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ABSTRAK  

Melalui strategi pemasaran yang efektif, perusahaan memiliki kemampuan untuk menarik minat pelanggan dan 

memposisikan produk mereka sebagai pilihan yang disukai. Studi ini bertujuan untuk mengidentifikasi 

karakteristik yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen yang dipengaruhi oleh Retailing Mix. Teknik 

PRISMA digunakan untuk mencari melalui 256.328 makalah dalam database Crossref, menggunakan aplikasi 

daring Harzing Publish or Perish dan Microsoft Excel. Uji Meta-Analisis dilakukan menggunakan Perangkat 

Lunak JASP Versi 0.19.0.0. Investigasi menghasilkan 1000 artikel Screening (Sepanjang tahun 2024), dengan 948 

artikel gagal memenuhi kriteria inklusi dan eksklusi. Studi ini menemukan heterogenitas yang signifikan dalam 

analisis ukuran efek, yang menunjukkan perlunya mengeksplorasi berbagai faktor yang memengaruhi hubungan 

antara Retailing Mix dan keputusan pembelian pelanggan. Pengujian Summary Effect/Mean Effect Size 

mengungkapkan hubungan positif yang kuat antara Retail Mix dan keputusan pembelian pelanggan, 

menempatkannya dalam kategori sangat tinggi. Studi ini menyimpulkan bahwa Retailing Mix secara signifikan 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen, yang menekankan pentingnya pengusaha ritel mengintegrasikan 

strategi ritel untuk membangun keunggulan kompetitif serta mempertahankan loyalitas konsumen. 

Kata Kunci: Retailing Mix, Keputusan Pembelian, Systematic Review, prisma 

ABSTRACT  

Through effective marketing strategies, companies have the ability to attract customer interest and position their 

products as the preferred choice. This study aims to identify the characteristics that influence customer buying 

decisions influenced by the retail mix, or Retailing Mix. The PRISMA technique was used to search through 

256,328 papers in the Crossref database, using Harzing Publish or Perish online application and Microsoft Excel. 

The Meta-Analysis test was performed using JASP Software Version 0.19.0.0. The investigation yielded 1000 

Screened articles (All year 2024), with 948 articles failing to match inclusion and exclusion criteria. The study 

found a significant heterogeneity in the effect size analysis, suggesting the need to explore various factors 

influencing the relationship between Retailing Mix and customer purchasing decisions. The Summary Effect/Mean 

Effect Size testing revealed a strong positive relationship between Retail Mix and customer purchase decisions, 

placing it in the very high category. The study concludes that the retail mix significantly influences customer 

purchasing decisions, emphasizing the importance of retail entrepreneurs integrating retail strategy to establish 

a competitive edge and maintain consumer loyalty. 

Keyword: retailing mix, decisions costumer, systematic review, prisma 

PENDAHULUAN  

Sektor ritel di Indonesia sedang mengalami periode pertumbuhan yang pesat, yang 

mengarah pada peningkatan persaingan dalam pemasaran ritel (Adji & Subagio, 2013). 

Konsumen pada saat ini juga menunjukkan ketajaman yang meningkat dalam memilih tujuan 

belanja favorit mereka dan menunjukkan tingkat kearifan yang tinggi dalam mengevaluasi 

produk yang mereka beli. Mereka berkembang menuju pendekatan yang lebih cerdas dan logis 

dalam hal mengalokasikan sumber daya keuangan mereka. Pengecer harus memperhatikan 

konsep ini untuk memastikan bahwa pelanggan diperlakukan sebagai subjek daripada objek. 

Gagasan yang diakui secara luas dalam domain ritel adalah pernyataan 'ritel adalah detail, 

'menekankan peran penting dari banyak aspek terperinci dalam memperkuat signifikansi 

relevan dan berguna (Lee & Yi, 2019). 
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Komponen yang beragam berkontribusi pada komposisi Retailing Mix , seperti produk, 

harga, promosi, lokasi, presentasi, iklan, dan layanan (Levy & Weitz, 2004)(Adha, 2022). 

