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Abstrak 

Seiring berkembangnya dunia bisnis mengakibatkan semakin banyak produk maupun 
jasa yang menjadi pilihan masyarakat hal ini akan mempengaruhi konsumen dalam 
memutuskan produk mana yang akan dibeli. Salah satu cara untuk menarik konsumen 
membeli produk adalah dengan cara memperhatikan bauran pemasaran (Produk, Harga, 
Promosi, Tempat). Sehingga, tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh 
Bauran Pemasaran yang terdiri dari Produk, Harga, Promosi dan Tempat Terhadap 
Keputusan Pembelian Produk Tupperware di Surabaya. 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif, adapun yang menjadi 
populasi pada penelitian ini yakni semua konsumen yang membeli dan mengonsumsi 
produk dari Tupperware di wilayah Surabaya pada tahun 2022. Dengan sampel sebanyak 
100 responden yang diambil menggunakan pendeketan purposive sampling, dan 
dianalisis dengan menggunakan teknis analisis regresi linier berganda dan dibantu 
dengan menggunakan software SPSS versi 26. 

Hasil penelitian ini memberikan hasil bahwa pada uji F menyatakan secara 
simultan Bauran Pemasaran (Produk, Harga, Promosi, Tempat) memiliki pengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian pada produk Tupperware (F-hitung> F-tabel). Sedangkan 
pada uji t memberikan hasil bahwa secara parsial Bauran Pemasaran (Produk, Harga, 
Promosi, Tempat) memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada 
produk Tupperware (X1 nilai t-hitung > t-tabel; dan X2 t- hitung > t-tabel; X3 nilai t-hitung 
> t-tabel; X4 nilai t-hitung 
> t-tabel). 

 
Kata kunci : Bauran Pemasaran, Keputusan Pembelian Ulang 
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PENDAHULUAN 
Persaingan bisnis yang semakin ketat membuat para pelaku bisnis mulai 

berlomba- lomba untuk mengungguli pesaingnya dengan berbagai cara, mulai dari 
menawarkan produk dengan kualitas terbaik, pelayanan tercepat, variasi produk yang 
sangat banyak hingga melakukan berbagai promosi dan memberikan penawaran 
menarik. Berdasarkan hal itu, sangat penting untuk mengetahui factor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, terutama pemasaran yang sangat 
berpengaruh besar terhadap penjualan. Dengan demikian, para pengusaha harus dapat 
memberikan nilai tambah kepada produknya agar dapat menjadi pilihan masyarakat dan 
memimpin pasar. Selain itu, strategi pemasaran yang tepat juga sangat mendukung 
kemajuan dan keberlangsungan industri ini. 

Inti pemasaran yang baik meliputi pemasaran yang berorientasi pada keinginan 
konsumen, segmentasi pasar yang tepat dan bauran pemasaran yang sesuai dengan siklus 
hidup produk. Pada bauran pemasaran awalnya dikenal terdiri atas 4P yang merupakan 
bauran dari product, price, place dan promotion, yang selanjutnya menjadi membentuk 
faktor-faktor keputusan kunci dalam setiap rencana pemasaran. Kebanyakan konsumen, 
baik konsumen individu maupun pembeli organisasi melalui proses mental yang hampir 
sama dalam memutuskan produk dan merek apa yang akan dibeli. Semakin banyak 
pengetahuan tentang faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 
maka akan semakin besar kemampuan untuk mendesain penawaran produk dan jasa 
yang menarik. 

Konsep pemasaran yang akan digunakan untuk memasarkan produk tupperware 
ini adalah dengan bauran pemasaran . Bauran pemasaran adalah keputusan yang dibuat 
dalam hubungannya dengan 4P, yaitu product, price, promotion dan place. Hal yang 
paling mendasar untuk menentukan strategi bauran pemasaran yang baik adalah dengan 
menentukan target pasar dengan jelas. 

