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ABSTRAK 

 
Dekakebon menghadapi berbagai tantangan dalam memanfaatkan peluang pasar yang besar, 

terutama kesulitan dalam memenuhi pesanan dari segi kuantitas dan kualitas. Ketidakmampuan 

Dekakebon untuk memenuhi seluruh pesanan pelanggan menjadi risiko yang berdampak 

langsung pada tingkat kepuasan konsumen. Selain itu, penetapan harga yang ditetapkan oleh 

Dekakebon untuk sayuran premium cenderung lebih tinggi dibandingkan dengan harga sayuran 

premium di pasar sejenis. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui gambaran konsumen 

Dekakebon serta menganalisis pengaruh bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, 

Promotion) terhadap keputusan pembelian sayuran. Populasi dalam penelitian ini yaitu 30 

perusahaan horeka yang merupakan konsumen Dekakebon. Teknik sampling yang digunakan 

adalah sampling jenuh dimana seluruh populasi dijadikan sampel dalam penelitian. Metode 

pengumpulan data dilakukan melalui wawancara dengan bantuan kuesioner terstruktur. Teknik 

analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linear berganda. Hasil dari penelitian 

menunjukkan bahwa gambaran konsumen Dekakebon responden berasal dari segmen restoran 

(86,7%), seperti restoran cepat saji, rumah makan, dan café, yang membutuhkan bahan baku 

segar dan berkualitas tinggi. Hasil penelitian juga menujukkan bahwa secara parsial variabel 

produk, tempat dan promosi yang dilakukan oleh Dekakebon selama ini dalam usahanya sangat 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan keputusan pembelian sayuran premium oleh 

Horeka. Bauran pemasan yang dijalankan oleh Dekakebon mempunyai pengaruh simultan 

terhadap keputusan pembelian, Dengan tingkat nilai koefisien determinasi adalah  0,770  artinya  

besarnya nilai koefisien determinasi tersebut menyatakan bahwa variabel produk, harga, tempat 

dan promosi mampu menjelaskan variabel keputusan pembelian sebesar 77%.   

 

Kata kunci : Bauran Pemasaran, Keputusan Pembelian, Sayuran 

 

ABSTRACT 

 

Dekakebon faces various challenges in exploiting large market opportunities, especially 

difficulties in fulfilling orders in terms of quantity and quality. Dekakebon's inability to 

fulfill all customer orders is a risk that has a direct impact on consumer satisfaction 

levels. In addition, the pricing set by Dekakebon for premium vegetables tends to be 

higher compared to the price of premium vegetables in similar markets. This study aims 

to determine the picture of Dekakebon consumers and analyze the effect of the 4P 

marketing mix (Product, Price, Place, Promotion) on vegetable purchasing decisions. The 

population in this study were 30 horeka companies that are Dekakebon consumers. The 

sampling technique used was saturated sampling where the entire population was 

sampled in the study. The data collection method was carried out through interviews with 

the help of structured questionnaires. The data analysis technique used was multiple 

linear regression analysis. The results of the study showed that the picture of Dekakebon 

consumers of respondents came from the restaurant segment (86.7%), such as fast food 

restaurants, restaurants, and cafes, which require fresh and high-quality raw materials. 

The results of the study also show that partially the product, place and promotion 
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variables carried out by Dekakebon so far in its business have a significant influence on 

the decision to purchase premium vegetables by Horeka. The marketing mix carried out 

by Dekakebon has a simultaneous influence on purchasing decisions, with a 

determination coefficient value of 0.770, meaning that the value of the determination 

coefficient states that the product, price, place and promotion variables are able to 

explain the purchasing decision variable by 77%. 

 

Keywords: Marketing Mix, Purchasing Decision, Vegetable

 

PENDAHULUAN 
 

De$stinasi wisata u $nggu$lan di Jawa 

Barat salah satu $nya adalah Kabu $pate$n Garu $t. 

Me$nu$ru $t BPS (2024) Ju$mlah ku$nju$ngan 

wisatawan yang datang ke$ Kabu$pate$n Garu $t 

be$rju $mlah 3.874.395 orang. Kabu$pate$n Garu$t 

se$be$lu $mnya hanya dike$nal de$ngan pote$nsi 

wisata alamnya, namu$n pada saat ini me$njadi 

salah satu $ de$stinasi ku$line$r yang me$narik 

bagi wisatawan lokal mau $pu$n nasional. 

Me$nu$ru $t Badan Pu$sat Statistik (2023), 

ju $mlah pe$laku $ u$saha pada se$ktor Hore$ka 

(Hote$l, re$storan dan kate$ring) di Garu$t 

me$ningkat se$iring de$ngan be$rke$mbangnya 

se$ktor pariwisata dan me$ningkatnya daya be$li 

masyarakat. Banyaknya pe$ningkatan ju $mlah 

hote$l, re$storan, dan kate$ring yang 

be$rmu $ncu$lan di dae$rah Garu $t me$njadikan 

pe$rmintaan akan bahan makanan se$gar se$rta 

be$rku$alitas tinggi se$pe$rti sayu $ran pre$miu $m 

iku$t me$ningkat. 

Tidak hanya ditu$njang dari se$ktor 

pariwisata, te$tapi dari sisi lain ju $ga 

me$ningkatnya mobilitas masyarakat saat ini 

yang menyebabkan pe$ru $bahan dalam pola 

konsu$msi. Pe$ru $bahan yang me$ncolok salah 

satu $nya adalah de$ngan be$ralihnya pre$fe$re$nsi 

konsu$me$n yang tadinya me$mbe$li sayu $ran 

me$ntah u $ntu$k diolah di ru$mah me$njadi 

me$ngonsu$msi makanan siap saji, misalnya 

yang banyak dite$mu$kan di se$ktor Hore$ka 

(Su$ryahanjaya e$t al., 2024). Adanya 

pe$ru $bahan te$rse$bu $t se$jalan de$ngan gaya 

hidu$p yang se$makin sibu$k dan me$ningkatnya 

minat masyarakat te$rhadap pe$ngalaman 

ku$line$r yang praktis te$tapi masih 

me$ngu$tamakan ku$alitas dan cita rasa. 

Fe$nome$na ini te$rjadi kare$na pe$ningkatan 

pe$ndapatan dan daya be$li konsu$me$n. Hal 

te$rse$bu $t me$ndorong konsu$me$n u $ntu$k le$bih 

se$ring makan di lu$ar ru $mah. Hal ini 

me$mu$ngkinkan konsu$me$n u$ntu$k 

me$ngalihkan anggaran yang se$be$lu $mnya 

u $ntu$k me$mbe$li bahan makanan me$ntah  

 

me$njadi u$ntu$k me$mbe$li makanan siap saji 

yang le$bih praktis (Ramadhan & Fadjar, 

2024). 

Me$nu$ru $t data dari Dinas Pariwisata 

dan Ke$bu$dayaan Kabu$patan Garu $t 

me$nu$nju$kkan bahwa adanya pe$rtu $mbu$han 

yang pe$sat dalam be$be$rapa tahu $n te$rakhir 

pada se$ktor Hore$ka. Pe$ningkatan te$rse$bu $t 

dapat dilihat pada Tabe$l 1.  

 

Tabel 1. Jumlah Horeka di Kabupaten 

Garut 2024 

Sumber: Dinas Pariwisata dan 

Kebudayaan Kabupaten Garut, 2024 

 

Tabe$l 1 me$nu$nju$kkan bahwa 

pe$ningkatan ju$mlah hote$l dari tahu$n 2020 

hingga 2023 adalah 11,43% se$dangkan 

pe$ningkatan ju $mlah re$storan dan kate$ring 

dari tahu $n 2020 hinggaa 2023 se$be$sar 

64,94%. Hal ini me$ngindikasikan bahwa 

adanya pe$rge$se$ran konsu$msi dari bahan 

me$ntah ke$ makanan siap saji. Pe$ningkatan 

konsu$msi u $ntu$k makanan siap saji akan 

me$ndorong pe$ningkatan pe$rmintaan bahan 

baku$ te$rmasu $k sayu$ran pre$miu $m yang 

dipe$rlu $kan u$ntu $k me$mprodu$ksi makanan di 

se$gme$n Hore$ka. Sayu$ran pre$miu $m 

me$ru $pakan sayu$ran yang me$miliki ku$alitas 

le$bih baik dari se$gi rasa, pe$nampilan, mau$pu$n 

kandu$ngan gizi (Ramadhan & Fadjar, 2024). 

