
ANALISIS BAURAN PEMASARAN TERHADAP MINAT BELI 

KONSUMEN PRODUK PISANG TANDUK GORENG KRISPI 

DIHI NILAH, BANDAR LAMPUNG 

(Skripsi) 

Oleh 

AFRILIA ANGGRAINI 

FAKULTAS PERTANIAN 

UNIVERSITAS LAMPUNG 

BANDAR LAMPUNG 

2023 



ABSTRACT 

 

 

ANALYSIS OF MARKETING MIX ON CONSUMER BUYING INTEREST 

IN PISANG TANDUK GORENG KRISPI DIHI NILAH  PRODUCTS, 

BANDAR LAMPUNG 

By 

 

AFRILIA ANGGRAINI 

 

 

Lampung is a province that has the 3rd largest banana production in Indonesia. 

Banana processed products now take a lot of attention to consumer buying interest. 

The purpose of this study was to determine the marketing mix variables (product, 

price, place, promotion) on consumer buying interest in Pisang Tanduk Krispi Dihi 

Nilah products. This research was conducted by preparing a questionnaire that had 

been tested for validity and reliability and filled out by 100 respondents. The data 

obtained was analyzed using the Classical Assumption Test, Multiple Linear 

Regression Test, T Test and F Test. The results of this study indicate that the 

marketing mix of product, place and promotion variables has a significant effect 

on consumer buying interest in pisang tanduk krispi Dihi Nilah products. The price 

variable does not have a significant effect on consumer buying interest in Pisang 

Tanduk Krispi Dihi Nilah products. The marketing mix simultaneously affects 

consumer buying interest, because the variables of product, price, place, and 

promotion have a significant influence on consumer buying interest in pisang 

tanduk krispi Dihi Nilah products. 
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Lampung merupakan provinsi yang memiliki jumlah produksi tanaman pisang  ke-

3 di Indonesia. Produk olahan pisang kini banyak mengambil perhatian minat beli 

konsumen. Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui variabelbauran 

pemasaran (produk, harga, tempat, promosi) terhadap minat beli konsumen Pisang 

Tanduk Krispi Dihi Nilah. Penelitian ini dilakukan dengan cara meyiapkan 

kuesioner yang telah di uji validitas dan reliabilitasnya serta diisi oleh 100 orang 

responden. Data yang didapat dianalisis menggunakan Uji Asumsi Klasik, Uji 

Regresi Linier Berganda, Uji T dan Uji F. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

bauran pemasaran variabel produk, tempat dan promosi berpengaruh secara 

signifikan terhadap minat beli konsumen produk pisang tanduk goreng krispi Dihi 

Nilah. Variabel harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli 

konsumen produk Pisang Tanduk Goreng Krispi Dihi Nilah. Bauran pemasaran 

berpengaruh secara simultan terhadap minat beli konsumen, karena variabel 

produk, harga, tempat, dan promosi mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap minat beli konsumen produk pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah. 

 

Kata kunci : Produk, harga, tempat, promosi, minat beli konsumen 
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I. PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang dan Masalah  

Lampung merupakan provinsi yang memiliki jumlah produksi tanaman pisang  

ke-3 di Indonesia.  Lampung menduduki provinsi ketiga setelah Jawa Barat dan 

Jawa Timur.  Berdasarkan data Badan Pusat Statistik (2022), Lampung memiliki 

jumlah produksi tanaman pisang mencapai 1.223.009  ton.  Hal tersebut dapat 

menunjang tumbuhnya berbagai usaha yang potensial untuk membuat berbagai 

inovasi olahan pisang.  Banyaknya komoditas pisang di Lampung membuat 

perkembangan yang cukup pesat di dalam dunia usaha atau bisnis. 

 

Perkembangan usaha maupun bisnis dapat dilihat dari semakin banyaknya bisnis-

bisnis baru di semua sektor industri baik dalam skala kecil maupun besar yang 

mulai bermunculan dan siap bersaing di pasar industri Indonesia.  Pesaing yang 

akan dihadapi oleh industri baru adalah industri yang sudah berdiri.  Persaingan 

membuat setiap perusahaan harus mampu menyesuaikan dengan perubahan yang 

terjadi yaitu menciptakan ide-ide baru dan kreatifitas dalam industri pangan agar 

dapat mengatasi persaingan terutama di industri yang bergerak pada bidang yang 

sama (Mubarok dan Maldina, 2017).  

 

Produk olahan pisang kini banyak mengambil perhatian minat beli konsumen. 

pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah merupakan salah satu industri olahan 

pisang yang tengah mengalami persaingan, dimana usaha ini baru berdiri pada 

tahun 2019 bergerak dibidang pengolahan makanan yaitu pisang goreng. 

Berdasarkan pengamatan yang di lakukan di Kecamatan Rajabasa sudah ada 2 

penjual pisang tanduk goreng.  Agar dapat menarik minat beli konsumen,
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produsen menambahkan variasi atau topping. Variasi atau topping yang 

ditawarkan bermacam-macam, mulai dari keju, cokelat, tiramisu, dan green tea. 

