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 Perkembangan strategis pemasaran dan digitalisasi layanan belanja 

menyebabkan perubahan perilaku konsumen, termasuk di kalangan mahasiswa. 

Namun, masih terdapat rendahnya penggunaan aplikasi Klik Indomaret, promosi 

yang masih kurang menarik, dan lokasi outlet yang dianggap kurang strategis oleh 

sebagian mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung.  

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh efektivitas lokasi 

outlet, aplikasi Klik Indomaret, dan marketing mix terhadap keputusan pembelian 

di Indomaret pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung.  

 Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan menggunakan 

teknik probability sampling. Sampel penelitian terdiri dari tiga angkatan yaitu 

angkatan 20222, 2023, dan 2024 dengan jumlah sebanyak 170 responden. Teknik 

analisis data yang digunakan adalah regresi linear sederhana (uji T) dan uji regresi 

linear berganda (uji F).  

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa lokasi outlet, aplikasi Klik Indomaret, 

dan marketing mix secara parsial dan simultan berpengaruh pada keputusan 

pembelian. 

 

Kata Kunci: Aplikasi Klik Indomaret, Keputusan Pembelian, Lokasi Outlet, 

Marketing Mix



 

 

 

 

 

 

ABSTRACT 

 

 

THE INFLUENCE OF, EFFETIVENESS OUTLETLOCATION, KLIK 

INDOMARET APPLICATION, AND MARKETING MIX ON  

PURCHASING DECISIONS AT INDOMARET ON  

ECONOMIC EDUCATION STUDENTS  

AT THE LAMPUNG UNIVERSITY 

 

 

BY 

NURUL SHARINA ALIFIANTORO 

 

 

The development of strategic marketing and digitalization of shopping 

services have led to changes in consumer behavior, including among students. 

However, there is still low usage of the Klik Indomaret application, less attractive 

promotional strategies, and outlet locations that are considered less strategic by 

some Economic Education students at the University of Lampung.  

This study aims to determine the effect of marketing mix effectiveness, the 

Klik Indomaret application, and outlet Location on purchasing decisions at 

Indomaret among Economics Education students at the University of Lampung.  

This research uses a quantitative approach using probability sampling 

techniques. The research sample consisted of three batches, namely batches 

20222, 2023, and 2024 with a total of 170 respondents. The data analysis 

technique used is simple linear regression (T test) and multiple linear regression 

tests (F test). 

The results show that the outlet location, Klik Indomaret application, and 

marketing mix have both partial and simultaneous effects on purchasing decision. 

 

Keywords: Klik Indomaret Application, Marketing Mix, Outlet Location, 

Purchasing Decision 
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I. PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Manusia sudah mengenal dan melakukan kegiatan jual beli semenjak adanya 

peradaban sebagai bentuk pemenuhan kebutuhan. Keberadaan pasar pada 

kegiatan jual beli merupakan salah satu hal yang sangat penting, sebab menjadi 

tempat untuk melakukan kegiatan transaksi jual beli yang merupakan salah 

satu indikator kegiatan ekonomi masyarakat paling nyata di suatu wilayah.  

 

Pasar adalah salah satu dari berbagai sistem, prosedur, hubungan sosial, dan 

infrastruktur dimana terdapat kegiatan usaha untuk melakukan transaksi jual 

beli barang dan jasa dengan adanya imbalan berupa uang bagi penjual dan 

barang atau jasa bagi konsumen (Rustini dkk, 2025). Dengan kata lain pasar 

merupakan tempat berkumpulnya pembeli dan penjual dengan adanya potensi 

untuk menentukan harga suatu produk atau serangkaian produk yang kemudian 

ditetapkan sesuai harga pasar, sehingga terjadi keseimbangan harga pasar. 

Dengan begitu dapat dikatakan bahwa kegiatan di pasar merupakan salah satu 

bagian dari perekonomian.  

 

Pasar diklasifikasikan menjadi dua jenis, yaitu pasar tradisional dan pasar 

modern. Pasar tradisional merupakan tempat terjadinya transaksi jual beli oleh 

penjual dan pembeli secara langsung yang biasanya ditandai dengan adanya 

proses tawar menawar. Keberadaan pasar tradisional di perkotaan semakin 

terancam seiring berjalannya waktu dengan semakin berkembangnya pasar 

modern (Khakim, 2024). Pembangunan toko-toko kecil dan pasar modern yang 

memberikan kemudahan kepada masyarakat juga dapat memberikan dampak 

negatif terhadap perekonomian masyarakat, terutama pada masyarakat dengan 

kondisi ekonomi buruk yang mencari nafkah dengan menjual barang dalam 

jumlah kecil. Hal ini jelas menunjukkan bahwa proses pembangunan yang 
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memberikan kenyamanan dan fasilitas yang memadai cenderung merugikan 

banyak pihak. 

 

Berbeda dengan pasar modern, bagi penjual dan pembelinya tidak melakukan 

transaksi tawar menawar, sebab di pasar modern mekanismenya adalah 

pembeli memilih barang dengan memperhatikan label harga yang tercantum 

pada label harga yang tersedia, kemudian dilayani oleh pramuniaga untuk 

melakukan pembayaran atau dengan self service, yaitu pembeli melakukan 

scan barcode pada produk yang akan dibeli secara mandiri menggunakan 

mesin yang sudah disediakan, lalu pembeli membayar sesuai dengan total 

harga yang tertera pada mesin pembayaran. Salah satu jenis dari pasar modern 

sendiri adalah perdagangan retail. Perdagangan retail ini sudah ada sejak 

dahulu, yaitu tepatnya semasa zaman penjajahan Belanda, tepatnya ketika 

perusahaan Eropa mulai datang ke Indonesia dan mendirikan pos-pos 

perdagangan (Salim & Evyanto, 2024).  

 

Saat ini, industri retail telah mengalami perubahan, dengan beralihnya konsep 

tradisional ke gaya belanja modern (Sunyoto & Mulyono, 2022). Adanya 

perubahan tren perilaku belanja konsumen yang mengutamakan kepraktisan 

dan kenyamanan, muncullah perilaku belanja konsumen di pasar-pasar modern 

seperti supermarket, department store, mall, dan lain-lain (Nisa, 2020). Saat 

ini pertumbuhan pasar terutama pasar modern menjadi salah satu dampak yang 

besar terhadap pengaruh perekonomian, sehingga perusahaan atau pelaku retail 

harus berinovasi (Rani dkk, 2023). Dengan begitu konsumen diberikan 

kemudahan, seperti kemampuan untuk memenuhi semua kebutuhan mereka 

dalam satu tempat dan tidak perlu pergi dari satu toko ke toko lain untuk 

membeli barang yang berbeda.  

 

Asosiasi Pengusaha Retail Indonesia (APRINDO) menyatakan bahwa bisnis 

retail mulai berkembang di Indonesia pada kisaran tahun 1980-an bersamaan 

dengan berkembangnya perekonomian Indonesia. Salah satu retail pada saat 

itu adalah Indomaret, yang didirikan pada 21 November 1988 oleh Bapak 

Benny Kristianto (PT. Indomarco Prismatama, n.d.). Mulanya outlet Indomaret 
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ini berada di Jakarta, tepatnya di Ancol, Jakarta Utara. Dan seiring berjalannya 

waktu, outlet Indomaret mulai bertambah dan menyebar di daerah Jawa, 

Sumatera, Sulawesi, Bali, Aceh, dan Kalimantan. Sesuai dengan maksud awal 

dibentuknya, Indomaret membentuk konsep outlet yang berada di sekitar 

rumah konsumen dengan menyediakan kebutuhan bagi konsumen.  

Tabel 1. Toko Retail Modern dengan Gerai Terbanyak Tahun 2022 

 

 

Minimarket Jumlah Gerai 

Indomaret 

Alfamart 

Alfa Midi 

19.996 

17.394 

2.273 

Sumber : (United States Department of Agriculture, 2023) 

 

Berdasarkan Tabel 1, minimarket Indomaret merupakan retail yang meraih 

pangsa pasar terbesar dibandingkan kompetitor, yaitu 14.96% dengan 

minimarket Alfamart dan 779.6% dibanding dengan Alfa Midi. Hal ini 

membuktikan Indomaret tetap menjadi pemimpin retail makanan di Indonesia, 

khususnya pada kategori convenience store. 

 

 Tabel 2. Toko Retail Modern dengan Gerai Terbanyak Tahun 2023 

 

 

Minimarket Jumlah Gerai 

Indomaret 22.515 

Alfamart 19.067 

Alfamidi 2.234 

Sumber : (United States Department of Agriculture, 2024) 

 

Berdasarkan Tabel 2 terlihat bahwa Indomaret merupakan toko modern 

kategori penjualan makanan, minuman, dan barang kebutuhan harian dengan 

jumlah gerai terbanyak di Indonesia. Terbukti dengan perbandingan jumlah 

gerai Indomaret dengan minimarket Alfamart yaitu sebesar 18.14%. 

Sedangkan Indomaret dengan Alfa Midi berbanding sangat jauh, yaitu sebesar 

907.8%. Pemasar perlu mengetahui cara memahami karakteristik dan gaya 

hidup konsumen sehingga dapat memengaruhi persepsi yang ada di benak 

konsumen. Hal ini juga memengaruhi perilaku pembelian konsumen terhadap 
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perusahaan yang bersangkutan dan juga memengaruhi volume penjualan yang 

dilakukan oleh perusahaan tersebut. 

 

Dunia bisnis sangatlah kompetitif, sehingga harus ada strategi yang inovatif 

untuk memenangkan persaingan antar pesaing. Maka dari itu diperlukannya  

keberhasilan bisnis retail, dimana pelaku bisnis harus bisa menawarkan produk 

yang sesuai dengan harga, serta pelayanan yang tepat. Pelaku bisnis harus bisa 

memahami perilaku konsumen. Oleh sebab itu perilaku konsumen lah yang 

menentukan adanya proses pengambilan keputusan pembelian.  

 

Salah satu hal yang mendukung perilaku konsumen untuk melakukan 

keputusan pembelian adalah kenyamanan yang merupakan faktor penting bagi 

konsumen untuk menikmati produk yang ditawarkan oleh pelaku retail. 

Kenyamanan yang dimaksud merupakan layanan belanja yang menawarkan 

beragam produk dan fasilitas untuk menarik perhatian konsumen, sehingga 

memutuskan untuk melakukan pembelian. Hal ini dimaksudkan dengan 

kontribusi terhadap ketatnya persaingan industri retail. Berikut adalah hasil 

pra-penelitian terhadap mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung 

sebanyak 20 orang menjawab pertanyaan mengenai keputusan pembelian. 