Retailing mix memiliki dampak signifikan pada proses pengambilan keputusan pelanggan 

ketika memilih dan membeli produk. Sangat penting bahwa produk yang ditawarkan selaras 

dengan kebutuhan dan preferensi pelanggan, harga kompetitif, kegiatan promosi menarik 

perhatian pelanggan, dan saluran distribusi mudah dijangkau (Mohamad & Rahim, 2021). 

Misalnya, jika perusahaan ritel menyediakan produk pakaian yang menunjukkan tren mode saat 

ini, harga kompetitif, diskon menarik, dan aksesibilitas yang nyaman melalui saluran fisik dan 

digital, konsumen menunjukkan kecenderungan untuk lebih memilih membeli barang dari 

perusahaan-perusahaan ini daripada pesaing mereka. Fenomena ini terjadi karena campuran 

ritel secara efektif melayani kebutuhan dan preferensi pelanggan, membuat mereka 

menganggap harga sepadan dengan nilai yang diterima. Melalui strategi pemasaran yang 

efektif, perusahaan memiliki kemampuan untuk menarik minat pelanggan dan memposisikan 

produk mereka sebagai pilihan yang disukai. Namun, Jika perusahaan tidak memenuhi harapan 

untuk menyediakan produk terbaik sesuai dengan harga, konsekuensinya bisa tidak 

menguntungkan (Maramis et al., 2018)(Yanuar et al., 2017). Contohnya saja, dalam situasi di 

mana pakaian yang dibuat sesuai dengan tren mode saat ini akan tetapi ditemukan mudah rusak 

atau tidak nyaman untuk dikenakan, konsumen memiliki pilihan untuk memilih merek alternatif 

yang menawarkan produk berkualitas premium, bahkan jika harganya sedikit lebih tinggi. 

Entitas bisnis memiliki potensi untuk meningkatkan standar produk mereka melalui 

partisipasi dalam inovasi, penegakan protokol manajemen mutu yang efisien, dan verifikasi 

dimensi porsi yang sesuai bagi pelanggan untuk memvalidasi nilainya. Selain itu, perusahaan 

harus mengevaluasi penyelarasan strategi penetapan harga dengan manfaat yang dirasakan 

untuk mempertahankan minat konsumen dalam pembelian. Dengan Standar kualitas produk 

yang tinggi memerlukan pemeliharaan keunggulan yang konsisten dan tanpa cacat. Barang 

yang selaras dengan preferensi konsumen memiliki peluang sukses yang lebih tinggi di pasaran. 

Dengan kata lain, Konsumen secara konsisten mencari produk yang memberikan kualitas yang 

sepadan dengan biaya yang mereka keluarkan (Mega Puspita & Budiatmo, 2020)(Kumbara, 2021). 

Selain itu, distribusi yang mudah diakses juga memudahkan konsumen untuk mendapatkan 

produk dengan cepat dan efisien, sehingga memperkuat posisi perusahaan di pasar (Febriah et 

al., 2023)(Nurul Nur Rohmawati Wulandari & Maharani Ikaningtyas, 2023). Penelitian sebelumnya 

menunjukkan bahwa Retailing Mix dapat memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen (Simbolon, 2011) (Melisa, 2012) (Setya et al., 2021). Dengan 

faktor-faktor seperti kualitas produk, harga yang kompetitif, promosi yang menarik, dan 

aksesibilitas produk menjadi faktor yang sangat penting dalam memengaruhi perilaku 

konsumen (Della Irona et al., 2022) (Rembulan et al., 2023).  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi unsur-unsur bauran ritel yang 

memiliki dampak paling signifikan pada keputusan pembelian konsumen yaitu Tujuan ini 

bertujuan untuk menyelidiki berbagai komponen dalam bauran ritel, termasuk Produk, Harga, 

Promosi, Lokasi, Presentasi, Iklan dan Pelayanan. Ini juga berusaha untuk mengidentifikasi 

elemen-elemen yang memberikan dampak terbesar pada pilihan pembelian konsumen dengan 

merujuk temuan penelitian sebelumnya. Selain itu, tujuan lainnya yakni menganalisis efek 

retailing mix pada keputusan pembelian konsumen melalui meta-analisis yaitu Melalui 

penerapan metode meta-analisis, yang tujuannya adalah untuk menilai dan mengukur tingkat 

dampak komponen individu dalam bauran ritel pada perilaku pembelian konsumen, 

berdasarkan data kuantitatif yang diperoleh dari beragam studi. 
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TINJAUAN PUSTAKA 