Sayu$ran ini se$ringkali dibu$didayakan 

me$nggu$nakan te$knik pe$rtanian yang le$bih 

te$rkontrol dan u$mu$mnya diprodu$ksi de$ngan 

me$nggu$nakan standar yang le$bih tinggi 

dibandingkan de$ngan sayu$ran konve$nsional 

lainnya. Pada konte$ks ini, sayu $ran pre$miu $m 

le$bih te$rjamin ku$alitasnya dan me$njadi 

pilihan u$tama agar dapat me$me$nu$hi 

ke$bu$tu $han ku$alitas dan ke$be$ragaman me$nu $ 

Ke$te$rangan 2020 2021 2022 2023 

Hote$l 105 105 111 117 

Re$storan dan 

Kate$ring 

251 293 349 414 
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yang dipu$nyai ole$h Hore$ka (Simangu$nsong 

& Syamsiyah, 2024).  

Se$makin me$ningkatnya pe$rmintaan 

sayu $ran pre$miu$m me$mbu$ka pe$lu $ang bisnis 

baru $ bagi pe$tani (Oku$pu$tra e$t al., 2022). Hal 

ini me$mbe$rikan prospe$k yang sangat baik 

u $ntu$k pe$laku$ u $saha sayu $ran pre$miu$m. 

Pe$nju$alan sayu $ran pre$miu $m masih sangat 

te$rbatas dan hanya te$rse$dia dite$mpat-te$mpat 

te$rte$ntu $ saja. Hal ini me$mbu $at sayu $ran 

pre$miu $m me$miliki se$gme$n pasarnya 

te$rse$ndiri. Salah satu $ pe$masok sayu $ran 

pre$miu $m yang ada di Kabu$pate$n Garu$t 

adalah De$kake$bon. De$kake$bon 

me$mfoku$skan me$ndistribu $sikan sayu $ran 

yang diprodu$ksi u$ntu$k se$gme$n pasar Hore$ka. 

Ole$h kare$na itu $, De$kake$bon me$ngambil 

pe$lu $ang bisnis te$rse$bu $t de$ngan tu$ju $an agar 

dapat me$ningkatkan ke$u$ntu $ngan. De$kake$bon 

me$nye$diakan sayu$ran pre$miu$m yang 

dibu$didayakan se$cara low pe$ticide$s. 

Be$be$rapa komoditas sayu $ran yang 

dibu$didayakan u$ntu $k me$me$nu$hi se$gme$n 

pasar Hore$ka yaitu $ se$lada, pakcoy, italian 

he$rbs (diantaranya ada basil, parsle$y, 

ore$gano, rose$mary, thyme$ dan mint) se$rta 

e$dible$ flowe$r. 

De$kake$bon me$nghadapi tantangan 

dalam me$manfaatkan pe$lu $ang pasar yang 

be$sar, kare$na se$ring kali ke$su $litan dalam 

me$me$nu$hi pe$sanan dari se$gi ku $antitas dan 

ku$alitas. Ke$tidakmampu$an De$kake$bon u$ntu$k 

me$me$nu$hi se$lu $ru $h pe$sanan pe$langgan 

me$njadi se$bu $ah risiko, di mana hal ini 

be$rdampak pada ke$pu$asan konsu$me$n, 

ditambah lagi de$ngan adanya pe$rsaingan 

yang ke$tat dari para kompe$titor. Apabila 

ke$bu$tu $han pe$langgan tidak dapat dipe$nu$hi 

de$ngan baik, hal ini me$mbu$ka ce$lah bagi 

kompe$titor u $ntu$k me$ngambil pe$lu $ang bisnis, 

yang me$njadi ancaman se$riu $s bagi 

ke$be$rlangsu $ngan De$kake$bon. 

Se$lain itu $, pe$ne$tapan harga yang 

dite$rapkan u $ntu$k sayu $ran pre$miu $m di 

De$kake$bon ce$nde$ru$ng le$bih tinggi 

dibandingkan de$ngan harga sayu$ran pre$miu $m 

di pasar se$je$nis. Me$skipu $n masih banyak 

hote$l, re$storan, dan kate$ring yang be$rse$dia 

me$mbayar le$bih u $ntu$k me$mbe$li sayu $ran 

pre$miu $m, harga yang te$rlalu $ tinggi dapat 

me$nye$babkan ke$ragu $an di kalangan se$ktor 

Hore$ka u$ntu$k me$mbe$li dalam ju$mlah be$sar, 

yang pada akhirnya dapat be$rdampak pada 

volu$me$ pe$nju$alan De$kake$bon. 

Menurut Kotler dan Keller (2012) 

bauran pemasaran merujuk pada serangkaian 

alat pemasaran yang digunakan oleh 

perusahaan untuk secara konsisten mencapai 

tujuan pemasaran di pasar yang menjadi 

sasaran. Dengan kata lain, bauran pemasaran 

adalah konsep untuk merencanakan dan 

melaksanakan secara konsisten strategi 

pemasaran yang efektif. Sedangkan 

keputusan pembelian menurut Kotler dan 

Keller (2012) merupakan suatu keputusan 

karena adanya ketertarikan yang dirasakan 

oleh seseorang terhadap suatu produk serta 

ingin membeli, mencoba, menggunakan 

hingga memiliki produk tersebut. 

Ke$be$rhasilan pe$ne$rapan bau$ran pe$masaran di 

De$kake$bon dapat dilihat dari ju $mlah 

pe$rmintaan produ$k. De$kake$bon ditu$ntu$t 

u $ntu$k te$ru $s me$nge$valu$asi pe$laksanaan 

bau$ran pe$masaran agar dapat me$me$nu $hi 

pe$rmintaan konsu$me$n. Pe$ne$litian ini 

be$rtu $ju $an u$ntu$k mengetahui gambaran 

konsumen Dekakebon serta menganalisis 

pengaruh bauran pemasaran 4P (Product, 

Price, Place, Promotion) terhadap keputusan 

pembelian sayuran premium. 

 

METODE PENELITIAN 
  

Lokasi Pe$ne$litian ini dilaku $kan di 

De$kake$bon yang be$rlokasi di Ke$camatan 

Tarogong Kidu$l, Kabu$pate$n Garu$t. Lokasi 

te$rse$bu $t me$ru$pakan salah satu $ produ$se$n 

sayu $ran pre$miu $m yang me$masok pada 

se$gme$n pasar Hore$ka. Waktu$ pe$ne$litian 

dilaku$kan pada bu$lan De$se$mbe$r - Janu $ari 

2024. 

 Je$nis data yang digu$nakan dalam 

pe$ne$litian ini me$nggu$nakan data prime$r dan 

data se$ku $nde$r. Data prime$r didapatkan 

me$lalu $i me$tode$ wawancara dan obse$rvasi 

langsu $ng te$rhadap konsu$me$n De$kake$bon 

de$ngan me$nggu$nakan ku$e$sione$r te$rstru $ktu $r 

de$ngan skala like$rt yang te$rdiri dari 5 pilihan 

jawaban: (1) Sangat tidak se$tu $ju $ (2) Tidak 

se$tu $ju $ (3) Cu$ku$p se$tu $ju $ (4) Se$tu $ju $ (5) Sangat 

se$tu $ju $.  Data se$ku $nde$r didapatkan dari 

instansi te$rkait se$pe$rti Dinas Pariwisata dan 

Ke$bu$dayaan Kabu$pate$n Garu $t, Badan Pu$sat 

Statistik Kabu$pate$n Garu $t dan be$rbagai 

stu $di lite$ratu $r dari pe$ne$litian te$rdahu $lu$ yang 

dapat me$nu$njang pe$ne$litian. Dalam 

pe$ne$litian ini popu$lasinya yaitu $ 30 orang 

yang me$ru $pakan konsu$me$n De$kake$bon 

pada se$gme$n pasar Hore$ka, dan te$knik 
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sampling yang digu$nakan sampling je$nu$h 

dimana se$lu $ru $h popu$lasi dijadikan sampe$l 

dalam pe$ne$litian.  

