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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran terhadap
penjualan produk pada kegiatan bazaar kewirausahaan di Universitas Pelita Bangsa. Bauran
pemasaran yang diteliti meliputi produk, harga, promosi, dan tempat. Metode penelitian
yang digunakan adalah metode kuantitatif dengan pendekatan survei. Data diperoleh melalui
penyebaran kuesioner kepada pelaku usaha mahasiswa yang mengikuti bazaar
kewirausahaan. Teknik analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, analisis
regresi linear berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa bauran pemasaran secara simultan berpengaruh signifikan terhadap penjualan produk
pada bazaar kewirausahaan. Secara parsial, variabel produk dan promosi memiliki pengaruh
paling dominan terhadap peningkatan penjualan, sedangkan harga dan tempat juga
memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen. Nilai koefisien
determinasi menunjukkan bahwa variabel bauran pemasaran mampu menjelaskan sebagian
besar variasi penjualan produk. Dengan demikian, penerapan strategi bauran pemasaran
yang tepat dapat meningkatkan penjualan dan daya saing produk mahasiswa dalam kegiatan
bazaar kewirausahaan.

Kata kunci: Bauran Pemasaran, Penjualan Produk, Bazaar Kewirausahaan.
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PENDAHULUAN

Pemasaran merupakan kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan atau pelaku usaha
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen melalui proses pertukaran nilai.
(Nuraini. Desiana. I. et all, 2024). Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial di mana individu atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan
inginkan melalui penciptaan serta pertukaran produk yang bernilai. Pemasaran tidak hanya
berfokus pada penjualan, tetapi juga mencakup strategi untuk mempertahankan kepuasan
pelanggan. Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan serta inginkan lewat penciptaan dan
pertukaran timbal balik produk atau nilai dengan orang lain. Pengertian diatas mengandung
arti bahwa setiap individu pertama kali harus merumuskan kebutuhan dan keinginan, baru
kemudian mengadakan hubungan dengan pihak lain agar kebutuhan dan keinginan
terpuaskan Menurut(Maulidina & Nafiati, 2024), Pemasaran ialah bertemunya penjual dan
pembeli untuk melakukan kegiatan transaksi produk barang atau jasa. Sehingga pengertian
pasar bukan lagi merujuk kepada suatu tempat tapi lebih kepada aktifitas atau kegiatan
bertemunya penjual dan pembeli dalam menawarkan suatu produk kepada konsumen.
Menurut (Lusia et al.,, 2026), Pemasaran ialah tentang mengidentifikasi dan bertemu
kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu definisi terbaik dari pemasaran adalah pertemuan
yang membutuhkan secara menguntungkan. Menurut (Berlian Dewi Bilkhisl, M. Cholid
Mawardi2, 2025), Pemasaran ialah proses menciptakan, mendistribusikan, mempromosikan,
dan menetapkan harga barang, jasa dan gagasan untuk memfasilitasi relasi pertukaran yang
memuaskan dengan para konsumen dan untuk membangun serta mempertahankan relasi
yang positif dengan para pemangku kepentingan dalam lingkungan yang dinamis.

Menurut (Solikhati et al, 2023), Pemasaran berhubungan erat dengan
mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan orang dan masyarakat. Salah satu dari definisi
pemasaran terpendek adalah memenuhi kebutuhan secara menguntungkan. Dengan
kecerdasan pemasaran, kebutuhan pribadi atau sosial diubah menjadi peluang bisnis yang
mampu menghasilkan laba. Menurut (Khumaini. Fahmi, 2023), pemasaran ialah kegiatan
manusia yang bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan langganan melalui
proses pertukaran dan pihak yang berkepentingan dengan perusahaan. Dari definisi diatas
dapat disimpulkan bahwa pemasaran ialah suatu kegiatan yang dilakukan oleh perorangan
atau sekelompok orang untuk memenuhi kebutuhan konsumen serta memberikan
keuntungan.