Konsep Retailing Mix melibatkan perpaduan berbagai elemen yang digunakan oleh 

pengecer untuk mempengaruhi kebiasaan membeli konsumen. Komponen-komponen ini 

umumnya dikategorikan ke dalam tujuh divisi utama, diidentifikasi sebagai “7P dari Campuran 

Ritel”: Produk, Harga, Tempat, Promosi, Orang, Proses, dan Bukti Fisik (Dennis et al., 2005). 

Setiap elemen ini memiliki fungsi penting dalam membentuk persepsi konsumen dan 

memengaruhi pilihan pembelian. Proses pengambilan keputusan konsumen adalah prosedur 

berurutan yang dilalui individu ketika menilai, memilih, dan akhirnya membeli produk atau 

layanan. Berbagai faktor, baik internal seperti motivasi, persepsi, dan sikap, dan eksternal 

seperti lingkungan, sosial, dan Retailing Mix, dapat memengaruhi keputusan pembelian 

(Aripradono, 2020). 

Product (Produk) 

Produk adalah elemen utama dalam Retailing Mix. Kualitas, variasi, dan inovasi produk 

sering kali menjadi faktor penentu dalam keputusan pembelian konsumen (Keller, 2016). 

Konsumen menunjukkan kecenderungan untuk memilih produk yang menawarkan nilai 

tambahan dan memenuhi kebutuhan spesifik konsumen (Firmansyah, 2021). Produk yang 

ditandai dengan kualitas unggul dan inovasi berkelanjutan memiliki potensi untuk 

meningkatkan kepuasan pelanggan dan menumbuhkan loyalitas (Achmad, 2023). Menurut 

(Zeithaml, 1988) Selain itu, produk mampu memunculkan emosi yang menguntungkan pada 

konsumen, sehingga mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Temuan penelitian 

menunjukkan bahwa produk yang ditandai dengan kualitas unggul umumnya disukai oleh 

konsumen. Selain itu, produk memiliki kemampuan untuk menimbulkan emosi positif pada 

konsumen, sehingga mempengaruhi keputusan pembelian mereka.  

Harga 

Harga diidentifikasi sebagai elemen mendasar yang diperhitungkan konsumen selama 

proses melakukan pembelian. Pendekatan penetapan harga yang dirancang dengan baik 

memiliki potensi untuk menarik segmen pasar yang lebih luas dan meningkatkan retensi 

pelanggan (Zawada, 2010) (Candra, 2019). Studi oleh (Abror, 2019) bukti menunjukkan bahwa 

terlibat dalam strategi penetapan harga yang kompetitif memiliki potensi untuk meningkatkan 

volume penjualan dan pangsa pasar. Selain itu, penelitian oleh (Indriastuti, 2020) Studi ini 

menekankan bahwa persepsi nilai tinggi dengan harga yang wajar memiliki potensi untuk 

meningkatkan niat pembelian konsumen. 

Promotion (Promosi) 

Promosi memegang peran penting dalam Ritel Mix karena bertujuan untuk menangkap 

minat konsumen dan mempengaruhi perilaku pembelian. Ini berfungsi sebagai mekanisme 

untuk komunikasi yang manjur dan pengenalan produk (Parodi, 2014). Ini menunjukkan bahwa 

komponen bauran promosi, termasuk anggaran promosi, karakteristik pasar, dan kategori 

produk, sangat penting dalam menentukan kemanjuran taktik promosi (Pinem, 2020)(Melati, 

2021). Studi sebelumnya telah menunjukkan bahwa konsumen menunjukkan kecenderungan 

untuk menyukai promosi yang selaras dengan preferensi mereka, sehingga menumbuhkan 

persepsi nilai yang menguntungkan.  

