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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh bauran 
pemasaran terhadap keputusan konsumen pada PT. JNE (Jalur 
Nugraha Ekakurir) cabang Manna Bengkulu Selatan. 
Data penelitian ini diperoleh dari kuesioner (angket) dan beberapa 
observasi. Populasi dalam penelitian ini sebanyak 1500 orang dan 
sampel sebanyak 150 orang yang Menggunakan Jasa pengantaran 
PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan. Jenis penelitian yang 
digunakan, Pengambilan sampel teknik pengelolaan data yang 
digunakan adalah uji regresi linier sederhana dan uji hipotesis (uji R 
dan uji t). Hasil analisis menunjukkan bahwa secara Konstanta 
sebesar 82,563; artinya jika bauran pemasaran (X) nilainya adalah 0, 
maka keputusan konsumen (Y’) nilainya yaitu sebesar 82,563. 
Koefisien regresi variabel bauran pemasaran (X) sebesar 0,303; 
artinya jika nilai bauran pemasaran adalah 1, maka keputusan 
konsumen (Y’) akan mengalami peningkatan sebesar 0,303. Koefisien 
bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara bauran 
pemasaran dengan keputusan konsumen. 
Secara parsial, kebijakan produk, kebijakan distribusi, dan kebijakan 
promosi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan konsumen. 
Variabel kebijakan distribusi sebagai variabel yang dominan 
mempengaruhi pengambilan keputusan konsumen. 

ABSTRACT  
This study aims to analyze the influence of the marketing mix on 
consumer decisions at PT. JNE (Jalan Nugraha Ekakurir) Manna 
Bengkulu Selatan branch. 
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The data of this study were obtained from a questionnaire 
(questionnaire) and several observations. The population in this 
study were 1500 people and a sample of 150 people who used the 
delivery service of PT. JNE Manna Bengkulu Selatan branch. The type 
of research used, the sampling of data management techniques 
used is a simple linear regression test and hypothesis testing (R test 
and t test). The results of the analysis show that the constant is 
82.563; it means that if the marketing mix (X) value is 0, then the 
consumer decision (Y') value is 82.563. The regression coefficient of 
the marketing mix variable (X) is 0.303; meaning that if the value of 
the marketing mix is 1, then the consumer's decision (Y') will increase 
by 0.303. A positive coefficient means that there is a positive 
relationship between the marketing mix and consumer decisions. 
Partially, product policies, distribution policies, and promotion 
policies affect consumer decision making. The distribution policy 
variable is the dominant variable influencing consumer decision 
making. 
. 

PENDAHULUAN 

Kebutuhan pengiriman barang telah menjadi kebutuhan utama setiap 
individu. Semua individu membutuhkan pengiriman barang yang cepat dan aman, 
untuk memastikan barang yang dikirim sampai pada waktu dan tempat yang tepat, 
dalam kegiatan pemasaran, pengiriman barang berhubungan dengan distribusi, 
yaitu menyampaikan barang atau jasa dari produsen kepada konsumen, guna 
memenuhui kebutuhan manusia. Untuk memenuhi kebutuhan pengiriman barang 
saat ini banyak lahir perusahaan jasa pengiriman barang yang berkembang dan 
bersaing untuk merebut pasar salah satu dintaranya adalah PT. JNE (Jalur Nugraha 
Ekakurir) cabang Manna Bengkulu Selatan. 

Tujuan dari pada seorang pemasar atau perusahaan dalam melakukan 
promosi penjualan menurut Tjiptono (2010:221) adalah menginformasiksn 
(informing), mempengaruhi dan membujuk (persuading) serta mengingatkan 
(remending) pelanggan tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. Dari tujuan 
yang dikemukakan oleh Tjiptono tersebut maka diketahui bagaimana pentingnya 
seorang pemasar dalam sebuah perusahaan harus jeli dalam melihat situasi pasar 
dan memberikan konsep yang efektif dalam pelaksanaan promosi penjualan untuk 
meningkatkan jumlah pelanggan sehingga menjadi loyal terhadap perusahaan 

Untuk menjalankan strategi pemasaran tersebut perusahaan penyedia jasa 
pengiriman mengadopsi strategi bauran pemasaran 4P (Product Policy, Price Policy, 
Distribution Policy, Promotion Policy). 