 

Tabel 3. Hasil Kuesioner Mengenai Keputusan Pembelian Mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung 

 

 

No. Indikator Kriteria Jawaban Persentase (%) 

Ya Tidak Ya Tidak 

1. Saya memutuskan 

berbelanja di Indomaret 

sesuai dengan 

kebutuhan. 

15 5 75 25 

2. Produk yang ditawarkan 

memengaruhi saya 

untuk berbelanja atau 

tidak. 

12 8 60 40 

 

 

Sesuai dengan hasil pra-penelitian, sebanyak 75% konsumen memutuskan 

untuk berbelanja di Indomaret berdasarkan kebutuhan. Dan sebanyak 60% 

konsumen merasa bahwa produk yang ditawarkan memengaruhi keputusan 
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untuk berbelanja di Indomaret. Keputusan pembelian konsumen ini merupakan 

proses yang melibatkan faktor internal dan eksternal dari konsumen sendiri.  

Faktor internal ini mencakup pengalaman sebelumnya dan tingkat kepuasan 

terhadap produk dan layanan yang ditawarkan. Layanan belanja yang 

menawarkan beragam produk dan fasilitas untuk menarik perhatian konsumen 

langsung ke toko, berkontribusi terhadap ketatnya persaingan di industri retail. 

Penjual harus menyediakan fitur penawaran yang berbeda kepada pelanggan. 

Pembeli mempunyai daya tawar yang kuat ketika memilih penjual yang 

menawarkan banyak keuntungan. Oleh karena itu, penjual harus mampu 

memengaruhi keputusan bagi konsumen melalui strategi pemasaran yang baik. 

Faktor eksternal konsumen dipengaruhi oleh proses sosial dalam kehidupan 

sehari-hari. Budaya, kelompok, status, kelas sosial, dan keluarga merupakan 

beberapa faktor eksternal. Pengaruh sosial merupakan bagian dari faktor 

eksternal yang dapat memengaruhi keputusan pembelian (Lu’luk et al, 2022). 

Selain itu, terdapat faktor eksternal yang memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen meliputi harga, promosi, ketersediaan produk, kemudahan akses, 

serta pengalaman berbelanja, baik secara langsung atau melalui aplikasi. 

Keputusan pembelian ini juga dipengaruhi oleh efektivitas marketing mix.  

 

Dengan adanya persaingan sesama produk, dibutuhkannya suatu citra 

perusahaan yang merupakan suatu kondisi bagaimana pihak lain memiliki 

pandangan terhadap identitas suatu perusahaan. Dengan begitu citra sebagai 

salah satu penunjang perusahaan untuk menarik perhatian pelanggan harus 

sangat diperhatikan. Perusahaan harus bekerja keras dalam membangun citra 

di masyarakat luas. Citra ini sangat diperlukan dalam strategi pemasaran yang 

akan memancing konsumen untuk melakukan pembelian. Retail yang selalu 

memegang citra baik pada masyarakat akan mendapatkan posisi yang lebih 

baik di pasar, serta keunggulan kompetitif yang berkelanjutan dapat 

meningkatkan pangsa pasar dan kinerja (Nurrofi, 2021). 

 

Menurut Asosiasi Perusahaan Retail Indonesia (Aprindo, n.d.), pertumbuhan 

retail di Indonesia berkisar antara 3% hingga 4% per tahun. Terbukti 

pertumbuhan retail Indonesia berkisar antara 3,8% dan 3,9% pada tahun 2022, 
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4,2% pada tahun 2023, 4,8% pada tahun 2024, serta perkiraan sebesar 5% 

untuk tahun 2025 jika kondisi perekonomian tetap mendukung. Hal inilah yang 

ditunjukkan oleh PT. Indomarco Prismatama melalui Indomaret dengan tujuan 

menjadi aset nasional berupa jaringan toko waralaba yang berdaya saing global 

dengan slogan “Sederhana dan Ekonomis”.  

 

Era bisnis yang semakin kompetitif ini, strategi pemasaran adalah kunci untuk 

menarik dan mempertahankan konsumen. Salah satu cara yang digunakan oleh 

para peretail, termasuk toko-toko kecil seperti Indomaret, adalah penggunaan 

marketing mix. Marketing mix yang terdiri dari produk, harga, tempat dan 

promosi memegang peranan penting dalam membentuk keputusan pembelian 

konsumen. Daya saing dan loyalitas pelanggan terhadap suatu merek atau 

pelaku retail bergantung pada efektivitas strategi marketing mix yang 

digunakan. 

 

Perilaku konsumen menentukan proses keputusan pembelian pada setiap 

konsumen, namun keseluruhan proses tersebut tidak selalu dilakukan oleh 

konsumen sebab ada pengaruh marketing mix yang diberikan oleh penjual atau 

perusahaan retail. Pengambilan keputusan merupakan suatu pendekatan untuk 

memecahkan masalah yang berkaitan dengan aktivitas manusia dalam 

membeli barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhannya. Berikut adalah hasil 

pra-penelitian terhadap mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung 

sebanyak 20 konsumen yang menjawab pertanyaan mengenai marketing mix. 

 

Tabel 4. Hasil Kuesioner Mengenai Marketing Mix pada Indomaret oleh 

Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung 

 

 

No. Indikator Kriteria Jawaban Persentase (%) 

Ya Tidak Ya Tidak 

1. Indomaret sering 

memberikan harga 

promo pada produk 

tertentu, membuat saya 

tertarik untuk 

berbelanja. 

10 10 50 50 

2.  Penempatan produk di 

etalase mempermudah 
18 2 90 10 
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saya untuk mencari 

produk yang 

diinginkan. 

 

Berdasarkan hasil pra-penelitian, sebanyak 45% konsumen merasa bahwa 

produk yang disediakan oleh Indomaret sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Sebanyak 50% konsumen tertarik untuk berbelanja sebab Indomaret sering 

memberikan harga promo pada produk tertentu. Dan sebanyak 90% dari 

konsumen Indomaret merasa mudah untuk memilih produk sebab penempatan 

yang teratur pada etalase. Persaingan bisnis yang begitu ketat membuat 

perusahaan terus bersaing untuk mempertahankan dan memenangkan pasar 

serta memperluas bisnisnya. Banyaknya sektor retail kini membuat masyarakat 

mempunyai lebih banyak alternatif untuk memenuhi kebutuhannya. 

Banyaknya sektor retail membuat setiap  perusahaan harus menetapkan strategi 

pemasaran khususnya strategi promosi agar ketika dihadapkan pada 

persaingan dapat menguasai pasar, mengembangkan usahanya dan meraih 

keuntungan sebesar-besarnya, sehingga pada akhirnya perusahaan dapat 

mencapai tujuan (Afis & Handayani, 2020). 

 

Promosi merupakan suatu hal yang harus dilakukan oleh perusahaan. Karena 

melalui promosi, perusahaan dapat memberikan informasi mengenai produk 

yang dihasilkannya, sehingga konsumen tertarik untuk membeli (Almaidah, 

2022). Oleh karena itu promosi memegang peranan penting dalam 

meningkatkan minat penjualan dan pembelian konsumen (Sianturi & Yanny, 

2021). Proses pemasaran produk Indomaret terjadi secara langsung ketika 

karyawan Indomaret dengan konsumen berinteraksi dalam hal penawaran 

produk. Dalam interaksi ini biasanya proses penjualan berlangsung melalui 

kegiatan promosi langsung pada saat transaksi pembayaran.  

 

Selain itu, Indomaret juga melakukan kegiatan periklanan dengan memasang 

spanduk bergambar produk yang diiklankan di area pintu masuk. Tak hanya 

itu, Indomaret biasanya juga melakukan promosi di media sosial terkait produk 

yang dipromosikan. Biasanya Indomaret memanfaatkan media sosial untuk 
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mempromosikan produk dengan beragam jenis potongan harga yang sedang 

berlangsung dalam periode tertentu.  

 

Era digital menjadi salah satu pertanda bagi bisnis retail untuk memperluas 

pangsa pasar. Dengan begitu pelaku bisnis memiliki peluang yang cukup besar 

untuk mengembangkan usaha bisnis yang dimilikinya. Hal tersebut didukung 

dengan adanya kemajuan teknologi yang terus berkembang setiap waktunya. 

Adanya kemajuan teknologi tersebut pun memunculkan banyaknya pesaing 

atau competitor untuk berlomba mengembangkan bisnisnya dengan bantuan 

digitalisasi.  

 

Kemajuan teknologi yang semakin berkembang setiap waktunya, menjadikan 

PT. Indomarco untuk membuat aplikasi sebagai penunjang konsumen dalam 

melakukan pembelanjaan. Aplikasi ini tentunya didukung dengan fitur dan 

layanan yang membantu konsumen dengan berbagai kemudahan. Aplikasi 

penunjang tersebut yaitu Klik Indomaret. Berikut adalah hasil pra-penelitian 

mengenai aplikasi Klik Indomaret pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Lampung sebanyak 20 responden. 

 

Tabel 5. Hasil Kuesioner Mengenai Aplikasi Klik Indomaret pada 

Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung 

 

 

No Indikator 
Kriteria Jawaban Persentase (%) 

Ya Tidak Ya Tidak 

1. Saya menggunakan 

aplikasi Klik Indomaret 

saat berbelanja di 

Indomaret. 

4 16 20 80 

2. Pramuniaga selalu 

menawarkan saya untuk 

menggunakan aplikasi 

Klik Indomaret saat 

proses transaksi. 

9 11 45 55 

 

Berdasarkan hasil pra-penelitian, sebanyak 20% konsumen menggunakan 

aplikasi Klik Indomaret untuk berbelanja di Indomaret. Sebanyak 45% 

konsumen mendapatkan penawaran oleh pramuniaga Indomaret untuk 

menggunakan aplikasi Klik Indomaret sebagai proses transaksi. Dapat 
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diketahui bahwa masih sedikitnya konsumen yang memanfaatkan aplikasi Klik 

Indomaret sebagai salah satu media untuk berbelanja. Hal tersebut juga 

didukung dengan masih kurangnya penawaran yang diberikan oleh 

pramuniaga Indomaret pada konsumen untuk menggunakan aplikasi Klik 

Indomaret. 

