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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh empat variabel bauran pemasaran secara parsial 
dan simultan terhadap keputusan pembelian smartphone Oppo di Kota Padang. Penelitian ini 

menggunakan metode Kuantitaif deskriptif dengan teknik survey dan  accidental sampling dengan 

sampel 100 responden. hasil penelitian menjelaskan, bahwa secara signifikan positif variabel Produk 
mempengaruhi variabel Keputusan pembelian produk Smartphone Oppo di kota Padang dengan nilai 

sig. yang dihasilkan sebesar 0,000 lebih kecil dari nilai signifikansinya (0,05), secara signifikan positif 

variabel harga mempengaruhi variabel Keputusan pembelian produk Smartphone Oppo di kota 

Padang dengan nilai sig. yang dihasilkan sebesar 0,023 lebih kecil dari nilai signifikansinya (0,05), 
bahwa variabel distribusi tidak mempengaruhi variabel Keputusan pembelian produk Smartphone 

Oppo di kota Padang dengan nilai sig. yang dihasilkan sebesar 0,232 lebih besar dari nilai 

signifikansinya (0,05), dan variabel distribusi tidak mempengaruhi variabel Keputusan pembelian 
produk Smartphone Oppo di kota Padang dengan nilai sig. yang dihasilkan sebesar 0 ,663 lebih besar 

dari nilai signifikansinya (0,05). dengan nilai sig sebesar 0,000  kecil dari nilai 0,05 yang ada pada 

analasis uji F menunjukkan bahwa strategi produk, harga, distribusi dan prmosi secara simultan 
memeliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo 

di kota Padang. 

 

Kata kunci: distribusi, harga,  promos, produk, dan oppo 
 

ABSTRACT 
This study aims to determine the effect of four marketing mix variables partially and simultaneously on 
purchasing decisions Oppo smartphone in Padang. This study uses descriptive quantitative techniques 

and accidental sampling survey with a sample of 100 respondents. results of the study explains, that is 

significantly positively Product variables influencing purchase decision variables Smartphone Oppo 
products in Padang with sig. The resulting 0,000 less than the significance value (0.05), significantly 

positively influence the variable variable price product purchase decisions Smartphone Oppo in the 

city of Padang with sig. produced by 0,023 less than the significance value (0.05), that variable does 

not affect the distribution of the product purchase decision variables Smartphone Oppo in the city of 
Padang with sig. generated at 0.232 greater than the significance value (0.05), and the variable does 

not affect the distribution of the product purchase decision variables Smartphone Oppo in the city of 

Padang with sig. generated at 0, 663 is greater than the significance value (0.05). with sig is 0,000 less 
than the value of 0.05 that is on the analysis of F test shows that the product strategy, pricing, 

distribution and prmosi simultaneously own a significant influence on consumer purchasing decisions 

on Smartphone Oppo in the city of Padang. 
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PENDAHULUAN 

Latar Belakang Masalah 

Kebutuhan akan perangkat komunukasi berbasis teknologi pada saat ini sudah menjadi 

sebuah kebutuhan utama bagi masyarakat dalam kehidupan sehari-hari. Dengan kondisi 

masyarakat seperti ini maka semua produsen perangkat komunuikasi sebut saja produsen 

smartphone pada saat ini berlomba lomba untuk menawarkan berbagai bentuk media 

komunikasi dengan berbagai keunggulan keunggulan yang bisa memenuhi kebutuhan dan 

keinginan masyarakat. Masyarakat sebagai pasar potensial tersebut tentunya memeliki 

kebutuhan dan keinginan-keinginan yang selalu mengikuti perubahan dan perkembangan 

teknologi. Bagi produsen untuk menjadi pemenang maka mau tidak mau harus memenuhi 

kebutuhan dan keinginan pasar atau konsumen tersebut. 