 Pe$ne$litian ini me$nggu$nakan me$tode$ 

analisis data yaitu $ pe$ngu$jian yang te$rdiri 

dari u $ji validitas dan u$ji re$alibilitas, u $ji 

normalititas dan u $ji mu $ltikoline$oritas se$rta 

re$gre$si line$ar be$rganda de$ngan 

me$nggu$nakan u$ji parsial (u $ji T), u $ji simu $ltan 

(u $ji F), dan u$ji koe$fisie$n de$te$rminasi (R2). 

Pe$ngolahan data dilaku$kan de$ngan bantu$an 

software$ SPSS 27. Analisis re$gre$si line$ar 

be$rganda digu$nakan u$ntu$k me$nge$tahu $i 

be$sar pe$ngaru $h antara variabe$l be$bas (X) 

yaitu $ produ$k, harga, te$mpat dan promosi 

te$rhadap variabe$l te$rikat (Y) yaitu $ ke$pu$tu $san 

pe$mbe$lian sayu $ran. Mode$l pe$rsamaan yang 

digu$nakan adalah se$bagai be$riku$t.    

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + 𝜀 

Ke$te$rangan:  

Y  = Ke$pu$tu$san Pe$mbe$lian  

X1  = Variabe$l Produ$k  

X2  = Variabe$l Harga  

X3  = Variabe$l Te$mpat 

X4  = Variabe$l Promosi   

 

Tabel 2. Operasional Variabel 
Variabe$l Indikator 

Produ$k 

Me$nu$ru$t Le$ksono 

e$t al (2022) 

• Daya tahan 

• Ke$se$su$aian de$ngan 

spe$sifikasi 

• E $ste$tika 

• Tampilan produ$k 

Harga 

Me$nu$ru$t Irawan e$t 

al (2021) 

• Ke$te$rjangkau$an 

harga 

• Ke$se$su$aian harga 

de$ngan ku$alitas 

• Daya saing harga 

dalam pasar 

• Ke$se$su$aian harga 

de$ngan manfaat 

Te$mpat 

Me$nu$ru$t 

Pu$spitaningru$m & 

Aji Damanu$ri 

(2022) 

• lokasi    strate$gis 

• kondisi jalan 

• ke$mu$dahan akse$s 

ke$ndaraan 

Promosi 

Me$nu$ru$t 

Manihu$ru$k (2023) 

• Jangkau$an iklan 

(adve$rtising) 

• ku$antitas 

pe$nayangan iklan di 

me$dia masaa 

• ku$antitas 

pe$nyampaian pe$san 

Ke$pu$tu$san 

Pe$mbe$lian 

Me$nu$ru$t Tirtayasa 

e$t al (2021) 

• Pe$rasaan pu$as 

• Te$rpe$nu$hinya 

harapan konsu$me$n  

 

• Se$lalu$ me$mbe$li 

produ$k 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Gambaran Umum Objek Penelitian  

 Pe$ne$litian ini dilaku $kan di 

De$kake$bon, se$bu$ah pe$ru $sahaan yang 

be$rge$rak dalam pe$nye$diaan sayu $ran 

pre$miu $m u$ntu$k se$gmen hote$l, re$storan, dan 

kate$ring (Hore$ka). De$kake$bon be$rdiri se$jak 

Nove$mbe$r 2018 de$ngan me$manfaatkan 

pe$karangan ru$mah se$lu $as 1.750m2. 

De$kake$bon dike$nal se$bagai pe$nye$dia 

sayu $ran be$rku $alitas tinggi yang low 

pe$sticide$ se$rta be$rfoku$s ke$pada ke$bu$tu $han 

konsu$me$n yang me$ngu$tamakan ku$alitas 

bahan makanan u$ntu$k hidangan pre$miu$m 

dalam indu$stri ku $line$r. Pe$ru $sahaan ini 

me$nye$diakan be$rbagai je$nis sayu $ran 

pre$miu $m yang low pe$stiside$ se$pe$rti sayu $ran 

se$lada, pakcoy, sawi, kangku$ng, dan le$ttu $ce$. 

Se$lain itu $, pe$ru $sahaan ini ju$ga me$nju $al 

bu$nga yang bisa dimakan (e$dible$ flowe$r) 

se$pe$rti rose$lla, te$lang, se$rta re$mpah atau $ 

bu$mbu$ italia (italian he$rbs) se$pe$rti thyme$, 

basil, ore$gano, parsle$y, dan dau $n mint yang 

jarang dite$mu$kan dan dibu$tu$hkan ole$h 

se$gme$n pasar te$rse$bu $t. Pe$ru $sahaan ini 

me$masarkan produ$knya de$ngan me$masok 

sayu $ran pre$miu$m ke$ hote$l, re$storan dan 

kate$ring yang be$rada diwilayah Garu$t. 

 Pe$ru $sahaan me$ngirimkan produ$k-

produ$k sayu $ran pre$miu $m ke$ se$ktor Hore$ka 

de$ngan me$nggu$nakan ke$masan plastik yang 

se$de$rhana se$bagai sarana pe$nge$masan. 

Se$tiap pe$ngiriman dise$su $aikan de$ngan 

pe$rmintaan yang dite$rima dari pe$langgan di 

se$ktor Hore$ka, yang dihitu$ng be$rdasarkan 

banyaknya je$nis produ$k yang diminta. 

Se$lain itu $, harga u$ntu $k masing-masing je$nis 

produ$k yang ditawarkan ole$h pe$ru $sahaan 

dapat dite$mu $kan se$cara rinci dalam Tabe$l 3. 

 

Tabel 3. Daftar Harga Produk Sayuran 

Premium 

Ke$te$rangan Harga (Rp) Banyaknya 

Se$lada 12.000 4 pot 

Pakcoy 6.000 4 pot 

Sawi 6.000 4 pot 

Kangku$ng 6.000 4 pot 

Kale$ 7.000 4 pot 

Romaine$ 5.000 4 pot 

Le$ttu$ce$ 5.000 4 pot 

Rose$mary 10.000 40 gram 

Thyme$ 6.000 8 gram 
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Basil 9.500 100 gram 

Parsle$y 10.000 100 gram 

Dau$n mint 2.000 40 gram 

Ore$gano 10.000 40 gram 

Rose$lla 8.000 10 gram 

Te$lang 8.000 10 gram 

Sumber: Data Primer diolah (2025) 

 

Karakteristik Responden 

 Responden dalam penelitian ini 

adalah konsumen Dekakebon, yang terdiri 

dari hotel, restoran, dan katering. Sampel 

dalam penelitian ini berjumlah 30 

responden, yang diambil dengan 

menggunakan teknik sampling jenuh, 

dimana seluruh populasi dijadikan sampel 

dalam penelitian. Hote$l merupakan 

pe$nye$diaan akomodasi be$ru $pa kamar-kamar 

dalam su $atu $ bangu$nan, yang dapat 

dile$ngkapi de$ngan layanan makan dan 

minu$m, ke$giatan hibu$ran, dan/atau $ fasilitas 

lainnya se$cara harian de$ngan tu$ju $an u$ntu $k 

me$mpe$role$h ke$u $ntu$ngan (Abdu$llah, 2022). 