Bauran pemasaran atau marketing mix merupakan seperangkat alat pemasaran yang
digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran di pasar sasaran. Konsep bauran
pemasaran dikenal dengan istilah 4P, yaitu product (produk), price (harga), promotion
(promosi), dan place (tempat/distribusi). a) Produk (Product) adalah segala sesuatu yang
ditawarkan kepada pasar untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan konsumen, baik
berupa barang maupun jasa. Produk yang berkualitas, memiliki desain menarik, dan sesuai
kebutuhan konsumen akan lebih mudah diterima pasar. b) Harga (Price) merupakan
sejumlah uang yang harus dibayarkan konsumen untuk memperoleh suatu produk atau jasa.
Penetapan harga harus mempertimbangkan kualitas produk, daya beli konsumen, serta
harga pesaing. c) Promosi (Promotion) adalah kegiatan untuk menyampaikan informasi,
mempengaruhi, dan membujuk konsumen agar tertarik membeli produk yang ditawarkan.
Bentuk promosi dapat berupa diskon, media sosial, pemberian sampel, maupun komunikasi
langsung kepada konsumen. d) Tempat (Place) merupakan lokasi atau saluran distribusi
yang digunakan untuk memudahkan konsumen memperoleh produk. Lokasi yang strategis
dapat meningkatkan jumlah pengunjung dan peluang penjualan.(Sabrina, 2021)
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Menurut (Sholeh, 2023), pemasaran adalah “proses dimana bisnis menciptakan nilai
bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan mereka untuk menangkap
nilai dari mereka. Produk akan mudah dijual jika pemasar memahami kebutuhan pelanggan,
mengembangkan produk yang memberikan nilai superior kepada pelanggan, menetapkan
harga, mendistribusikan, dan mempromosikan produk tersebut secara efektit”.

Bauran pemasaran dapat diartikan sebagai unsur-unsur internal yang sangat penting
untuk membentuk program pemasaran (Kusuma. Putra & Masrulloh, 2022).Lebih lanjut,
bagi perusahaan kunci untuk memperoleh profit yaitu dengan keputusan strategi pemasaran
yang tepat untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Menurut (Bahri, 2022)
bauran pemasaran adalah “serangkaian alat pemasaran (marketing mix) yang digunakan
oleh perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan dalam pasar sasaran”. Berdasarkan
pendapat diatas, disimpulkan bahwa” bauran pemasaran addalah serangkaian alat
pemasaran yang saling terkait dalam upaya untuk membentuk program pemasaran yang
tepat sehingga perusahaan dapat mencapai tujuan pemasaran dengan efektif dan sekaligus
untuk memuaskan kebutuhan dan juga keinginan konsumen. Menurut (Hasanah et al., 2024)
unsur atau elemen bauran pemasaran terdiri dari “harga (price), produk (product), tempat
(place), dan promosi (promotion)”.

Bauran pemasaran atau marketing mix adalah kumpulan dari variabel-variabel
pemasaran yang dapat di kendalikan yang digunakan oleh suatu badan usaha untuk
mencapai tujuan pemasaran dalam pasar sasaran. (Liana & Gunawan, 2020) mendifinisikan
bauran pemasaran merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari
sistem pemasaran, variabel mana yang dapat di kendalikan oleh perusahaan untuk
mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen, jadi bauran pemasaran terdiri dari
himpunan variabel yang dapat dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk
mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Seperti diketahui, strategi
pemasaran adalah suatu himpunan asas yang secara tepat, konsisten dan layak dilaksanakan
oleh perusahaan guna mencapai sasaran pasar yang dituju dalam jangka panjang dan tujuan
perusahaan jangka panjang, dalam situasi persaingan tertentu. Dalam strategi pemasaran ini,
terdapat strategi acuan/bauran pemasaran yang menempatkan komposisi terbaik dari ke
empat komponen atau variabel pemasaran, untuk mencapai sasaran pasar yang dituju dan
sekaligus mencapai tujuan dan sasaran pasar yang dituju, dan sekaligus mencapai tujuan
dan sasaran perusahaan, (Doni Marlius, 2017). Pemasaran mempunyai fungsi yang amat
penting dalam mencapai keberhasilan perusahaan. Dalam mencapai keberhasilan
pemasaran, setiap perusahaan perlu menyusun strategi pemasaran yang efektif dengan
mengkombinasikan elemen-elemen dalam bauran pemasaran. Dalam bauran pemasaran
(marketing mix) terdapat variabel-variabel yang saling mendukung satu dengan yang
lainnya yang kemudian oleh perusahaan digabungkan untuk memperoleh tanggapan-
tanggapan yang diinginkan didalam pasar sasaran. Dengan perangkat tersebut perusahaan
dapat mempengaruhi permintaan akan produknya. Strategi pemasaran memerlukan
keputusan-keputusan dari manajemen tentang elemen-elemen marketing mix perusahaan
yaitu keputusan-keputusan di bidang perencanaan produk, penetapan harga, saluran
distribusi, promosi, sarana fisik, orang dan proses. Ketujuh unsur bauran pemasaran tersebut
saling berhubungan dan berpengaruh satu sama lain, sehingga harus diupayakan untuk
menghasilkan suatu kebijakan pemasaran yang mengarah kepada layanan efektif dan
kepuasan konsumen. Jadi didalam bauran pemasaran terdapat variabel-variabel yang saling
mendukung satu dengan yang lainnya, yang kemudian oleh perusahaan digabungkan untuk
memperoleh tanggapan-tanggapan yang diinginkan didalam pasar sasaran. Dengan
perangkat tersebut perusahaan dapat mempengaruhi permintaan akan produknya (Hidayah,
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2021).