Usaha ini memiliki lokasi yang terbilang cukup strategis, di karenakan dekat 

dengan lingkungan kampus.  Dilihat dari lokasi yang berada di pusat keramaian 

dan mudah dijangkau oleh transportasi umum, maka keberadaan pisang tanduk 

goreng krispi Dihi Nilah mudah dikenal oleh masyarakat luas.  Hal ini perlu 

diperhatikan oleh  pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah dalam mempertahankan 

keberadaannya dari sekian banyak usaha serupa.  Agar usaha ini dapat bertahan 

dan terus berkembang dalam menghadapi persaingan, maka dibutuhkan strategi 

pemasaran yang tepat.  

 

Strategi pemasaran dapat dimulai dari analisis untuk mengetahui kelemahan dan 

kelebihan terhadap pesaing.  Hal yang harus diperhatikan oleh produsen adalah 

meningkatkan kualitas, baik dari segi pelayanan, produk, maupun pemasaran. 

Strategi pemasaran yang tepat diharapkan dapat membantu produsen agar 

usahanya tetap berkembang.  Hal tersebut dapat dilakukan dengan membuat 

produk yang berbeda dari pesaing agar dapat memuaskan kebutuhan konsumen. 

Salah satu metode strategi pemasaran yang dapat dilakukan oleh perusahaan 

adalah bauran pemasaran.  Kombinasi empat input pada bauran pemasaran 

merupakan inti dari sistem pemasaran.  Keempat input tersebut adalah produk, 

harga, promosi dan distribusi atau tempat (William, 2006).  

 

Aspek pemasaran yang perlu dianalisis yaitu produk yang dipasarkan, pangsa 

pasar, pesaing serta strategi pemasaran.  Jika telah melakukan riset pemasaran dan 

telah menentukan pasar sasaran, maka perusahaan perlu menyusun rencana untuk 

memasuki pasar yang dipilih (Sumarni, 2002).  Bauran pemasaran adalah salah 

satu strategi yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk memenuhi kepuasan 

konsumen.  Bauran pemasaran merupakan usaha yang dilakukan untuk mencapai 

kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya.  Penelitian ini diharapkan 

dapat membantu pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah agar dapat bertahan 

ditengah persaingan yang ketat dan dapat meningkatkan minat beli konsumen. 
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1.2.  Tujuan 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh variabel bauran 

pemasaran (produk, harga, tempat, dan promosi) terhadap minat beli konsumen 

Pisang Tanduk Goreng Krispi Dihi Nilah. 

 

1.3.  Kerangka Pemikiran 

Saat ini industri pisang goreng terus berkembang dan mempunyai prospek yang 

cerah di masa depan dimana kebutuhan masyarakat akan pisang goreng cukup 

tinggi.   Persaingan pada industri berkembang adalah industri yang baru berdiri, 

para pesaing mulai bermunculan, mulai dari skala kecil, menengah, dan skala 

besar.  Hal ini membuat perusahaan semakin gencar dalam melakukan promosi, 

inovasi produk, menetapkan harga, hingga memperluas wilayah distribusi.  Pisang 

tanduk goreng krispi Dihi Nilah merupakan usaha pisang tanduk goreng dengan 

target pasar menengah ke bawah.  Prospek pasar yang berpeluang besar membuat 

produsen memahami konsumen dengan cara mengetahui strategi pemasaran yang 

digunakan.  

 

Keberhasilan suatu perusahaan atau industri dalam meningkatkan penjualan serta 

menghadapi para pesaing tentu tidak lepas dari strategi pemasaran yang 

digunakan.  Bauran pemasaran adalah salah satu strategi pemasaran yang sering 

digunakan untuk memasarkan produk maupun jasa.  Menurut Kotler dan Keller, 

(2008) bauran pemasaran merupakan serangkaian alat pemasaran yang dapat 

digunakan oleh pemasar dalam mencapai tujuan pemasarannya secara terus-

menerus di pasar sasaran.  Bauran pemasaran yang terdiri dari product, price, 

place, dan promotion perlu dipahami dengan baik oleh perusahaaan agar tetap 

berkembang didalam persaingan yang makin ketat. 

 

Banyaknya pesaing baru dalam usaha serupa dapat menyebabkan tantangan bagi 

para pelaku usaha dalam memasarkan produknya.  Agar dapat bertahan dari 

persaingan serta dapat meningkatkan minat beli konsumen produk, maka para 

pelaku usaha dituntut untuk dapat memenuhi keinginan konsumen.  Dalam 
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meningkatkan minat beli, pelaku usaha diharapkan mampu dan dapat memahami, 

serta menerapkan elemen yang ada pada bauran pemasaran sesuai dengan strategi 

yang telah ditetapkan.  Strategi pemasaran yang digunakan diharapkan mampu 

menunjang keberhasilan dari suatu industri dalam memasarkan produknya serta 

dapat bersaing dengan industri serupa.  

 

Menurut Kotler dan Keller (2008), produk merupakan segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan kepada pasar yang bertujuan untuk menarik perhatian yang dimiliki, 

digunakan atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. 