Se$dangkan re$storan me$ru $pakan te$mpat yang 

me$nye$diakan layanan makan dan minu$m 

bagi pe$langgan yang datang, se$rta 

me$nawarkan ke$u $nikan se$bagai daya tarik, 

baik me$lalu $i pilihan me$nu$, hibu$ran, de$sain 

bangu$nan, mau$pu$n su $asana yang 

me$nce$rminkan citra dan ide$ntitas re$storan 

te$rse$bu $t (Fau $ziah e$t al., 2022). Ke$mu $dian 

kate$ring adalah layanan pe$nye$diaan 

makanan dan minu$man u$ntu$k acara atau $ 

ke$bu$tu $han te$rte$ntu $, yang disajikan dalam 

ju $mlah be$sar dan dikirim langsu$ng ke$ 

konsu$me$n atau $ dite$mpatkan di lokasi acara 

(Nikmah & Siswahyu$dianto, 2022). 

 

Tabel 4. Karakteristik Responden 
Karakte$ristik Spe$sifikasi n % 

Lama U$saha 

(tahu$n) 

< 3 18 60 

 3 - 5  4 13,3 

> 5  8 26,7 

Banyak 

Te$naga 

Ke$rja 

(orang) 

1-5  9 30 

6-10  11 36,7 

> 11 10 33,3 

Omse$t 

Pe$ndapatan 

(ju$ta/hari) 

500rb-5 ju$ta 10 33,3 

6  - 20  17 56,7 

> 20  3 10 

Je$nis U$saha  Hote$l 3   10 

 Re$storan 26 86,7 

 Kate$ring 1 3,3 

Sumber: Data Primer 

 

Pe$ne$litian ini me$libatkan 30 

re$sponde$n de$ngan be$ragam karakte$ristik 

konsu$me$n yang diklasifikasikan be$rdasarkan 

lama u $saha, banyaknya te$naga ke$rja, omse$t 

pe$ndapatan, dan je$nis u$saha. Be$rdasarkan 

Tabe$l 4 menunjukkan bahwa mayoritas 

konsumen De$kake$bon me$miliki lama u $saha 

ku$rang dari 3 tahu$n se$banyak 60% hal ini 

dikare$nakan dalam beberapa tahun terakhir, 

banyak hotel, restoran, dan katering yang 

baru berdiri untuk memenuhi permintaan 

pasar yang terus berkembang. Segmen 

horeka saat ini mengalami kemajuan yang 

cepat, dengan banyak pelaku usaha baru yang 

muncul untuk memanfaatkan tren kuliner, 

terutama di daerah wisata (Ramadhan & 

Fadjar, 2024). Oleh karena itu, konsumen 

Dekakebon yang berasal dari segmen horeka 

ini memiliki usaha yang masih baru kurang 

dari 3 tahun. Mayoritas re $sponde$n  me$miliki 

te$naga ke$rja 6-10 orang de$ngan pre$se$ntase $ 

se$be$sar 36,7% hal ini dikare $nakan u$saha 

yang dijalankan ole$h re$sponde$n be$rada pada 

skala me$ne$ngah, yang me$mbu$tu $hkan te$naga 

ke$rja cu $ku$p banyak u$ntu$k me$ndu$ku$ng 

ope$rasional se$hari-hari, te$tapi tidak se$banyak 

u $saha be$sar yang me$me$rlu $kan staf le$bih 

banyak. Mayoritas re$sponde$n me$miliki 

omse$t pe$ndapatan pe$rhari 6jt-20jt de$ngan 

pre$se$ntase$ se$be$sar 56,7% hal ini dikare$nakan 

re$sponde$n be$rada di lokasi strate$gis de$ngan 

ju $mlah pe$langgan yang cu$ku$p be$sar, se$lain 

itu $ re$sponde$n ju$ga me$nawarkan makanan dan 

minu$man yang be$rku$alitas tinggi dan 

me$mbu$tu $hkan pasokan sayu$ran pre$miu $m 

dari De$kake$bon.  

 Dari sisi je$nis u $saha, se$bagian be$sar 

re$sponde$n dari se$gme$n re$storan de$ngan 

pre$se$ntase$ se$be$sar 86,7%. Re$storan yang 

me$njadi re$sponde$n pe$ne$litian adalah 

re$storan ce$pat saji (fast food), ru$mah makan 

dan café. Hal ini dikare$nakan re$storan 

ce$nde$ru $ng me$miliki pe$rmintaan yang le$bih 

tinggi u$ntu $k bahan baku$ se$gar dan pre$miu $m, 

se$pe$rti sayu $ran be$rku$alitas tinggi, u$ntu $k 

me$me$nu$hi ke$bu$tu $han me$nu$ yang be$ragam 

se$rta me$ningkatkan ku$alitas hidangan 

me$re$ka se$hingga akan me$narik bagi 

pe$langgan. Se$lain itu $ re$sponde$n de$ngan 

pre$se$ntase$ 10% yaitu $ se$gme$n hote$l yang ada 

di Kabu$pate$n Garu $t dimana hote$l te$rse$bu $t 

me$ru $pakan hote$l be$rbintang 3.  
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Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk 

mengukur valid atau tidaknya instrumen 

penelitian terhadap variabel yang diteliti. 

Pada penelitian ini uji validitas dilakukan 

dengan bantuan SPSS 27. Dalam pe$ne$litian 

ini, u$ji validitas dilaku $kan me$nggu$nakan 

te$knik bivariate$ pe$rson de$ngan taraf 

signifikansi 0,05. U$ji validitas ini dilaku $kan 

de$ngan me$ngkore$lasikan skor masing-

masing ite$m de$ngan skor totalnya. Hasil 

kore$lasi (r hitu $ng) ke$mu $dian dibandingkan 

de$ngan nilai kore$lasi tabe$l (r tabe$l) de$ngan 

sampe$l 30 dan taraf signifikansi 0,05. Jika r 

hitu $ng le$bih be$sar dari r tabe$l, maka 

pe$rtanyaan dalam ku $e$sione$r te$rse$bu $t 

dianggap valid. Se$baliknya, jika r hitu$ng 

le$bih ke$cil dari r tabe$l, maka pe$rtanyaan 

te$rse$bu $t dianggap tidak valid. Berikut 

merupakan hasil uji validitas: 

 

Tabel 5. Uji Validitas 
Variabe$l Indikator Ke$te$rangan 

Produ$k Daya tahan Valid 

 Ke$se$su$aian de$ngan 

spe$sifikasi 

Valid 

 E $ste$tika Valid 

 Tampilan produ$k Valid 

Harga  Ke$te$rjangkau$an 

harga 

Valid 

 Ke$se$su$aian harga 

de$ngan ku$alitas 

Valid 

 Daya saing harga 

dalam pasar 

Valid 

 Ke$se$su$aian harga 

de$ngan manfaat 

Valid 

Te$mpat Lokasi strate$gis Valid 

 Kondisi jalan Valid 

 Ke$mu$dahan akse$s 

ke$ndaraan 

Valid 

Promosi  Jangkau$an iklan Valid 

 Ku$antitas 

pe$nayangan iklan 

di me$dia massa 

Valid 

 Ku$antitas 

pe$nyampaian 

pe$san 

Valid 

 Jangkau$an iklan Valid 

Ke$pu$tu$san 

Pe$mbe$lian  

Pe$rasaan pu$as Valid 

Te$rpe$nu$hinya 

harapan konsu$me$n 

Valid 

Se$lalu$ me$mbe$li 

produ$k 

Valid 

Sumber: Data Primer diolah dengan 

SPSS 27 

  

 

 

Uji Realibilitas 

 U $ji re$liabilitas dilaku $kan u$ntu$k 

me$nge$tahu$i konsiste$nsi pe$rtanyaan-

pe$rtanyaan dalam ku$e$sione$r pe$ne$litian. 

Su$atu $ variabe$l dianggap re$liabe$l jika 

me$miliki nilai Cronbach's Alpha > 0,6 

se$baliknya jika nilai te$rse$bu $t < 0,6 maka 

variabe$l te$rse$bu $t tidak re$liabe$l (Sugiyono, 

2018). 