Lokasi (Place) 

Elemen lokasi atau penempatan memiliki kepentingan yang signifikan dalam kerangka 

Campuran Ritel. Hal ini dikaitkan dengan fakta bahwa lokasi yang dipikirkan dengan matang, 
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mudah diakses, dan menguntungkan memiliki potensi untuk meningkatkan keterjangkauan 

produk bagi konsumen, akibatnya mempengaruhi perilaku pembelian mereka (Paramitha, 

2022)(Bolen, 1971) (Yusriadi, 2018). Berbagai penelitian telah menunjukkan bahwa variabel 

seperti aksesibilitas, kenyamanan berbelanja, dan ketersediaan produk di lokasi strategis 

memiliki potensi untuk mempengaruhi pilihan pembelian konsumen (Candra, 2019). 

Presentasi Fisik 

Elemen representasi visual juga berkontribusi signifikan untuk membentuk preferensi 

pembelian konsumen (Mayangsari, 2019). Menurut(Yusriadi, 2018) Komponen estetika desain 

interior, organisasi spasial, dan tingkat kebersihan dalam perusahaan ritel berpotensi 

mempengaruhi bagaimana konsumen memandang toko. Studi sebelumnya menunjukkan bahwa 

aspek visual yang lebih baik dari toko terkait dengan persepsi konsumen dan pengalaman 

berbelanja yang lebih menguntungkan, yang pada akhirnya menghasilkan niat pembelian yang 

meningkat (Kismartini, 2019). 

Iklan dan Komunikasi Pemasaran 

Salah satu komponen penting dari Retailing Mix yang membutuhkan perhatian adalah 

promosi pemasaran dan komunikasi (Gunawan, 2022)(Hajati, 2023). Dengan mengidentifikasi 

media sosial sebagai alat yang layak untuk tujuan promosi, bisnis dapat berinteraksi secara 

efektif dengan konsumen (Desfitrina, 2022) Selain itu, jangkauan dan tingkat kegiatan promosi 

yang dilakukan juga dapat mempengaruhi proses pengambilan keputusan pembelian konsumen 

(Hajati, 2023).  

Pelayanan 

Komponen terakhir dari Retailing Mix berkaitan dengan layanan. Penyediaan layanan 

berkualitas tinggi memiliki potensi untuk meningkatkan kepuasan konsumen melalui hasil 

pengalaman yang positif (Henley, 2010). Dengan demikian, meningkatkan kecenderungan 

untuk melakukan pembelian berulang. Pelatihan karyawan, profesionalisme mereka, dan 

tingkat respons yang ditunjukkan oleh staf toko adalah faktor tambahan yang dapat 

meningkatkan kepuasan pelanggan dan selanjutnya memengaruhi pilihan pembelian konsumen. 

(Trianasari, 2023) (Emilda, 2023). 

METODE PENELITIAN 

Metode 

Metode penelitian ini menggunakan Preferred Reporting Items for Systematic Reviews & 

Meta-Analysis (PRISMA) untuk memastikan pelaksanaan laporan penelitian sistematis dan 

meta-analisis yang jelas dan komprehensif. PRISMA, terdiri dari daftar periksa dan diagram 

alur, memberikan panduan kepada para peneliti di seluruh tahapan penting penelitian sistematis 

dan meta-analisis. Daftar periksa membahas bidang-bidang penting dalam penelitian seperti 

tujuan penelitian, kriteria inklusi dan eksklusi, metode pencarian literatur, proses seleksi studi, 

metode penilaian kualitas studi, dan teknik analisis data. Studi ini memulai proses penelitian 

dengan merumuskan pertanyaan survei: Apakah bauran ritel berdampak pada keputusan 

pembelian konsumen? 

Selanjutnya, penyelidikan menggunakan metodologi PRISMA untuk menyaring total 

256.328 artikel ilmiah yang diperoleh dari database Crossref. Setelah ini, identifikasi artikel 

yang paling relevan dilakukan untuk merampingkan analisis pada referensi yang dianalisis. Alat 

perangkat lunak yang digunakan termasuk Harzing Publish atau Perish (Windows GUI Edition) 

versi 8.8.4384.8527 dan Microsoft Excel untuk penyempurnaan artikel secara menyeluruh 
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untuk meningkatkan relevansinya. Pendekatan PRISMA memungkinkan peneliti untuk secara 

sistematis mengkompilasi dan menyaring data yang relevan, bersama dengan melakukan 

pengujian ketat melalui meta-analisis menggunakan aplikasi JASP Versi 0.19.0.0. Oleh karena 

itu, temuan penelitian ini dapat menawarkan wawasan berharga bagi para profesional bisnis 

yang bertujuan untuk mengembangkan strategi pemasaran yang efektif. 

