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Abstrak
• Abstrak. Persaingan industri air minum dalam kemasan (AMDK) yang semakin ketat 

mendorong perusahaan untuk menerapkan strategi pemasaran yang efektif dalam 
meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Tujuan penelitian untuk menganalisis 
pengaruh produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusan pembelian air 
mineral merek Santri. Metode kuantitatif digunakan di penelitian ini dengan teknik 
purposive sampling pada 105 responden yang pernah membeli air mineral merek 
Santri. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner dan dianalisis menggunakan 
regresi linier berganda dengan bantuan IBM SPSS Statistics versi 25. Hasil penelitian 
menunjukkan jika produk, harga, lokasi, dan promosi secara parsial maupun simultan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel harga 
merupakan faktor yang paling dominan memengaruhi keputusan pembelian. Nilai 
koefisien determinasi (R²) sebesar 0,954 menunjukkan bahwa 95,4% variasi keputusan 
pembelian dapat dijelaskan oleh produk, harga, lokasi, dan promosi, sedangkan 
sisanya sebesar 4,6% dipengaruhi oleh faktor lain di luar model penelitian.

• Kata Kunci – Keputusan Pembelian; Produk; Harga; Lokasi; Promosi
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Pendahuluan

Industri air minum dalam kemasan (AMDK)
di Indonesia terus berkembang pesat seiring
meningkatnya kebutuhan masyarakat
terhadap air minum yang praktis, bersih, dan
aman. Tingginya permintaan membuat
persaingan antar merek AMDK semakin
ketat, baik merek nasional maupun merek
lokal. Perusahaan harus memiliki strategi
pemasaran yang tepat melalui bauran
pemasaran (produk, harga, lokasi, dan
promosi) untuk memengaruhi keputusan
pembelian konsumen.

Air Mineral merek Santri sebagai
merek lokal menghadapi tantangan
besar untuk bersaing dengan merek
besar seperti Aqua dan Le Minerale,
sehingga membutuhkan strategi
promotion mix yang efektif. Oleh
karena itu, perlu dilakukan penelitian
dengan judul “pengaruh promotion mix
terhadap keputusan pembelian Air
Mineral merek Santri” di wilayah Jawa
Timur.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Rumusan Masalah

Pengaruh Promotion Mix terhadap

Keputusan Pembelian Air Mineral

Merek Santri.

Pertanyaan Penelitian

Bagaimana pengaruh promotion mix
dalam meningkatkan keputusan

pembelian konsumen terhadap Air

Mineral Merek Santri?

Kategori SDGS

Berfokus pada SDGs Pilar Pembangunan Lingkungan, khususnya SDGs

Point 12: Responsible Consumption and Production (Konsumsi dan

Produksi yang Bertanggung Jawab).
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Literatur Riview
Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan pembelian merupakan 

proses konsumen dalam mengenali 

kebutuhan, mencari informasi, 

mengevaluasi alternatif, memutuskan 

pembelian, dan mengevaluasi perilaku 

setelah pembelian (Kotler et al., 2024).

Indikator: pilihan produk, pilihan merek, 

jumlah pembelian, waktu pembelian, 

dan metode pembayaran.

Produk (X1)

Produk adalah segala sesuatu yang 

ditawarkan perusahaan kepada 

konsumen untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginannya, baik 

berupa barang maupun jasa (Tjiptono 

& Diana, 2022).

Indikator: kualitas produk, fitur

produk, desain produk, dan merek.

Harga (X2)

Harga merupakan sejumlah nilai yang 

harus dibayar konsumen untuk 

memperoleh manfaat suatu produk dan 

menjadi alat pertukaran antara konsumen 

dan perusahaan (Kotler et al., 2024).

Indikator: keterjangkauan harga, 

kesesuaian harga dengan kualitas, 

kesesuaian harga dengan manfaat, dan 

daya saing harga

Lokasi (X3)

Lokasi merupakan cara perusahaan 

menyalurkan produk agar mudah dijangkau 

oleh konsumen melalui saluran distribusi yang 

efektif (Tjiptono & Diana, 2022).

Indikator: akses lokasi, visibilitas, lalu lintas, 

dan fasilitas parkir.