 

Tabel 6. Uji Reliabilitas 

Sumber: Data Primer diolah dengan 

SPSS 27 

  

Be$rdasarkan Tabe$l 6, hasil u $ji 

re$liabilitas me$nu $nju$kkan bahwa masing-

masing variabe$l me$miliki re$liabilitas yang 

baik. Hal ini dibu$ktikan de$ngan nilai 

Cronbach's Alpha yang me$le$bihi 0,60 pada 

se$tiap variabe$l. 

 

Uji Normalitas 

 Be$rdasarkan hasil tabe$l 7, dike$tahu$i 

bahwa nilai Asymp. Sig (2-taile$d) se$be$sar 

0,176 le$bih be$sar dari 0,05. Maka se$su $ai 

de$ngan dasar pe$ngambilan ke$pu$tu $san dalam 

u $ji normalitas Kolmogorov-Smirnov te$st 

dapat disimpu$lkan bahwa data be$rdistribu $si 

normal. De$ngan de$mikian, asu $msi atau $ 

pe$rnyataan normalitas dalam mode$l re$gre$si 

su $dah te$rpe$nu$hi. 

 

Tabel 7. Uji Normalitas 
One$-Sample$ Kolmogorov-Smirnov Te$st 

 

U$nstandardize$d 

Re$sidu$al 
N 30 

Normal Parame$te$rsa,b Me$an .0000000 

Std. 

De$viation 
2.73976763 

Most E$xtre$me$ 
Diffe$re$nce$s 

Absolu$te$ .134 

Positive$ .134 

Ne$gative$ -.084 

Te$st Statistic .134 

Asymp. Sig. (2-taile$d) .176c 

Sumber: Data Primer diolah dengan 

SPSS 27 

 

 

 

Variabe$l Cronbach’s 

Alpha 

N of 

Ite$m 

Koe$fisie$n Ke $te$rangan 

X1 0,860 12 0,60 Re$liabe$l 

X2 0,805 12 0,60 Re$liabe$l 
X3 0,833 10 0,60 Re$liabe$l 

X4 0,888 10 0,60 Re$liabe$l 

Y 0,933 9 0,60 Re$liabe$l 
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Be$rdasarkan hasil tabe$l 7, dike$tahu$i 

bahwa nilai Asymp. Sig (2-taile$d) se$be$sar 

0,176 le$bih be$sar dari 0,05. Maka se$su $ai 

de$ngan dasar pe$ngambilan ke$pu$tu $san dalam 

u $ji normalitas Kolmogorov-Smirnov te$st 

dapat disimpu$lkan bahwa data be$rdistribu $si 

normal. De$ngan de$mikian, asu $msi atau $ 

pe$rnyataan normalitas dalam mode$l re$gre$si 

su $dah te$rpe$nu$hi.  

 Gambar 1. P-Plot Uji Normalitas 

 Pada gambar 1 dapat dilihat bahwa 

grafik te$rse$bu $t me$nggambarkan pe$nye$baran 

data dise$kitar garis diagonal dan 

pe$nye$barannya me$ngiku$ti arah garis 

diagonal grafik te$rse$bu $t. Se$hingga dapat 

dikatakan bahwa data pe$ne$litian ini 

be$rdistribu $si normal. 

 

Uji Multikolinearitas 

 Uji multikolinearitas adalah keadaan 

dimana terjadi hubungan linear sempurna 

atau mendekati pada variabel bebas dan 

variabel terikat dalam suatu model regresi. 

Untuk melihat ada tidaknya 

multikolinearitas dalam model regresi 

dilakukan dengan melihat nilai VIF 

(Variance Inflation Factor) dan tolerance 

nya.  

 Dasar pe$ngambilan ke$pu$tu$san 

de$ngan me$ninjau $ nilai Tole$rane$ dan VIF, 

apabila nilai tole$rance$ le$bih be$sar dari 0,1 

maka tidak te$rjadi mu $ltikoline$aritas 

be$gitu$pu$n se$baliknya, dan apabila nilai VIF 

le$bih ke$cil dari 10 maka tidak te$rjadi 

mu$ltikoline$aritas be$gitu $pu$n se$baliknya. 

 

Tabel 8. Uji Multikolinearitas 

Variabe$l 
Colline$arity Statistics 

Tole$rance$ VIF 

 Variabe$l Produ$k ,932 1,073 

Variabe$l Harga ,975 1,025 
Variabe$l Te$mpat ,329 3,042 

Variabe$l Promosi ,340 2,938 

Sumber: Data Primer diolah dengan 

SPSS 27 

  

Be$rdasarkan hasil u $ji 

mu$ltikoline$aritas dipe$role$h nilai tole$rance $ 

u $tu$k se$mu$a variabe$l le$bih be$sar dari 0,1 dan 

nilai VIF le$bih ke$cil dari 10 se$hingga dapat 

disimpu$lkan tidak te$rjadi mu $ltikoline$aritas 

dalam mode$l re$gre$si. 

 

Uji Heterokedastisitas 

 U $ji he$te$roske$dastisitas digu$nakan 

u $ntu$k me$ngu$ji apakah dalam mode$l re$gre$si 

te$rjadi ke$tidaksamaan varian dari re$sidu $al 

satu $ pe$ngamatan ke$ pe$ngamatan lain. 

Me$tode$ yang digu$nakan u$ntu$k pe$ngu$jian ini 

adalah U $ji Gle$jse$r. U $ji Gle$jse$r dilaku $kan 

de$ngan me$laku $kan re$gre$si pada nilai 

re$sidu $al absolu $t te$rhadap variabe$l 

inde$pe$nde$n lainnya (Firdausya & Indawati, 

2023).   

 Tidak terjadi Heteroskedastisitas jika 

tidak ada pola yang jelas pada gambar 

scatterplots serta titik-titik menyebar diatas 

dan dibawah angka nol sumbu Y. Jika 

signifikansi antara variabe$l inde$pe$nde$n dan 

re$sidu $al absolu $t le$bih be$sar dari 0,05, maka 

dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas. Hasilnya dapat dilihat 

pada tabel berikut.  

 

Tabel 9. Uji Heterokedastisitas 

 

 Be$rdasarkan hasil tabe$l 9 dapat 

dilihat se$lu $ru $h nilai signifikansi tiap variabe$l 

be$bas be$rdasarkan u$ji gle$tse$r me$nu$nju$kkan 

hasil nilai se$mu $a  variabe$l le$bih be$sar dari 

0,05 se$hingga dapat disimpu$lkan tidak 

te$rjadi ge$jala he$te$roke$dastisitas pada data. 

Gambar 2. Scatterplot 

Sumber: Output SPSS (2027) 

  Gambar 2 me$nu$nju$kkan grafik u$ji 

he$te$roke$dastisitas te$rlihat titik-titik se$cara 

me$nye$bar se$cara acak dan tidak ada pola 

yang je$las te$rbe$ntu $k se$rta dalam pe$nye$baran 

titik-titik te$rse$bu $t me$nye$bar dibawah dan 

diatas angka 0 pada su$mbu$ Y. Se$hingga 

dapat dikatakan tidak te$rjadi 

he$te$roke$dastisitas. 

Coefficientsa 

Mode$l 

U$nstandardize$d 

Coe$fficie$nts 

Standardize$d 

Coe$fficie$nts 

t Sig. B 

Std. 

E$rror Be$ta 

1 (Constant) 11.605 4.673  2.484 .020 

Produ$k -.081 .055 -.281 -1.477 .152 

Harga -.061 .060 -.192 -1.029 .313 

Te$mpat -.073 .112 -.208 -.650 .522 

Promosi .015 .088 .055 .175 .862 

a. De$pe$nde$nt Variable $: ABS_RE$S 



Paradigma Agribisnis, Maret 2025 Vol 7(2) Halaman 186-198 

193 
 

  

Uji Koefisien Determinasi  

 Koe$fisie$n de$te$rminasi (R²) 

me$ru $pakan u$ku$ran u $ntu$k me$ne$ntu$kan 

se$be$rapa be$sar variabe$l inde$pe$nde$n 

me$mpe$ngaru$hi variabe$l de$pe$nde$n. Dalam 

pe$ne$litian ini, koe$fisie$n de$te$rminasi 

digu$nakan u$ntu $k me$nganalisis pe$ngaru $h 

variabe$l inde$pe$nde$n te$rhadap variabe$l 

de$pe$nde$n. Nilai R² berkisar antara 0 sampai 

dengan 1. Berikut merupakan hasil uji 

koefisien determinasi dalam penelitian ini. 

