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Abstract: This study aims to determine the significant influence of the marketing mix, consisting 

of four elements, namely: product, price, location, and promotion on tempeh purchasing 

decisions at the A-Zaki tempeh house UMKM in Pontianak City. This study is a study that uses 

a quantitative approach. The sample in this study was A-Zaki tempeh consumers. The number 

of respondents used was 40 people. The data analysis method used in this study was using 

validity tests, reliability tests, classical assumption tests and multiple linear regression. The 

results of this study indicate that products and locations are stated to have an influence on 

purchasing decisions while prices and promotions are stated to have no effect on tempeh 

purchasing decisions at the A-Zaki tempeh house UMKM in Pontianak City 
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Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian Tempe  

pada UMKM Rumah Tempe A-Zaki Kota Pontianak 

 

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh signifikan bauran pemasaran, 

yang terdiri dari empat elemen yaitu : produk, harga, lokasi,  dan promosi terhadap keputusan 

pembelian tempe pada UMKM rumah tempe A-Zaki Kota Pontianak . Penelitian ini merupakan 

penelitian yang menggunkan pendekatan kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini adalah 

konsumen tempe A-Zaki. Jumlah responden yang digunakan sebanyak 40 0rang. Adapun 

metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan uji validitas, uji 

reliabilitas, uji asumsi klasik dan regresi linier berganda. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa 

produk dan lokasi dinyatakan memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian sedangkan 

harga dan promosi dinyatakan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian tempe pada 

UMKM rumah tempe A-Zaki Kota Pontianak.  

 

Kata kunci: Produk, Harga, Lokasi, Promosi, Keputusan Pembelian 

 

 

Tempe adalah salah satu makanan asli 

Indonesia. Masyarakat Indonesia sudah sangat 

familiar dengan tempe. Tempe, yang kaya akan 

nilai gizi, terutama protein, dan lebih murah 

daripada sumber protein hewani, kini juga 

menjadi makanan ringan. Masyarakat 

menyukai tempe karena rasanya yang lezat dan 

sering dimakan sebagai lauk pauk, tetapi juga 

sering dijadikan makanan ringan (Alvina, et 

al.,2019).  

Bisnis tempe mudah memberdayakan 
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ekonomi kerakyatan karena sangat populer. 

Banyak produsen tempe mengembangkan 

bisnis mereka dan bersaing dalam pemasaran, 

Hal ini dilakukan untuk meningkatkan ekonomi 

keluarga. Pengusaha tempe harus mulai 

mengubah strategi pemasaran mereka karena 

perkembangan teknologi dan digital saat ini. 

Industri tempe menggunakan strategi 

pemasaran seperti bahan baku berkualitas 

tinggi, harga yang bersaing, penyesuaian 

bentuk dan ukuran, kemasan yang menarik, 

distribusi yang efektif, dan menjaga 

keharmonisan sesama pengrajin (Gunartin, et 

al,.2019). 

Salah satu perusahaan pengolah kedelai 

yang memasuki pasar produk makanan adalah 

adalah Rumah Tempe A-Zaki, yang 

mengedepankan produk aman dan halal sesuai 

standar Good Manufacturing Practices dan 

Good Hygienic Product. 

Salah satu hal yang harus diperhatikan 

adalah penerapan strategi bauran pemasaran, 

juga dikenal sebagai bauran pemasaran. Bauran 

pemasaran adalah sekelompok alat pemasaran 

yang digunakan perusahaan untuk mencapai 

tujuan pemasarannya secara konsisten 

disasaran pasar (Indrasari, 2019). Bauran 

pemasaran (4P) adalah bauran pemasaran yang 

terdiri dari empat elemen: produk, harga, 

lokasi, dan promosi. 

Produk adalah suatu  yang ditawarkan 

kepada konsumen untuk dimiliki dan dipakai 

atau dikonsumsi untuk  memenuhi kebutuhan 

atau keinginan konsumen. Keragaman produk 

adalah kumpulan semua barang dan produk 

yang ditawarkan penjual kepada konsumen. 

