dita
ber
me
 
d). 
(Y)

Va

 

 

 
     
nila
sign
dap
ber
Pro
dib
tind
Ber
dila
sed
kep
nya
Pro
kon
 
KE

Ke

kon
me
pem
ber

rupakan yang p
 ini adalah di

seluruh Indone
awarkan oleh P
rada di daera
reka memerluk

Pengaruh Pr
) 

P
ariabel t 

hitung 
X1 1.866 

 
Kur

Variabel prom
ai ttabel. Karen
nifikan (0.066
pat disimpulk
rpengaruh seca
omosi adalah 
buat untuk me
dakan yang 
rkaitan dengan
akukan selam
dangkan promo
pada para kon
aman dan am
omosi seperti i
nsumen.  

ESIMPULAN 

simpulan 

Berdasarkan 
nsumen yang m
ngenai penga

mbelian, maka
rikut: 

 

paling penting 
stribusi dari ex
esia menjadi d
PT. UT sehing

ah-daerah untu
kannya.  

romosi (X4) t

engujian hipte
df t table  

72 1.666 

      -1.666      
rva Uji Parsia

mosi (X4) mem
a nilai thitung (

6 > 0.05) mak
kan bahwa 
ara signifikan
arus informas

engarahkan se
menciptakan 

n excavators 
ma ini paling
osi lain ditawar
sumennya seh
an apabila me
ini mampu me

DAN SARAN

hasil penel
membeli escava
aruh bauran 
a dapat diamb

dalam perusah
xcavators yan
daya tarik dan
gga memudahk
uk membeli 

terhadap Kep

 
esis tempat (u

Sig Keter

0.066 Ho di

                       
al Variabel Pr

miliki nilai thit

(1.866) > ttabe

ka H1 diterim
secara parsia
 terhadap kep
si atau persua
eseorang atau 

pertukaran 
dari PT. UT 

g sering mel
rkan melalui p

hingga mereka 
embeli excava
mpengaruhi ke

N 

litian yang 
ators dari PT U
pemasaran te

bil beberapa k

haan. Tempat d
g menyebar h
n keunggulan 
kan konsumen 
excavators ap

putusan Pemb

uji t) 
rangan Kesimp

iterima Tid
Berpen

signif

 
1.666 
omosi 

tung lebih besar

el (1.666) dan 
ma. Oleh karen

al promosi 
putusan pemb
asi satu arah 

organisasi ke
dalam pemas
ini, promosi 

alui media c
elayanan purn
akan merasa 

ators dari PT.
eputusan pemb

dilakukan ke
United Tractor 
erhadap kepu
kesimpulan se

8 

dalam 
ingga 
yang 
yang 

pabila 

belian 

pulan 

ak 
ngaruh 
fikan 

r dari 
nilai 

na itu 
(X4) 

elian. 
yang 

epada 
saran. 
yang 

cetak, 
a jual 
lebih 

. UT. 
belian 

epada 
(UT) 

utusan 
ebagai 

1.

2.

Saran
     Ber
bebera

1.

2.

 
 

DAFT

Ghoza

Ghoza

Tanggapan 
dan promo
keseluruhan
79.18%, 73
termasuk da
Berdasarkan
dapat diketa
(X3) dan pr
keputusan p
sisanya 19%
berdasarkan
parsial dapa
tempat (X3)
signifikan 
pengaruh te
 
 

n 
rdasarkan has
apa saran sebag

Meskipun 
konsumen 
namun untu
ditingkatkan
memiliki 
dibandingka
mungkin pa
menggunak
juga cakup
Promosi ya
mungkin de
escavators K
Bagi penelit
variabel bau
memproduk
berat lainny
pemasaran 
penjualan 