Penelusuran Literatur 

Penyelidikan sistematis dilakukan untuk menemukan uji coba terkontrol acak yang 

membahas komponen penjualan (produk, harga, promosi, lokasi, presentasi, iklan, dan layanan) 

dan implikasinya pada keputusan konsumen. Eksplorasi dilakukan untuk artikel penelitian yang 

dirilis pada tahun lalu hingga 20 Juli 2024, menggunakan database Crossref, yang awalnya 

mencakup 256.328 artikel. Dengan memanfaatkan aplikasi Harzing Publish or Perish 

(Windows GUI Edition) versi 8.8.4384.8527 dan Microsoft Excel, artikel dipersempit menjadi 

1000. Selanjutnya, data yang dikumpulkan menjalani analisis statistik menggunakan perangkat 

lunak JASP versi 0.19.0.0 untuk mengeksplorasi korelasi antara Ritel Mix dan Keputusan 

Pembelian. Kata kunci dan permintaan pencarian yang digunakan dalam analisis ini dirinci pada 

tabel 1 di bawah ini: 

Tabel 1. Queri Systematic Reviews & Meta-Analysis Search dan Keyword Penelusuran 

No 

Queri Systematic Reviews & Meta-Analysis Search 

Keyword Search 

1 Produk,  

Keputusan Pembelian 

 

2 Harga,  

3 Promosi,  

4 Lokasi,  

5 Presentasi,  

6 Iklan,  

7 dan Pelayanan 

Kriteria Inklusi dan Eksklusi 

Kriteria inklusi yang ditetapkan oleh peneliti pada studi ini di antaranya: Menggunakan 

Para peneliti dalam penelitian ini menetapkan kriteria khusus untuk dimasukkan, seperti 

memanfaatkan artikel asli, relevansi dengan topik terkait, pengecualian jenis artikel tertentu 

yang ditinjau secara sistematis, kerangka waktu dalam setahun terakhir atau hingga 2024, tidak 

adanya file yang rusak, halaman kesalahan, tidak menggunakan Spss, dan ketersediaan sebagai 

akses terbuka. Metode pengumpulan data melibatkan pemeriksaan studi yang memenuhi 

kriteria inklusi melalui pencarian di Excel 2020 menggunakan kode filter metrik: table 

Selectrows = table Selectrows (#"Jenis yang Diubah”, masing-masing ([Tahun] = 2024) dan 

([Sumber] <> “”) dan ([Produk, Harga, Promosi, Lokasi, Presentasi, Periklanan, dan Layanan] 

dan [Keputusan Pembelian]. 

Setelah mencari artikel menggunakan kriteria inklusi, database mengambil total 256.382 

artikel melalui Crossref. Setelah penerapan kriteria eksklusi, 52 artikel yang sesuai 
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diidentifikasi dan membentuk dasar database yang menjalani pengujian meta-analisis statistik. 

Tahapan yang termasuk dalam pengawasan menggunakan teknik PRISMA diuraikan pada 

Gambar 1: 

 

Gambar 1. Skema PRISMA dalam proses seleksi literatur (Haddaway et al., 2022) 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Literature Riview 

Hasil dari literatur review menggunakan metode prisma yang dikelolah menggunakan 

software Harzing’s Publish or Peris (Windows GUI Edition) type 8.8.4384.8527 dan Microsof 

Excel Versi 2020 dan kami menyajikan 15 artikel yang mewakili 52 artikel hasil penelitiannya 

menjadi acuan hasil literatur review ini. dapat dilihat pada table dibawah ini:  

Tabel 2. Hasil Literature Riview 

 Authors Tujuan Penelitian Hasil Penelitian 
Efect 

Size 

Standar 

Eror 

1 

(Z
ah

ro
 e

t 
al

.,
 2

0
2
4
) • Untuk mengetahui apakah harga, lokasi, variasi 

produk, dan promosi WhatsApp berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di kedai kopi 

Twenty Two Buduran Sidoarjo. 