 

Retail yang sukses berarti penjual harus mampu menawarkan produk dengan 

harga, pelayanan, dan di lokasi yang tepat. Perusahaan harus mampu 

menawarkan produk atau jasa kepada pelanggan dengan pelayanan yang lebih 

baik, harga yang lebih murah, fitur yang bermanfaat, nilai yang lebih tinggi, 

dan kualitas yang lebih baik dibandingkan pesaingnya. Lokasi yang tepat 

menjadi salah satu pendukung bagi retail yang sukses, sebab akan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian dan kenyamana konsumen. Berikut adalah hasil 

pra-penelitian terhadap konsumen Indomaret Kepayang sebanyak 20 orang 

menjawab pertanyaan mengenai keputusan lokasi outlet pada mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

 

Tabel 6. Hasil Kuisioner Konsumen Mengenai Lokasi Outlet pada 

Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung 

 

 

No Indikator 
Kriteria Jawaban Persentase (%) 

Ya Tidak Ya Tidak 

1. Saya berbelanja di 

Indomaret karena 

dekat dengan rumah. 
18 2 90 10 

2.  Lokasi Indomaret yang 

terletak di jalan 

dengan padat 

pengendara pada jam 

tertentu tidak 

menyulitkan saya  

untuk menuju lokasi 

Indomaret.  

16 4 80 20 

 

Berdasarkan hasil pra-penelitian sebanyak 90% konsumen berbelanja di 

Indomaret karena dekat dengan rumah atau lokasi aktivitas. Sebanyak 80% 

konsumen tidak merasa kesulitan untuk berbelanja walaupun lokasi Indomaret 
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yang terletak di jalan dengan padat pengendara pada jam tertentu. Terbukti 

bahwa lokasi Indomaret strategis sebagai usaha retail. Meskipun begitu, masih 

terdapat beberapa konsumen yang merasa kurang puas terhadap pemilihan 

lokasi Indomaret. 

 

Era persaingan bisnis retail yang semakin ketat setiap waktunya, 

mengharuskan strategi pemasaran menjadi faktor kunci dalam 

mempertahankan loyalitas konsumen dan meningkatkan volume penjualan. 

Indomaret sebagai salah satu jaringan minimarket terbesar di Indonesia, terus 

mengembangkan berbagai strategi, mulai dari optimalisasi marketing mix 

(produk, harga, promosi) hingga inovasi digital melalui aplikasi Klik 

Indomaret. Selain itu, pemilihan lokasi outlet yang strategis juga menjadi salah 

satu pertimbangan utama dalam menarik minat konsumen.  

 

Meskipun begitu, tidak semua outlet Indomaret memiliki performa penjualan 

yang sama. Hal ini menimbulkan pertanyaan mengenai sejauh mana efektivitas 

lokasi outlet, penggunaan aplikasi Klik Indomaret, dan marketing mix benar-

benar berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Maka dari itu, 

penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Efektivitas Lokasi Outlet, Aplikasi Klik Indomaret, dan Marketing Mix 

terhadap Keputusan Pembelian di Indomaret pada Mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung”. 

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan data Pra-penelitian pada latar belakang yang telah dipaparkan, 

berikut adalah masalah yang terjadi. 

1. Lokasi outlet Indomaret dinilai oleh sebagian konsumen kurang strategis 

dan sulit diakses, sehingga berpotensi menurunkan jumlah kunjungan dan 

pembelian. 

2. Penggunaan aplikasi Klik Indomaret oleh mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Unversitas Lampung di Indomaret masih tergolong rendah dalam 

mendukung keputusan pembelian. 
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3. Promosi yang dilakukan oleh Indomaret belum sepenuhnya mampu 

menarik perhatian dan minat beli konsumen secara signifikan. 

4. Produk yang ditawarkan di Indomaret masih belum sepenuhnya sesuai 

dengan preferensi dan kebutuhan konsumen, sehingga memengaruhi 

keputusan pembelian.  

 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah yang bersumber dari latar belakang dan hasil 

pra-penelitian terhadap konsumen Indomaret Kepayang, maka masalah 

dibatasi pada kajian pengaruh efektivitas lokasi outlet (X1), aplikasi Klik 

Indomaret(X2), dan marketing mix (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) di 

Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

 

D. Rumusan Masalah 

1. Apakah ada pengaruh efektivitas lokasi outlet (X1) terhadap keputusan 

pembelian (Y) di Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Lampung? 

2. Apakah ada pengaruh aplikasi Klik Indomaret (X2) terhadap keputusan 

pembelian (Y) di Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Lampung? 

3. Apakah ada pengaruh marketing mix (X3) terhadap keputusan pembelian 

(Y) di Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Lampung? 

4. Apakah ada pengaruh secara simultan efektivitas lokasi outlet (X1), 

aplikasi Klik Indomaret (X2), dan marketing mix (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y) di Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Lampung? 
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E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan dilakukannya penelitian ini untuk 

mengetahui: 

1. Pengaruh efektivitas lokasi outlet (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) 

di Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

2. Pengaruh aplikasi Klik Indomaret (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) 

di Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

3. Pengaruh marketing mix (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) di 

Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

4. Pengaruh secara simultan efektivitas lokasi outlet (X1), aplikasi Klik 

Indomaret (X2), dan marketing mix (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) 

di Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

 

F. Manfaat Penelitian 

Berikut adalah manfaat penelitian baik secara teoritis maupun praktis, 

1. Secara teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperluas ilmu pengetahuan di 

bidang ekonomi terkhususnya tentang bisnis retail serta hal yang berkaitan 

dengan menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian, sehingga 

dapat diimplementasikan dengan baik.  

 

2. Secara Praktis 

a. Bagi Peneliti  

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan wawasan 

peneliti terkait dengan bisnis retail serta hal yang berkaitan dengan 

menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian.  

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan dan 

memberikan informasi tambahan yang berguna bagi peneliti 

selanjutnya dalam melakukan penelitian dengan objek maupun 

masalah yang sama disertai pengembangan di masa mendatang atau 

ingin melakukan penelitian lebih lanjut. 
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c. Bagi Instansi 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi inspirasi dan motivasi 

bagi minimarket Indomaret untuk mengetahui bagaimana persepsi 

konsumen terhadap pelayanan yang diberikan.     

 

G. Ruang Lingkup Penelitian 

Ruang lingkup penelitian yang akan dilakukan ialah sebagai berikut, 

1. Objek Penelitian  

Objek penelitian yang difokuskan adalah efektivitas lokasi outlet (X1), 

aplikasi Klik Indomaret (X2), dan marketing mix (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y) di Indomaret pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Lampung. 

2. Subjek Penelitian 

Subjek penelitian ini adalah mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Lampung angkatan 2022, 2023, dan 2024. 

3. Tempat Penelitian 

Penelitian ini bertempat di Universitas Lampung. 

4. Waktu Penelitian  

Penelitian ini akan dilaksanakan pada tahun 2025. 

5. Ilmu Penelitian 

Ruang lingkup ilmu penelitian ini adalah ilmu ekonomi dengan topik 

bisnis. 

  



 

 

 

 

 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

 

A. Konsep Teori 

1. Keputusan Pembelian 

a. Pengertian Keputusan Pembelian 

Hakikatnya pengambilan keputusan adalah salah satu bagian dalam 

kehidupan sehari – hari yang dapat dilakukan oleh individu atau 

kelompok. Keputusan adalah kesimpulan yang didapatkan setelah 

melakukan pertimbangan, yang dapat terjadi bila salah satu 

kemungkinan dipilih sementara mengesampingkan kemungkinan 

lainnya (Rifa’i dkk, 2019). Pengambilan keputusan merupakan proses 

memilih dari beberapa alternatif dengan berbagai pertimbangan (Sari 

& Afriansyah, 2019). 

 

Pada prinsipnya keputusan harus fleksibel dan dapat dilaksanakan 

dengan sumber daya yang mendukung. Karena keputusan dapat 

diambil berdasarkan situasi yang mendukung oleh pengambil 

keputusan. Seperti halnya konsumen yang mempertimbangkan untuk 

membeli suatu produk dari toserba. Konsumen mengambil keputusan 

berdasarkan kebutuhan atau keinginan yang mendesak, atau dapat 

dikatakan bahwa keputusan pembelian ini bergantung pada faktor-

faktor yang berasal baik dari luar maupun dari dalam diri konsumen. 

 

Keputusan pembelian merupakan proses memilih satu dari beberapa 

alternatif untuk melakukan tindakan membeli barang atau jasa yang 

diinginkan. Dengan kata lain keputusan pembelian adalah kegiatan 

yang secara langsung melibatkan individu dalam pengambilan 

keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang 
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ditawarkan oleh penjual (Kristiawati dkk, 2019). Keputusan dalam 

pembelian ini dapat menyelesaikan masalah dalam kegiatan membeli 

barang dan jasa guna memenuhi keinginan dan kebutuhan yang terdiri 

dari pengenalan kebutuhan dan keinginan, mencari informasi evaluasi 

terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian, tingkah laku 

setelah pembelian (Anggraeni & Soliha, 2020). Sebelum memutuskan 

untuk melakukan pembelian, konsumen menilai terlebih dahulu 

apakah produk yang akan dibeli memiliki kualitas yang baik dan 

mampu memenuhi kebutuhan mereka (Ihsan dkk, 2018).  

 

Salah satu faktor yang memengaruhi keputusan pembelian suatu 

produk adalah minat beli konsumen. Karena dengan adanya minat beli 

konsumen, terjadi evaluasi komparatif terhadap pembelian tanpa 

memperhatikan apakah memenuhi harapan kepuasan kebutuhan atau 

tidak. 

 

Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan 

dalam pembelian. Proses tersebut merupakan pendekatan penyesuaian 

masalah yang terdiri dari lima tahap yang dilakukan oleh konsumen 

(Dahlia, 2019) antara lain,  

1) Pengenalan masalah 

Proses pembelian tentunya dimulai dengan mengenali masalah 

atau kebutuhan. Ketika kebutuhan diketahui maka konsumen juga 

akan memahami kebutuhan mana yang tidak perlu segera 

dipenuhi atau permasalahan mana yang dapat ditunda dan 

kebutuhan mana yang harus segera dipenuhi. Oleh karena itu, 

proses pembelian dimulai pada fase ini. 

2) Pencarian informasi 

Seorang konsumen yang sudah mengetahui kebutuhannya 

mungkin akan meminta informasi tambahan atau tidak jika 

kebutuhannya besar. Konsumen dapat mencari lebih jauh atau 

mencari langsung informasi yang sesuai dengan kebutuhannya. 

3) Penilaian alternatif 

Setelah mencari informasi sebanyak mungkin, konsumen 

menggunakan informasi untuk mengevaluasi beberapa merek 

alternatif dalam urutan pembelian. 

4) Keputusan pembelian 

Setelah keputusan pembelian dibuat, pembeli dihadapkan pada 

sejumlah keputusan mengenai jenis pembelian, waktu pembelian, 
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dan metode pembelian. Dengan begitu konsumen sudah membeli 

produk tersebut.  

5) Perilaku setelah membeli 

Setelah membeli suatu produk, konsumen akan merasakan 

tingkat kepuasan atau ketidakpuasan yang berbeda-beda. 

Pelanggan mungkin merasa tidak puas setelah melakukan 

pembelian karena tidak sesuai dengan keinginan atau deskripsi 

sebelumnya. 