Seiring dengan peningkatan intensitas persaiangan, proses untuk mengedukasi 

konsumen menjadi hal sangat penting. Pada saat ini, pasar dibanjiri berbagai jenis barang yang 

diproduksi massal. Konsumen menghadapi terlalu banyak pilihan, tetapi minimum informasi 

tentang kualitas produk-produk yang ada di pasaran. Dalam kondisi seperti ini, diperlukan 

strategi pemasaran yang tepat sehingga bisa menjadi market leader. Suatu produk pada saat 

sekarang bukan hanya digunakan untuk manfaat utama dari produk itu sendiri, tetapi didasari 

juga oleh kebutuhan akan gaya hidup. Contohnya adalah Smartphone Oppo digunakan bukan 

hanya untuk memenuhi kebutuhan komunikasi, tetapi lebih didasari akan suatu gaya hidup atau 

gengsi. Gaya hidup merupakan salah satu indikator utama yang digunakan oleh konsumen 

didalam memutuskan produk apa yang akan diputuskan untuk digunakan. Menurut Harrel 

(1986) mendefenisikan gaya hidup sebagai bagaimana seseorang menjalani kehidupannya, 

mengalokasikan uang dan waktu. 

Kotler (2000) mengemukakan bahwa gaya hidup seseorang adalah pola hidup 

seseorang dalam kehidupan sehari-hari yang dinyatakan dalam kegiatan, minat, dan pendapat 

(opini) yang bersangkutan. Smartphone Oppo merupakan sebuah merek internasional terdaftar 

yang berpengalaman mengantarkan produk-produk berkualitas tinggi ke pelanggan di 

Amerika, Eropa, dan Asia. Sejak memasuki pasar ponsel di tahun 2008 tak pernah berhenti 

untuk mengikuti teknologi terbaru dengan kualitas terbaik dan paling user friendly. Produsen 

Oppo antusias untuk mengeksplor apa yang dapat ditawarkan teknologi terbaru. Sebagai 

contoh, OPPO Finder yang dirilis pada pertengahan 2012 merupakan smartphone tertipis pada 

saat itu, dengan tebal hanya 6,65mm. Menuju akhir tahun 2012, mengumumkan salah satu 

smartphone paling diantisipasi: OPPO Find 5. Dengan layar 5inci 1080p dan kamera 13 

megapiksel bertumpuk sensor CMOS, OPPO Find 5 merupakan smartphone pertama di dunia 

dengan perangkat keras yang didukung HDR. sumber :https:// www.google.co.id/ search?q= 

penjualan+oppo+smartphone+di+indonesia diakses April 2015. 

Pada semster 4 tahaun 2013 Smartphone Oppo berada pada posisi keempat dengan 

jumlah penjualan 254.407 unit (9%). Posisi ini cukup menjelaskan bahwa brand Oppo juga di 

mkinati oleh pasar Indonesia serta bisa mengungguli smartphone merek sony7 dan Blackberry 

yang notabene pernah menjadi primadona di Indonesia. Strategi pemasaran untuk menciptakan 

permintaan konsumen dipengaruhi oleh barang atau jasa yang dibutuhkan konsumen, harga 

barang atau jasa, upaya mendistribusikan barang atau jasa dari produsen kepada konsumen dan 

kegiatan memperkenalkan kepada konsumen (promosi ). Jelasnya bahwa kegiatan memasarkan 

suatu produk dipengaruhi oleh interaksi dari keempat hal tersebut diatas, dalam buku teks 

bahasa inggris hal tersebut dinyatakan dengan istilah marketing mix, yaitu produk (product), 

harga (price), promosi (promotion) dan distribusi (place). Masing-masing variabel tersebut 

berinteraksi satu sama lain guna menciptakan suatu permintaan terhadap barang atau jasa yang 

ditawarkan memberikan manfaat, diterima baik oleh konsumen yang pada ujungnya pelanggan 

akan menjadi loyal (Sutisna, 2003: 41) 

http://www.google.co.id/
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Perilaku konsumen dalam memutuskan untuk memanfaatkan/membeli nilai sebuah 

produk merupakan sebuah hal yang sangat penting untuk diketahui atau dipahami oleh 

produen. Menurut Hoyer dan Maclnnis dalam Judianto Hasan (2012. 232) mengemukakan nilai 

konsumen dan kepercayaan harus di anggap penting ketika menguji hal-hal yang 

mempengaruhi keputusan dalam membeli. Menurut David L. Loundon dan Albert J. Della Bitta 

(1993), pengertian perilaku konsumen adalah sebagai proses keptusan dan aktivitas fisik 

seseorang dalam mengevaluasi, mencari, menggunakan barang dan jasa. Sedangkan menurut 

John W. Wilkie (1990: 12), perilaku konsumen adalah aktivitas dimana seseorang melibatkan 

dalam proses meyeleksi, membeli dan mempergunakan barang dan jasa sehingga memuaskan 

kebutuhan dan hasratnya. Beberapa aktivitas melibatkan mental dan proses emosional, sebagai 

tambahan dalam reaksi fisik. 