Indikator terhadap produk didasarkan pada kualitas produk dan keragaman 

produk.  Faktor-faktor yang terkandung dalam suatu produk meliputi mutu, rasa, 

kualitas, penampilan, pilihan yang ada, gaya, pengemasan, merek, jenis dan 

macam produk (Sofyan, 2002).  Menurut Nurhabibah (2016), produk berpengaruh 

secara signifikan terhadap minat beli, apabila kualitas produk ditingkatkan maka 

akan mempengaruhi minat beli konsumen.  

 

Harga merupakan jumlah dari keseluruhan nilai yang dipertukarkan oleh 

konsumen atas manfaat-manfaat karena menggunakan produk atau jasa tersebut. 

Keputusan konsumen dipengaruhi oleh barang atau jasa yang ditawarkan kepada 

pasar untuk memuaskan suatu keinginan dan kebutuhan konsumen.  Menurut 

Sinaga (2016), harga berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli, apabila 

harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produk yang didapat maka akan 

mempengaruhi minat beli konsumen.  

 

Tempat merupakan strategi yang dapat menentukan di mana dan bagaimana 

menjual suatu produk tertentu.  Hal terpenting dalam strategi ini adalah 

menetapkan lokasi atau outlet dimana konsumen dapat melihat serta membeli 

barang yang ditawarkan.   Menurut Widyaningrum (2017), tempat atau lokasi 

berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli, apabila tempat atau lokasi 

nyaman dan aman maka akan mempengaruhi minat beli konsumen.  

Promosi merupakan sarana yang digunakan oleh perusahaan dalam upaya untuk 

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen langsung atau tidak 

langsung tentang produk dan merek yang dijual (Kotler dan Keller, 2008). 
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Dengan adanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan, maka konsumen akan 

mengetahui bahwa perusahaan tersebut mengeluarkan produk dengan harapan 

mampu menarik konsumen agar dapat melakukan pembelian serta dapat diterima 

dengan baik oleh konsumen (Tjiptono, 2020).  Menurut Widyaningrum (2017) 

bahwa promosi berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli, apabila 

promosi menarik maka akan mempengaruhi minat beli konsumen.  Model 

kerangka pemikiran yang digunakan dalam penelitian ini sesuai dengan 

Gambar 1.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka pemikiran 

Sumber : Data primer, 2022 

 

1.4.  Hipotesis 

Hipotesis pada penelitian ini adalah sebagai berikut : 

Ha : Terdapat pengaruh variabel bauran pemasaran (produk, harga, promosi, dan 

tempat) terhadap minat beli konsumen Pisang Tanduk Goreng Krispi Dihi Nilah. 

 

Bauran Pemasaran (X) 

Place  Promotion Price Product 

 

Minat beli 

Konsumen 

(Y) 

Banyaknya industri pisang di Bandar 

Lampung membuat persaingan ketat 

 

Pisang Tanduk Goreng Krispi Dihi Nilah 
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Ho : Tidak terdapat pengaruh variabel bauran pemasaran (produk, harga, promosi, 

dan tempat) terhadap minat beli konsumen Pisang Tanduk Goreng Krispi Dihi 

Nilah. 
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II. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1.  Pemasaran  

Pemasaran memiliki arti yang berbeda-beda, jika dilihat dari sudut manajerial 

pemasaran sendiri merupakan rangkaian proses perencanaan dan pelaksanaan dari 

penetapan harga, promosi, konsepsi, dan distribusi gagasan, barang maupun jasa 

dalam menciptakan pertukaran yang memuaskan sesuai dengan tujuan dari 

individu dan organisasi (Kotler dan Keller, 2008).  Menurut Rangkuti (1998), 

pemasaran merupakan rangkaian kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai faktor 

yaitu, faktor ekonomi, politik, budaya, sosial, serta manajerial.  Pengaruh dari 

faktor tersebut adalah setiap individu atau kelompok akan mendapatkan 

keinginannya dan kebutuhannya dengan cara menciptakan, menawarkan serta 

menukarkan produk yang memiliki komoditas.  

 

Pemasaran merupakan interaksi sosial antara individu dan kelompok untuk 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan serta menukarkan produk yang bernilai secara bebas dengan pihak 

lain (Kotler dan Keller, 2008).  Pemasaran merupakan sistem keseluruhan dari 

kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan barang maupun jasa yang memuaskan 

kebutuhan konsumen.  Berdasarkan pengertian diatas bahwa pemasaran 

merupakan keseluruhan dari sistem terpadu.  Kegiatan tersebut dimulai sebelum 

produk ada, yaitu sejak ide tentang suatu produk muncul dan masih berlangsung 

setelah produk terjual.  Tujuan pemasaran adalah untuk mencapai penjualan yang 

menguntungkan dalam jangka panjang, dengan cara memuaskan kebutuhan dan 

keinginan konsumen.  
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2.2.  Strategi Pemasaran  

Menurut Ahmed dan Shepherd (2012), strategi merupakan seluruh konsep dari 

perusahaan dalam mengatur perusahaan itu sendiri serta seluruh kegiatan agar 

tujuan dari bisnis yang dijalankan berhasil, serta dapat melakukan bagi hasil 

kepada para pemegang saham. Strategi pemasaran merupakan semua sistem dari 

kegiatan usaha mulai dari merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, 

serta mendistribusikan barang atau jasa dengan maksud untuk memenuhi dan 

memuaskan kebutuhan dari konsumen (Swastha, 2008).  Menurut Kotler dan 

Keller (2008), strategi pemasaran yaitu suatu unit usaha dengan tujuan untuk 

mencapai sasaran pemasarannya.  Sesuai dengan pendapat di atas, dapat 

disimpulkan bahwa strategi pemasaran merupakan sebuah konsep dari suatu 

perusahaan untuk mencapai tujuannya. 