Harga sebenarnya adalah nilai yang 

ditunjukkan terhadap produk tertentu dalam 

satu mata uang atau alat tukar. Faktanya, tidak 

hanya faktor fisik yang mempengaruhi nilai 

atau harga, tetapi juga faktor-faktor lain yang 

mempengaruhi harga. 

Tempat atau lokasi mempengaruhi 

operasi pemasaran. Ini mencakup rangkaian 

atau rute perantara, baik yang dikelola pemasar 

maupun yang independen, untuk 

menyampaikan produk dari produsen ke 

konsumen. Faktor lokasi/tempat yang terdapt 

seperti akses, visibiitas, lalu lintas, dan 

tersedianya tempat parkir adalah indikator yang 

mencirikam lokasi/distribusi. 

Hasil dari wawancara yang dilakukan di 

UMKM Rumah Tempe A-Zaki menunjukkan 

bahwa strategi pemasaran UMKM Rumah 

Tempe A-Zaki terutama fokus pada pemasaran 

bisnis ke bisnis (B2B), tetapi ada kemungkinan 

juga menerapkan pemasaran bisnis ke 

konsumen (B2C). UMKM Rumah Tempe A-

Zaki menggunakan berbagai platform media 

sosial, seperti Instagram, WhatsApp, dan 

lainnya. Namun, ini adalah keterbatasan 

UMKM karena promosi melalui media sosial 

sekarang tidak berjalan dengan baik dan 

pemasaran langsung ke beberapa toko tidak 

selalu diterima oleh pemilik toko. Akibatnya, 

promosi UMKM sekarang sangat sedikit. 

Selain faktor harga, lokasi, dan produk, 

faktor promosi adalah bagian penting dari 

keputusan pembelian. Promosi adalah 

komunikasi antara penjual dan pembeli yang 

dilakukan dengan informasi yang tepat dengan 

tujuan mengubah sikap dan tingkah laku 

pembeli, dari tidak mengenal menjadi 

mengenal hingga menjadi pembeli dan terus 

mengingat produk tersebut (Laksana, 2019). 

Pesan, media, dan waktu promosi adalah 

indikator promosi (Kotler & Keller, 2016). 

Dari tahun 2019-2023, UMKM Rumah 

Tempe A-Zaki mengalami penurunan, dan  

kembali lagi ditahun 2019-2021 mengalami 

peningkatan penjualan karena promosi dan 

harga yang sangat baik.  Namun, pada tahun 

2022 sampai 2023, penjualan turun karena 

kurangnya promosi, kenaikan harga tempe, dan 

banyaknya pesaing tempe lainnya. Oleh karena 

itu, pemilik UMKM ini harus memahami 

bauran pemasaraan (produk, harga, lokasi, dan 

promosi), yang juga diperlukan UMKM rumah 
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tempe A-Zaki untuk memahami pilihan 

pelanggan. 

Dengan adanya bauran pemasaran 

menjadikan dasar pertimbangan dalam 

pengambilan keputusan pembelian oleh 

konsumen untuk tetap membeli tempe pada 

rumah tempe A-Zaki. Pengambilan keputusan 

ini dapat diartikan sebagai proses penilaian dan 

pemilihan dari berbagai alternatif sesuai dengan 

kepentingan–kepentingan tertentu dengan 

menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling 

menguntungkan (Sigit Hermawan, 2021). 

Berdasarkan hal ini maka diperlukan 

mengetahui pengaruh bauran pemasaran  untuk 

dapat mengetahui faktor-faktor keputusan 

pembelian dalam membeli tempe pada rumah 

tempe A-Zaki. 

METODE 

Penelitian dilakukan mulai pada bulan 

Maret-April di tempat Rumah Tempe A-Zaki di 

Kota Pontianak. Penelitian ini dilakukan 

kepada konsumen yang membeli produk 

Rumah Tempe A-Zaki. 