• Besarnya pengaruh 76,2% dan sisanya 23,8% 

dijelaskan oleh beberapa variabel independent lain 

. 

1.001 0.1015 
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2 

(M
ak

y
 e

t 
al

.,
 2

0
2
4
) 

• Penelitian ini bermaksud untuk menganalisis 

pengaruh kualitas produk, harga dan promosi 

terhadap keputusan pembelian smartphone pada 

Meteorcell Malang. 

• (1) kualitas produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian (2) harga tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian (3) 

promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

. 

0.455 0.1021 

3 

(A
rd

h
i 

H
id

ay
at

, 
Y

u
sm

ar
 A

rd
h
i 

H
id

ay
at

, 
T

v
y
as

tu
ti

, 
2
0
2
4
) • The purpose of this study was to analyze the effect 

of perceived price, direct promotion, and service 

quality on purchase decisions. 

• 1) perceived price had a negative impact on 

purchase decisions; and 2) Direct promotion had a 

positive impact on purchase decisions. 3) Service 

quality had a positive impact on the purchase 

decision. The perceived price has a negative impact 

on the purchase decision because the customer will 

save money if they have surplus income. 

1.576 0.1015 

4 

(E
. 
P

u
tr

i 
et

 a
l.

, 
2
0
2
4
) 

• This study aims to: (1) to determine the effect of 

perceived price on purchasing decisions (2) to 

determine the effect of product quality on 

purchasing decisions (3) to determine the effect of 

brand image on purchasing decisions (4) to 

determine the effect of perceived price, product 

quality and Brand Image on Purchasing Decisions. 

• Based on the test results, the following data were 

obtained: (1) there was no effect of perceived price 

on purchasing decisions (2) there was an effect of 

quality on purchasing decisions (3) there was an 

influence of brand image on purchasing decisions 

(4) there was an influence between perceived price, 

product quality and Brand Image Against 

Purchasing Decisions. 

0.685 0.0664 

5 

(A
g
u
s 

S
ri

 I
sw

iy
an

ti
 e

t 
al

.,
 2

0
2
4
) • Tujuan penelitian ini adalah untuk dapat 

mengetahui apakah Kualitas Produk dan Persepsi 

Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Skincare di Onlineshop @selfcare.id. 

• Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel 

Kualitas Produk berperngaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Skincare di 

Onlineshop@selfcare. id, dan variabel Persepsi 

Harga tidak berpengaruh dignifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Skincare di Onlineshop 

@selfcare.id. 

1.082 0.1015 
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2
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2
4
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• This research aims to find out whether there is an 

influence of product attributes, advertising and 

price on purchasing decisions for Skintific 

products. 

• The research results based on the F test results 

show that there is a simultaneous influence of 

product attributes (X1), advertising (X2), price 

(X3) on purchasing decisions (Y).  

0.540 0.1060 

7 
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ao

m
i 

D
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&
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u
k
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2
0
2
4
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• Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan 

menganalisis pengaruh harga, kualitas pelayanan, 

dan promosi terhadap keputusan pembelian produk 

chemical di PT. Kimia Jaya Utama. 

• Hasil penelitian  harga, kualitas pelayanan, dan 

promosi memberikan pengaruh terhadap keputusan 

pembelian sebesar 67,5% dan sisanya dipengaruhi 

oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

in 

1.163 0.1015 

8 
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2
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2
4
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• Tujuan dalam penelitia ini untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh kelengkapan produk, harga, 

lokasi dan pelayanan terhadap keputusan 

pembelian pada Toko SRC Tiga Berlian 

Banyubunih, kec. Galis. 

• Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa nilai uji F 

= 3349,293 dengan nilai signifikan 0,000, dan 

dari  nilai koefisien determinasi R Square sebesar 

0,588.  58% sisanya 42% dipengaruhi faktor lain. 

1.013 0.1459 

9 

(W
u
la

n
d
ar

i 
&

 S
u
k
ar

is
, 
2
0
2
4
) • The purpose of this study is to ascertain how much 

customer purchase decisions are influenced by 

Pantene product quality, price, and promotions. It 

also aims to offer more insight into consumer 

preferences for shampoo selection and adapt to 

changes in an increasingly sophisticated market. 