 

Strategi pemasaran adalah rencana yang hendak diikuti oleh manajer pemasaran. 

Rencana tindakan ini didasarkan atas analisa situasi dan tujuan-tujuan perusahaan 

dan merupakan cara untuk pencapaian tujuan tersebut, dalam pengertian strategi 

sering kali terkandung perencanaan yang merupakan proses yang berlangsung 

secara terus-menerus dalam suatu perusahaan.  Oleh sebeb itu, strategi pemasaran 

dari setiap perusahaan merupakan rencana yang menyeluruh dimana perusahaan 

berharap mencapai sasaran yang telah ditentukan (Tjiptono dan Anastasia, 2020).  

 

2.3.  Bauran Pemasaran  

Bauran pemasaran adalah konsep kunci dalam teori pemasaran modern. Bauran 

pemasaran merupakan alat pemasaran yang dipadukan perusahaan untuk 

mencapai tujuan yang diinginkan dalam memasarkan produknya (Kotler dan 

Keller, 2008).  Bauran pemasaran atau disebut juga dengan marketing mix di 

klasifikasikan menjadi empat unsur dari alat-alat bauran pemasaran yang terdiri 

atas 4P dalam pemasaran barang, diantaranya adalah: produk (product), harga 

(price), tempat (place), promosi (promotion). 
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Berikut merupakan unsur-unsur strategi bauran pemasaran: 

1. Produk (product) 

Produk merupakan keseluruhan yang dapat ditawarkan kepada konsumen agar 

mendapatkan perhatian, kemudian dibeli, digunakan, atau dikonsumsi agar dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan.  Secara konseptual produk merupakan 

pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang dapat ditawarkan sebagai 

usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan 

kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya 

beli pasar (Kotler dan Keller, 2008).  Produk adalah fokus utama dari bauran 

pemasaran.  Apabila produk gagal dalam memuaskan kebutuhan konsumen, 

sebesar apapun besarnya potongan harga, promo, atau distribusi tidak akan berarti 

bagi konsumen.  Produk yang dikembangkan diharapkan memiliki nilai tambah 

atau keunikan sendiri dari produknya, agar dapat bersaing dengan produk serupa 

(Lupiyoadi, 2011). 

 

2. Harga (price) 

Harga merupakan elemen yang paling fleksibel dalam bauran pemasaran. Harga 

adalah elemen yang dibutuhkan oleh perusahaan untuk memperoleh pendapatan 

atau pemasukan.  Menurut Assauri (2017), dalam menetapkan harga perusahaan 

memiliki tujuan, agar perusahaan mencapai keuntungan yang telah ditargetkan 

serta memperoleh laba maksimum.  

 

Terdapat dua faktor yang dapat mempengaruhi strategi harga yaitu secara 

langsung maupun tidak langsung.  Faktor yang mempengaruhi harga secara 

langsung yaitu, harga bahan baku, biaya produksi, biaya pemasaran, adanya 

peraturan pemerintah, dan faktor lainnya.  Sedangkan faktor tidak langsung yaitu, 

produk yang sejenis, dan potongan harga untuk para penyalur konsumen (Alma, 

2006).  

  

3. Tempat (place) 

Tempat merupakan saluran distribusi atau saluran pemasaran, dimana produk 

sampai ke tangan konsumen.  Tempat adalah media penunjang terciptanya sebuah 

pergerakan barang dari produsen ke konsumen akhir atau pengguna bisnis. 
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Tempat pula menjadi alasan konsumen untuk membeli barang yang dibutuhkan. 

Pemilihan tempat yang tepat akan mempengaruhi penjualan.  Letak toko yang 

strategis dapat memaksimalkan laba penjualan.  Pengambilan keputusan lokasi 

merupakan hal yang penting, karena lokasi berpengaruh terhadap potensi 

penjualan atau keuntungan, daya saing dan kesinambungan bisnis.  Apabila 

perusahaan memilih lokasi yang tidak tepat, maka akan berakibat pada bisnis yang 

dijalankan (Karim, 2014). 

 