TAR PUSTAK

ali. 2011. Apli
IBM dan
Diponegor

ali, Imam, 200
Program S
Diponegor

responden me
osi yang dilak
n memperoleh 
.96%, 76.21%

alam kategori b
n hasil perhit
ahui bahwa pro
romosi (X4) be
pembelian (Y)
% dipengaruhi 
n hasil perhitu
at diketahui ba
) dan promosi 

terhadap k
erbesar dimiliki

il penelitian 
gai berikut: 
secara keselu
terhadap pro

uk aspek prom
n lagi pelaksan
tingkat peng

an variabel la
aling efektif da
kan media inter
pan pasarnya 
ang dilakukan 
engan harapan 
Komatsu terseb
ti selanjutnya 
uran pemasaran
ksi atau menj
ya sehingga da
terhadap kepu

KA  

ikasi Analisis 
n SPSS19. B
ro, Semarang 
09. Aplikasi A
SPSS, Edisi. K
ro. 

engenai produk
kukan oleh P

skor masing-
%, dan 78.64% 
baik. 
tungan koefisi
oduk (X1), har
erpengaruh sig
) escavators se

oleh variabel 
ungan regresi b
ahwa produk (X

(X4) memilik
eputusan pem
i oleh variabel 

diatas, penuli

uruhan keputu
duk escavato

mosi tetap dir
naannya, karen
garuh yang 
ainnya. Salah 
alam berpromos
rnet karena sel

bisa lebih l
pun harus d

dapat meningk
but 
diharapkan un
n untuk jenis p
jual escavator
apat diketahui 
utusan pembeli

Multivariate d
Badan Penerbi

Analisis Multi
Keempat, Pene

k, harga, temp
PT. UT seca
-masing sebes
yang semuany

ien determina
rga (X2), temp

gnifikan terhad
ebesar 81% d
lain. Kemudi

berganda, seca
X1), harga (X2

ki pengaruh yan
mbelian. Nil
produk (X1).

is mengusulk

usan pembeli
ors sudah bai
rasa perlu untu
na aspek promo

paling kec
satu cara yan

si adalah deng
lain lebih mur
luas dan cepa
ibuat semenar
katkan penjual

ntuk menerapk
perusahaan yan
rs maupun al

peranan baur
ian serta tingk

dengan Progra
itan Universit

ivariate Deng
erbit Universit

pat 
ara 
sar 
ya 

si, 
pat 
ap 
an 
an 

ara 
2), 
ng 
lai 

an 

an 
ik, 
uk 
osi 
cil 
ng 
an 
ah 
at. 
rik 
an 

an 
ng 
lat 
an 

kat 

am 
tas 

an 
tas 



9 
 

Kotler, Philip. 2009 Manajemen Pemasaran, Edisi Kedua Belas,. 
Jilid 1, dialihbahasakan oleh Benjamin Molan, Jakarta: 
PT Indeks 

Kotler, Phillip and Gary Armstrong. 2010. Priciples of 
Marketing, 13th Edition. Pearson Prentice Hall 

Kotler, Philips & Sweet Hoong Ang. 2001. Manajemen  
Nasehudin, Toto dan Nanang Gozali. 2012. Metode penelitian 

Kuantitatif. Bandung: CV Pustaka Setia 
Noor, Juliansyah. 2011. Metode Penelitian Karya Ilmiah. Jakarta: 

PT Bhuana Ilmu Populer. 
Sekaran, Uma. 2009. Metode Penelitian Untuk Bisnis. Jakarta: 

Salemba Empat 
___________. 2007. Research Methods For Business. Jakarta: 

Salemba Empat 
Sugiyono. 2010. Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif & 

RND. Bandung : Alfabeta 
Sugiyono. 2012. Memahami Penelitian Kualitatif. Bandung: 

Alfabeta 
Tjiptono, Fandy adan Gregorius Chandra. 2007. Service, Quality 

Satisfaction. Yogyakarta: Andi Ofset. 
Yazid. 2006. Pemasaran Jasa: Konsep dan Implementasi, Edisi 

Kedua. Penerbit Ekonisia 
 