 

Rumusan Masalah 

1. Apakah terdapat pengaruh signifikan strategi produk terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Smartphone Oppo di kota Padang? 

2. Apakah terdapat pengaruh signifikan strategi harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Smartphone Oppo di kota Padang? 

3. Apakah terdapat pengaruh signifikan strategi distribusi terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Smartphone Oppo di kota Padang? 

4. Apakah terdapat pengaruh signifikan strategi promosi terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Smartphone Oppo di kota Padang? 

5. Apakah terdapat pengaruh signifikan secara simultan antara strategi produk, harga, 

distribusi dan prmosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di 

kota Padang? 

 

Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh signifikan antara strategi produk terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di kota Padang.  

2. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh signifikan antara strategi harga terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di kota Padang.  

3. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh signifikan antara strategi distribusi terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di kota Padang.  

4. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh signifikan antara strategi promosi terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di kota Padang.  

5. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh signifikan secara simultan antara strategi 

produk, harga, distribusi dan prmosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Smartphone Oppo di kota Padang. 

 

METODOLOGI PENELITIAN 

Lokasi Penelitian  

Lokasi penelitian di Kota Padang dan yang menjadi objek penelitian adalah pengguna 

Smartphone Oppo. 

 

Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode Kuantitaif deskriptif dengan teknik survey. 

Menurut Singarimbun dan Efendi (1989:3) penelitian survei adalah penelitian yang mengambil 

sample dari salah satu populasi dan menggunakan kuisioner sebagai alat pengumpulan data 

yang pokok. Pendekatan kuantitatif yaitu penelitian yang data-datanya berupa angka-angka 

atau data-data yang diangkakan (Sugiyono, 2001:22). Menurut Sekaran (2006: 158) Studi 



 

Jurnal Benefita 2 (1) Februari 2017 (10-18) 
 

Kopertis Wilayah X   13 
 

Deskriptif (descriptife Study) dilakukan untuk mengetahui dan menjadi mampu untuk 

menjelaskan karakteristik variabel yang diteliti dalam suatu situasi. 

 

Populasi dan Teknik Pengambilan Sampel  

Populasi merupakan kumpulan dari keseluruhan obyek yang akan diukur dalam 

penelitian  (Cooper  dan  Schindler,  2003:179).  Sedangkan    Sekaran  (2006:121) 

mendefinisikan populasi sebagai sekelompok orang, kejadian atau segala sesuatu yang 

mempunyai karakteristik tertentu dan mempunyai kesempatan yang sama untuk dipilih 

menjadi anggota sampel yang ingin peneliti investigasi. Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh pengguna Smartphone Oppo di Kota Padang. 

Dalam penelitian ini jumlah populasi tidak diketahui secara pasti sehingga untuk 

menentukan ukuran sampel penelitian ini menggunakan teknik accidental sampling. Metode  

ini merupakan teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa sajayang secara 

kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel (Sugiyono, 2004:77 ). 

Jumlah sampel pada penelitian ini sebanyak 100 responden, jumlah ini ditetapkan menurut 

Malhotra (2005: 368-369), bahwa jumlah sampel atau responden dengan jumlah populasi yang 

tak terbatas paling sedikit empat atau lima kali jumlah sub variabel yang diteliti. 

 Pengumpulan data dilakukan untuk memperoleh informasi dan kemudian dianalisa. 

Untuk memperoleh data digunakan instrumen berupa kuesioner yang berisikan daftar 

pertanyaan variabel bebas, yaitu: produk (X1), harga (X2), distribusi (X3), promosi (X4) dan 

variabel terikat keputusan pembelian (Y). 

 

Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1. Angket (kuesioner) merupakan suatu teknik pengumpulan data dan informasi dengan 

memakai daftar pertanyaan yang diajukan kepada responden mengenai suatu masalah.  