 

2. Lokasi Outlet 

Berubahnya tren perilaku berbelanja yang mengutamakan fungsionalitas 

dan kenyamanan, muncul perilaku konsumen dalam memilih tujuan 

belanja di pasar modern seperti mall, department store, dan lain-lain. 

Lokasi usaha adalah tempat dimana produk dipajang, pelayanan diberikan 

kepada konsumen, tempat dipajangnya barang, tetapi juga tempat di mana 

suatu perusahaan melakukan kegiatan manufaktur untuk menghasilkan 

produknya.  

 

Menurut Salsabila dkk. (2024) bahwa salah satu faktor penentu bagi 

konsumen untuk memutuskan melakukan pembelian di toko-toko tertentu 

adalah lokasi yang strategis dan mudah dijangkau. Faktor penentu ini 

diperkuat oleh perubahan gaya hidup dan mobilitas yang serba cepat. 

Dalam hal ini harus mempertimbangkan dalam memilih lokasi usaha, 

karena sangat berpengaruh pada produk yang akan ditawarkan. Tidak 

adanya kendala serta terdapat kelancaran suatu usaha akan menjadi 

pengaruh terhadap kesuksesan suatu usaha (Latifah, 2021). Pemilihan 

lokasi bisnis adalah keputusan strategis yang kompleks dan dapat 

memengaruhi masa depan perusahaan dalam jangka panjang. Pemilihan 

lokasi dianggap berhasil jika usaha tidak menemui masalah di kemudian 

hari.  

 

Beberapa langkah yang perlu diperhatikan dalam memilih lokasi usaha 

adalah mengetahui kemampuan lokasi, tempat yang mudah dijangkau 

dengan kendaraan, memahami adat istiadat masyarakat sekitar, tempat 

bahan baku yang tidak terlalu jauh, dan juga keadaan usaha lain di daerah 



17 
 

 
 

tersebut. Lokasi yang strategis dan tepat akan lebih menguntungkan karena 

sebagian konsumen akan lebih menyukai tempat yang mudah dijangkau 

dengan mudah seperti dekat dengan tempat tinggal konsumen, secara tidak 

langsung akan memengaruhi minat konsumen untuk berkunjung. 

 

 

Lokasi usaha dapat memengaruhi pendapatan yang diterima, maka dari itu 

pemilihan lokasi usaha merupakan hal yang penting dan harus ditentukan 

dengan bijak. Apabila lokasi usaha perusahaan strategis, maka perusahaan 

akan mendapatkan pendapatan yang tinggi. Begitupun sebaliknya, bila 

perusahaan melakukan usaha di lokasi yang tidak strategis maka akan sulit 

untuk meningkatkan pendapatan. Selain berkaitan dengan pendapatan, 

penentuan lokasi usaha yang strategis akan membawa keuntungan. 

Keuntungan yang didapat oleh usaha (Novalita, 2019), antara lain: 

1) Perusahaan dapat memaksimalkan kualitas pelayanan. 

2) Mudahnya mendapatkan tenaga kerja dalam jumlah dan kemampuan. 

3) Kemudahan dalam mendapatkan bahan baku atau bahan penolong 

secara berkelanjutan. 

4) Kemudahan untuk memperluas lokasi usaha, karena biasanya sudah 

diperhitungkan untuk perluasan lokasi sewaktu-waktu. 

5) Di masa yang akan datang dapat memiliki nilai ekonomi yang tinggi. 

 

Lokasi usaha memengaruhi keputusan pembelian. Lokasi usaha yang baik 

dapat menjangkau banyak konsumen dengan cepat dan cukup kuat untuk 

mengubah pola pembelian konsumen. Jika lokasi usaha kurang strategis, 

maka dapat memengaruhi minat konsumen untuk melakukan pembelian 

dan akan beralih pada toko dengan lokasi yang lebih strategis. Pemilihan 

lokasi usaha adalah keputusan penting untuk melakukan bisnis. 

Penempatan lokasi usaha sebaiknya bisa menarik minat pembeli dan 

menghasilkan keuntungan. Dengan adanya lokasi usaha yang strategis, 

maka tidak hanya memberikan keuntungan bagi penjual saja, melainkan 

juga bagi konsumen. Lokasi yang mudah diakses bagi konsumen akan 

menjadi pertimbangan untuk melakukan pembelian produk di tempat usaha 

tersebut.  
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3. Aplikasi Klik Indomaret 

Klik Indomaret merupakan inovasi dari PT. Indomarco Prismatama dalam 

bidang teknologi informasi berupa aplikasi belanja dengan tujuan 

meningkatkan penjualan barang dan mendorong masyarakat untuk 

menggunakan aplikasi secara efektif dan efisien sehingga menghemat 

waktu dan tenaga (Ambarwati dkk, 2019).  Aplikasi ini mulai 

diperkenalkan sejak awal tahun 2019. Tepatnya saat wabah Covid-19 di 

Indonesia yang berdampak buruk bagi beroperasinya industri retail 

sehingga mengalami penurunan penjualan (Marlina & Bahtiar, 2022).   

 

Berbelanja dengan Klik Indomaret memiliki banyak keuntungan, antara 

lain one stop shop untuk memberikan pengalaman berbelanja online seperti 

di mall yang melayani berbagai jenis kebutuhan konsumen, free shipping 

khususnya untuk wilayah Jabodetabek, pembayaran dapat dilakukan di 

seluruh gerai Indomaret, dan secure e-payment untuk memberikan 

keamanan atas transaksi yang dilakukan konsumen secara online (Iswanto, 

2022). 

 

Aplikasi Klik Indomaret ini menyediakan lebih dari 5.000 jenis produk 

yang lengkap untuk tetap memenuhi kebutuhan sehari-hari seperti grosir, 

makanan, minuman, kebutuhan bayi dan ibu menyusui, produk fashion, 

produk kecantikan. Klik Indomaret ini juga menghadirkan layanan produk 

virtual seperti token listrik, e-money, e-tol (Arisondha dkk, 2023). 

Penggunaan aplikasi Klik Indomaret ini biasanya juga digunakan sebagai 

syarat pembayaran bagi yang menjadi member aplikasi tersebut. Hal 

tersebut guna untuk mendapatkan poin yang nantinya akan dikumpulkan 

lalu ditukar dengan hadiah atau pemotongan harga produk. 

 

4. Marketing Mix  

Marketing mix merupakan strategi pengkombinasian kegiatan marketing 

agar tercipta kombinasi maksimal sehingga akan muncul hasil paling 

memuaskan (Noviastuti & Nurhayati, 2022). Dengan kata lain, marketing 

mix adalah seperangkat alat pemasaran yang taktis dan terkendali yang 
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disatukan oleh suatu perusahaan untuk menghasilkan respon yang 

diinginkan bagi pasar sasarannya. Marketing mix adalah variabel-variabel 

yang berada dibawah kendali suatu perusahaan yang digunakan 

perusahaan secara bersama-sama untuk mengendalikan pasar sasarannya. 

Marketing mix ini terdiri atas segala sesuatu yang dapat dilakukan 

perusahaan  untuk memengaruhi permintaan produknya (Maharami, 

2020). 

 

Marketing mix memegang peranan yang sangat penting dalam mendorong 

konsumen untuk membeli barang atau jasa yang ditawarkn di pasar, 

sehingga marketing mix  dianggap sebagai alat yang menunjukkan tingkat 

keberhasilan pemasaran (Aryani, 2022). Untuk memasuki pasar, 

perusahaan harus mempunyai produk yang baik dan sesuai dengan pasar 

sasaran (produk). Oleh karena itu, produk harus diberi harga sesuai 

dengan target pasar (harga). Keberhasilan memasuki pasar antara lain 

ditentukan oleh promosi yang tepat sehingga produk dapat diterima di 

pasar. Jika promosi dilakukan dengan efektif, maka dapat meningkatkan 

kualitas produk yang ditawarkan. Dengan begitu target penjualan akan 

sesuai dengan yang diperkirakan oleh perusahaan (Iralisa dkk, 2017). 

 

Peningkatan penjualan sangat bergantung pada marketing mix yang 

diterapkan perusahaan, dan marketing mix yang diterapkan dapat 

memberikan feedback kepada perusahaan. Keberhasilan suatu perusahaan 

ditentukan oleh kemampuan manajemen perusahaan itu dalam 

memanfaatkan peluang yang terdapat di masyarakat dan mengelola 

marketing mix yang ada (Magister Manajemen Sekolah Tinggi Ilmu 

Ekonomi Perbanas Surabaya, 2020).  

 

Faktor yang memengaruhi marketing mix ini antara lain produk, harga, 

dan promosi. Produk itu sendiri adalah sesuatu yang ditawarkan kepada 

pasar, baik berupa produk berwujud maupun produk (jasa) tidak 

berwujud, yang dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan pasar. 

Sedangkan harga adalah sejumlah imbalan yang ditawarkan suatu pihak 
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kepada pihak lain atas satu unit barang atau jasa, yang biayanya terkadang 

dimasukkan dalam berbagai biaya produksi yang berkaitan dengan 

permintaan atas jasa atau produk tersebut (Magister Manajemen Sekolah 

Tinggi Ilmu Ekonomi Perbanas Surabaya, 2020). 

 

 

 

Menurut Fakhrudin et al. (2022) bahwa marketing mix terdiri dari 

beberapa variabel, yaitu: 

a) Produk 

Produk merupakan sesuatu yang dapat memenuhi keinginan dan 

kebutuhan pasar, berupa produk nyata maupun tidak nyata (jasa). Agar 

produk mendapatkan permintaan yang meningkat, maka perlu 

memperhatikan beberapa hal, yaitu packing atau pengemasan barang 

untuk melindungi agar kondisi barang tetap baik, branding untuk 

mengenalkan produk sebagai simbol pembeda dengan produk yang 

lain, labelling untuk memberikan informasi terkait dengan produk, 

warranty atau garansi sebagai jaminan untuk konsumen dari produsen 

jika produk yang diterima tidak sesuai atau mengalami cacat produk, 

dan service sebagai layanan yang diberikan kepada konsumen tanpa 

menghasilkan kepemilikan. 

b) Harga 

Harga merupakan jumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen 

untuk mendapatkan barang atau jasa yang ditawarkan. Penetapan 

harga merupakan hal yang penting dalam strategi persaingan 

perusahaan. Target harus sejalan dengan bagaimana perusahaan 

menetapkan posisi relatifnya pada persaingan pasar. Dalam penetapan 

harga dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu tujuan pemasaran 

perusahaan, koordinasi antara strategi marketing mix yang digunakan, 

biaya yang saling memengaruhi dalam produksi, manajemen dalam 

produksi, pengaruh dari struktur pasar yang dihadapi, serta persaingan 

pasar.  

c) Promosi 

Promosi pada dasarnya merupakan salah satu bentuk komunikasi 

pemasaran. Komunikasi pemasaran sendiri merupakan aktivitas 

pemasaran yang dibuat untuk menginformasikan, memengaruhi, 

membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran agar bersedia menerima 

dan membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan terkait. 