 

Tabel 10.  Uji Koefisien Determinasi 
Mode$l Su$mmary 

Mode$l R 
R 

Squ$are$ 

Adju$ste$d 

R Squ$are$ 

Std. E$rror 

of the$ 

E $stimate$ 

1 .878a .770 .733 2.951 

a. Pre$dictors: (Constant), X4, X2, X1, X3 

  

Be$rdasarkan pada Tabe$l 10 hasil u $ji 

de$te$rminasi dapat dike$tahu$i bahwa nilai 

Adju$ste$d  R  Squ$are$ adalah  0,770  artinya  

pe$rse$ntase$  signifikansi  pe$ngaru $h  variabe$l 

produ$k, harga, te$mpat dan promosi te$rhadap 

ke$pu$tu $san pe$mbe$lian sayu $ran pre$miu$m 

adalah  77%.  Se $dangkan 23%  lainnya  

dapat  dije$laskan  ole$h variabe$l lain dilu $ar 

pe$ne$litian ini, se$pe$rti pe$ople$, proce$ss dan 

Physical E $vide$nce$, dan faktor e$kste$rnal 

lainnya yang pe$rlu $ dipe$rtimbangkan dalam 

pe$ne$litian le$bih lanju $t. 

 Pe$ngaru$h signifikan dari bau $ran 

pe$masaran te$rhadap ke$pu$tu$san pe$mbe$lian 

77% me$nce$rminkan pe$ntingnya variabe$l 

produ$k, harga, te$mpat dan promosi dalam 

me$nciptakan ke$pu$tu $san pe$mbe$lian di 

se$gme$n Hore$ka. Ku$alitas produ$k yang 

tinggi, harga yang se $su $ai de$ngan ku$alitas, 

te$mpat yang strate$gis, dan promosi yang 

me$narik be$rpe$ran be$sar dalam 

me$mpe$ngaru$hi ke$pu$tu $san pe$mbe$lian. 
De$ngan R² yang tinggi, bisa me $nje$laskan 

bahwa mode$l yang digu$nakan dalam 

pe$ne$litian ini dapat me$mbe$rikan pre$diksi 

yang cu$ku$p aku$rat. Hal ini me$nu $nju$kkan 

bahwa hu$bu$ngan antara bau $ran pe$masaran 

dan ke$pu$tu $san pe$mbe$lian cu $ku$p ku$at (Afif 

& Aswati, 2022). 

 

Uji F (Simultan) 

 U $ji F digu$nakan u$ntu$k me$nganalisis 

pe$ngaru$h simu$ltan dari variabe$l inde$pe$nde$n 

te$rhadap variabe$l de$pe$nde$n. Jika nilai 

signifikansi (Sig.) ku$rang dari 0,05 maka 

dapat disimpu$lkan bahwa variabe$l 

inde$pe$nde$n se$cara be$rsama-sama me$miliki 

pe$ngaru$h signifikan te$rhadap variabe$l 

de$pe$nde$n. U$ntu$k me$ne$ntu$kan F tabe$l 

digu$nakan tabe$l F, de$ngan me$nggu$nakan 

tingkat signifikansi 0,05, de$ngan df 1 

(ju $mlah variabe$l - 1) atau $ 4-1 = 3 dan df 2 

(n-k-1) atau $ 30-4-1 = 25, maka didapatkan 

hasil F tabe$l se$be$sar 2,991. Hasil U $ji F 

adalah se$bagai be$riku $t: 

 

 

Tabel 11. Uji F  
ANOVAa  

Mode$l Su$m of Squ$are$s df Me$an Squ$are$ F Sig.  

1 Re$gre$ssion 729.783 4 182.446 20.953 .000b  

Re$sidu$al 217.683 25 8.707    

Total 947.467 29     

a. De$pe$nde$nt Variable$: Y  

b. Pre$dictors: (Constant), X4, X2, X1, X3 

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 27 

c.  

 Be$rdasarkan hasil pe$rhitu $ngan pada 

Tabe$l 11. Dipe$role$h nilai signifikansi 0,000 

< 0,05 dan nilai hasil F hitu$ng 20,953 > F 

tabe$l 2,991 se$hingga dapat diartikan bahwa 

ada pe$ngaru $h antara bau$ran pe$masaran yang 

te$rdiri dari produ $k, harga, te$mpat, dan 

promosi te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian. 

 Hal ini dikare$nakan dalam bau $ran 

pe$masaran saling te$rkait dan saling 

me$ndu$ku$ng u$ntu$k me$mbe$ntu $k pe$rse$psi 

positif di kalangan konsu$me$n di se$gme$n 

Hore$ka. Ke$tika produ$k me$me$nu$hi standar 

tinggi ku$alitas, harga yang ditawarkan 

se$su $ai de$ngan nilai yang dite$rima, te$mpat 

yang strate$gis, dan promosi dilaku$kan 

de$ngan e$fe$ktif, maka hote$l, re$storan, dan 

kate$ring akan le$bih ce$nde$ru $ng u$ntu $k 

me$laku $kan pe$mbe$lian. Se$cara ke$se$lu $ru $han, 

bau$ran pe$masaran yang te$pat dapat 

me$mbantu$ pe$ru $sahaan u $ntu$k me$ningkatkan 

daya saing di pasar yang se $makin kompe$titif 
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dan dapat me$me$ngaru$hi ke$pu$tu $san 

pe$mbe$lian konsu$me$n (Sabrina et al., 2022). 

 

Uji t (Parsial) 

 U $ji t digu$nakan u$ntu$k me$nganalisis 

pe$ngaru$h parsial antara variabe$l inde$pe$nde$n 

dan de$pe$nde$n. Bila t hitu$ng > t tabe$l pada 

tingkat ke$pe$rcayaan 5%, maka H0 ditolak 

yang artinya variabe$l inde$pe$nde$n 

be$rpe$ngaru$h positif signifikan te$rhadap 

variabe$l de$pe$nde$n (Permana et al., 2024).  

 Kriteria ini mendapat penerimaan 

atau penolakan apabila: (1) Apabila nilai 

signifikan uji t < 0,05, maka hipotesis dapat 

diterima atau variabel produk, harga, 

tempat, dan promosi berpengaruh signifikan 

terhadap variabel keputusan pembelian. (2) 

Apabila nilai signifikan uji t > 0,05, maka 

dapat diartikan bahwa hipotesis ditolak atau 

variabel produk, harga, tempat, dan promosi 

tidak berpengaruh signifikan terhadap 

variabel keputusan pembelian.  

 De$ngan sampe$l 30 maka nilai t tabe$l 

adalah 2,060. Su$atu $ variabe$l dianggap 

be$rpe$ngaru$h signifikan te$rhadap variabe$l 

lain jika nilai t hitu $ngnya le$bih be$sar dari t 

tabe$l dan signifikansinya (Sig.) ku$rang dari 

0,05.

 

Tabel 12. Uji t 
Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) -20.425 8.283  -2.466 .021 

Produk .266 .097 .271 2.728 .011 

Harga .146 .106 .134 1.383 .179 

Tempat .482 .198 .407 2.431 .023 

Promosi .395 .156 .416 2.534 .018 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 27

  

Berdasarkan tabel 12 hasil olah data 

mengenai uji regresi linear berganda maka 

dapat dikemukakan persamaan regresi 

sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b3X3 + b4X4 + 𝜀 
Y = 20.425 + 0.266 + 0.482 + 0.395 + 𝜀 
 Berdasarkan persamaan regresi 

berganda diatas dapat dijelaskan sebagai 

berikut: 

Nilai constants (a) sebesar 20.425 yang 

berarti jika semua variabel independen 

bernilai nol, maka keputusan pembelian 

diperkirakan sebesar 20.425. 