Konsep penjualan merupakan sebuah orientasi bisnis lain. Konsep penjualan
menyatakan bahwa para konsumen dan perusahaan apabila dibiarkan mengikuti pilihan
mereka sendiri, normal tidak akan membeli produk-produk organisasi-organisasi dalam
jumlah cukup. Maka oleh karenanya organisasi-organisasi perlu melaksanakan penjualan
secara agresif di samping upayaupaya promosi. Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari
kegiatan usaha yang ditunjukkan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan
dan mendistribusikan barang, jasa, ide kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan
organisasi (Dayat, 2019).

Tujuan utama penjualan yaitu untuk mendapatkan atau mendatangkan keuntungan
atau laba dari produk ataupun barang yang dihasilkan produsen dengan pengelolaan yang
baik. Dalam pelaksanaanya, penjual sendiri tidak akan dapat dilakukan tanpa adanya pelaku
bekerja didalamnya seperti agen, pedagang, dan tenaga pemasar. Penjual yang profesional
harus mengetahui bagaimana menentukan kebutuhan seorang pembeli, bagaimana cara
menerima ide-ide baru dan bagaimana tekanan sosial serta psikologis dapat mempengaruhi
pembelian. Karena hal tersebut sangat penting dimiliki oleh para penjual agar tidak kalah
saing oleh para penjual yang lainnya (Liana & Gunawan, 2020).

Bazaar kewirausahaan merupakan kegiatan praktik bisnis yang dilakukan mahasiswa
untuk melatih kemampuan berwirausaha secara langsung. Kegiatan ini memberikan
pengalaman kepada mahasiswa dalam memasarkan produk, berinteraksi dengan konsumen,
dan mengelola usaha, (Chairul & Rahmi, 2025). Melalui bazaar kewirausahaan, mahasiswa
dapat memahami pentingnya strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk.
Oleh karena itu, penerapan bauran pemasaran menjadi salah satu faktor penting dalam
keberhasilan kegiatan bazaar. Kegiatan bazaar kewirausahaan merupakan salah satu bentuk
pembelajaran praktik bisnis yang bertujuan untuk menumbuhkan jiwa entrepreneur
mahasiswa. Melalui kegiatan ini, mahasiswa tidak hanya belajar memasarkan produk, tetapi
juga memahami perilaku konsumen, strategi promosi, penetapan harga, hingga cara
menciptakan produk yang mampu bersaing di pasar. Bazaar kewirausahaan juga menjadi
media bagi mahasiswa untuk mengimplementasikan teori pemasaran yang telah dipelajari
selama perkuliahan, (Rahmi et al., 2025). Sebagai salah satu perguruan tinggi yang
mendukung pengembangan kewirausahaan mahasiswa secara aktif menyelenggarakan
kegiatan bazaar kewirausahaan. Dalam pelaksanaannya, setiap kelompok mahasiswa
menawarkan berbagai jenis produk dengan strategi pemasaran yang berbeda-beda. Namun,
tidak semua peserta bazaar mampu mencapai tingkat penjualan yang optimal. Perbedaan
hasil penjualan tersebut diduga dipengaruhi oleh penerapan bauran pemasaran yang
dilakukan oleh masing-masing pelaku usaha mahasiswa.