Promosi memiliki tujuan, yaitu untuk menari pelanggan baru, 

mengajak dan mendorong untuk mencoba dan membeli produk baru 

lebih banyak, bersaing dengan promosi pesaing, mengusahakan kerja 

sama dengan pengecer atau distributor.  
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B. Hasil Penelitian yang Relevan 

Telah banyak penelitian relevan yang sudah dilakukan oleh peneliti terdahulu. 

Saya menggunakan penelitian terdahulu sebagai sumber rujukan dan 

pertimbangan terkait dengan permasalahan pada penelitian ini. Berikut adalah 

tabel hasil penelitian terdahulu yang relevan. 

 

 

Tabel 7. Hasil Penelitian yang Relevan 

 

 

No. Penulis  Judul  Hasil 

1. (Nurhikmah, 

2019) 

Faktor-faktor yang 

Memengaruhi 

Minat Pembeli di 

Indomaret 

Kecamatan 

Pangkajene 

Berdasarkan hasil penelitian, 

didapatkan variabel independen 

lokasi mempunyai pengaruh 

positif terhadap minat beli 

konsumen. Dijelaskan juga bahwa 

seorang pengusaha yang akan 

membangun sebuah retail harus 

memperhatikan lokasi tepat yang 

nantinya akan dipilih untuk 

membangun retail sehingga 

konsumen yang datang serta 

melakukan transaksi akan merasa 

nyaman dan ada kemungkinan 

bagi konsumen untuk melakukan 

pembelian dikemudian hari. 

Persamaan: Terletak pada fokus 

penelitian yaitu  marketing mix 

Indomaret, serta metode penelitian 

yang digunakan adalah metode 

kuantitatif. 

Perbedaan: Populasi yang 

diambil, yaitu konsumen di 

Indomaret Pangkajene dengan 

teknik sampling aksidental. 

Kebaruan: Pada penelitian yang 

akan dilaksanakan tidak hanya 

meneliti variabel marketing mix 

saja, tetapi juga meneliti aplikasi 

Klik Indomaret. 

    

2. (Butarbutar 

& 

Lisdayanti, 

2020) 

Pengaruh 

Lingkungan Bisnis 

terhadap Strategi 

Pemasaran  

Berdasarkan penelitian yang telah 

dilakukan, dijelaskan bahwa 

strategi pemasaran memberikan 

arah dalam kaitannya dengan  
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Tabel 8. (Lanjutan) 

  Industri Retail 

Minimarket di 

Kota Bandung 

variabel-variabel seperti 

segmentasi pasar, identifikasi 

pasar sasaran, positioning, elemen 

marketing mix dan biaya 

marketing mix. Strategi pemasaran 

terdiri dari prinsip-prinsip dasar 

yang mendasari manajemen untuk 

mencapai tujuan bisnis dan 

pemasarannya dalam sebuah pasar 

sasaran, strategi pemasaran 

mengandung keputusan dasar 

tentang pemasaran, marketing mix, 

dan alokasi pemasaran. 

Persamaan: Terletak pada fokus 

pengaruh lingkungan dan lokasi 

suatu bisnis retail agar berhasil 

menarik minat pasar. 

Perbedaan: Fokus penelitian yang 

diambil yaitu minimarket- 

minimarket yang berada di 

Bandung. 

Kebaruan: Pada penelitian yang 

akan dilaksanakan lebih berfokus 

pada satu minimarket, yaitu 

Indomaret. 

 

3.  (Noviastuti 

& 

Nurhayati, 

2022) 

Upaya 

Meningkatkan 

Penjualan 

Menggunakan 

Metode Marketing 

Mix di PT. Mega 

Finance 

Yogyakarta 

Dengan meningkatnya penjualan 

sangat tergantung pada marketing 

mix yang dilakukan perusahaan 

dimana marketing mix yang 

dilaksanakan dapat menimbulkan 

umpan balik bagi perusahaan. 

Keberhasilan suatu perusahaan 

ditentukan oleh kemampuan 

manajemen perusahaan dalam 

memanfaatkan peluang yang 

terdapat di masyarakat dan 

mengelola marketing mix yang 

ada.  

Persamaan: Fokus variabel 

marketing mix yang dibahas adalah 

direct marketing dan indirect 

marketing pada kegiatan jual beli 

produk. 

Perbedaan: Objek yang diteliti, 

yaitu PT. Mega Finance 

Yogyakarta. 
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Tabel 8. (Lanjutan) 

   Kebaruan: Pada penelitian yang 

akan dilaksanakan tidak hanya 

meneliti variabel marketing mix, 

melainkan juga akan meneliti 

aplikasi belanja Indomaret. 

 

4. (Arisondha 

et al., 2023) 

Peran Personal 

Selling dan 

Penggunaan 

Aplikasi Klik 

Indomaret 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

E-Commerce Klik Indomaret 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

konsumen,baik secara simultan 

maupun parsial. Hal ini berarti 

semakin tinggi peran dan 

penggunaan E-Commerce Klik 

Indomaret, maka semakin tinggi 

pula pengaruh keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen Indomaret.  

Perbedaan: Terletak pada 

responden, yaitu konsumen 

Indomaret Sukamanah Cianjur. 

Kebaruan: Pada penelitian yang 

akan dilaksanakan tidak hanya 

meneliti aplikasi Klik Indomaret, 

tetapi juga meneliti marketing mix 

dan lokasi outlet. 

 

C. Kerangka Berpikir 

Berdasarkan pada konsep teori yang sudah dijelaskan, keputusan pembelian 

konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor. Dengan adanya perubahan gaya 

hidup dan gaya belanja yang praktis dan nyaman, muncullah perilaku belanja 

di pasar modern seperti minimarket Indomaret. Pada prinsipnya keputusan 

pembelian bergantung pada faktor yang berasal dari luar maupun dalam diri 

konsumen, sebab keputusan dapat diambil berdasarkan situasi yang 

mendukung oleh pengambilan keputusan.  

 

Salah satu faktor yang memengaruhi keputusan pembelian suatu produk adalah 

minat beli konsumen. Dengan adanya minat beli maka mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian produk barang atau jasa. Minat beli konsumen ini 

sendiri didukung oleh adanya pelayanan yang diberikan oleh Indomaret 
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dengan memperhatikan kebutuhan konsumen. Pelayanan ini pada dasarnya 

diatur oleh perusahaan dengan sedemikian mungkin menggunakan marketing 

mix. Marketing mix yang ditekankan pada penelitian ini adalah harga dan 

promosi. Hal ini dilakukan dengan memberi harga yang sesuai dengan pasaran, 

pemberian promo di setiap awal dan akhir bulan, serta promosi yang selalu 

diberikan oleh karyawan Indomaret di setiap sesi transaksi pembayaran.  

 

Hal tersebut juga tidak luput dengan adanya aplikasi Klik Indomaret yang 

disediakan oleh Indomaret sebagai pendukung bagi konsumen untuk 

melakukan pembelanjaan produk Indomaret dan melakukan transaksi. Dengan 

melakukan hal tersebut, dapat menarik minat konsumen dengan sangat baik. 

Selain dengan memperhatikan metode marketing mix dan penyediaan aplikasi 

pendukung, penempatan lokasi yang strategis juga sangat diperlukan. Seperti 

hal nya yang dilakukan oleh Indomaret. Perusahaan menempatkan toko retail 

pada daerah yang selalu dilalui oleh masyarakat setempat. Sesuai dengan judul 

yang peneliti akan teliti, berikut adalah skema penelitian yang dibuat oleh 

peneliti. 

 

 

 

                    

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Skema Penelitian 

Keterangan: 

: Garis pengaruh parsial 

: Garis pengaruh simultan 

 

Lokasi (X1) 

Aplikasi Klik 

Indomaret (X2) 

Marketing Mix 

(X3) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
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D. Hipotesis 

Berdasarkan batasan masalah, kajian teori, serta kerangka pikir yang telah 

dijelaskan, berikut adalah hipotesis dari penelitian ini. 

1. Lokasi outlet berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

2. Penggunaan aplikasi Klik Indomaret berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

3. Efektivitas marketing mix berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

4. Efektivitas lokasi outlet, penggunaan aplikasi Klik Indomaret, dan 

marketing mix secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung.  



 

 
 

 

 

 

III. METODE PENELITIAN 

 

 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

deskriptif verifikatif. Pendekatan deskriptif adalah studi tentang variabel-

variabel independen tanpa membandingkan dan menghubungkan variabel 

yang satu dengan variabel lainnya (Abubakar, 2021). Metode verifikatif adalah 

pemeriksaan terhadap suatu populasi atau sampel dengan tujuan menguji 

asumsi-asumsi sementara yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2019).  

 

Berdasarkan definisi deskriptif dan verifikatif, pendekatan dalam penelitian ini 

bertujuan untuk mendeskripsikan bagaimana variabel independen 

memengaruhi variabel dependen yang diuji dengan menggunakan statistik. 

Oleh sebab itu, dalam penelitian ini metode deskriptif digunakan untuk 

membuat deskripsi yang sistematik, aktual, dan akurat mengenai fakta-fakta 

yang terkait dengan Lokasi Outlet (X1), Aplikasi Klik Indomaret (X2), 

Marketing Mix (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) di Indomaret pada 

Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung. 

 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Penelitian ini 

merupakan jenis penelitian yang direncanakan secara khusus, terorganisir dan 

sistematis sejak awal mula hingga perancangannya. Untuk mengumpulkan 

data, penelitian ini menggunakan data primer yang dikumpulkan dari pihak 

pertama atau responden. Data primer dikumpulkan melalui metode survei, 

yaitu dengan menyusun kuesioner yang berisi pertanyaan-pertanyaan yang 

berkaitan dengan penelitian. Analisis regresi berganda merupakan metode 

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini. Metode ini berguna untuk 

menentukan besar kecilnya pengaruh independen terhadap variabel dependen. 
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B. Populasi dan Sampel 

Melakukan penelitian perlu untuk meneliti suatu objek atau topik untuk 

memperoleh hasil. Tujuan dari penelitian adalah populasi. Jika populasinya 

besar, maka diperlukan sampel yang cukup sebagai subjek penelitian. Berikut 

merupakan penjelasan lebih lanjut tentang populasi dan sampel. 