4. Promosi (promotion) 

Promosi merupakan suatu usaha yang dilakukan oleh perusahaan dalam 

memberikan informasi serta untuk memperkenalkan suatu produk atau merk 

tertentu kepada konsumen melalui beberapa media.  Tujuan perusahan melakukan 

promosi dari sebuah produk adalah agar konsumen dapat mengenali produk serta 

agar konsumen dapat melakukan keputusan pembelian yang terbaik (Kotler dan 

Keller, 2008).  Menurut Rachmawati (2011) promosi adalah sesuatu yang penting 

dalam melakukan pemasaran, promosi merupakan salah satu kegiatan untuk 

menawarkan barang atau jasa kepada seluruh konsumen.  Dengan adanya promosi 

yang dilakukan oleh perusahaan, konsumen akan mengetahui bahwa perusahaan 

tersebut mengeluarkan produk dengan harapan mampu menarik konsumen agar 

dapat melakukan pembelian serta dapat diterima dengan baik oleh konsumen 

(Tjiptono, 2020).  Promosi adalah sarana yang digunakan oleh perusahaan dalam 

upaya untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen baik 

secara langsung atau tidak langsung mengenai produk dan merek yang dijual 

(Kotler dan Keller, 2008).  Menurut Yazid (2008), hasil dari perkembangan 4P 

adalah 7P yang terdiri dari product, price, place, promotion, people, physical 

evidence, process.  Secara kolektif, keseluruhan tujuh elemen (7P) dari bauran 

pemasaran menunjukan unsur-unsur yang dibutuhkan untuk menciptakan strategi 

yang layak dalam memenuhi kebutuhan pelanggan sekaligus menghasilkan laba 

dalam pasar yang kompetitif.  
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2.4.  Minat Beli Konsumen 

Minat beli (willingness to buy) merupakan hasrat yang menunjukkan kesenangan 

pada suatu objek yang mengakibatkan seseorang ingin memilikinya atau 

mengkonsumsinya.  Minat beli konsumen merupakan tindakan perencanaan 

dalam memilih suatu barang ataupun jasa yang pada akhirnya mempunyai 

kecenderungan untuk memiliki dengan didasari oleh berbagai macam 

pertimbangan (Pramono, 2012).  Menurut Kotler dan Keller (2008), minat beli 

merupakan sikap yang tercipta karena adanya interaksi terhadap suatu objek yang 

meimbulkan rasa untuk mengkonsumsi atau membeli.  Produk dikatakan menarik 

untuk dikonsumsi apabila konsumen telah memutuskan untuk membeli produk 

tersebut.  Respon setiap konsumen terhadap produk yang ditawarkan biasanya 

sangat beragam.  Respon dapat dilihat dengan adanya dorongan atau motivasi  

konsumen untuk membeli.  Dapat ditarik kesimpulan bahwasannya minat beli 

adalah keinginan konsumen untuk memiliki sesuatu yang menuntut mereka untuk 

mendapatkannya dengan melakukan pembelian terhadap produk yang dianggap 

menarik dan memuaskan.  

 

Berbagai variabel yang mempengaruhi minat beli konsumen terhadap produk, 

yaitu:  

a.  Mutu produk, memberikan nilai dan keuntungan kepada konsumen setelah 

mengkonsumsi produk tersebut, yang mengakibatkan rasa puas, nyaman dan 

ketertarikan terhadap produk untuk membeli.  

b.  Harga, merupakan faktor ekonomi yang diberikan konsumen ketika hendak 

membeli produk yang diinginkan. 

c.  Desigm produk, merupakan model dibalik produk yang menggambarkan suatu 

informasi maupun bentuk produk sehigga dapat menimbulkan ketertarikan 

untuk membeli produk.  

d. Distribusi, merupakan suatu proses untuk menyebar luaskan produk supaya   

dapat sampai ke konsumen yang mengingankannya.  
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2.5.  Pisang Tanduk 

Pisang merupakan salah satu tanaman buah beriklim tropis yang sudah terkenal di 

masyarakat, dan sangat potensial untuk dikembangkan di Indonesia.  Hingga saat 

ini pisang adalah komoditas unggulan serta memberikan kontribusi paling besar 

terhadap produksi buah-buahan nasional (Prahardini, 2010).  Pisang tanduk 

merupakan kelompok tanaman pisang yang memiliki ukuran terbesar dalam 

komoditas pisang.  Pisang tanduk memiliki diameter buah sebesar 4,4-4,8 cm, 

lebar 6-12 cm, dan panjang buah sebesar 25-40 cm.  Dalam satu tandan pisang 

tanduk pada umumnya memiliki 1-3 sisir dengan jumlah sisir sebanyak 6-10 buah. 

Bobot buah pisang tanduk mencapai 300-320 g per buah, dan per tandannya dapat 

menghasilkan 15 kg.  Pisang tanduk mempunyai kulit berwarna hijau muda ketika 

belum matang dan pada setiap tahap pematangannya dapat berubah menjadi 

kuning dan memiliki kadar beta karoten 0,71/100 g.  Derajat kemanisan yang 

dimiliki buah pisang tanduk yaitu sebesar 31-33 brix dengan daging buah yang 

berwarna orange serta memiliki tekstur buah yang halus.  Pisang tanduk adalah 

jenis buah yang tersedia setiap tahunnya serta tidak mengenal musim (Ismail dan 

Khasim, 2005). 

 

Gambar 2.  Pisang tanduk 

Sumber: Data primer, 2022 
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Salah satu industri olahan makanan yang saat ini terus berkembang adalah pisang 

goreng.  Industri olahan pisang goreng memiliki persaingan yang ketat.  Pisang 

goreng dapat dikonsumsi oleh semua kalangan mulai dari anak-anak sampai orang 

dewasa.  Gaya hidup masyarakat yang lebih menyukai makanan instan 

menyebabkan pisang goreng banyak digemari oleh konsumen.  Pisang goreng 

merupakan produk olahan makanan yang terbuat dari pisang yang dibaluri oleh 

tepung kemudian dilakukan penggorengan dengan menggunakan minyak goreng. 