Promosi (X4)

Promosi merupakan kegiatan perusahaan dalam 

mengomunikasikan, membujuk, dan mengingatkan 

konsumen terhadap produk agar memengaruhi 

keputusan pembelian (Kotler et al., 2024).

Indikator: periklanan, promosi penjualan, penjualan 

pribadi, dan hubungan masyarakat.
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Kerangka Konsep dan Hipotesis

1. H1 : Dugaan Produk berkontribusi positif

dan signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen

2. H2 : Dugaan Harga berkontribusi positif

dan signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen

3. H3 : Dugaan Lokasi berkontribusi positif

dan signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen

4. H4 : Dugaan Promosi berkontribusi

positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen

Hipotesis Kerangka Konseptual
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Metode

Pendekatan kuantitatif untuk menguji pengaruh

produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap

keputusan pembelian konsumen air mineral

merek Santri.

Pendekatan Populasi dan Sampel

Populasi: Konsumen air mineral merek Santri

yang melakukan transaksi di Jawa Timur.

Sampel: Penentuan sampel pada penelitian ini

menggunakan rumus Hair yaitu 105 sampel

1. Uji validitas digunakan untuk menilai

ketepatan setiap item kuesioner dalam

mengukur variabel.

2. Uji reliabilitas dilakukan untuk memastikan

konsistensi instrumen dengan batas minimal

nilai 0,70

Uji Instrumen

1. Uji normalitas. untuk melihat distribusi residual

2. Uji multikolinearitas digunakan untuk

mengetahui hubungan antar variable

independen.

3. Uji heteroskedastisitas untuk memeriksa

kesamaan varians residual.

4. Uji autokorelasi untuk memastikan residual

tidak saling berkaitan.

Uji Asumsi Klasik
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Metode

Pengujian hipotesis

1. Uji t untuk melihat pengaruh parsial setiap variabel independent dengan tingkat signifikasi 5%

2. Uji koefisien determinasi (R²) untuk menilai kemampuan model dalam menjelaskan variabel

dependen
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Hasil Dan Pembahasan

Penelitian ini melibatkan 105 responden yang merupakan konsumen yang pernah membeli 
air mineral merek Santri. Karakteristik responden  didominasi oleh laki-laki sebanyak 58 orang 
(55,2%), berusia 21–25 tahun sebanyak 65 orang (61,9%), serta memiliki tingkat pendidikan 
Diploma/Sarjana sebanyak 66 orang (62,9%). Karakteristik tersebut menunjukkan bahwa 
mayoritas responden berada pada usia produktif dengan tingkat pendidikan yang memadai 
untuk memberikan penilaian terhadap pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) 
terhadap keputusan pembelian air mineral merek Santri.
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Hasil dan Pembahasan

Uji Validitas

Suatu item dikatakan valid apabila nilai korelasi r hitung lebih besar daripada r tabel. 
Nilai r tabel diperoleh dari distribusi Pearson Product Moment dengan derajat bebas (df) 
= n − 2 = 105 − 2 = 103. Berdasarkan tabel distribusi Pearson Product Moment pada taraf
signifikansi 0,05, diperoleh nilai r tabel = 0,191 yang digunakan sebagai dasar dalam
menentukan validitas setiap item pernyataan [35].
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Hasil dan Pembahasan
Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas instrumen penelitian dilakukan menggunakan software 
SPSS versi 25. Suatu instrumen dinyatakan reliabel apabila memiliki nilai
Cronbach's Alpha lebih besar dari 0,7. Hasil pengujian reliabilitas untuk
setiap variabel disajikan dalam tabel berikut.
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Hasil dan Pembahasan

Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Pengujian normalitas data 
menggunakan metode Kolmogorov-
Smirnov untuk mengetahui distribusi
residual dalam model regresi. Data 
dinyatakan berdistribusi normal apabila
nilai signifikansi yang diperoleh lebih
besar dari 0,05. Hasil pengujian
normalitas dengan bantuan SPSS versi
25 ditampilkan pada tabel berikut.
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Hasil dan Pembahasan
Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk 
mendeteksi ada tidaknya korelasi yang 
kuat antar variabel independen dalam 
model regresi. Model regresi yang baik 
seharusnya tidak mengandung 
multikolinearitas. Variabel dinyatakan 
bebas dari multikolinearitas apabila nilai 
Tolerance lebih besar dari 0,10 dan nilai 
VIF kurang dari 10. Output pengujian 
multikolinearitas disajikan dalam tabel di 
bawah ini.
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Hasil dan Pembahasan
Uji heteroskedastisitas dilaksanakan untuk mengetahui apakah terjadi ketidaksamaan varians
dari residual pada model regresi. Pengujian dilakukan memakai grafik Scatterplot dengan
melihat penyebaran titik antara nilai Standardized Predicted Value (ZPRED) dan Standardized
Residual (SRESID). Model regresi dinyatakan tidak mengalami heteroskedastisitas jika titik-
titik pada grafik menyebar secara acak, tidak membentuk pola tertentu, dan juga tersebar di atas
dan di bawah garis nol pada sumbu Y.
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Hasil dan Pembahasan
Uji autokorelasi bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat hubungan 
antara residual (kesalahan) pada satu data dengan data lainnya dalam 
model regresi. Model regresi yang baik adalah model yang tidak memiliki 
autokorelasi. Pada penelitian ini, uji autokorelasi dilakukan 
menggunakan Durbin-Watson (DW). Hasil pengujian ditentukan dengan 
membandingkan nilai Durbin-Watson dengan nilai dL dan dU pada tabel 
Durbin-Watson. Jika nilai Durbin-Watsonberada di antara dU dan 4 − dU, 
maka model regresi dinyatakan tidak mengalami autokorelasi.
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Hasil dan Pembahasan
Uji Regresi Linier Berganda

Berdasarkan Tabel 7, persamaan regresi linier berganda dapat dirumuskan sebagai berikut:

Y = -3,286 + 0,218X₁ + 0,535X₂ + 0,266X₃ + 0,394X₄
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Hasil dan Pembahasan
Uji Hipotesis

Uji t

Uji T dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen secara 
parsial terhadap variabel dependen. Pengujian ini membandingkan nilai signifikansi 
dengan tingkat alpha 0,05 atau membandingkan nilai t hitung dengan t tabel. Nilai t tabel 
diperoleh dari tabel distribusi t dengan derajat bebas (df) = n − k − 1, dimana n = 105 dan 
jumlah variabel independen (k) = 4, sehingga diperoleh df = 105 − 4 − 1 = 100. Berdasarkan 
tabel distribusi t pada taraf signifikansi 0,05 (dua sisi) diperoleh nilai t tabel = 1,984 [35]. 
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Hasil dan Pembahasan
Uji F

Uji F dilakukan untuk mengetahui pengaruh seluruh variabel 
independen secara simultan terhadap variabel dependen. Pengujian 
ini membandingkan nilai signifikansi dengan tingkat alpha 0,05  atau 
membandingkan nilai F hitung dengan F tabel. Hasil pengujian hipotesis 
secara simultan disajikan pada tabel berikut.



19

Hasil dan Pembahasan
Uji Koefisien Determinasi (R²)

Uji koefisien determinasi (R²) dilakukan untuk mengukur seberapa besar 
kemampuan variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel 
dependen. Hasil pengujian koefisien determinasi disajikan dalam tabel 
berikut.
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Hasil dan Pembahasan
Pengaruh Produk terhadap Keputusan Pembelian