Menurut Ismanto bauran pemasaran terdiri dari empat elemen dengan istlah 4P dalam 
pemasaran barang yang meliputi: Produk adalah segala sesuatu yang bisa ditawarkan ke 
pasar untuk mendapatkan perhatian, pembelian, pemakaian, atau konsumsi yang dapat 
memenuhi keinginan atau kebutuhan . Produk dapat berbentuk product variety , quality 
, design , feature , brand name , packaging , sizes , services , warranties and returns garansi 
dan pengembalian.  Promosi  merupakan  berbagai  kegiatan  perusahaan  untuk 
mengkomunikasikan dan memperkenalkan produk ke pasar sasaran yang dijalankan 
oleh perusahaan untuk mendorong konsumen tertarik dan membeli produk dalam 
layanan yang ditawarkan . Dalam implementasinya, promosi atau pengiklanan berfungsi 
untuk memperkenalkan produk dan untuk meyakinkan, membujuk dan mengingatkan 
konsumen tentang kelebihan dan kekurangan dari manfaat produk yang ditawarkan 
sehingga konsumen bersedia untuk membeli produk tersebut. Perusahaan dibidang 
barang maupun jasa harus 
mampu memberikan pelayanan yang cepat serta terbaik sesuai dengan keinginan 
konsumen untuk memenuhi kebutuhannya mengingat perkembangan produk sesuai 
dengan meningkatnya jumlah populasi manusia saat ini. Menggunakan inovasi baru 
untuk menghadapi persaingan pasarcukup efektif untuk memenangkan pasar yang ada. 

Era globalisasi sekarang ini semua serba praktis dan modern, seiring dengan 
perkembangan zaman, plastik sudah menjadi bagian dari keseharian. Ibu-ibu yang sangat erat 
kaitannya dengan peralatan rumah tangga, dijaman yang sudah praktis ini peralatan 
rumah tangga sudah banyak melalui perubahan dari produk seng, besi, melamin, 
alumunium hingga produk plastik yang sekarang sudah banyak inovasi nya, peralatan 
rumah tangga yang saat ini di koleksi oleh ibu-ibu adalah plastik container yang praktis dan 
modern serta inovatif dan warnanya beragam. Melihat fenomena Tupperware ini sangat 
unik, dimana sebuah plastik container bisa berharga jual tinggi dikalangan masyarakat. 
Merek plastik container ini banyak sekali peminatnya apalagi ibu-ibu, karena produk 
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ternama ini sangat praktis, beragam jenisnya dan bermacam-macam warna. 
Produk Tupperware yang dikenal sebagai Tupperware Party adalah cara 

penjualan yang unik, informatif dan menghibur. Kejeliannya memanfaatkan teknologi 
membuat Tupperware tanggap dengan berbagai perubahan yang terjadi di masyarakat. 
Tupperware selalu melahirkan produk baru berkualitas yang inovatif, unik dengan 
warna trendi dan menarik Bahan yang digunakan Tupperware tentu memiliki kualitas 
terbaik, aman bagi kesehatan, serta ramah lingkungan. 

Tabel 1. Top Brand Index Tupperware Empat Tahun 
Terakhir 

 

Nama Brand 2019 2020 2021 2022 
Tupperware 52.50 50.00 48.50 46.50 
Lion Star 34.40 28.20 23.80 22.90 
Lock & Lock 3.60 5.20 11.50 14.70 
Claris 5.20 5.50 6.00 5.70 

 
Sumber : www.topbrand-award.com (2023) 

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa Selain itu, merek Tupperware 
memiliki kualitas produknya yang baik da nmudah ditemukan . Konsumen juga 
mendapatkan keuntungan lebih sebagai pengguna, yaitu sebagai penjual produk yang 
memiliki penghasilan sendiri. Setiap bulan, Tupperware memperbarui produk melalui 
katalog yang berupa majalah dan didistribusikan ke seluruh distributor dan juga reseller 
untuk diberikan pada konsumen. Selain itu, Tupperware memiliki diferensiasi material 
produk yang berkualitas baik. 

Material plastik yang dipakai produk Tupperware merupakan jenis HDPE , 
LDPE , dan PP yang keamanannya terjamin . Hal ini terbukti dengan sertifikasi uji 
internasional yang dimiliki Tupperware, antara lain Food and Drug Administration, 
European Food Safety Authority , dan Japan Food Safety Commision. 