1. Populasi 

Populasi adalah suatu objek atau subjek yang mempunyai ciri-ciri tertentu 

dalam penelitian yang dilakukan, setelah itu peneliti menarik kesimpulan 

(Sugiyono, 2019). Dalam penelitian ini populasinya terdiri dari mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung angkatan 2022, 2023, dan 

2024. Berikut adalah tabel terkait jumlahh populasi. 

 

Tabel 8. Data Jumlah Mahhasiswa Aktif Pendidikan Ekonomi 

Universitas Lampung Angkatan 2022, 2023, dan 2024 

 

 

No. Angkatan Jumlah 

1 2022 111 

2 2023 83 

3 2024 103 

        Total                 297 

 Sumber: (Sistem Informasi Akademik Universitas Lampung, 2025) 

 

2. Sampel  

Sampel pada penelitian ini dipilih berdasarkan data mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Lampung angkatan 2022, 2023, dan 2024. Peneliti 

melakukan penelitian pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Lampung agar penelitian lebih efektif dan efisien serta data yang 

didapatkan lebih representif dan spesifik. Pengambilan sampel untuk 

penelitian ini menggunakan rumus slovin sebagai berikut. 

𝑛 =  
𝑁

1 +  𝑁𝑎2
 

Keterangan: 

n = Jumlah sampel 

N = Jumlah populasi 
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𝒂 = Tingkat signifikansi (0,05) 

 

Mengacu pada rumus slovin diatas, berikut merupakan perhitungan jumlah 

sampel. 

𝑛 =  
297

1 +  297(0,05)2
 

𝑛 =  170,444 (dibulatkan menjadi 170) 

 

Dengan demikian besarnya sampel yang akan diteliti pada penelitian ini 

berjumlah 170 responden dari mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Lampung.  

 

C. Teknik Pengumpulan Sampel 

Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel yaitu probability 

sampling dengan simple random sampling sebagai jenis sampel. Probability 

Sampling adalah pengambilan sampel dimana populasi memiliki peluang yang 

sama untuk dipilih menjadi anggota sampel(Sugiyono, 2019). Simple random 

sampling adalah pengambilan sampel secara acak. Jumlah sampel untuk setiap 

angkatan akan ditentukan dengan menggunakan metode pengambilan sampel 

acak terstratifikasi. Berikut adalah perhitungannya. 

 

Jumlah Sampel = 
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝐴𝑛𝑔𝑘𝑎𝑡𝑎𝑛

𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑃𝑜𝑝𝑢𝑙𝑎𝑠𝑖
𝑥𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑆𝑎𝑚𝑝𝑒𝑙 

 

Tabel 9. Jumlah Sampel Mahasiswa Aktif Pendidikan Ekonomi 

Universitas Lampung Angkatan 2022, 2023, 2024 

 

 

No. Angkatan Populasi Jumlah Sampel 

1 2022 111

297
𝑥170 =  63,5 

64 

2 2023 83

297
𝑥170 =  47 

47 

3 2024 103

297
𝑥170 =  59 

59 

Total Responden 170 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Penelitian, 2025 
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D. Variabel Penelitian 

Variabel penelitian adalah suatu atribut, karakteristik atau nilai seseorang, 

objek atau aktivitas yang menunjukkan perbedaan tertentu yang telah 

diidentifikasi oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulan (Sugiyono, 

2019). Ada dua variabel dalam penelitian ini: 

1. Variabel Independen (Bebas) 

Variabel bebas adalah variabel yang dapat memengaruhi atau 

menyebabkan timbulnya variabel terikat (Sugiyono, 2019). Dalam 

penelitian ini yang menjadi variabel independen adalah lokasi outlet (X1), 

aplikasi Klik Indomaret (X2) dan marketing mix (X3). 

2. Variabel Dependen (Terikat) 

Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi atau diciptakan oleh 

adanya variabel bebas (Sugiyono, 2019). Dalam penelitian ini yang 

menjadi variabel terikatnya adalah keputusan pembelian konsumen (Y). 

 

E. Definisi Konseptual Variabel 

Definisi konseptual adalah penjelasan verbal dari setiap variabel. Tujuan dari 

definisi konseptual adalah untuk memudahkan peneliti dalam melakukan 

penelitian terhadap variabel. Berikut merupakan definisi konseptual dari 

variabel-variabel dalam penelitian ini. 

 

1. Lokasi Outlet (X1) 

Lokasi dijadikan sebagai tempat menawarkan produk, melayani konsumen, 

serta tempat untuk memajang produk dagangan, serta tempat perusahaan 

melakukan kegiatan produksi untuk menghasilkan produk-produknya. 

Dalam hal ini, perusahaan harus mempertimbangkan dalam pemilihan 

lokasi usaha, sebab sangat berpengaruh pada produk yang akan ditawarkan.  

2. Aplikasi Klik Indomaret (X2) 

Klik Indomaret merupakan aplikasi yang diciptakan oleh Indomaret yang 

menyediakan berbagai fitur pelengkap agar konsumen merasa nyaman 

untuk melakukan pembelian. Selain itu pada aplikasi ini juga dilengkapi 

dengan layanan yang berhubungan dengan gaya hidup saat ini. 
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3.  Marketing Mix (X3) 

Marketing mix merupakan variabel-variabel dalam kendali perusahaan 

yang digunakan secara bersamaan untuk menguasai kelompok sasaran. 

Marketing mix ini merupakan perangkat alat pemasaran yang digunakan 

oleh perusahaan untuk mengejar tujuan perusahaan.  

4. Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 

Keputusan pembelian adalah proses memilih salah satu dari beberapa 

alternatif untuk membeli barang atau jasa yang diinginkan. Dengan kata 

lain keputusan pembelian merupakan kegiatan dimana masyarakat terlibat 

langsung dalam pengambilan keputusan pembelian produk yang 

ditawarkan oleh penjual. 

 

F. Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional variabel diperlukan agar peneliti dapat membuat 

instrumen pengukuran yang sesuai dengan konsep variabel. Definisi 

operasional variabel digunakan untuk memudahkan peneliti dalam melakukan 

penelitian dengan cara mendefinisikan konsep masing-masing variabel secara 

praktis. Untuk mengukur indikator dalam penelitian ini digunakan skala 

interval dengan pendekatan semantic differential.  

 

Pendekatan ini menggunakan pendekatan semantic differential untuk 

mengukur sikap pada garis kontinu dengan tanggapan positif di sisi kanan garis 

dan tanggapan negatif di sisi kiri garis, data yang dihasilkan adalah data 

interval (Sugiyono, 2019). Agar definisi operasional variabel pada penelitian 

ini dapat diukur, maka perlu adanya indikator-indikator variabel. Indikator 

tersebut secara rinci dijabarkan sebagai berikut. 
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Tabel 10. Definisi Operasional Variabel 

 

 

 

G. Teknik Pengumpulan Data 

Berikut akan dijelaskan mengenai beberapa teknik pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini. 

1. Angket (Kuisioner) 

Kuesioner atau survei adalah suatu metode pengumpulan data dengan cara 

menanyakan data atau pertanyaan kepada responden (Sugiyono, 2019). 

Kuesioner yang diberikan merupakan kuesioner tertutup, yaitu berisi 

jawaban atas pernyataan peneliti, sehingga responden hanya dapat 

memilih jawaban yang tersedia tanpa menjawab diluar pilihan yang sudah 

ada. Dalam penelitian ini penyebaran kuesioner akan dilakukan dengan 

cara membagikan link google form. Peneliti kemudian menggunakan 

skala semantic differential sebagai pilihan untuk menjawab pernyataan 

tersebut. 

No. Variabel Indikator Skala 

1. Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

1. Perubahan trend 

2. Perubahan pola hidup 

3. Produk 

4.  Persepsi konsumen  

(Nisa, 2020) dan (Fetrizen 

& Aziz, 2019) 

Interval dengan 

pendekatan semantic 

differential  

2. Lokasi 

(X1) 

1. Pola sebaran masyarakat 

2. Pemilihan lokasi 

3. Pola jaringan jalan 

(Utomo & Amin, 2021) 

Interval dengan 

pendekatan  semantic 

differential 

3. Aplikasi 

Klik 

Indomaret 

(X2) 

1. Informasi layanan aplikasi 

yang disediakan untuk 

konsumen. 

2. Kemudahan aplikasi 

berpengaruh pada minat 

penggunaan bagi 

konsumen 

(Hermawan & Suyatno, 

2023) 

Interval dengan 

pendekatan semantic 

differential 

4. Marketing 

Mix  (X3) 

1. Persepsi terhadap produk 

2. Strategi penjualan 

(Rizqony dkk, 2022) 

Interval dengan 

pendekatan semantic 

differential 
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2. Dokumentasi 

Dokumentasi disebut juga metode dokumenter adalah pengumpulan data 

berupa informasi tertulis atau rekaman yang dapat berguna sebagai data 

penelitian. Dokumentasi untuk penelitian ini dapat berupa foto dan surat. 

 

H. Uji Persyaratan Instrumen 

1. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengetahui valid atau tidaknya kuesioner. 

Suatu kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan-pertanyaan dalam 

kuesioner dapat mengungkapkan sesuatu yang akan diukur dalam 

kuesioner tersebut (Widiyanti, 2020). Rumus yang digunakan dalam 

penelitian untuk menguji validitas instrumen adalah rumusan Pearson 

Product Moment Correlation. Pertanyaan dalam penelitian ini dapat 

dikatakan valid dengan memperhatikan kriteria yang digunakan yaitu 

tingkat signifikansi tidak melebihi 0,05. Di bawah ini adalah rumus 

Pearson Product Moment Correlation. 

𝒓𝐱𝐲

𝑵 ∑ 𝑿𝒀 − (∑ 𝑿)(∑ 𝒀)

√𝑵 ∑ 𝑿𝟐 −  (𝑵 ∑ 𝑿𝒀𝟐  −  (∑ 𝒀)
𝟐

 

Keterangan: 

𝑟𝑥𝑦  = koefisien korelasi antara variabel X dan Y  

N   = jumlah sampel/ responden  

∑ 𝑋𝑌 = total perkalian skor item dan total  

∑ 𝑋   = jumlah skor butir pertanyaan  

∑ 𝑌   = jumlah skor total  

∑ 𝑋2  = jumlah kuadrat skor pertanyaan  

∑ 𝑌2  = jumlah kuadrat skor total 

 

Dengan memperhatikan kriteria pengujian yang digunakan yaitu jika rhitung 

> rtabel = 0,05 maka alat ukur tersebut dianggap valid, dan sebaliknya jika 

rhitung < rtabel maka alat ukur tersebut dianggap tidak valid (Rusman, 2019). 
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Berdasarkan data yang telah diperoleh melalui hasil uji coba variabel pada 

30 responden, dan dihitung menggunakan program SPSS dengan 

dk=n=30 dan rtabel =0,361 maka diperoleh hasil sebagai berikut. 