Metode yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah metode penelitian deskriptif 

kuantitatif dengan pendekatan analisa korelasi 

sederhana dengan regresi linear berganda untuk 

mengukur antar variabel. Penelitan ini 

menggunakan metode analisis kuantitatif 

berupa angka-angka dan analisis menggunakan 

statistik. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

semua orang yang pernah membeli tempe di 

rumah tempe A-Zaki di Pontianak UMKM. 

Konsumen dalam penelitian ini tidak tahu 

seberapa banyak pembeli, jadi kita 

menggunakan rumus fungsi waktu linear untuk 

mengetahui jumlah pembeli Jumah dalam 

penelitian ini (Jannah et al., 2023). 

𝑇 − 𝑡ₒ

𝑡₁
 

n =
1.800−180

30
 = 40 responden 

Sampel yang digunakan dalam penelitian 

ini sangat penting. Sampel yang dikumpul oleh 

peneliti sebanyak 40 konsumen yang 

mengonsumsi tempe A-Zaki. Teknik yang 

digunakan dalam pengambilan sampel 

menggunakan purposive sampling. 

Sumber data pada penelitian ini  adalah 

dari data primer dan data sekunder. 

Pengumpulan data menggunakan kuesioner, 

atau angket, digunakan untuk mendapatkan 

data dan informasi yang diperlukan untuk 

penelitian ini. Konsumen tempe A-Zaki akan 

menerima angket ini. 

Analisis data yang digunakan mencakup 

mengelompokkan data berdasarkan variabel 

dan jenis responden, membuat tabulasi 

berdasarkan variabel dari semua responden, 

menampilkan data untuk masing-masing 

variabel yang  diteliti, dan melakukan 

perhitungan untuk menguji hipotesis yang telah 

diajukan. Penelitian ini menggunakan skala 

likert untuk menganalisis data. Skala likert 

digunakan untuk uji validitas dan reliabilitas; 

uji asumsi klasik, termasuk uji normalitas, 

multikolinieritas, dan heteroskedastisitas; 

regresi linear berganda; uji hipotesis, termasuk 

uji determinan (R²), uji t, dan uji f.  

HASIL 

Berdasarkan jenis kelamin 40 responden 

yang mengonsumsi tempe A-Zaki, berjenis 

kelamin perempuan dengan persentase sebesar 

(60,98%) sedangkan laki-laki menunjukan nilai 

persentase sebesar (39,02%). Rentang usia 

yang banyak berminat untuk membeli tempe A-

Zaki adalah rentang usia 26-30 dan lebih dari 

36 yahun dengan persentase 30,00%, disusul 

dengan rentang usia 20-25 dengan persentase 

27%,  dan disusul dengan usia kurang dari 31-

35 tahun yaitu dengan persentase 10% dan yang 

terakhir adalah dengan rentang usia kurang dari 

20 tahun dengan persentase 2,50%. Sedangkan 

dari hasil perhitungan rata rata pendapatan yang 
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paling berminat untuk membeli tempe A-Zaki 

ini adalah dengan pendapatan < Rp1.500.000 

dengan persentase 47%, kemudian disusul 

dengan pendapatan 1,500.000 - 3.000.000 

dengan persentase 35% dan yang terakhir 

dengan pendapatan >Rp3.000.000 dengan 

persentase 17,50%. 

Tabel 1. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

 

 

 

 

 

Sumber : Data Olahan 2024 

 

 

 

Y=1.777 + 0.283X1 + (0.032)X2 + 0.163X3 +          

(-0.024)X4 + 0.796 

Dari persamaan regresi tersebut, dapat 

diintreprestasikan sebagai berikut: 

b0 = 1.777 merupakan nilai konstant, artinya 

jika semua variabel bebas 

(produk,harga,tempat, promosi) 

memiliki nilai 1 maka nilai variabel 

terikat (keputusan pembelian) sebesar  

1.777. 