Hal tersebut yang menarik penulis untuk melakukan penelitian dengan judul 
“Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk 
Tupperware (Studi Pada Konsumen di Surabaya)” 

 

METODE PENELITIAN 
Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Dalam 

penelitian ini yang menjadi populasi ini adalah semua konsumen yang membeli dan 
mengonsumsi produk dari Tupperware di wilayah Surabaya tahun 2022. Sampel yang 
diambil dalam penelitian ini memiliki kriteria sebagai berikut : Konsumen yang 
membeli 

http://www.topbrand-award.com/
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produk Tupperware lebih dari 2 kali, konsumen Berdomisili di Surabaya, konsumen Berusia 
minimal 18 tahun. Dalam hal ini populasi belum diketahui (unknown population) maka 
penentuan sampel menggunakan rumus unknown population (Rangkuti, 2019) sebagai 

berikut : 𝑛𝑛 = 𝑍𝑍
2   

= 𝑛𝑛 = 1,962
 

 

= 𝑛𝑛 = 96,4. Dari hasil perhitungan tersebut maka diketahui 
besar 

4µ2 4(0,1)2 

sampel yang diperlukan adalah 96.4 dan dibulatkan menjadi 96 responden. Untuk 
mendapatkan hasil yang lebih akurat dan representatif, maka peneliti mengambil sampel 
sebanyak 100 responden. Teknik analisa yang digunakan pada penelitian ini adalah : Uji 
validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, uji 
heterokedasitas, uji autokolerasi), analisis regresi linier berganda, analisis determinasi uji 
hipotesis (uji F, uji t). 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil 
Analisis Hasil Penelitian 

 
1. Uji Validitas 

Uji validitas dalam penelitian ini menggunakan uji korelasi person yang menghitung 
korelasi antara skor di setiap item pertanyaan dengan total skor yang memiliki tingkat 
toleransi kesalahan 0,05. Setiap item dalam kuesioner dapat dikatakan valid jika nilai 
rhitung 
> rtabel dan sebaliknya, suatu item dapat dikatakan tidak valid jika nilai rhitung < rtabel. 
rtabel = df= n-2 = 100-2= 98, jadi rtabel 0,196. 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas 
 

 
Variabel 

 
Pernyataan 

Koefisien 
Korelasi 

 
Sig 

 
r tabel 

 
Kesimpulan 

Produk (X1) X1.1 0,714 0,000 0,196 Valid 
X1.2 0,615 0,000 0,196 Valid 
X1.3 0,731 0,000 0,196 Valid 
X1.4 0,763 0,000 0,196 Valid 
X1.5 0,741 0,000 0,196 Valid 
X1.6 0,788 0,000 0,196 Valid 
X1.7 0,714 0,000 0,196 Valid 

Harga (X2) X2.1 0,816 0,000 0,196 Valid 
X2.2 0,806 0,000 0,196 Valid 
X2.3 0,668 0,000 0,196 Valid 
X2.4 0,753 0,000 0,196 Valid 

Tempat (X3) X3.1 0,618 0,000 0,196 Valid 
X3.2 0,609 0,000 0,196 Valid 
X3.3 0,783 0,000 0,196 Valid 
X3.4 0,656 0,000 0,196 Valid 
X3.5 0,727 0,000 0,196 Valid 

Promosi 
(X4) 

X4.1 0,788 0,000 0,196 Valid 
X4.2 0,821 0,000 0,196 Valid 
X3.3 0,865 0,000 0,196 Valid 
X4.4 0,627 0,000 0,196 Valid 

Keputusa
n 

Pembelian 
(Y) 

Y1 0,707 0,000 0,196 Valid 
Y2 0,770 0,000 0,196 Valid 
Y3 0,756 0,000 0,196 Valid 
Y4 0,820 0,000 0,196 Valid 

Sumber : Data diolah Peneliti (2023) 
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Dari tabel 1. diatas dapat diketahui bahwa semua aspek indikator dari Produk 
(X1), Harga (X2), Tempat (X3), Promosi (X4) dan Keputusan Pembelian (Y) dinyatakan valid 
karena nilai korelasi lebih besar dari r tabel, sehingga dapat dinyataka bahwa semua 
variabel penelitian telah validitas. 