Bahan utama pembuatan pisang goreng adalah pisang, tepung terigu, dan air. 

Setelah digoreng, pisang goreng diberi topping bermacam-macam, mulai dari 

keju, cokelat, green tea, dan tiramisu.  Hal tersebut untuk memenuhi selera dari 

para konsumen. 
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III. METODE PENELITIAN 

3.1.  Waktu dan Tempat  

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Agustus sampai Oktober 2022.  Penelitian 

ini dilaksanakan di pisang goreng tanduk krispi Dihi Nilah, Bandar Lampung.  

 

3.2.  Alat Penelitian 

Alat yang digunakan pada penelitian ini adalah pena, kertas HVS, handphone, 

lembar kuesioner, laptop dan software pengujian data statistik yaitu SPSS 20.0.  

 

3.3.  Metode Penelitian  

Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan 

pendekatan asosiatif.  Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

primer dan data sekunder yang didapat dari dalam dan luar pisang tanduk goreng 

krispi Dihi Nilah.  Data primer diperoleh dengan cara pengamatan secara 

langsung, wawancara dengan pihak pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah, dan 

kuesioner yang telah diisi oleh konsumen.  Data sekunder diperoleh dari jurnal 

ilmiah, buku, studi pustaka, serta penelitian terdahulu yang relevan dengan 

penelitian ini.  

 

3.3.1.  Metode Penentuan Sampel  

Populasi adalah wilayah objek dan subjek penelitian yang akan dianalisis dan 

ditarik kesimpulan oleh peneliti (Sugiono, 2014).  Populasi yang digunakan pada 

penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelian produk di pisang 
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tanduk goreng krispi Dihi Nilah pada Agustus sampai Oktober 2021.  Teknik 

pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling, 

yaitu teknik yang dilakukan berdasarkan kriteria yang telah ditentukan.  Oleh  

sebab itu, sampel harus sesuai dengan kriteria atau sifat yang telah ditentukan. 

Berikut merupakan syarat-syarat dari responden pada penelitian ini: 

a. Minimal pernah membeli produk pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah 

sebanyak satu kali.  

b. Memilih konsumen dari segala tingkat pendidikan yang memiliki usia 17 

tahun ke atas. 

 

Berdasarkan hasil survey yang telah dilakukan, jumlah konsumen pada pisang 

tanduk goreng krispi Dihi Nilah selama Agustus sampai Oktober 2021 sesuai 

dengan Tabel 1. 

 

Tabel 1. Jumlah konsumen produk pisang tanduk goreng krispi dihi nilah agustus 

sampai oktober 2021 

Bulan Jumlah Konsumen 

Agustus 512 

September 497 

Oktober  555 

Total 1.564 

Sumber : Pisang tanduk goreng krispi dihi nilah, 2021 

 

Menurut Umar (2014), jumlah sampel yang diteliti dapat ditentukan berdasarkan 

dengan metode Slovin, sesuai dengan rumus berikut : 

 

n = 
𝑁

𝑁 (𝑒)2+1
= 

1.564

1.564 (0,1)2+1
 = 93,99 ≈ 100 responden 

 

 

Keterangan : 

n = ukuran sampel 

N = ukuran populasi 

e
2
 = batas toleransi kesalahan yaitu sebesar 10% 

1 = konstanta  

 



16 

 

Sesuai perhitungan dengan menggunakan metode Slovin bahwa sampel penelitian 

yang akan diambil sebanyak 100 responden yang merupakan konsumen yang 

pernah membeli produk pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah. 

 

3.3.2.  Teknik pengumpulan data 

Dalam melakukan sebuah penelitian, teknik pengumpulan data merupakan hal 

penting yang harus dilakukan.  Menurut Sugiyono (2014), teknik pengumpulan  

data adalah suatu hal yang utama dan penting dalam melakukan penelitian untuk 

mendapatkan data.  Teknik pengumpulan data yang dilakukan pada penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

 

1. Wawancara  

Wawancara dilakukan secara langsung melalui  sesi tanya jawab dengan 

narasumber.  Narasumber pada penelitian ini yaitu pemilik, karyawan dan 

konsumen dari pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah. 

2. Observasi  

Observasi dilakukan dengan pengamatan dan pencatatan mengenai objek 

penelitian yang dilakukan yaitu terkait bauran pemasaran yang dilakukan 

oleh pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah terhadap konsumennya.  

3. Kuesioner  

Kuesioner adalah teknik dalam pengumpulan data dengan cara memberikan 

pertanyaan atau pernyataan tertulis yang diisi oleh responden untuk dijawab. 

Kuesioner yang digunakan terdiri dari 4 bagian.  Bagian pertama berisi 

pertanyaan mengenai variabel penilaian produk (product), bagian kedua 

berisi pernyataan mengenai variabel penilaian harga (price), bagian ketiga 

berisi pernyataan mengenai variabel penilaian tempat (place), dan bagian 

keempat berisi pernyataan mengenai variabel penilaian promosi 

(promotion).  Dalam penelitian ini, kuesioner akan diisi oleh konsumen 

pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah.  Kuesioner menggunakan skala 

likert dengan 5 point.  
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4. Dokumentasi 

Dokumentasi pada penelitian ini diperoleh dalam bentuk tulisan atau 

gambar. 