 

a. Uji Validitas Instrumen Variabel Lokasi Outlet (X1) 

Hasil pengujian validitas variabel lokasi outlet dari 8 item pernyataan 

diketahui bahwa seluruh item pernyataan dapat dinyatakan valid 

dengan hasil rhitung > rtabel. Berikut ini adalah hasil uji coba validitas 

terhadap 30 responden dari 170 sampel penelitian. 

 

Tabel 11. Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Lokasi Outlet 

(X1) 

 

 

Item rhitung rtabel Kondisi Simpulan 

X3.1 0,569 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X3..2 0,712 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X3.3 0,708 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X3.4 0,739 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X3.5 0,660 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X3.6 0,740 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X3.7 0,859 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X3.8 0,821 0,361 rhitung>rtabel Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Penelitian, 2025 

 

 

b. Uji Validitas Instrumen Variabel Aplikasi Klik Indomaret (X2) 

Hasil pengujian validitas variabel aplikasi Klik Indomaret dari 9 item 

pernyataan diketahui bahwa seluruh item pernyataan dapat dinyatakan 

valid dengan hasil rhitung > rtabel. Berikut ini adalah hasil uji coba 

validitas terhadap 30 responden dari 170 sampel penelitian. 
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Tabel 12. Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Aplikasi Klik 

Indomaret (X2) 

 

 

Item rhitung rtabel Kondisi Simpulan 

X2.1 0,754 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X2..2 0,498 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X2.3 0,758 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X2.4 0,813 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X2.5 0,869 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X2.6 0,782 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X2.7 0,850 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X2.8 0,865 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X2.9 0,552 0,361 rhitung>rtabel Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Penelitian, 2025 

 

 

c. Uji Validitas Instrumen Variabel Marketing Mix (X3) 

Hasil pengujian validitas variabel marketing mix dari 11 item 

pernyataan diketahui bahwa seluruh item pernyataan dapat dinyatakan 

valid dengan hasil rhitung > rtabel. Berikut ini adalah hasil uji coba 

validitas terhadap 30 responden dari 170 sampel penelitian. 

 

Tabel 13. Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Marketing Mix 

(X3) 

 

 

Item rhitung rtabel Kondisi Simpulan 

X1.1 0,538 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1..2 0,738 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1.3 0,749 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1.4 0,629 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1.5 0,680 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1.6 0,603 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1.7 0,548 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1.8 0,695 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1.9 0,807 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1.10 0,726 0,361 rhitung>rtabel Valid 

X1.11 0,684 0,361 rhitung>rtabel Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Penelitian, 2025 

 

 

 

 

 



35 
 

 
 

d. Uji Validitas Instrumen Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil pengujian validitas variabel keputusan pembelian dari 6 item 

pernyataan diketahui bahwa seluruh item pernyataan dapat dinyatakan 

valid dengan hasil rhitung > rtabel. Berikut ini adalah hasil uji coba 

validitas terhadap 30 responden dari 170 sampel penelitian. 

 

Tabel 14. Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Keputusan 

Pembelian (Y) 

 

 

Item rhitung rtabel Kondisi Simpulan 

Y.1 0,781 0,361 rhitung>rtabel Valid 

Y..2 0,887 0,361 rhitung>rtabel Valid 

Y.3 0,734 0,361 rhitung>rtabel Valid 

Y.4 0,820 0,361 rhitung>rtabel Valid 

Y.5 0,799 0,361 rhitung>rtabel Valid 

Y.6 0,850 0,361 rhitung>rtabel Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Penelitian, 2025 

 

2. Uji Realibilitas 

Pengujian reliabilitas menentukan apakah instrument dapat konsisten bila 

digunakan kembali pada waktu yang berbeda. Dalam penelitian ini, rumus 

Alfa – Cronbarch digunakan untuk menguji reliabilitas. Di bawah ini 

adalah rumus Alfa – Cronbach. 

𝒓𝟏𝟏 =  [
𝒌

(𝒌 −  𝟏)
] [𝟏 −  

∑ 𝒂𝟐𝒃

𝒂𝟐𝒕
] 

Keterangan:  

R11 = Reliabilitas instrumen 

k = Banyaknya butir pertanyaan 

∑ 𝑎2𝑏 = Jumlah varians butir   

𝑎2𝑡 = Varians total  

 

Jika rhitung > rtabel dengan a = 0,05 maka alat ukur atau kuesioner tersebut 

reliabel dan interprestasi nilai korelasinya dapat dilihat pada tabel berikut. 
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Tabel 15. Daftar Interpretasi Koefisien r 

 

 

No. Koefisien r Reliabilitas 

1. 0,8000 – 1,000 Sangat Tinggi 

2. 0,6000 – 0,7999 Tinggi 

3. 0,4000 – 0,5999 Sedang 

4. 0,2000 – 0,3999 Rendah 

5. 0,0000 – 0,1999 Sangat Rendah 

Sumber: (Rusman, 2019) 

 

a. Uji Relialibilitas Variabel Lokasi Outlet (X1) 

Telah diuji menggunakan SPSS hasil data dari 30 responden dan n 

untuk butir yang dianalisis terdapat 8 butir pernyataan yang valid. 

Didapatkan r Alpha sebesar 0,911. Berdasarkan tabel daftar interpretasi 

koefisien, instrumen untuk variabel X1 mempunyai reliabilitas sangat 

tinggi. 

 

Tabel 16. Hasil Uji Relialibilitas Variabel Lokasi Outlet (X1) 

 

 

Cronbach’s Alpha N of Items 

0,886 11 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Penelitian, 2025 

 

 

b. Uji Relialibilitas Variabel Aplikasi Klik Indomaret (X2) 

Telah diuji menggunakan SPSS hasil data dari 30 responden dan n 

untuk butir yang dianalisis terdapat 9 butir pernyataan yang valid. 

Didapatkan r Alpha sebesar 0,897. Berdasarkan tabel daftar interpretasi 

koefisien, instrumen untuk variabel X2 mempunyai reliabilitas sangat 

tinggi. 

 

Tabel 17. Hasil Uji Relialibilitas Variabel Aplikasi Klik Indomaret 

(X2) 

 

 

Cronbach’s Alpha N of Items 

0,897 9 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Penelitian, 2025 
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c. Uji Reliabilitas Variabel Marketing Mix (X3) 

Hasil data dari 30 responden dan n untuk butir yang dianalisis terdapat 

11 butir pernyataan yang valid. Didapatkan r Alpha sebesar 0,886. 

Berdasarkan tabel daftar interpretasi koefisien, instrumen untuk 

variabel X2 mempunyai reliabilitas sangat tinggi. 

 

Tabel 18. Hasil Uji Relialibilitas Variabel Marketing Mix (X3) 

 

 

Cronbach’s Alpha N of Items 

0,911 8 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Penelitian, 2025 

 

 

d. Uji Relialibilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Telah diuji menggunakan SPSS hasil data dari 30 responden dan n 

untuk butir yang dianalisis terdapat 6 butir pernyataan yang valid. 

Didapatkan r Alpha sebesar 0,893. Berdasarkan tabel daftar interpretasi 

koefisien, instrumen untuk variabel Y mempunyai reliabilitas sangat 

tinggi. 

 

Tabel 19. Hasil Uji Relialibilitas Variabel Keputusan Pembelian 

(Y) 

Cronbach’s Alpha N of Items 

0,911 8 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Penelitian, 2025 

 

I. Uji Persyaratan Analisis Data 

1. Uji Normalitas 

Uji normalitas berguna untuk memeriksa apakah data yang diperoleh 

berdistribusi normal atau sebaliknya. Jika data terdistribusi normal, 

statistik parametrik dapat digunakan untuk analisis. Penelitian ini 

menggunakan metode uji Kolmogrov – Smirnov. Karena penelitian ini 

menggunakan analisis statistik parametrik, maka nilai signifikansi two 

tailed sebaiknya ditentukan berdasarkan kondisi berikut. 
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a. Jika nilai signifikansi two tailed  dinyatakan lebih besar dari a = 0,05 

maka data menunjukkan berdistribusi normal sehingga model regresi 

memenuhi asumsi normalitas. 

b. Jika nilai signifikansi two tailed dinyatakan kurang dari a = 0,05 maka 

data menunjukkan distribusi tidak normal sehingga model regresi tidak 

memenuhi asumsi normalitas.  

 

2. Uji Homogenitas 

Uji homogenitas dilakukan untuk memastikan bahwa data berasal dari 

populasi dengan varian yang sama. Dalam analisis statistik parametrik, 

kriteria homogenitas adalah wajib. Dalam penelitian ini, metode Levene 

Statistic digunakan untuk melakukan uji homogenitas. Berikut rumusnya. 

 

Keterangan: 

n = Jumlah siswa 

k = Banyaknya kelas 

𝑍𝑖𝑗  = |𝑌𝑖𝑗 − 𝑌𝑡 | 

𝑌𝑖 = Rata-rata dari kelompok 𝑖 

𝑍̅ 𝑖 = Rata-rata kelompok dari 𝑍𝑖 

𝑍̅ = Rata-rata menyeluruh dari 𝑍𝑖𝑗  
 

Rumusan hipotesis: 

H0 = Varians populasi adalah homogen 

H1 = Varians populasi adalah tidak homogen 

 

Hasil perhitungannya dapat dilihat pada nilai signifikansi uji homogenitas 

dengan menggunakan metode Levene Statistic. Kriteria pengambilan 

keputusan adalah jika nilai signifikansi lebih besar dari a = 0,05 maka 

data bersifat homogen atau H0 diterima. Jika tidak, maka tidak homogen 

atau H0 ditolak. 
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J. Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik penting dilakukan karena uji ini berguna untuk memperoleh 

Best Linear Unbiased Estimator (BLUE). Dapat dikatakan model regresi linear 

berganda yang baik jika memenuhi kriteria BLUE (Nihayah, 2019). Di bawah 

ini merupakan pengujian klasik terhadap asumsi-asumsi yang akan dilakukan 

dalam penelitian ini. 

1. Uji Linearitas 

Tujuan dari uji linearitas adalah untuk mengetahui apakah model regresi 

yang akan digunakan dalam penelitian ini linear atau non linear. Dalam 

penelitian ini, metode tabel anova akan digunakan untuk pengujian ini.  

 

Rumusan hipotesis dalam uji linearitas: 

H0 = Model regresi berbentuk linear 

H1 = Model regresi berbentuk non linear 

 

Parameter uji dapat dilihat berdasarkan tabel signifikansi dengan a = 0,05. 

Jika nilai signifikansi pada Deviation from Linearity > a, maka H0 

diterima. Jika tidak, maka tidak akan diterima. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

Tujuan pengujian ini adalah mengetahui apakah terdapat korelasi yang 

tinggi atau sempurna antar variabel bebas dalam model regresi yang 

dibentuk. Diharapkan tidak terjadi multikolinearitas dalam analisis regresi 

ini. 