2. Penelusuran kepustakaan (library research) adalah pengumpulan data dan informasi yang 

relevan melalui membaca dan menelaah buku, majalah, artikel, jurnal, dan tulisan-tulisan 

di situs-situs internet yang berkaitan dengan masalah yang diangkat dalam penelitian ini.  

 

Metode Analisis Data 
 Berdasarkan penelitian terdahulu (Seprisyonaldi, junal Manajemen dan kewirausahaan 

Vol.1 edisi 2, 2010), maka terhadap setiap variabel, responden diminta memberi penilaian 1 

hingga 5 dengan menggunakan skala Likert, dengan interpretasi, sebagai berikut: 1 = Sangat 

tidak setuju, 2 = tidak setuju, 3 = biasa saja, 4 = setuju, 5 = Sangat setuju. Rentang Skala: 1,00 

– 1,80 = Sangat tidak setuju, 1,80 – 2,60 = tidak setuju, 2,60 – 3,40   = biasa saja 3,40 – 4,2 = 

setuju 4,20 – 5,00  = Sangat setuju. Sumber: Sumber:Durianto, hal 127. 

 

Teknik Pengolahan Data 

1)  Uji Validitas Data 

Validitas berhubungan dengan ketepatan alat ukur untuk melakukan tugasnya mencapai 

sasarannya. Uji validitas ditujukan untuk mengukur seberapa nyata suatu pengujian/instrument 

mengukur apa yang seharusnya diukur. Pengukuran dinyatakan valid jika mengukur tujuannya 

dengan nyata atau benar. Pengujian validitas data dalam penelitian ini dilakukan secara statistik 

yaitu dengan menghitung korelasi antara masing-masing pertanyaan dengan skor total dengan 

menggunakan metode corrected item – Total Correlation. 

2)  Uji Reliabilitas Data 
Reliabilitas data untuk mengetahui seberapa besar pengukur mengukur dengan stabil 

dan konsisten (Indriantoro,2002:28). Jadi reliabilitas menunjukkan apakah instrumen tersebut 

secara konsisten memberikan hasil ukuran yang sama tentang sesuatu yang diukur pada waktu 
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yang berlainan. Besarnya tingkat reliabilitas ditunjukkan oleh nilai koefisiennya, yaitu 

koefisien reliabilitas. Pengujian reliabilitas dilakukan dengan menggunakan cronbach alpha. 

Koefisien cronbach alpha yang lebih dari 0,60 menunjukkan keandalan (reliabilitas) 

instrumen. Selain itu, cronbach alpha yang semakin mendekati 1 menunjukkan konsistensi 

reliabilitas internalnya. 

3)  Uji Hipotesis 
Setelah melakukan pengujian data, dilakukan pengujian hipotesis dilakukan dengan 

menggunakan t-Test dan F-Tes dengan memanfaatkan program komputer SPSS. Pengujian ini 

menggunakan independent sample t- Tes dan F-Tes. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

1. Hasil Analisis Persamaan Regresi Linear Berganda Produk (X1),harga (X2), 

Distribusi (X3) Dan Promosi (X4) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) Produk 

Smartphone  Oppo di Kota Padang 

Tabel 1 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

 (Constant) ,500 ,260  1,921 ,058 

Variabel Produk ,449 ,076 ,516 5,881 ,000 

Variabel harga ,204 ,088 ,238 2,309 ,023 

Variabel Distribusi ,113 ,094 ,119 1,204 ,232 

VariabelPromosi -,037 ,084 -,035 -,438 ,663 

   Sumber: data primer 2016 

 

Dari tabel diatas menjelaskan bahwa  pengaruh variael Produk (X1),harga (X2), 

Distribusi (X3) Dan Promosi (X4) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) Produk Smartphone  

Oppo di Kota Padang  dapat dijelaskan dengan persamaan  regresi linear baergana sebagai 

berikut: Y = 0,500+ 0,449X1 + 0,204X2 + 0,113X3 - 0,037X4 + e 

 

2. Analisis pengaruh strategi produk terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Smartphone Oppo di kota Padang. 