 

3.3.3.  Metode pengukuran 

Skala likert di pakai untuk mengukur presepsi, sikap, maupun pendapat seseorang 

mengenai fenomena sosial.  Skala likert digunakan dalam pengukuran data ordinal 

dari skor tertentu.  Data yang telah diperoleh dari kuesioner diukur menggunakan 

skala likert.  Skor tertinggi diberi nilai 5 (lima) untuk jawaban positif dan skor 

terendah diberi nilai 1 (satu) untuk jawaban negatif.  Berikut merupakan skala 

pengukuran likert yang dipakai dalam penelitian ini sesuai dengan Tabel 2.  

 

Tabel 2.  Pengukuran Skala Likert  

Keterangan Nilai/Skor 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Ragu-Ragu (R) 3 

Tidak Setuju (TS) 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

Sumber: Sugiyono, 2014 

 

3.4.  Analisis Data 

Analisis kuantitatif merupakan metode analisis data yang akan dipakai dalam 

penelitian ini. Data yang diperoleh berupa angka-angka. Software SPSS 20.0 

digunakan untuk analisis data yang telah diperoleh dari penelitian. Berikut 

merupakan pengujian-pengujian yang digunakan pada penelitian ini: 

 

3.4.1.  Uji kualitas data 

Uji kualitas data yang dilakukan dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut : 
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1. Uji validitas  

Uji validitas digunakan untuk mengetahui apakah terdapat keterkaitan antara 

variabel satu dengan variabel yang lain.  Variabel dapat dikatakan valid apabila 

saling berkaitan.  Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya 

sebuah kuesioner.  Kuesioner dikatakan valid apabila pernyataan pada kuesioner 

tersebut mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 

(Ghozali, 2018).  Uji validitas digunakan untuk membandingkan nilai r tabel 

dengan nilai r hitung dengan nilai signifikan sebesar 0,05.  Jika r hitung lebih 

besar dari r tabel maka pertanyaan tersebut dikatakan valid.  Apabila nilai r hitung 

lebih kecil dari r tabel maka pertanyaan tersebut dikatakan tidak valid. 

 

2. Uji reliabilitas 

Menurut Sugiyono (2014), uji reliabilitas dipakai untuk mengetahui apakah suatu 

alat ukur dapat diandalkan atau dapat dipercaya.  Uji reliabilitas juga digunakan 

untuk mengetahui sejauh mana hasil pengukuran dengan objek yang sama maka 

mendapatkan data yang sama pula.  Jika pengukuran telah dilakukan berulang dan 

mendapatkan hasil yang sama, maka uji reliabilitas yang telah dilakukan tersebut 

dianggap akurat.  Besarnya nilai Cronbach alpha pada suatu variabel penelitian 

dapat digunakan untuk melihat instrument pada uji reliabilitas.  Jika nilai 

cronbach alpha lebih dari 0,6 maka variabel yang digunakan dikatakan reliabel. 

 

3.4.2. Uji asumsi klasik  

Uji asumsi klasik yang akan dilakukan pada penelitian ini menggunakan: 

1. Uji normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk melihat apakah data tersebut terdistribusi normal 

atau tidak.  Tujuan uji normalitas yaitu untuk mengetahui apakah model regresi 

variabel residual mempunyai distribusi normal.  Untuk mengetahui data 

terdistribusi normal atau tidak maka dilakukan uji kolmogorov-smirnov test.  Data 

terdistribusi normal apabila nilai signifikan lebih dari 0,05.  Model regresi yang 

baik memiliki distribusi data normal atau mendekati normal.  Menurut Ghozali 
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(2018), untuk mendeteksi normalitas data dapat dilakukan dengan Normality 

Normality Probality Plot merupakan metode yang digunakan untuk 

membandingkan distribusi komulatif data yang sesungguhnya dengan distribusi 

komulatif dari distribusi normal (hypothetical distribution).  Apabila distribusi 

data residual normal, maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan 

mengikuti garis diagonalnya.  Dasar pengambilan keputusan dari analisis 

Normality Probability Plot adalah sebagai berikut : 

a.  Jika data menyebar sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal 

menunjukkan pola distribusi normal, maka regresi memenuhi asumsi 

normalitas.  

b.  Jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan atau tidak mengikuti arah garis 

diagonal tidak menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi tidak 

memenuhi asumsi normalitas. 

  

2. Uji multikolinearitas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi 

ditemukan adanya gejala korelasi antara variabel bebas yang satu dengan variabel 

bebas lainnya.  Jika terjadi korelasi, maka terdapat problem multikoliniearitas. 

Model regresi yang baik adalah ketika tidak terjadi korelasi diantara variabel 

bebas.  Pengujian ini menggunakan program SPSS dengan kriteria apabila nilai 

tolerance > 0,10 atau VIF (Variance Inflation Factors) < 10 maka tidak terjadi 

multikolineritas (Ghozali, 2018). 