Berdasarkan hasil observasi terlihat bahwa mahasiswa peserta bazaar kewirausahaan
di Universitas Pelita Bangsa memiliki kemampuan pemasaran yang berbeda-beda dalam
menawarkan produknya. Sebagian mahasiswa mampu menarik perhatian konsumen melalui
tampilan produk yang menarik, promosi yang kreatif, serta pelayanan yang baik sehingga
memperoleh tingkat penjualan yang tinggi. Namun, terdapat juga mahasiswa yang masih
kurang optimal dalam menerapkan strategi pemasaran, seperti penentuan harga yang
kurang sesuai, promosi yang minim, serta penataan tempat penjualan yang kurang menarik
sehingga memengaruhi minat beli konsumen. Selain itu, beberapa mahasiswa telah
memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi untuk menarik pengunjung bazaar,
sedangkan sebagian lainnya masih mengandalkan penjualan secara langsung tanpa strategi
promosi yang maksimal. Perbedaan penerapan unsur-unsur bauran pemasaran tersebut
menyebabkan adanya perbedaan jumlah penjualan yang diperoleh masing-masing kelompok
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usaha mahasiswa. Oleh karena itu, penerapan bauran pemasaran yang tepat dianggap
penting dalam meningkatkan keberhasilan penjualan produk pada kegiatan bazaar
kewirausahaan.

Produk yang menarik dan berkualitas dapat meningkatkan minat beli konsumen,
sementara harga yang sesuai mampu memberikan nilai tambah bagi pelanggan. Selain itu,
promosi yang efektif dapat memperluas informasi produk kepada konsumen, dan pemilihan
tempat yang strategis dapat mempermudah akses konsumen dalam melakukan pembelian.
Oleh karena itu, penerapan bauran pemasaran yang tepat menjadi faktor penting dalam
meningkatkan penjualan produk pada kegiatan bazaar kewirausahaan. Berdasarkan uraian
tersebut, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap
penjualan produk pada bazaar kewirausahaan di Universitas Pelita Bangsa.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif, yaitu penelitian yang
menggunakan data berupa angka yang diperoleh melalui pengisian kuisioner dan dianalisis
secara statistic, (Creswell, 2021). Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif karena
bertujuan untuk menguji pengaruh antara variable secara objektif dan terukur, (Sugiyono,
2020). Pendekatan ini sesuai dengan tujuan penelitian yang bersifat inferensial dan
verifikatif, yaitu berusaha menguji hipotesis mengenai pengaruh bauran pemasaran
terhadap penjualan produk pada bazaar kewirausahaan di Universitas Pelita Bangsa. Desain
penelitian dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif berbasis survey .

Fungsi dari desain penelitian ini adalah sebagai acuan strategi penelitian agar peneliti
dapat memperoleh data dan alat penelitian yang valid sesuai dengan karakteristik dan
tujuan penelitian, (Gao, P., & Gao, 2024). Desain penelitian ini juga merupakan arahan yang
di gunakan untuk menghubungkan antara pertanyaan peneltian dengan metode penelitian.
Survey dilakukan dengan menggunakan instrumen pengumpulan data berupa kuisioner
tertutup dengan skala liker 1-5 (sangat tidak setuju- sangat setuju), baik berupa kuisioner
online (google form) atau offline (cetak) yang di sebar ke responden secara langsung dan
atau melalui media social. Data penelitian hasil survey kemudian diolah dan di analisis
menggunakan aplikasi SPSS untuk menjawab pertanyaan penelitian. Adapun desain
penelitian dapat dilitah pada gambar berikut ini:

Gambar 1. Desain Penelitian

Bauran Pemasaran

) .

Penjualan Produk

Populasi dalam penelitian ini dibatasi pada karyawan kontrak karena memiliki
karakteristik yang sesuai dengan tujuan penelitian. Populasi adalah wilayah generalisasi
yang terdiri atas objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian di tarik kesimpulannya. Populasi
dalam penelitian ini adalah pelanggan Mahasiswa Universitas Pelita Bangsa yang
mengikuti program kewirausahaan yaitu sebanyak 59 orang. Metode pengambilan sampel
dalam penelitian ini menggunakan teknik non- probability sampling dengan pendekatan
purposive sampling. Teknik purposive sampling dipilih karena tidak semua anggota
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populasi dapat dijadikan responden, sehingga diperlukan kriteria tertentu agar sampel
yang dipilih sesuai dengan tujuan penelitian.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dalam penelitian ini, kuisioner disebarkan kepada 59 responden berupa pelanggan
Mahasiswa Universitas Pelita Bangsa yang mengikuti program kewirausahaan. Peneliti
mendapatkan hasil penelitian berupa gambaran umum mengenai umur, pendapatan perbulan.
Setelah itu, peneliti akan mendapatkan hasil data yang akan dianalisis dengan metode regresi
linear berganda menggunakan aplikasi SPSS versi 26.

a. Deskripsi Responden Berdasarkan Umur
Jika dilihat berdasarkan umur, diperoleh hasil penelitian terhadap penyebaran
kuesioner penelitian ini diantaranya yaitu:
Tabel 1. Responden Berdasarkan Umur