 Hasil  penelitian dan pembahasan yang dilakukan tentang pengaruh variabel Produk 

terhadap variabel keputusan pembelian  menghasilkan bentuk persamaan regresi sebagai 

berikut: 

Tabel 2 

Pengaruh Variabel Produk (X1) terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Keterangan Nilai ttest Sig 

Konstanta 

Produk (X1) 

0,500 

0,449 

 

5,881 

 

,000 

R2 = 0,547 

Sumber: Data Primer Diolah 2016 

 

Persamaan regresi yang terbentuk adalah:   

Y = 0,500 + 0,449 X1 + e 

 Dari koefisien regresi Produk dapat diperkirakan bahwa setiap rata-rata kecendrungan 

peningkatan variabel Produk akan memberikan pengaruh terhadap peningkatan variabel 
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keputusan pembelian dengan konstanta yang dihasilkan sebesar 0,449. Hasil studi ini juga 

memperlihatkan bahwa secara signifikan positif variabel Produk mempengaruhi variabel 

Keputusan pembelian produk Smartphone Oppo di kota Padang dengan nilai sig. yang 

dihasilkan sebesar 0,000 lebih kecil dari nilai signifikansinya (0,05). 

 

3. Analisis pengaruh strategi harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Smartphone Oppo di kota Padang. 

 Hasil  penelitian dan pembahasan yang dilakukan tentang pengaruh variabel Harga 

terhadap variabel keputusan pembelian  menghasilkan bentuk persamaan regresi sebagai 

berikut: 

Tabel 3 

Pengaruh Variabel Harga (X2) terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Keterangan Nilai ttest Sig 

Konstanta 

Harga (X2) 

0,500 

0,204 

 

2,309 

 

0,023 

R2 = 0,547 

 Sumber: Data Primer Diolah 2016 

 

Persamaan regresi yang terbentuk adalah:   

Y = 0,500 + 0,204 X2 + e 

 Dari koefisien regresi harga dapat diperkirakan bahwa setiap rata-rata kecendrungan 

peningkatan variabel harga akan memberikan pengaruh terhadap peningkatan variabel 

keputusan pembelian dengan konstanta yang dihasilkan sebesar 0,204. Hasil studi ini juga 

memperlihatkan bahwa secara signifikan positif variabel harga mempengaruhi variabel 

Keputusan pembelian produk Smartphone Oppo di kota Padang dengan nilai sig. yang 

dihasilkan sebesar 0,023 lebih kecil dari nilai signifikansinya (0,05).  

 

4. Analisis pengaruh strategi distribusi terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Smartphone Oppo di kota Padang. 

 Hasil  penelitian dan pembahasan yang dilakukan tentang pengaruh variabel Distribusi 

terhadap variabel keputusan pembelian  menghasilkan bentuk persamaan regresi sebagai 

berikut: 

Tabel 4 

Pengaruh Variabel Distribusi (X3) terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Keterangan Nilai ttest Sig 

Konstanta 

distribusi (X3) 

0,500 

0,113 

 

1,204 

 

0,232 

R2 = 0,547 

 Sumber: Data Primer Diolah 2016 

 

Persamaan regresi yang terbentuk adalah:   

Y = 0,500 + 0,113 X3 + e 

 Dari koefisien regresi distribusi dapat diperkirakan bahwa setiap rata-rata 

kecendrungan peningkatan variabel distribusi akan memberikan pengaruh terhadap 

peningkatan variabel keputusan pembelian dengan konstanta yang dihasilkan sebesar 0,113. 

Hasil studi ini juga memperlihatkan bahwa variabel distribusi tidak mempengaruhi variabel 

Keputusan pembelian produk Smartphone Oppo di kota Padang dengan nilai sig. yang 

dihasilkan sebesar 0,232 lebih besar dari nilai signifikansinya (0,05).  
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5. Analisis pengaruh strategi promosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Smartphone Oppo di kota Padang. 

 Hasil  penelitian dan pembahasan yang dilakukan tentang pengaruh variabel Promosi 

terhadap variabel keputusan pembelian  menghasilkan bentuk persamaan regresi sebagai 

berikut: 

Tabel 5 

Pengaruh Variabel Promosi (X4)terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Keterangan Nilai ttest Sig 

Konstanta 

distribusi (X3) 

0,500 

-0,037 

 

-0,035 

 

0,663 

R2 = 0,547 

Sumber: Data Primer Diolah 2016 

 

Persamaan regresi yang terbentuk adalah:   

Y = 0,500 - 0,037X4 Sig (0 ,663) 

 Dari koefisien regresi distribusi dapat diperkirakan bahwa setiap rata-rata 

kecendrungan peningkatan variabel distribusi akan memberikan pengaruh negatif terhadap 

peningkatan variabel keputusan pembelian dengan konstanta yang dihasilkan sebesar -0,037. 