 
2. Uji Reliabilitas 

 
Uji Reliabilitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana pengukuran dapat 

dipercaya jika pengukuan terhadap suatu objek yang sama dan diperoleh hasil yang sama 
dengan konsistensi pemgukuran yang baik. Apabila ini Cronbach Alpha > 0,60 maka 
semua variabel penelitian dinyatakan dapat dipercaya atau relaiabel. Hasil reliabilitas 
variabel penelitian berdasarkan output SPSS versi 26 dapat dilihat pada tabel dibawah ini 
: 

 
Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas 

 
 

No 
 

Variabel 
Cronbach's 

Alpha Hitung 
Cronbach's 

Alpha 
Minimum 

 
Keterangan 

 
1 

 
Prouduk (X1) 

 
0,853 

 
0,60 

 
Reliabel 

 
2 

 
Harga (X2) 

 
0,759 

 
0,60 

 
Reliabel 

 
3 

Tempat 
(X3) 

 
0,692 

 
0,60 

 
Reliabel 

4  
Promosi (X4) 

0,769 0,60  
Reliabel 

 
5 

 
Keputusan 

Pembelian (Y) 

 
0,758 

 
0,60 

 
Reliabel 

Sumber : Data diolah Peneliti (2023) 
Dari tabel 3. diatas dapat disimpulkan bahwa semua variabel dari penelitian ini 

memiliki nilai koefesien alpha lebih besar dari 0,6 yang menujukkan bahwa alat ukur 
yang digunakan dalam penelitian ini berstatus reliabel dan memiliki nilai reliabilitas yang 
tinggi. 

 
Pengujian Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 

Untuk melakukan uji normalitas data dapat menggunakan hasil uji 
multification kolomogorov-smirnov dengan taraf (sig) 0,05, apabila nilai signifikan > 
0,05 maka data distribusi normal, jika nilai signifikan < 0,05 maka distribusi data tidak 
normal. Berikut adalah hasil uji normalitas dapat dilihat dari tabel dibawah ini : 

Tabel 4. Hasil Uji Normalitas 
 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
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Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation ,82806712 
Most Extreme Differences Absolute ,221 

Positive ,137 
Negative -,221 

Test Statistic ,221 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,419c 

a. Test distribution is Normal.   
b. Calculated from data.   
c. Lilliefors Significance Correction.   

 
Sumber : Hasil Output SPSS 26 (2023) 

 
Berdasarkan hasil dari uji normalitas pada tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai 

signifikansi atau Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,419 > 0,5 maka dapat disimpulkan bahwa 
nilai residual berdistribusi normal. 

Pengujian normalitas diatas dilakukkan dengan melihat p-plot gambar dibawah 
menjelaskan bahwa data menyebar diatas garis diagonal, maka pada penelitian ini 
berdistribusi normal, sehingga layak menggunakan model regresi dalam pengujian 
hipotesisnya. 

 
 

Gambar 1. Grafik Uji Normalitas 
 
 

 
Sumber : Hasil Output SPSS 26 (2023) 

 
2. Uji Multikolenearitas 

Untuk menguji adanya multikolenearitas dapat dilihat dari nilai VIF 
(Variance Inflation Factor). Jika nilai VIF lebih > 10, maka variabel tersebut memiliki 
persoalan multikolenearitas dengan variabel bebas lainnya. Sedangkan apabila 
VIF < 10 maka 
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variabel tersebut tidak memiliki persoalan dengan multikolenearitas. Untuk 
melihat apakah variabel dari penelitian ini memiliki persoalan multikolenearitas 
dapat dilihat pada tabel berikut : 

 
Tabel 5. Hasil Uji Multikolenearitas 

 
Coefficientsa 

 
Unstandardiz

ed 
Coefficients 

Standardize
d 
Coefficient
s 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. 