 

3. Uji heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi 

terdapat ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 

lain.  Apabila varian dari nilai residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, 

maka disebut homokedastisitas.  Namun, apabila varian dari nilai residual satu ke 

pengamatan lain berbeda maka disebut heteroskedastisitas.  Cara mengidentifikasi 

uji heteroskedastisitas adalah dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada 

grafik Scatterplot antara SRESID (Studentized Residual) dan ZPRED 
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(Standardized Predicted Value), dimana sumbu Y adalah Y yang telah di prediksi, 

dan sumbu X adalah residual (Y prediksi – Y sesungguhnya) yang telah di-

standardized (Ghozali, 2018).  

 

3.4.3.  Uji regresi linier berganda 

Analisis regresi linier berganda (Multiple Regression Analysis Model) merupakan 

metode yang digunakan pada penelitian ini.  Analisis ini digunakan untuk 

mengetahui arah hubungan antara variabel independent dengan variabel 

dependent apakah ke arah positif atau ke arah negatif.  Analisis regresi linier 

berganda yaitu hubungan secara linier antara variabel independen (produk, harga, 

tempat dan promosi) dengan variabel dependen (minat beli konsumen).  

Menurut Ghozali (2018) rumus regresi linear berganda adalah sebagai berikut : 

 

 

Dimana : 

Y = minat beli konsumen 

a = konstanta 

b1-b4 = koefisien regresi masing-masing variabel 

X1 = produk 

X2 = harga 

X3 = tempat 

X4 = promosi 

e = batas toleransi kesalahan 

 

3.4.4.  Pengujian hipotesis 

Uji hipotesis adalah prosedur yang digunakan untuk menguji pendugaan suatu 

fenomena dari perilaku pasar atau perilaku konsumen.  

 

1. Uji koefisien determinasi (R2) 

Uji koefisien determinasi (R2) dilakukan dengan menggunakan program SPSS 

yang bertujuan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

+ e 
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memperjelas variasi variabel terikat.  Nilai koefisien determinasi adalah antara 0 

sampai 1.  Apabila nilai koefisien determinasi (R2) semakin mendekati 1 berarti 

variabel-variabel bebas mampu memberikan hampir semua informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel terikat.  Jika nilai koefisien 

determinasi (R2) semakin mendekati 0 berarti kemampuan variabel-variabel bebas 

dalam menjelaskan variasi variabel terikat sangat terbatas.  Namun untuk 

mengevaluasi model regresi terbaik, mengacu pada nilai adjusted (R2).  Nilai 

adjusted (R2) dapat turun atau naik bila suatu variabel bebas ditambahkan ke 

dalam model (Ghozali, 2018). 

 

2. Uji T 

Uji t bertujuan untuk melihat seberapa jauh pengaruh satu variabel independent 

(produk, harga, tempat, dan promosi) secara individual dalam menerangkan 

variabel dependent (minat beli konsumen).  Uji t digunakan untuk mengukur 

seberapa jauh pengaruh dari tiap variabel bebas pada variabel terikat, jika sig < α 

dengan tingkat keyakinan 95% maka dapat dikatakan berpengaruh signifikan. 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara 

variabel bauran pemasaran terhadap variabel minat beli konsumen.  Uji t yang 

digunakan adalah uji t dua sampel bebas atau paired sampel t-test, yang berarti 

variabel berasal dari populasi yang sama.  Kriteria pengujian yang dilakukan pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut :  

1) Jika nilai signifikansi < 0,05, maka Ha diterima dan Ho ditolak. 

2) Jika nilai signifikansi > 0,05, maka Ha ditolak dan Ho diterima. 

(Ghozali, 2018). 

 

3. Uji F 

Uji F digunakan untuk menunjukkan pengaruh semua variabel bebas secara 

bersama-sama terhadap variabel terikat.  Kriteria pengujian yang dilakukan pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 
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1.  Apabila F hitung > F tabel dan tingkat signifikansi < α (0,05), maka Ho ditolak 

dan Ha diterima, menyatakan bahwa semua variabel independen secara 

bersamaan dan signifikan mempengaruhi variabel dependen. 

2.  Apabila F hitung < F tabel dan tingkat signifikansi > α (0,05), maka Ho 

diterima dan Ha ditolak, menyatakan bahwa semua variabel independen secara 

bersamaan dan signifikan tidak mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 

2005). 



 
 

 
 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1.  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan maka kesimpulan dari penelitian ini 

adalah variabel produk, tempat dan promosi berpengaruh secara signifikan terhadap 

minat beli konsumen produk pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah.  Variabel harga 

tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen produk pisang 

tanduk goreng krispi Dihi Nilah.  Bauran pemasaran berpengaruh secara simultan 

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

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen produk pisang 

tanduk goreng krispi Dihi Nilah.  

 

5.2.  Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, saran yang diberikan kepada 

pisang tanduk goreng krispi Dihi Nilah sebaiknya pada variabel promosi 

ditingkatkan karena promosi yang menarik akan mempengaruhi minat beli 

konsumen.  Selain itu, untuk mempertahankan minat beli konsumen juga dapat 

dilakukan dengan tetap menjaga kualitas produk yang baik, harga yang 

terjangkau, serta lokasi yang mudah diakses  bagi para konsumen. 
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