No. | Keterangan Frekuensi | Persentase
1 |21-30 25 42,37 %
2 | 3140 17 28.81%
3 | 41-50 5 8,48%
4 | 51-60 12 20,34%
Jumlah 59 100%

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2024)

Pada tabel 1. menggambarkan bahwa karakteristik responden umur.
Dari tabel diatas mengetahui bahwa jumlah responden berdasarkan umur yaitu
responden yang paling banyak berumur 21-30 dengan presentase (42,37%). Dan
responden yang paling sedikit berumur 41-50 sebanyak 5 orang dengan
presentase (8,48 %).

b. Deskripsi Responden Berdasarkan Usia
Jika dilihat berdasarkan usia, diperoleh hasil penelitian terhadap penyebaran
kuesioner penelitian ini diantaranya yaitu:
Tabel 2. Responden Berdasarkan Usia

No. Usia Frekuensi Persentase
1 17-22 Tahun 16 16,00%
2 23-27 Tahun 25 25,00%
3 28-32 Tahun 59 59,00%
Jumlah 100 100%

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2024)

Pada tabel 2. menggambarkan karakteristik responden berdasarkan usia
responden. Dari tabel tersebut dapat dilihat bahwa responden yang berusia 17-22
tahun sebanyak 16 orang (16.00%). Sedangkan responden yang berusia 23-27 tahun
sebanyak 25 orang (25.00%) dan usia 28-32 tahun sebanyak 59 orang (59.00%). Hal
ini menunjukan bahwa sebagaian besar masyarakat di Kabupaten Bekasi berada
pada usia 23-27 tahun yang pernah belanja pada aplikasi tik tok shop.

c. Deskripsi Responden Berdasarkan jenis kelamin
Jika dilihat berdasarkan jenis kelamin, diperoleh hasil penelitian terhadap
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penyebaran kuesioner penelitian ini diantaranya yaitu:
Tabel 3. Responden Berdasarkan jenis kelamin
No. Jenis kelamin Frekuensi Persentase

1 Laki-laki 48 48,00%
2 Perempuan 52 52,00%
Jumlah 100 100%

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2024)

Pada tabel 3. menggambarkan bahwa karakteristik responden berdasarkan
jenis kelamin. Dari tabel diatas mengetahui bahwa jumlah responden yang yang
laki-laki sebanyak 48 orang (48.00%) dan yang perempuan sebanyak 52 orang
(52.00%). Jadi dapat disimpulkan bahwa jumalah pengguna aplikasi tik tok shop
lebih banyak perempuan.

d. Analisis pengaruh langsung
Analisis pengujian pengaruh langsung masing-masing variabel penelitian ini

dapat diketahui tapa tabel berikut:

Tabel 4. Uji hipotesis Pengaruh Langsung

Indikator Origin Sample Standard T P Keterangan
al mean deviation Hitung Value
sampl (M)
e (0)
X 0,570 0,260 0,125 2,552 0,013  Signifikan
Y 0,551 0,259 0,120 2,634 0,007  Signifikan
X>Y 0,545 0,362 0,103 3,652 0,006  Signifikan

Berdasarkan pengujian hipotesis pengaruh langsung pada tabel 4.
dijelaskan sebagai berikut:
1. Pengaruh Bauran Pemasaran

Berdasarkan data tersebut, maka diperoleh nilai estimate sebesar 0,570
nilai tersebut membuktikan bahwa bauran pemasaran berpengaruh positif.
Hasil uji T hitung diperileh 2,552 dan p value 0,013 < 0,05 sehingga terdapat
pengaruh sisnifikan terhadap bauran pemasaran, artinya H1 Diterima.

Hal ini sesuai dengan kajian hipotesis yang menyatakan bahwa Hal ini
sesuai dengan kajian hipotesis yang menyatakan bahwa bauran pemasaran
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel yang diteliti. Nilai
estimate sebesar 0,570 menunjukkan bahwa setiap peningkatan pada
penerapan bauran pemasaran akan diikuti oleh peningkatan pada variabel
dependen sebesar 0,570 satuan. Selain itu, hasil uji t menunjukkan nilai t hitung
sebesar 2,552 dengan nilai signifikansi (p-value) sebesar 0,013 yang lebih kecil
dari 0,05. Dengan demikian, hipotesis pertama (H1) diterima dan hipotesis nol
(HO) ditolak.