Hasil studi ini juga memperlihatkan bahwa variabel distribusi tidak mempengaruhi variabel 

Keputusan pembelian produk Smartphone Oppo di kota Padang dengan nilai sig. yang 

dihasilkan sebesar 0 ,663 lebih besar dari nilai signifikansinya (0,05).  

 

6. Analisis pengaruh secara simultan antara strategi produk, harga, distribusi dan 

prmosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di kota 

Padang 

 Untuk melakukan Analisis pengaruh secara simultan antara strategi produk, harga, 

distribusi dan prmosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di kota 

Padang, maka penulis akan menggunakan alat analisis uji F. Berikut adalah uji F tersebut: 

 

Tabel 6 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

 Regression 33,123 4 8,281 30,889 ,000b 

Residual 25,467 95 ,268   

Total 58,590 99    

 a.  Dependent Variable: Variabel Keputusan Pembelian 

 b.  Predictors: (Constant), VariabelPromosi, Variabel Produk, Variabel Distribusi, Variabel 

harga 

Sumber: Data Primer Diolah 2016 

 

Dari tabel di atas dapat diperoleh informasi bahwa nilai sig sebesar 0,000  kecil dari 

nilai 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa strategi produk, harga, distribusi dan prmosi secara 

simultan memeliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Smartphone Oppo di kota Padang. 

 

 

 



 

Jurnal Benefita 2 (1) Februari 2017 (10-18) 
 

Kopertis Wilayah X   17 
 

 

Tabel 7 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

Change Statistics 

R Square Change F Change 

1 ,752a ,565 ,547 ,51776 ,565 30,889 

Sumber: Data Primer Diolah 2016 

 

Berdasarkan analisis Koefisien Determinansi  (R2) diatas yang dilihat pada nilai 

Adjusted R Square sebesar 0,547 memiliki artian bahwa kemampuan strategi produk, harga, 

distribusi dan prmosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di kota 

Padang memiliki pengaruh sebesar 54,7 persen dan sisanya dipengaruhi oleh variabel lainya 

sebesar 45,3 persen. 

 

SIMPULAN 

 Secara signifikan positif variabel Produk mempengaruhi variabel Keputusan pembelian 

produk Smartphone Oppo di kota Padang dengan nilai sig. Yang dihasilkan sebesar 0,000 lebih 

kecil dari nilai signifikansinya (0,05). Secara signifikan positif variabel harga mempengaruhi 

variabel Keputusan pembelian produk Smartphone Oppo di kota Padang dengan nilai sig. Yang 

dihasilkan sebesar 0,023 lebih kecil dari nilai signifikansinya (0,05). Bahwa variabel distribusi 

tidak mempengaruhi variabel Keputusan pembelian produk Smartphone Oppo di kota Padang 

dengan nilai sig. Yang dihasilkan sebesar 0,232 lebih besar dari nilai signifikansinya (0,05). 

Variabel distribusi tidak mempengaruhi variabel Keputusan pembelian produk Smartphone 

Oppo di kota Padang dengan nilai sig. Yang dihasilkan sebesar 0 ,663 lebih besar dari nilai 

signifikansinya (0,05) 

 Dengan nilai sig sebesar 0,000  kecil dari nilai 0,05 yang ada pada analasis uji F 

menunjukkan bahwa strategi produk, harga, distribusi dan prmosi secara simultan memeliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di 

kota Padang. Berdasarkan analisis Koefisien Determinansi  (R2) yang dilihat pada nilai 

Adjusted R Square sebesar 0,547 memiliki artian bahwa kemampuan strategi produk, harga, 

distribusi dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada Smartphone Oppo di 

kota Padang memiliki pengaruh sebesar 54,7 persen dan sisanya dipengaruhi oleh variabel 

lainya sebesar 45,3 persen. 
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