 

Rumusan hipotesis: 

H0 = Tidak terjadi multikolinearitas 

H1 = Terjadi multikolinearitas 

 

Metode yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

Tolerance and Variance Inflation Factor (VIF) dengan kriteria pengujian 

apabila nilai toleransi dan VIF kurang dari 10 maka tidak terjadi gejala 

multikolinearitas. 
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3. Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi berguna untuk mengetahui ada tidaknya korelasi antar 

sekumpulan data observasi. Adanya autokorelasi menyebabkan penaksir 

mempunyai varians yang tidak minimal. Untuk menguji autokorelasi, 

penelitian ini akan menggunakan metode Lagrange Multiplier Test (uji 

LM).  

 

Rumus uji LM adalah sebagai berikut. 

 

𝐗𝟐 =  (𝐍 − 𝟏) 𝐱 𝐑𝟐 

 

Rumusan hipotesis dalam uji autokorelasi: 

H0 = Tidak terjadi adanya autokorelasi diantara data pengamatan 

H1 = Terjadi adanya autokorelasi diantara data pengamatan 

 

Kriteria pengambilan keputusannya adalah jika Chi Quadrat X2
hitung > 

X2
tabel maka terjadi adanya gejala autokorelasi, sebaliknya jika X2

hitung ≤ 

X2
tabel maka tidak terjadi adanya gejala autokorelasi. Dengan catatan 

X2
tabel dicari dalam daftar tabel Chi Quadrat dengan dk/df = (n-1) dan a 

= 0,05. 

 

4. Uji Heteroskedastisitas 

Tujuan dari uji heteroskedastisitas adalah untuk mengetahui apakah 

varians residual absolut homogen atau tidak. Uji heteroskedastisitas pada 

penelitian ini akan menggunakan metode  Rank Spearman.  Uji 

heteroskedastisitas bermaksud untuk mencari tahu apakah varians 

residual absolut homogen atau tidak untuk semua pengamatan.  

 

Keterangan: 

𝜌 = Nilai korelasi Spearman Rank 

𝑑2 = selisih setiap pasangan rank 

N = Jumlah pasangan rank untuk Spearman (5 < n < 30) 
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Rumusan hipotesis dalam uji heteroskedastisitas: 

H0 = Tidak terdapat hubungan sistematik antara variabel penjelas dengan 

nilai sisa mutlak, atau regresi tidak menunjukkan tanda-tanda 

heteroskedastisitas. 

H1 = Terdapat hubungan sistematis antara variabel penjelas dengan nilai 

absolut residu, atau regresi mengandung tanda-tanda 

heteroskedastisitas.  

 

Kriteria pengambilan keputusan adalah jika nilai signifikansi (two tailed) 

> a = 0,05 maka persamaan regresi yang dihasilkan dapat dikatakan tidak 

menunjukkan tanda-tanda heteroskedastisitas antar data observasi atau 

menerima H0 dan sebaliknya menolak H0. 

 

K. Pengujian Hipotesis 

Hipotesis adalah jawaban teoritis terhadap suatu masalah penelitian. Hipotesis 

ini belum memiliki jawaban empiris (Sugiyono, 2019). Hipotesis  statistik 

diperlukan untuk membuktikan signifikan atau tidak signifikannya hasil uji 

hipotesis. 

1. Uji Regresi Linear Sederhana 

Uji regresi linear sederhana dilakukan untuk mengetahui pengaruh 

variabel independen terhadap variabel dependen. Hipotesis diuji 

menggunakan statistic t yang dihubungkan dengan regresi linear. 

Persamaan umum yang digunakan adalah. 

 

Y = a + bX 

Keterangan :  

Y : nilai ramalan untuk variabel 

a : bilangan koefisien  

b : koefisien arah atau koefisien regresi  

X : variabel bebas yang bernilai tertentu 
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2. Uji Regresi Linear Berganda  

Uji regresi linear berganda bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

keseluruhan variabel independen terhadap variabel dependen. Rumus 

umum yang digunakan untuk uji ini adalah sebagai berikut.  

 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 

 

Keterangan: 

Y = Nilai yang diprediksi untuk variabel 

a = Nilai konstanta jika X = 0 

b = Koefisien arah regresi 

X = Variabel bebas 

 

Selanjutnya dilakukan uji F, yaitu pengujian yang dilakukan secara 

simultan terhadap koefisien regresi untuk mengetahui pengaruh seluruh 

variabel independen secara simultan terhadap variabel dependen. Di 

bawah ini persamaan yang digunakan untuk melakukan uji F(Rusman, 

2019). 

  

𝐹 =  
𝑅2

(1 −  𝑅2)/(𝑛 −  𝑘 −  1)
 

Keterangan: 

R2  = Koefisien determinasi 

k  = Jumlah variabel bebas 

n  = Jumlah anggota data atau kasus 

 

Tingkat signifikansi yang digunakan dalam penelitian ini adalah 0,05 (a 

= 5%). Berikut adalah kriteria pengambilan keputusan untuk pengujian 

hipotesis (Nihayah, 2019). 

1. Jika nilai signifikansi > 0,05 maka keputusannya terima H0 

2. Jika nilai signifikansi < 0,05 maka keputusannya tolak H0



 

 

 
 

 

 

V. SIMPULAN DAN SARAN 

 

 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil pengolahan data dan pengujian hipotesis tentang “Pengaruh 

Efektivitas Lokasi Outlet, Aplikasi Klik Indomaret, dan Marketing Mix 

terhadap Keputusan Pembelian pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Lampung”  yang dilakukan oleh peneliti, maka dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Lokasi outlet memengaruhi keputusan pembelian. Mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Lampung lebih memilih outlet yang mudah 

dijangkau dari tempat tinggal atau kampus. Lokasi yang dianggap terlalu 

jauh atau tidak strategis menjadi salah satu kendala dalam pengambilan 

keputusan pembelian, meskipun sudah memenuhi kebutuhan mereka dari 

segi produk dan harga.  

2. Aplikasi Klik Indomaret terbukti berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa Pendidikan Universitas Lampung. Aplikasi ini 

menawarkan kemudahan dan efisiensi dalam proses berbelanja, namun 

tingkat penggunaannya masih rendah di kalangan mahasiswa. Beberapa 

mahasiswa belum terbiasa dengan fitur-fitur aplikasi tersebut atau kurang 

tertarik untuk menggunakannya, sebab masih kurangnya penawaran 

penggunakan aplikasi oleh pramuniaga Indomaret. 

3. Terdapat pengaruh yang signifikan antara marketing mix  terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa produk, harga, dan 

promosi masih menjadi faktor terpenting yang dipertimbangkan oleh 

mahasiswa ketika memutuskan untuk membeli dari Indomaret. Namun 

promosi yang dilakukan oleh Indomaret masih dianggap belum 

sepenuhnya menarik bagi mahasiswa, dan beberapa produk yang tersedia 
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belum sepenuhnya menunjukkan sebagai kebutuhan atau selera konsumen 

mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung.  

4. Ketiga variabel, yaitu lokasi outlet, aplikasi Klik Indomaret, dan 

marketing mix memengaruhi keputusan pembelian mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Lampung. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan 

konsumen, khususnya mahasiswa, sangat dipengaruhi oleh strategi 

marketing mix yang tepat, penggunaan teknologi digital dan akses 

langsung ke outlet.  

 

B. Saran 

Berdasarkan hasil pengolahan data dan pengujian hipotesis tentang “Pengaruh 

Efektivitas Lokasi Outlet, Aplikasi Klik Indomaret, dan Marketing Mix pada 

Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung”  yang dilakukan oleh 

peneliti, maka saran yang dapat diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Disarankan untuk Indomaret agar lebih mempertimbangkan kembali 

terhadap lokasi outlet, terutama di dekat kampus atau tempat aktivitas 

mahasiswa. Memilih lokasi yang strategis dan mudah diakses dapat 

meningkatkan kenyamanan bagi mahasiswa dan secara langsung 

berkontribusi pada peningkatan keputusan pembelian. Selain itu bagi 

mahasiswa diharapkan dapat lebih aktif untuk memberikan masukan 

mengenai aksesibilitas otlet Indomaret melalui survei atau platform yang 

tersedia sebagai bentuk partisipasi konsumen yang cerdas. 

2. Promosi dan pemberian edukasi mengenai cara penggunaan aplikasi Klik 

Indomaret harus ditingkatkat, baik melalui platform media sosial yang 

sedang tren di kalangan mahasiswa maupun secara langsung oleh 

pramuniaga Indomaret saat melakukan transaksi pembayaran dengan 

konsumen. Indomaret juga disarankan dapat memberikan penawaran 

menarik seperti cashback, diskon, maupun bonus khusus untuk pengguna 

aplikasi Klik Indomaret juga dapat meningkatkan jumlah pengguna. 

Selain itu bagi mahasiswa diharapkan mulai mencoba aplikasi Klik 

Indomaret sebagai alternatif yang lebih cepat dan efisien dalam 

berbelanja, sekaligus menambah keahlian dalam layanan digital yang 

relevan dengan ekonomi digital saat ini.  
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3. Penting bagi Indomaret untuk menyesuaikan produk dengan kebutuhan 

mahasiswa dan meningkatkan kualitas promosi agar lebih kreatif dan 

sesuai dengan gaya hidup generasi muda. Misalnya dengan melakukan 

promosi melalui platform media sosial yang ramai digunakan oleh 

mahasiswa dengan konsep yang kreatif dan belum pernah dilakukan oleh 

usaha retail lainnya, atau dengan program diskon pelajar. Mahasiswa juga 

diharapkan dapat lebih kritis dan jeli dalam mengevaluasi strategi 

pemasaran yang ditemui saat berbelanja di Indomaret, karena hal ini juga 

merupakan pembelajaran praktis yang mendukung kompetensi 

mahasiswa sebagai calon guru ekonomi. 

4. Disarankan bagi Indomaret untuk secara konsisten mengintegrasikan 

ketiga aspek ini, seperti meningkatkan promosi digital, mengoptimalkan 

pengalaman pengguna aplikasi Klik Indomaret, dan menempatkan tempat 

penjualan secara strategis. Strategi yang terintegrasi akan memberikan 

dampak yang lebih besar dalam meningkatkan penjualan. Bagi mahasiswa 

sebagai konsumen digital dan calon akademisi, diharapkan dapat melihat 

hubungan antara strategi pemasaran dan perilaku konsumen. Mahasiswa 

juga dapat penjadi pendorong perubahan dengan memberikan saran dan 

masukan kepada perusahaan seperti Indomaret. 
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