Collinearit
y 
Statistics 

Mode
l 

 B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 3.212 1.758  1.827 .001   
Produk (X1) .204 .148 .104 4.375 .002 .589 1.697 

Harga(X2) .554 .095 .517 5.841 .000 .430 2.326 

Tempat(X3) .574 .187 .439 4.621 .000 .527 1.446 

Promosi (X4) .418 .150 .240 2.791 .004 .454 2.202 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
 

Sumber: Hasil Output SPSS 26 (2023) 
 

Dari hasil perhitungan multikolinearitas dengan nilai VIF dapat diketahui 
pada tabel diatas bahwa untuk semua variabel memiliki nilai VIF di bawah angka 
10, dan nilai tolerance dalam penelitian ini lebih dari 0,1, sehingga dapat ditarik 
kesimpulan bahwa ketiga variabel bebas pada penelitian ini tidak ditemukan 
adanya gejala multikolinearitas. 

3. Uji Heterokedasitas 
Untuk memastikan bahwa model regresi terjadi ketidasamaan antar varian 

maupun residual, maka dilakukan uji heterokedasitas dengan metode melihat apakah 
terdapat pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED. 

 
Gambar 2. Uji Heterokedasitas 

 
Sumber: Hasil Output SPSS 26 (2023) 

Dari gambar 2. diatas dapat disimpulkan bahwa antara SPRESID dan ZPRED yang 
diwujudkan dengan titik-titik membentuk pola yang tidak teratur dan cenderung 
menyebar. Hal tersebut dapat diartikan bahwa pada penelitian ini tidak terjadi 
heterokedasitas pada model regresi. 

4. Uji Autokolerasi 
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Uji Autokorelasi digunakan untuk mengetahui apakah yang diamati dalam 
variabel bebas saling memiliki keterkaitan antara satu sama lain. Untuk 
mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi dapat dilakukan dengan uji Durbin 
Watson (DW) dengan ketentuan sebagai berikut : 
1) Angka D-W dibawah -2 berarti terdapat korelasi positif. 
2) Angka D-W diantara -2 dan +2 berarti tidak terjadi autokorelasi 
3) Angka D-W diatas +2 berarti terdapat korelasi negatif. 

 
Tabel 6. Hasil Uji Autokolerasi 

 
Model Summaryb 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the 

Estimate 

 
Durbin-Watson 

1 ,698a ,722 ,693 ,867 2,174 
a. Predictors: (Constant), X1, X2, X3, X4 
b. Dependent Variable: Y 

 
Sumber: Hasil Output SPSS 26 (2023) 

 
Berdasarkan pada tabel diatas dapat diketahui bahwa Nilai Durbin Watson 

pada model Summary adalah sebesar 2,174. Maka dapat ditarik kesimpulan tidak 
terjadi autokorelasi karena nilai Durbin Watson 2,174 berada diantara nilai -2 sampai 
+2. 

 
Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 7. Analisis Regresi Linier Berganda 
 
 

Coefficientsa 
 

Unstandardiz
ed 
Coefficients 

Standardize
d 
Coefficient
s 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. 

Collinearit
y 
Statistics 

Mode
l 

 B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 3.212 1.758  -1.827 .001   
Produk (X1) .204 .148 .104 4.375 .002 .589 1.697 

Harga(X2) .554 .095 .517 5.841 .000 .430 2.326 

Tempat(X3) .574 .187 .439 4.621 .000 .527 1.446 

Promosi (X4) .418 .150 .240 2.791 .004 .454 2.202 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
 

Sumber: Hasil Output SPSS 26 (2023) 
 

Berdasarkan hasil perhitungan diatas maka dapat diperoleh persamaan regresi linear 
berganda sebagai berikut : 

Y = 3,212 + 0,204 X1 + 0,554 X2 + 0,574 X3 + 0,418 X4 + e 
 

interpretasi dari regresi diatas yaitu sebagi berikut: 
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1. Konstanta sebesar 3,212 
Artinya besarnya Keputusan Pembelian (Y) adalah 3,212 dengan asumsi Produk 
(X1), Harga (X2), Tempat (X3) dan Promosi (X4) adalah konstan. Hal ini 
menunjukkan bahwa apabila Produk (X1), Harga (X2), Tempat (X3) dan Promosi 
(X4) sama dengan nol maka Keputusan Pembelian (Y) sebesar satuan 3,212. 