Berdasarkan latar belakang diatas maka peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan 
konsumen PT. Jalur Nugraha Ekakurir (JNE) cabang Manna Bengkulu Selatan”. 
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LANDASAN TEORI 
 
Bauran Pemasaran 
 

Bauran Pemasaran Menurut Rambat Lupiyoadi (2013:92), bauran 
pemasaran merupakan perangkat/alat bagi pemasar yang terdiri atas berbagai 
unsur suatu program pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar implementasi 
strategi pemasaran dan penentuan posisi yang ditetapkan dapat berjalan sukses. 

Menurut William (1999:12), bahwa bauran pemasaran yaitu 
menginformasikan bahwa untuk meningkatkan nilai saing yang tinggi dari suatu 
perusahaan, maka penguasaan terhadap strategi pemasaran menjadi target utama. 
Bauran pemasaran tersebut terdiri dari produk (product), harga (price), distribusi 
(distribution) dan promosi (promotion). Dimana kaitan tersebut apabila dikaji secara 
spesifik maka prinsip-prinsip strategi pemasaran tidak terlepas satu sama lain. 
Konsekuensi dari penerapan bauran pemasaran adalah meningkatkan jumlah 
kuantitas, jumlah pelayanan, dan jumlah pelanggan dari penerapan strategi 
pemasaran. 

Berdasarkan pernyataan tersebut maka dapat disimpulkan bahwa bauran 
pemasaran adalah suatu alat yang digunakan oleh produsen untuk mencapai suatu 
tujuan serta mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yang meliputi 4P yaitu 
produk, harga, promosi, lokasi. 
 
Keputusan Pembelian 
 

Keputusan pembelian konsumen merupakan sebuah tindakan yang 
dilakukan konsumen untuk membeli suatu produk. Setiap produsen pasti 
menjalankan berbagai strategi agar konsumen memutuskan untuk membeli 
produknya. Menurut Kolter (2012 : 212) Keputusan adalah sebuah proses 
pendekatan penyelesaian masalah yang terdiri dari pengenalan masalah, mencari 
informasi, beberapa penilaian alternatif, membuat keputusan membeli dan perilaku 
setelah membeli yang dilalui konsumen. 

Drumond (2010:251) mengatakan bahwa keputusan pembelian adalah 
mengidentifikasi semua pilihan yang mungkin untuk memecahkan persoalan itu dan 
menilai pilihan–pilihan secara sistem matis dan obyektif serta sasaran–sasarannya 
yang menentukan keuntungan serta kerugiannya masing–masing. 

Keputusan yang sudah biasa di beli dengan produk pesaing. Keputusan 
merupakan bagian/salah satu elemen penting dari prilaku nasabah disamping 
kegiatan fisik yang melibatkan nasabah dalam menilai, mendapatkan dan 
mempergunakan barang–barang serta jasa ekonomis. Perspektif pemecahan 
masalah mencakup semua jenis perilaku pemenuhan kebutuhan dan jajaran luas 
dari faktor–faktor yang memotivasi dan mempengaruhi keputusan konsumen. 
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Kerangka Pemikiran 
 

Untuk memudahkan pemahaman penelitian ini dapat digambarkan 
kerangka analisis sebagai berikut : 

 
Gambar 1: Kerangka Analisis 

 
 
 
 
 
 
 
 

Bauran pemasaran merupakan seperangkat alat yang dapat digunakan 
pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yang ditawarkan kepada pelanggan. 
 
Hipotesis 
 
Hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

Bahwa pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen PT. JNE 
cabang Manna Bengkulu Selatan mempunyai hubungan positif dan signifikan 
dengan kebijakan produk (product policy), kebijakan harga (price policy), kebijakan 
distribusi (distribution policy), kebijakan promosi (promotion policy). 
 

METODE PENELITIAN 

Metode Analisis 

Jenis penellitian ini merupakan metode deskriptif dan verifikatif, populasi 
yang diteliti adalah konsumen PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan penentu 
subyek untuk dijadikan sampel atau responden yang dilakukan secara. Metode 
penarikan sampel menggunakan teknik accidental sampling. Jumlah responden 
dallam peneliitian inii adalah 150 orang konsumen pemakai jasa kurir. Mettode 
pengumpullan data menggunakan kuesioner. Teknik analisis data dengan 
menggunakan Uji Anallisis Regresii Liinier sederhana, dan Uji Hipotesis yaitu Ujii t 
dan Ujii f. 
 