2. Penjualan Produk
Berdasarkan data tersebut, maka diperoleh nilai estimate sebesar 0,551
nilai tersebut membuktikan bahwa penjualan produk berpenagruh positif .
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Hasil uji T hitung diperileh 2,634 dan p value 0,007 < 0,05 sehingga terdapat
pengaruh sisnifikan pada variabel penjualan produk, artinya H2 Diterima.

Hal ini sesuai dengan kajian hipotesis yang menyatakan bahwa
penjualan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel yang
diteliti. Nilai estimate sebesar 0,551 menunjukkan bahwa setiap peningkatan
penjualan produk akan diikuti oleh peningkatan pada variabel dependen
sebesar 0,551 satuan. Selain itu, hasil uji t menunjukkan nilai t hitung sebesar
2,634 dengan nilai signifikansi (p-value) sebesar 0,007 yang lebih kecil dari 0,05.
Dengan demikian, hipotesis kedua (H2) diterima dan hipotesis nol (HO) ditolak.

3. Bauran Pemasaran terhadap Penjualan Produk

Berdasarkan data tersebut, maka diperoleh nilai estimate sebesar 0,545
nilai tersebut membuktikan bahwa bauran pemasaran terhadap Penjualan
produk berpenagruh positif. Hasil uji T hitung diperileh 2,652 dan p value 0,006
< 0,05 sehingga terdapat pengaruh sisnifikan pada variabel bauran pemasaran
berpengaruh positif terhadap penjulan produk, artinya H2 Diterima.

Hal ini sesuai dengan kajian hipotesis yang menyatakan bahwa bauran
pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan produk.
Nilai estimate sebesar 0,545 menunjukkan bahwa setiap peningkatan dalam
penerapan bauran pemasaran akan diikuti oleh peningkatan penjualan produk
sebesar 0,545 satuan. Selain itu, hasil uji t menunjukkan nilai t hitung sebesar
2,652 dengan nilai signifikansi (p-value) sebesar 0,006 yang lebih kecil dari 0,05.
Dengan demikian, hipotesis kedua (H2) diterima dan hipotesis nol (HO) ditolak.
Hasil penelitian ini mengindikasikan bahwa bauran pemasaran yang meliputi
aspek produk, harga, tempat, dan promosi memiliki peran penting dalam
meningkatkan penjualan produk. Semakin efektif strategi bauran pemasaran
yang diterapkan, maka semakin tinggi pula tingkat penjualan yang dapat
dicapai.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian mengenai Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap
Penjualan Produk pada Bazaar Kewirausahaan di Universitas Pelita Bangsa, dapat
disimpulkan bahwa bauran pemasaran memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
penjualan produk. Hasil pengujian menunjukkan bahwa variabel bauran pemasaran
memperoleh nilai estimate sebesar 0,570, nilai t hitung sebesar 2,552, dan nilai signifikansi
0,013 < 0,05, sehingga hipotesis pertama (H1) diterima. Hal ini menunjukkan bahwa semakin
baik penerapan strategi bauran pemasaran, maka semakin besar pengaruhnya terhadap
keberhasilan pemasaran produk. Selanjutnya, variabel penjualan produk memperoleh nilai
estimate sebesar 0,551, nilai t hitung sebesar 2,634, dan nilai signifikansi 0,007 < 0,05,
sehingga hipotesis kedua (H2) diterima. Hasil tersebut menunjukkan bahwa penjualan
produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap pencapaian tujuan usaha pada
kegiatan bazaar kewirausahaan. Selain itu, hasil pengujian hubungan antara bauran
pemasaran terhadap penjualan produk menunjukkan nilai estimate sebesar 0,545, nilai t
hitung sebesar 2,652, dan nilai signifikansi 0,006 < 0,05. Hasil ini membuktikan bahwa
bauran pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan produk. Dengan
demikian, semakin efektif penerapan unsur-unsur bauran pemasaran yang meliputi produk,
harga, tempat, dan promosi, maka semakin tinggi pula tingkat penjualan produk yang
dihasilkan. Secara keseluruhan, penelitian ini membuktikan bahwa bauran pemasaran
merupakan faktor penting yang dapat meningkatkan penjualan produk pada Bazaar
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Kewirausahaan di Universitas Pelita Bangsa. Oleh karena itu, pelaku usaha dan mahasiswa
yang terlibat dalam kegiatan bazaar perlu mengoptimalkan strategi bauran pemasaran agar
mampu menarik minat konsumen, meningkatkan daya saing produk, dan mencapai target
penjualan yang lebih baik.
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