2. Koefisien regresi untuk variabel Produk (X1) sebesar 0,204berarti jika Produk (X1) 
mengalami kenaikan 1 satuan, maka Keputusan Pembelian (Y) akan mengalami 
kenaikan sebesar 0,204 satuan. Dengan assumsi variabel bebas lainnya konstan. 

3. Koefisien regresi untuk variabel Harga (X2) sebesar 0,554 berarti jika Harga (X2) 
mengalami kenaikan 1 satuan, maka Keputusan Pembelian (Y) akan mengalami 
kenaikan sebesar 0,554 satuan. Dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan 

4. Koefisien regresi untuk variabel Tempat (X3) sebesar 0,574 berarti jika Tempat (X3) 
mengalami kenaikan 1 satuan, maka Keputusan Pembelian (Y) akan mengalami 
kenaikan sebesar 0,574 satuan. Dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan. 

5. Koefisien regresi untuk variabel Promosi (X4) sebesar 0,418 berarti jika Promosi (X4) 
mengalami kenaikan 1 satuan, maka Keputusan Pembelian (Y) akan mengalami 
kenaikan sebesar 0,418 satuan. Dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan. 

Koefesien Determinasi (R2) 
Tabel 8. Hasil Koefesien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 
 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the 

Estimate 

 
Durbin-Watson 

1 ,698a ,722 ,693 ,867 2,174 
a. Predictors: (Constant), X1, X2, X3, X4 
b. Dependent Variable: Y 

 
 

Sumber: Hasil Output SPSS 26 (2023) 
Berdasarkan tabel 4.15 dapat dilakukan analisis yakni nilai Adjusted R Square atau 

koefisien determinasi sebesar 0,722 yang dapat diartikan bahwa 72,2% dari variabel 
Keputusan Pembelian (Y) dipengaruhi oleh variabel Produk (X1), Harga (X2), Tempat 
(X3) dan Promosi (X4), dan 27,8% dipengaruhi oleh variabel-variabel lain diluar 
penelitian. 

 
Uji Hipotesis 

 
1. Uji Simultan (F) 

 

Tabel 9. Hasil Uji Simultan (F) 
 

ANOVAa 
 

Model  Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 298,858 4 145,286 36,315 ,000b 

Residual 408,314 95 4,752   
Total 708,171 99    

a. Dependent Variable: Y 
b. Predictors: (Constant), X1, X2, X3, X4 

 
Sumber: Hasil Output SPSS 26 (2023) 
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Berdasarkan tabel 4.16 dapat dilakukan perhitungan hipotesis simultan (Uji F) 
dengan menghasilkan F-hitung sebesar 35,501 dan nilai Sig. 0,000. Dengan nilai 
signifikansi sebanyak 5% maka menghasilkan nilai Sig. 0,000 < 0,05. 
Selanjutnyauntuk mengetahui F-tabel maka dapat dilakukan penghitungan dengan 
rumussebagai berikut: F-tabel = F (k;n – k – 1) = F (4;100 – 4 – 1) = F (2;96) F = 3,09 
F-tabel   = 2,47 
Setelah diketahui F-tabel maka dapat dilakukan perbandingan yakni F-hitung 
(36,315) 
> F-tabel (2,47). Sehingga dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima 
dinyatakan dengan variabel Produk (X1), Harga (X2), Tempat (X3) dan Promosi (X4) 
secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) 
produk Tupperware di Surabaya. 

 

2. Uji Parsial (t)  
 

Tabel 10. Hasil Uji Parsial (t) 
 

Coefficientsa 
Unstandardiz

ed 
Coefficients 

Standardize
d 
Coefficient
s 

 
 
 

T 

 
 
 

Sig. 