 b1 = 0,283 artinya apabila tanggapan 

responden atas produk positif atau 

bertambah sebesar satu-satuan, maka 

keputusan pembelian akan mengalami 

peningkatan sebesar 0,283 

 b2= -0.032 artinya apabila tanggapan 

responden atas harga negatif atau 

bertambah sebesar satu-satuan, maka 

keputusan pembelian akan mengalami 

penurunan sebesar -0.032  

b3 = 0.163 artinya apabila tanggapan responden 

atas tempat positif atau bertambah 

sebesar satu-satuan, maka keputusan 

pembelian akan mengalami peningkatan 

sebesar 0.163 

b4 = -0.024 artinya apabila tanggapan 

responden atas promosi negatif atau 

berkurang sebesar satu-satuan, maka 

keputusan pembelian akan mengalami 

penurunan sebesar -0,024. 

 

Tabel 2. Hasil Uji t 

Sumber : Data olahan 2024 

 

 

Pengujian koefisien variabel product (X1) 

Hasil Uji statistik pada tabel 2 

menunjukkan nilai signifikan lebih kecil dari 

0.005(0,001) < 0,05) H0 ditolak H1 diterima. 

Artinya dapat disimpulkan bahwa variabel 

independen yaitu produk (X1) secara parsial 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

Pengujian harga (X2)  

Hasil Uji statistik pada tabel 2 

menunjukkan nilai signifikan lebih besar dari 

0.005 (0,713) > 0,05) H2 ditolak H0 diterima. 

Artinya dapat disimpulkan bahwa variabel 

independen yaitu harga (X2) secara parsial tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

Pengujian Tempat (X3) 

Hasil Uji statistik pada tabel 2 

menunjukkan nilai signifikan lebih kecil dari 

0.005(0,020) < 0,05) H0 diterima H3 diterima. 

Artinya dapat disimpulkan bahwa variabel 

independen yaitu tempat (X3) secara parsial 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Pengujian  Promosi (X4) 

Hasil Uji statistik pada tabel 2 

menunjukkan nilai signifikan lebih besar dari 

0.005(0,685) > 0,05) H4 ditolak H0 diterima. 

Artinya dapat disimpulkan bahwa variabel 

Y = 𝑎+𝑏1 𝑋1 + 𝑏2𝑋2 + 𝑏3𝑋3   + 𝑏4𝑋4 + e 
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independen yaitu promosi (X4) secara parsial 

tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian (Y). 

Tabel 3. Hasil Uji f 

 

 

 

 
 

 

Sumber :  Data Olahan 2024 

 

 Dari hasil uji F menghasillkan nilai 

Fhitung sebesar 23.393 dengan degree of 

fredom/ derat bebas  (df) regression sebesar 4 

dan nilai df dari residual sebesar 35, maka dapat 

diketahui besarnya nilai dari Ftabel pada tingkat 

signifikansi 5% ( α = 0,05 ) yaitu sebesar 2,64. 

Dari ouput tersebut nilai Fhitung 23,393 

sedangkan Ftabel =2,64, karena nilai Fhitung 

lebih besar dari Ftabel (23,393 > 2,58) atau 

Hasil yang diperoleh dari nilai signifikan 0,000 

maka H0 ditolak H1 diterima disebabkan, 0,000 

lebih kecil dari 0,05 ( 0,000<0,05). 

Dengan demikian secara statistik dapat 

disimpulkan variabel produk, harga, tempat dan 

promosi bersama-sama terdapat hubungan yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk rumah tempe A-Zaki. 

Tabel 4. Hasil Uji Koefisien Determinasi  

Sumber : Data Olahan 2024 
 

Dari hasil pada tabel 4 menunjukkan nilai 

koefisien determinasi (R square)  sebesar 0,728 

yang artinya empat variabel memberikan 

pengaruh terhadap keputusan pembelian  

sebesar 72,8%. Sedangkan sisanya yaitu 27,2% 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti. 