Analisis Regresi Linier Sederhana 
 
Analisis regresi sederhana bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari suatu 
variabel terhadap variabel lainnya. Pada analisis regresi suatu variabel yang 
mempengaruhi disebut variabel bebas atau independent variable, sedangkan 

Bauran Pemasaran (X) 
1.Kebijakan Produk  
2 Kebijakan Harga  
3.Kebijakan Distribusi  
4. Kebijakan Promosi 

Keputusan Konsumen (Y)  
1.Pengenalan Kebutuhan  
2.Pencarian Informasi 
3.Pengevaluasian alternatif 
4 Keputusan Pembelian 
5.Prilaku setelah pembelian 
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variabel yang dipengaruhi disebut variabel terkait atau dependent variable. Jika 
persamaan regresi hanya terdapat satu variabel bebas dengan satu variabel terkait, 
maka disebut dengan persamaan regresi sederhana. Jika variabel bebasnya lebih 
dari satu, maka disebut dengan persamaan regresi berganda. Pada regresi 
sederhana kita dapat mengetahui berapa besar perubahan dari variabel bebas 
dapat mempengaruhi suatu variabel terkait. 
 
Uji T 

 
1. Pengujian keberartian pengaruh peubah bebas terhadap peubah terikat secara 

serempak dilakuka dengan menggunakan uji t pada tingkat kepercayaan 
dengan derajat kebebasan bagi pembilang (V1) dan bagi pembilang (V2) 
kereteria pengujinya : 

 
- Ho ditolak dan Ha diterima jika t hitung > t tabel.  
2. Pengujian keberartian koefisien regresi secara parsial digunakan uji – t pada 

tingkat kepercayaan 95%b dengan derajat kebebasan (df) n-k-1. Kriteria 
pengujiannya adalah: 
a. Uji Positif Ho ditolak dan Ha diterima jika t hitung > t tabel Ho diterima dan 

Ha ditolak jika t hitung ≤ tabel 
b. Uji Negatif Ho ditolak dan Ha diterima jika t hitung negatif ˂ t tabel negatif. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil 
Uji T 
 

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen (X) 
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen (Y). Dari hasil analisis 
regresi di atas dapat diketahui nilai t hitung seperti pada tabel diatas. Langkah-
langkah pengujian sebagai berikut: 
1) Menentukan Hipotesis  
Ho : Tidak ada pengaruh antara bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen 

pada PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan  
Ha : ada pengaruh yang signifikan antara bauran pemasaran terhadap keputusan 

konsumen pada PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan 
2) Menentukan tingkat signifikansi Tingkat signifikansi menggunakan a = 5% 

(signifikansi 5% atau 0,05 adalah ukuran standar yang sering digunakan dalam 
penelitian) 

3) Menentukan t hitung berdasarkan tabel output SPSS diperoleh t hitung sebesar 
3,558 

4) Kriteria Pengujian 
Jika thitung lebih besar dari ttabel maka Ha diterima dan Ho ditolak. Dari hasil 

perhitungan thitung sebesar 3,558 di atas dibandingkan dengan ttabel (db = 98) yaitu 
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1,984 taraf signifikan 5%, jadi t hitung > t tabel maka Ha diterima dan Ho di tolak. 
Dengan kata lain menolak hipotesis nol (Ho) dan menerima hipotesis alternatif (Ha) 
untuk pengujian kedua variabel. 
5) Kesimpulan 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel X terdapat pengaruh yang signifikan 
terhadap variabel Y. Dari hasil pengujian hipotesis tersebut terbukti bahwa “ada 
pengaruh yang signifikan antara bauran pemasaran terhadap rasa keputusan 
konsumen dalam menghadapi persaingan pasar 
 
Koefisien Determinasi 
 

Setelah rhitung diketahui sebesar 0,338 maka selanjutnya untuk mengetahui 
seberapa besar pengaruh variabel X terhadap variabel Y dengan menggunakan 
koefisien determinan r2 yang dinyatakan dalam persentase. hasilnya sebagai 
berikut:  

R 2  = (0,338)2 x 100%  
= 0,114 x 100%  
= 11,4%  

Dari hasil perhitungan di atas maka dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh 
variabel X terhadap Y sebesar 11,4% dan selebihnya yang 88,6% dipengaruhi oleh 
faktor lain. 