Collinearit
y 
Statistics 

Mode
l 

 B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 3.212 1.758  1.827 .001   
Produk (X1) .204 .148 .104 4.375 .002 .589 1.697 

Harga(X2) .554 .095 .517 5.841 .000 .430 2.326 

Tempat(X3) .574 .187 .439 4.621 .000 .527 1.446 

Promosi (X4) .418 .150 .240 2.791 .004 .454 2.202 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
 

Sumber: Hasil Output SPSS 26 (2023) 
 

Berdasarkan tabel 10. dapat digunakan langkah-langkah dalam melakukan uji 
hipotesis parsial atau uji t adalah sebagai berikut: 

a. H₀ diterima apabila t-hitung < t-tabel atau 𝑎𝑎 > 0,05 
b. H₀ ditolak apabila t-hitung > t-tabel atau 𝑎𝑎 < 0,05 

 
1. Pengaruh Produk (X₁) terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) Menentukan Level of Signification (𝑎𝑎) sebesar 0,05 
𝑎𝑎 = 0,05 dan df = (n – k – 1) = 100 – 5 – 1 = 94 
sehingga diperoleh t-tabel sebesar 1.661, dan hasil perhitungan hasil t-hitung 
sebesar 4,375 

 
2. Pengaruh Harga (X2) terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) Menentukan Level of Signification (𝑎𝑎) sebesar 0,05 
𝑎𝑎 = 0,05 dan df = (n – k – 1) = 100 – 5 – 1 = 94 
sehingga diperoleh t-tabel sebesar 1.661, dan hasil perhitungan hasil t-hitung 
sebesar 5,841 
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sehingga diperoleh t-tabel sebesar 1.661, dan hasil perhitungan hasil t-hitung 
sebesar 4,621 

3. Pengaruh Tempat (X4) terhadap Keputusan Pembelian 
(Y) Menentukan Level of Signification (𝑎𝑎) sebesar 0,05 

𝑎𝑎 = 0,05 dan df = (n – k – 1) = 100 – 5 – 1 = 94 
sehingga diperoleh t-tabel sebesar 1.661, dan hasil perhitungan hasil t-hitung 
sebesar 2,791 

 
SIMPULAN 
Dari hasil analisis pengujian pada penelitian ini dapat disimpulkan bahwa : 

1. Hipotesis 1 (H1) diterima sehingga dapat dinyatakan bahwa Produk yang meliputi 
indikator (Bentuk produk Tupperware menarik keputusan pembelian konsumen, Produk 
Tupperware sudah sesuai dengan fungsinya, Kualitas kegunaan produk Tupperware 
sudah sesuai) secara parsial memberikan pengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian produk Tupperware di Surabaya. 

2. Hipotesis 2 (H2) diterima sehingga dapat dinyatakan bahwa Harga yang meliputi 
indikator (Harga yang ditetapkan sudah terjangkau, Penetapan harga sudah sesuai 
dengan kualitas produk, Harga produk setara dengan manfaat produk) secara parsial 
memberikan pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk 
Tupperware di Surabaya. 

3. Hipotesis 3 (H3) diterima sehingga dapat dinyatakan bahwa Tempat yang meliputi 
indikator (Kemudahan akses menuju lokasi penjualan, Fasilitas lokasi penjualan yang 
mumpuni, Lingkungan sekitar toko mendukung penjualan) secara parsial 
memberikan pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk 
Tupperware di Surabaya. 

4. Hipotesis 4 (H4) diterima sehingga dapat dinyatakan bahwa Promosi yang meliputi 
indikator (Iklan media cetak sebagai sarana promosi Tupperware, Tupperware 
melakukan promosi melalui iklan media elektronik, Tupperware promosi melalui 
sarana papan nama) secara parsial memberikan pengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian produk Tupperware di Surabaya. 

5. Hipotesis 5 (H5) diterima sehingga dapat dinyatakan bahwa Produk, Harga, Tempat, 
dan Promosi secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian produk 
Tupperware di Surabaya. 
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