Hasil pengujian menunjukkan bahwa produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Temuan ini sejalan dengan teori yang menyatakan bahwa produk merupakan bagian 
penting dalam bauran pemasaran yang mampu mempengaruhi keputusan konsumen [7]. Konsumen 
cenderung memilih produk yang memiliki kualitas baik, fitur lengkap, dan mampu memenuhi 
kebutuhan. Produk yang berkualitas akan menciptakan kepuasan konsumen sehingga mendorong 
keputusan untuk melakukan pembelian. Kualitas produk yang superior menciptakan persepsi nilai positif 
di pemikiran konsumen dan menjadi pertimbangan utama dalam proses pengambilan keputusan. Hasil 
penelitian ini sejalan dengan penelitian [19] yang menyatakan jika kualitas produk mempunyai peran 
penting dalam membentuk persepsi positif konsumen terhadap sebuah produk atau jasa yang pada 
akhirnya mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Selain itu, penelitian terkait produk Erigo di 
Sidoarjo juga menunjukkan jika kualitas produk menjadi salah satu faktor yang berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian konsumen, karena konsumen mempertimbangkan kualitas produk saat akan  
melakukan pembelian [37]. Studi lain pada produk kosmetik Wardah menunjukkan jika kualitas produk, 
citra merek, dan harga mempunyai keterkaitan terhadap keputusan pembelian, sehingga semakin baik 
kualitas produk yang dirasakan konsumen maka semakin tinggi kecenderungan konsumen dalam 
melakukan pembelian [38].
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Hasil dan Pembahasan
Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga terbukti berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Harga merupakan variabel yang paling dominan dalam
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Temuan ini menunjukkan bahwa konsumen
sangat mempertimbangkan aspek harga dalam mengambil keputusan pembelian. Harga
yang sesuai dengan kualitas produk dan daya beli konsumen akan meningkatkan minat beli. 
Pengaruh positif harga dapat dijelaskan bahwa penetapan harga yang kompetitif, 
terjangkau, dan sesuai dengan manfaat yang diterima akan menciptakan persepsi nilai yang 
baik di benak konsumen. Strategi penetapan harga yang tepat dapat menjadi keunggulan
kompetitif dalam menarik konsumen untuk melakukan pembelian. Konsumen cenderung
melakukan perbandingan harga sebelum memutuskan pembelian sehingga harga yang 
wajar menjadi faktor penting. Hasil penelitian ini konsisten dengan teori pemasaran yang 
menyatakan bahwa harga merupakan salah satu faktor kritis yang dipertimbangkan
konsumen sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk [6]. Hasil penelitian ini juga 
sejalan dengan temuan [13] dan [19] dimana harga memberikan dampak positif pada
keputusan pembelian.
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Hasil dan Pembahasan
Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Studi ini membuktikan jika semakin lokasi usaha stragis, 
membuat keputusan pembelian konsumen akan semakin tinggi. Kemudahan akses ini 
menjadi pertimbangan penting bagi konsumen dalam memutuskan untuk melakukan
pembelian. Lokasi yang dekat dengan target pasar juga dapat menghemat waktu dan 
biaya transportasi konsumen, sehingga meningkatkan kenyamanan dan kepuasan. Faktor
visibilitas dan aksesibilitas lokasi menjadi hal yang penting dalam menarik kunjungan
konsumen. Selain itu, lokasi yang berada di kawasan strategis dapat meningkatkan kredibilitas
dan citra perusahaan di mata konsumen. Temuan ini sesuai dengan konsep pemasaran yang 
menekankan pentingnya pemilihan lokasi sebagai salah satu strategi untuk menarik
konsumen dan meningkatkan volume penjualan [23]. Hal ini sejalan dengan penelitian oleh
[15] dan [21] menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen. Lokasi usaha yang strategis, mudah diakses, dan dekat
dengan aktivitas konsumen mampu meningkatkan kecenderungan konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian.
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Hasil dan Pembahasan
Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Promosi yang efektif mampu meningkatkan awareness konsumen terhadap
produk serta menyampaikan informasi mengenai keunggulan produk sehingga mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian. Aktivitas promosi seperti iklan, promosi penjualan, public 
relations, dan pemasaran langsung bisa membuat ketertarikan konsumen terhadap produk yang 
dijual. Promosi juga berfungsi sebagai pengingat bagi konsumen untuk selalu melakukan
pembelian ulang. Semakin intensif dan kreatif promosi yang dilakukan, semakin besar
kemungkinan konsumen untuk memutuskan melakukan pembelian. Komunikasi pemasaran yang 
efektif melalui berbagai media promosi membantu konsumen memahami nilai dan manfaat
produk secara lebih baik. Promosi juga dapat menciptakan sense of urgency yang mendorong
konsumen untuk segera mengambil keputusan pembelian. Hasil ini mendukung teori komunikasi
pemasaran yang menyatakan bahwa promosi merupakan alat komunikasi penting antara
perusahaan dengan konsumen dalam mempengaruhi keputusan pembelian [23]. Penelitian oleh
[36] serta [21] menunjukkan bahwa promosi berdampak positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen.

Singkat
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