1. Pe$ngaru$h Produ$k te$rhadap Ke$pu$tu $san 

Pe$mbe$lian 

 Nilai koefisien regresi variabel 

produk sebesar 0.266 Hal ini berarti bahwa 

jika produk mengalami peningkatan sebesar 

satu satuan, maka variabel Y meningkat 

sebesar 0,266 satuan. Koefisien bernilai 

positif artinya terjadi hubungan searah 

antara variabel produk dan keputusan 

pembelian.  

 Nilai signifikan pe$ngaru$h produ$k 

te$rhadap ke$pu$tu$san pe$mbe$lian adalah 0,011 

< 0,05 de$ngan nilai t hitu $ng (2.728) > t tabe$l 

(2,060). Hasil pe$ne$litian ini me$mbu $ktikan 

produ$k me$miliki pe$ngaru$h dan memberikan  

 

dampak positif te$rhadap ke$pu$tu $san 

pe$mbe$lian. Indikator-indikator yang 

dimaksu$d me$lipu $ti daya tahan produ$k, yang 

me$nce$rminkan ke$tahanan produ$k te$rhadap 

pe$nggu$naan dalam jangka panjang. Dimana 

sayu $ran pre$miu $m yang diju$al ole$h 

De$kake$bon me$miliki daya tahan yang le$bih 

lama dibandingkan de$ngan sayu$ran biasa. 

Sayu$ran ini dike$mas dalam kondisi se$gar 

kare$na langsu $ng dipane$n ke$tika ada 

pe$me$sanan. Sayuran premium ini me$miliki 

daya tahan yang le$bih baik dikare$nakan 

sayu $ran yang diprodu$ksi De$kake$bon 

dibu$didayakan de$ngan siste$m pe$rtanian 

hidroponik yang me$miliki pe$me$liharaan 

le$bih inte$nsif dan te$rkontrol. Ke$se$su $aian 

produ$k de$ngan spe$sifikasi, dimana 

De$kake$bon mampu$ me$me$nu$hi standar yang 

dite$tapkan ole$h konsu$me$n, se$pe$rti dari se$gi 

ku$alitas, u $ku$ran, warna dan ke$se$garan. 

De$kake$bon dapat me$nju$al sayu $ran de$ngan 

u $ku$ran yang konsiste$n dan se$su $ai de$ngan 

ke$bu$tu $han konsu$me$n. Sayu$ran yang 

dipane$n De$kake$bon itu$ se$lalu $ dalam 

ke$adaan se$gar, tidak layu$ atau $ cacat. Hal ini 

sangat pe$nting u$ntu $k Hore$ka yang 

me$mbu$tu $hkan sayu$ran se$gar u $ntu $k me$njaga 

ku$alitas makanan yang disajikan. Hasil pada 
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pe$ne$litian ini se$laras de$ngan pe$ne$litian 

te$rdahu $lu $ yaitu$ (Prihatiningryas & 

Chasanah, 2022) bahwa produ$k 

be$rpe$ngaru$h se$cara signifikan dan positif 

te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian konsu$me$n. 

2. Pe$ngaru$h Harga te$rhadap Ke$pu$tu $san 

Pe$mbe$lian 

 Nilai signifikan pe$ngaru$h harga 

te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian adalah 0,179 

> 0,05 de$ngan nilai t hitu $ng (1.383) < t tabe$l 

(2,060). Hal ini me$nu$nju $kkan bahwa harga 

tidak me$miliki pe$ngaru $h yang signifikan 

te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian konsu$me$n 

dalam pe$ne$litian ini. Tidak adanya pe$ngaru$h 

harga yang signifikan dapat dise$babkan 

kare$na ku$alitas produ$k me$njadi faktor yang 

le$bih pe$nting daripada harga. Sayu$ran 

pre$miu $m dari De$kake$bon yang ditanam 

de$ngan low pe$sticide$ dan me$miliki ku $alitas 

yang le$bih baik dibandingkan de$ngan 

sayu $ran biasa. Me$skipu $n harganya le$bih 

tinggi, konsu$me$n Hore$ka akan le$bih 

me$milih sayu $ran te$rse$bu $t kare$na le$bih 

me$ngu$tamakan ku$alitas dan ke$amanan 

makanan yang disajikan ke$pada pe$langgan 

Hore$ka. Hal ini ju$stru $ dapat me$ningkatkan 

ke$pu$tu $san pe$mbe$lian. Se$lain itu $, faktor lain 

yang dapat me$nye$babkan harga tidak 

be$rpe$ngaru$h te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian 

kare$na tidak adanya saingan yang 

me$mprodu$ksi sayu $ran pre$miu $m se$pe$rti 

De$kake$bon di Kabu$pate$n Garu $t. Hal ini 

se$jalan de$ngan pe$ne$litian Adrayansyah 

(2023) yang me$ne$mu $kan bahwa hu$bu$ngan 

antara harga tidak be$rpe$ngaru $h te$rhadap 

ke$pu$tu $san pe$mbe$lian. 

3. Pe$ngaru$h Te$mpat te$rhadap Ke$pu$tu $san 

Pe$mbe$lian 

 Nilai koefisien regresi variabel 

tempat sebesar 0,482 Hal ini berarti bahwa 

jika tempat mengalami peningkatan sebesar 

satu satuan, maka variabel Y meningkat 

sebesar 0,482 satuan. Koefisien bernilai 

positif artinya terjadi hubungan searah 

antara variabel tempat dan keputusan 

pembelian. 

 Nilai signifikan pe$ngaru$h te$mpat 

te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian adalah 

0,023< 0,05 de$ngan nilai t hitu $ng (2.431) > 

t tabe$l (2,060). Hal ini me$nu$nju $kkan bahwa 

te$mpat me$miliki pe$ngaru $h signifikan 

te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian konsu$me$n. 

Pe$ngaru$h te$mpat ini dapat dilihat dari 

be$be$rapa indikator yang se$pe$rti le$tak 

ge$ografis te$mpat u $saha, yaitu $ De$kake$bon 

yang be$rada di lokasi yang strate$gis di 

te$ngah kota te$patnya di dae$rah Tarogong 

Kidu$l. Dimana lokasi De$kake$bon mu$dah 

dijangkau$ ole$h konsu$me$n, baik yang datang 

langsu $ng ke$ lokasi atau $ yang me$mbu$tu$hkan 

pe$ngiriman dalam waktu$ ce$pat. Hal ini 

te$ntu $nya dapat me$nghe$mat waktu $ dan biaya 

pe$ngiriman bagi konsu$me$n, se$hingga akan 

me$mpe$rmu$dah konsu$me$n dalam me$me$nu$hi 

ke$bu$tu $han bahan baku$ sayu$ran se$gar se$cara 

e$fisie$n. De$kake$bon be$rada di lokasi yang 

me$miliki jalan yang baik dan akse$s 

ke$ndaraan yang mu$dah, hal ini akan 

me$mpe$rmu$dah prose$s distribu $si sayu $ran 

pre$miu $m ke$ be$rbagai te$mpat. De$ngan hal 

ini, produ$k yang dikirimkan akan le$bih ce$pat 

dan e$fisie$n se$rta sayu $ran dapat sampai 

dalam ke$adaan se$gar dan be$rku$alitas tinggi. 

Ke$mu$dahan akse$s ini me$mu $ngkinkan 

konsu$me$n u$ntu$k le$bih nyaman dalam 

me$mbe$li sayu $ran pre$miu $m di De$kake$bon, 

yang pada akhirnya dapat me$mpe$ngaru$hi 

ke$pu$tu $san konsu$me$n u$ntu $k me$laku $kan 

pe$mbe$lian. Hasil pe$ne$litian ini se$jalan 

de$ngan pe$ne$litian te$rdahu $lu $ yang ditu$lis 

ole$h (Fadila & Astuningsih, 2021) yang 

me$nyatakan bahwa te$mpat be$rpe$ngaru $h 

signifikan te$rhadap ke$pu$tu$san pe$mbe$lian. 