PEMBAHASAN  

Pengaruh Produk (X1) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Dari hasil uji hipotesis yang sudah 

dilakukan, yaitu terdapat pengaruh produk 

secara signifikan. UMKM Tempe A-Zaki Kota 

Pontianak bahwa produk berpengaruh 

signifikan terhadap pengambilan keputusan 

pembelian tempe A-Zaki, dikarenakan pada 

karakteristik jenis kelamin memiiki peran 

penting dalam keputusan pembelian yang 

menunjukkan bahwa produk tempe pada 

umumnya dibeli oleh perempuan. Kebiasaan ini 

dapat dilihat pada aktifitas dipasar yang dimana 

pembeli perempuan sehingga mempengaruhi 

terhadap keputusan pembelian tempe. 

Pengaruh Harga (X2) Terhadap keputusan 

Pembelian (Y) 

Dari hasil uji hipotesis yang sudah 

dilakukan, yaitu  tidak terdapat pengaruh Harga 

secara signifikan. UMKM rumah tempe A-Zaki 

Kota Pontianak bahwa harga tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian tempe, hal ini 

dapat dibuktikan dengan adanya dari 

karakteristik pendapatan yang dimana 

pendapatan yang dominan rendah 

mengakibatkan harga tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian tempe 

pada UMKM rumah temepe A-Zaki Kota 

Pontianak. 

Pengaruh Tempat (X3) Terhadap keputusan 

Pembelian (Y) 

Dari hasil penelitian yang diperoleh dari 

UMKM rumah tempe A-Zaki Kota Pontianak 

bahwa tempat berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian dikarenakan 

perempuan sering berbelanja hal ini dapat 

dilihat dari data yang diteliti bahwa perempuan 

sering membeli produk tersebut sebagai ibu 

rumah tangga.  
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Pengaruh Promosi (X4) Terhadap keputusan 

Pembelian (Y) 

Dari hasil uji hipotesis yang sudah 

diakukan, yaitu tidak terdapat pengaruh 

promosi secara signifikan. UMKM rumah 

tempe A-Zaki Kota Pontianak promosi tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian tempe. Hal ini dapat 

dilihat dari data karakteristik usia pembeli 

dimana usia yang kurang familiar akan promosi 

melalui sosmed sehingga sulit untuk melihat 

promosi yang ada. 

 Berdasarkan uji f (simultan) keempat 

variabel menyatakan hasil penelitian yang 

membuktikan bahwa variabel produk, harga, 

tempat dan promosi secara bersamaan 

mempunyai pengaruh terhadap keputusan 

pembeian terhadap variabel terikat yang mana 

variabel keputusan pembelian (Y). Dengan 

demikian dapat disimpulkan secara statistic 

bahwa variabel produk, harga, tempat dan 

promosi secara bersama-sama terdapat 

hubungan yang simultan terhadap keputusan 

pembelian. 

PENUTUP 

Berdasarkan penelitian yang telah 

dilakukan untuk menguji pengaruh Produk, 

Harga, Tempat dan Promosi terhadapa 

Keputusan Pembelian tempe A-Zaki di Kota 

Pontianak dapat disimpulkan.  

Produk berpengaruh secara signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian produk tempe 

A-Zaki di Kota Pontianak. Maksudnya produk 

tempe A-Zaki  berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian konsumen. 

Harga tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

tempe A-Zaki di Kota Pontiianak. Maksudnya 

harga yang ditawarkan oleh A-Zaki  tidak 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

kosumen. 

Tempat  berpengaruh secara signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian  tempe A-Zaki. 

Maksudnya tempat tempe A-Zaki sangat 

berpengaruh  terhadap Keputusan Pembelian. 

Promosi tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

tempe A-Zaki di Kota Pontianak. Maksudnya 

Promosi yang di berikan tempe A-Zaki sangat 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Kosumen. 

Promosi tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

tempe A-Zaki di Kota Pontianak. Maksudnya 

Promosi yang di berikan tempe A-Zaki sangat 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Kosumen. 
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