 
Pembahasan 
 
1. Interpretasi hasil penelitian berdasarkan hasil analisis yang telah diuraikan di 

atas diperoleh hasil bahwa variabel (X) bauran pemasaran berpengaruh 
signifikan terhadap variabel (Y) keputusan konsumen PT. JNE.cabang Manna 
Bengkulu Selatan . Hal tersebut ditunjukkan dari hasil analisis regresi sederhana 
sebesar 0,338 dibandingkan dengan rtabel tingkat signifikansi 5% N = 100 
sebesar 0,195. Jadi rhitung lebih besar dari rtabel, maka dapat diartikan bahwa 
hipotesis nol (Ho) ditolak dan (Ha) diterima. Dengan koefisien determinasi 
sebesar 11,4 maka berpengaruh positif, yang berarti jika bauran pemasaran 
maka semakin tinggi pula keputusan konsumen pada PT. JNE cabang Manna 
Bengkulu Selatan. Sedangkan 88,6 % merupakan faktor yang mempengaruhi 
variabel Y dari faktor lain yang tidak diteliti oleh peneliti seperti pengenalan 
kebutuhan, pencarian informasi, pengevaluasian alternatif, keputusan 
pembelian dan prilaku setelah pembelian.  

Dari hasil analisis uji t diketahui bahwa ada pengaruh yang signifikan variabel 
(X) bauran pemasaran dan variabel (Y) keputusan konsumen. Hal ini dibuktikan 
dengan hasil perhitungan uji t sebesar 3,558, sedangkan pada ttabel adalah 
1,984 pada taraf signifikansi 5% yang berarti bahwa Ha 90 diterima. Selain itu 
juga diperoleh persamaan regresi Y= 82,563+0,303X. Persamaan tersebut sesuai 
dengan rumus regresi linier sederhana yaitu Y=a+bX, dimana Y merupakan 
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lambang dari variabel terikat, a konstanta, b koefisien regresi untuk variabel 
bebas (X).  

Konstanta sebesar 82,563; artinya jika bauran pemasaran (X) nilainya adalah 
0, maka keputusan konsumen (Y’) nilainya negatif yaitu sebesar 82,563. Koefisien 
regresi variabel bauran pemasaran (X) sebesar 0,303; artinya jika bauran 
pemasaran mengalami kenaikan 1, maka keputusan konsumen (Y) akan 
mengalami peningkatan sebesar 0,303. Koefisien bernilai positif artinya terjadi 
hubungan positif antara bauran pemasaran dengan keputusan konsumen, 

Dengan demikian dapat ditarik sebuah kesimpulan bahwa ada pengaruh 
yang signifikan antara bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen pada 
PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan. 

2. Menjawab Masalah Penelitian  
  Untuk menjawab rumusan masalah maka dalam penelitian ini memperoleh 
tujuan masalah sebagai berikut:  
a. Terdapat pengaruh yang signifikan antara bauran pemasaran terhadap 

keputusan konsumen PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan. Hal ini 
dibuktikan dengan hasil analisis regresi sederhana 0,338 dibandingkan 
dengan rtabel tingkat signifikansi 5% N = 100 sebesar 0,195. Jadi rhitung lebih 
besar dari rtabel, maka dapat diartikan bahwa hipotesis nol (Ho) ditolak dan 
(Ha) diterima. Dengan koefisien determinasi sebesar 11,4% maka 
berpengaruh positif, semakin sering mengikuti bauran pemasaran maka 
semakin meningkatkan keputusan konsumen. Sedangkan 88,6% merupakan 
faktor yang mempengaruhi variabel Y dari faktor lain yang tidak diteliti oleh 
peneliti. Dari hasil analisis uji t diketahui bahwa ada pengaruh yang signifikan 
variabel (X) bauran pemasaran dan variabel (Y) keputusan konsumen . Hal 
ini dibuktikan dengan hasil perhitungan uji t sebesar 3,558, sedangkan pada 
ttabel adalah 1,984 pada taraf signifikansi 5% yang berarti bahwa Ha 
diterima. Selain itu juga diperoleh persamaan regresi Y= 82,563+0,303X.  

b. Terbukti bahwa terdapat pengaruh antara bauran pemasaran terhadap 
keputusan konsumen PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan. Maka untuk 
mengetahui berapa besar pengaruhnya stelah r hitung diketahui sebesar 
0,338 maka selanjutnya untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 
variabel X terhadap variabel Y dengan menggunakan koefisien determinan 
r2 yang dinyatakan dalam persentase. Hasilnya sebagai berikut : R2 = (0,338) 
2 x 100% = 0,114 x 100% = 11,4% 92 Dari hasil perhitungan di atas maka 
dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh variabel X terhadap Y sebesar 12,4% 
dan selebihnya yang 88,6% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti. 