4. Pe$ngaru$h Promosi te$rhadap Ke$pu$tu $san 

Pe$mbe$lian 

 Nilai koefisien regresi variabel 

promosi sebesar 0,395 Hal ini berarti bahwa 

jika promosi mengalami peningkatan 

sebesar satu satuan, maka variabel Y 

meningkat sebesar 0,395 satuan. Koefisien 

bernilai positif artinya terjadi hubungan 

searah antara variabel promosi dan 

keputusan pembelian. 

  Nilai signifikan pe$ngaru$h promosi 

te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian adalah 0,018 

< 0,05 de$ngan nilai t hitu $ng (2.534) > t tabe$l 

(2,060). Hal ini me$nu$nju$kkan bahwa 

promosi me$miliki pe$ngaru$h yang signifikan 

te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian konsu$me$n. 

Promosi yang dite$rapkan ole$h De$kake$bon 

te$rbu $kti be$rhasil dalam me$ndorong 

ke$pu$tu $san pe$mbe$lian di kalangan konsu$me$n 

pada se$gme$n Hore$ka u$ntu$k me$milih sayu $ran 

pre$miu $m. Be$rbagai te$knik promosi yang 

dilaku$kan ole$h De$kake$bon, se$pe$rti 

pe$nayangan iklan di me$dia massa. 

De$kake$bon me$laku $kan promosi di 

Instagram, face$book dan we$bsite$ yang dapat 

me$njangkau$ konsu$me$n yang le$bih lu$as. 

Pe$nyampaian informasi me$narik yang 



Paradigma Agribisnis, Maret 2025 Vol 7(2) Halaman 186-198 

196 
 

dilaku$kan ole$h De$kake$bon ju$ga mampu$ 

me$ningkatkan ke$sadaran konsu$me$n u$ntu $k 

me$mbe$li sayu $ran pre$miu $m. De$kake$bon 

me$nampilkan sayu$ran pre$miu $m yang se$gar 

dan be$rku$alitas. Se$rta me$nge$du $kasi 

konsu$me$n te$ntang manfaat dan ke$u$nggu$lan 

produ$knya yang pada akhirnya be$rpe$ran 

dalam pe$ningkatan volu$me$ pe$nju$alan. 

Se$lain itu $, De$kake$bon ju$ga me$laku $kan 

promosi dari mu$lu $t ke$ mu$lu $t. Dimana hal ini 

ju $ga me$mainkan pe$ran be$sar dalam 

me$me$ngaru $hi ke$pu$tu $san pe$mbe$lian 

konsu$me$n. Te$stimoni dari konsu$me$n yang 

su $dah me$nggu$nakan produ$knya akan 

me$mbe$rikan rasa pe$rcaya ke$pada calon 

pe$mbe$li lain bahwa De$kake$bon me$miliki 

produ$k sayu$ran pre$miu $m yang be$rku$alitas 

dan bisa dihidangkan di Hore$ka yang le$bih 

se$gar dan se$hat. Hal ini se$jalan de$ngan 

pe$ne$litian (Leoilda maria et al., 2021) yang 

me$nu$nju$kkan bahwa promosi be$rpe$ngaru $h 

signifikan te$rhadap ke$pu$tu$san pe$mbe$lian. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Kesimpulan 

 Simpu$lan dari hasil pe$ne$litian 

Pe$ngaru$h Bau$ran Pe$masaran 4p Te$rhadap 

Ke$pu$tu $san Pe$mbe$lian Sayu$ran Pre$miu$m 

U $ntu$k Se$gme$n Hote$l Re$storan Dan Kate$ring 

(Stu $di Kasu$s Di De$ka Ke$bon) adalah 

se$bagai be$riku $t :  

1. Pe$ne$litian ini me$libatkan 30 re$sponde$n 

de$ngan karakte$ristik yang be$ragam, 

se$pe$rti lama u $saha, ju $mlah te$naga ke$rja, 

omse$t pe$ndapatan, dan je$nis u $saha. 

Mayoritas re$sponde$n me$miliki u $saha 

ku$rang dari 3 tahu $n (60%), de$ngan 

te$naga ke$rja 6-10 orang (36,7%) dan 

omse$t pe$ndapatan harian antara 6 ju $ta 

hingga 20 ju$ta (56,7%), Se$bagian be$sar 

re$sponde$n be$rasal dari se$gme$n re$storan 

(86,7%), se$pe$rti re$storan ce$pat saji, 

ru $mah makan, dan café, yang 

me$mbu$tu $hkan bahan baku$ se$gar dan 

be$rku$alitas tinggi. Se$me$ntara itu $, 10% 

re$sponde$n be$rasal dari se$gme$n hote$l 

be$rbintang 3 di Kabu$pate$n Garu $t. 

2. Se$cara simu $ltan variabe$l produ$k, harga, 

te$mpat, dan promosi yang dimiliki dan 

dijalankan ole$h De$kake$bon me$miliki 

pe$ngaru$h yang signifikan te$rhadap 

ke$pu$tu $san pe$mbe$lian sayu $ran Pre$miu$m 

ole$h indu$stri Hote$l Re$storan dan 

Kate$ring. Se$dangkan se$cara parsial 

variabe$l produ$k, harga, te$mpat dan 

promosi be$rpe$ngaru$h signifikan 

te$rhadap ke$pu$tu $san pe$mbe$lian sayu $ran 

pre$miu $m. Hal ini dapat te$rjadi kare$na 

pada variabe$l produ$k yang ditawarkan 

ole$h De$kake$bon me$miliki ku$alitas 

produ$k se$pe$rti ke$se$garan, ke$amanan 

pangan (be$bas pe$stisida), dan 

ke$te$rse$diaan produ$k de$ngan standar 

te$rte$ntu $ sangat pe$nting bagi konsu$me$n 

yang me$njadi faktor u$tama dalam 

ke$pu$tu $san pe$mbe$lian. Variabe$l harga 

yang ditawarkan se$su $ai de$ngan nilai 

yang dite$rima. Variabe$l te$mpat dimana 

lokasi te$mpat u $saha dan ke$mu$dahan 

konsu$me$n u $ntu$k me$mpe$role$h produ$k 

sangat me$me$ngaru $hi ke$pu$tu $san 

pe$mbe$lian. Dalam hal ini, De$kake$bon 

yang me$miliki lokasi strate$gis yang 

dapat me$ngirimkan produ$k de$ngan 

e$fisie$n se$hingga me$mpe$rmu $dah 

konsu$me$n u $ntu$k me$ngakse$s sayu $ran 

pre$miu $m me$re$ka. Variabe$l Promosi 

yang me$narik dapat me$mbe$rikan 

inse$ntif dan me$ningkatkan ke$sadaran 

konsu$me$n, yang me$ndorong me$re$ka 

u $ntu$k me$milih produ$k De$kake$bon. 

 

Saran 

 Pe$ne$litian ini me$miliki ke$te$rbatasan 

kare$na hanya me$nggu$nakan marke$ting mix 

yaitu $ 4P (produ$ct, price$, place$, promotion) 

yang me$mpe$ngaru$hi ke$pu$tu$san pe$mbe$lian 

konsu$me$n. Dalam konte$ks pe$ne$litian 

ke$pu$tu $san pe$mbe$lian konsu$me$n khu$su$snya 

pada bisnis sayu$ran masih banyak variabe$l 

yang dapat die$ksplore$ se$cara se$pe$sifik 

dalam me$lihat ke$pu$tu $san pe$mbe$lian 

konsu$me$n, antara lain pe$ople$, proce$ss dan 

Physical E $vide$nce$ yang be$lu $m dikaji kare$na 

adanya ke$te$rbatasan pe$ne$liti. Be$be$rapa 

variabe$l te$rse$bu $t me$njadi tantangan baru$ 

(fu $tu $re$ re$se$arch) yang dapat dite$liti ole$h 

pe$ne$liti-pe$ne$liti be$riku $tnya. 
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