3. Mengintegrasikan Temuan Penelitian Ke Dalam Temuan-Temuan Peneliti Dalam 
Konteks Khazanah Ilmu Yang Luas. Dari pendapat diatas dapat 48 diambil 
kesimpulan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan bauran pemasaran 
terhadap Keputusan konsumen. 
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KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
   
1. Hasil analisis regresi menunjukan persamaan Y = a + bX yang artinya Y = 82,568 

+ 0, 303X teknik pengelolaan data yang digunakan adalah uji regresi linier 
sederhana dan uji hipotesis (uji R dan uji t). Hasil analisis menunjukkan bahwa 
secara Konstanta sebesar 82,563; artinya jika bauran pemasaran (X) nilainya 
adalah 0, maka keputusan konsumen (Y’) nilainya yaitu sebesar 82,563. Koefisien 
regresi variabel bauran pemasaran (X) sebesar 0,303; artinya jika nilai bauran 
pemasaran adalah 1, maka keputusan konsumen (Y’) akan mengalami 
peningkatan sebesar 0,303. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan 
positif antara bauran pemasaran dengan keputusan konsumen.  
 

2. Hasil rhitung diketahui sebesar 0,338 maka selanjutnya untuk mengetahui 
seberapa besar pengaruh variable (X) terhadap variabel Y dengan menggunakan 
koefisien determinan r2 yang dinyatakan dalam persentase. hasilnya sebagai 
berikut : R2=(0,338)2 x 100% =0,114 x 100% =11,4%. Dari hasil perhitungan di 
atas maka dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh variabel X terhadap Y 
sebesar 11,4% dan selebihnya yang 88,6% dipengaruhi oleh faktor lain. 

3. Hasil perhitungan thitung sebesar 3,558 di atas dibandingkan dengan ttabel (db 
= 98) yaitu 1,984 taraf signifikan 5%, jadi t hitung > t tabel maka Ha diterima dan 
Ho di tolak. Dengan kata lain menolak hipotesis nol (Ho) dan menerima hipotesis 
alternatif (Ha) untuk pengujian variabel. Jika thitung lebih besar dari ttabel maka 
Ha diterima dan Ho ditolak. Dari hasil perhitungan thitung sebesar 3,558 di atas 
dibandingkan dengan ttabel (db = 98) yaitu 1,984 taraf signifikan 5%, jadi t hitung 
> t tabel maka Ha diterima dan Ho di tolak. Dengan kata lain menolak hipotesis 
nol (Ho) dan menerima hipotesis alternatif (Ha) untuk pengujian kedua variabel. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel X terdapat pengaruh yang signifikan 
terhadap variabel Y. Dari hasil pengujian hipotesis tersebut terbukti bahwa “ada 
pengaruh yang signifikan antara bauran pemasaran terhadap rasa keputusan 
konsumen dalam menghadapi persaingan pasar.  

4. Hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel kebijakan produk, kebijakan 
distribusi, dan kebijakan promosi berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan konsumen, dan variabel kebijakn harga tidak berpengaruh terhadap 
keputusan konsumen PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan. 

 
Saran 
 
1. Diharapkan kepada perusahaan dalam hal ini PT. JNE yang diwakili oleh cabang-

cabang resminya harus selalu melakukan riset terus-menerus untuk mengetahui 
apakah bauran pemasaran 4P (kebijakan produk, kebijakan harga, kebijakan 
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distribusi, dan kebijakan promosi) mempengaruhi konsumen dalam 
pengambilan keputusa. 

2. Untuk PT. JNE dapat mengambil sikap untuk bauran pemasaran, yang dimana 
hasil dari olah data menunjukkan bahwa pengaruh bauran pemasaran masih 
kurang berpengaruh. Untuk itu, kepada PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan 
lebih banyak memperhatikan bauran pemasaran terhadap keputusan 
konsumen PT. JNE cabang Manna Bengkulu Selatan tersebut, agar konsumen 
memutuskan pilihannya pada kebijakan produk, kebijakan harga, kebijakan 
promosi dan kebijakan distribusi. 
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