• The study's findings indicate that consumer 

decisions are significantly influenced by the 

Pantene shampoo products' price, quality, and 

marketing. 

0.704 0.0967 

10 

(D
af

fa
 A

lt
au

ri
q
, 
H

ar
ia

d
i 

H
ad

is
u
w

ar
n
o
, 
2
0
2
4

) • Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh promosi, kualitas produk, 

dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian di Denny’s Kota Kasablanka. 

• Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara 

bersamaan promosi, kualitas produk, dan kualitas 

pelayanan juga mempunyai pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

1.756 0.0925 
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11 
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• This research is meant to find out the influence of 

price, promotion, and product quality on 

purchasing decisions. This type of research is 

associative research or research used to test 

whether there is a relationship between variables 

from two or more sets of data using a quantitative 

approach. 

• Based on the Ftest results, it shows that the 

calculated Fvalue is greater than the tabulated 

Fvalue, which is 501.705 > 2.68 with a 

significance value of 0.000 < 0.05. The variables 

price, promotion, and product quality 

simultaneously have a positive and significant 

influence on purchasing decisions at the Mie 

Gacoan Branch in Tulungagung. 

2.000 0.0925 

12 

(F
eb

ri
an

a 
M

au
li

d
a,

 2
0
2
4

) • Tujuan penelitian ini adalah untuk menguji 

bagaimana pengaruh harga, lokasi usaha dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

pada usaha ma’e fried chicken Kutai Kartanegara. 

• Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel 

harga, lokasi usaha dan kualitas produk secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada usaha Ma’e fried 

chicken Kutai Kartanegara. 

0.491 0.1015 
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2
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4
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• The purpose of this study was to determine the 

influence of price, product variation, product 

quality and service quality on repurchase decisions. 

• The results obtained from this study are the 

influence of Price, Product Variation, Product 

Quality and Service Quality on the Decision to 

Repurchase MSMEs of Neng Gita Snacks. 

0.599 0.1140 

14 
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u
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, 
2
0
2
4
) • This research aims to determine the influence of 

product quality, price and promotion on purchasing 

decisions at the Ramli Collection Gresik store. 

• The results of the research show, partially the 

Product Quality, Price and Promotion have a 

positive and significant effect on Purchasing 

Decisions at the Ramli Collection Gresik Store 

0.193 0.0842 

15 
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• Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

pengaruh kualitas produk, kualitas layanan, dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Deli Bakery 

• Hasil menunjukkan validitas dan reliabilitas semua 

indikator, serta adanya pengaruh signifikan 

variabel kualitas produk, kualitas layanan, dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

1.208 0.1179 
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Hasil Uji Meta Analysis 

Setelah mengetahui hasil artikel yang eligibel, langka selanjutnya menganalisis artikel-

artikel tersebut dengan prosedur meta-alysisis dengan menggunakan software JASP Versi 

0.19.0.0. Langkah pertama yang harus dianalisis adalah dengan pengujian uji Heterogen. 

Uji Heterogen 

Tabel 3. Hasil Uji Heterogen Fixed and Random Effects 

Fixed and Random Effects 

  Q df p 

Omnibus test of 

Model 

Coefficients 

334.972 1 < .001 

Test of Residual 

Heterogeneity 
993.475 51 < .001 

Note.  p -values are approximate. 

Note.  The model was estimated using Restricted ML method. 

Sumber: Data Primer Pengolahan Aplikasi JASP, 2024 

 

Temuan dari analisis mengungkapkan bahwa 52 ukuran efek dari studi yang diperiksa 

menunjukkan heterogenitas (Q = 993.475; P <0.001). Oleh karena itu, model efek acak lebih 

tepat untuk menentukan ukuran efek rata-rata di 52 studi. Lebih lanjut, temuan penyelidikan ini 

menunjukkan potensi untuk eksplorasi lebih lanjut dari variabel yang berdampak pada korelasi 

antara bermacam-macam ritel dan kebiasaan membeli konsumen. 

Uji Summary Efect/Mean Effect Size 

Tabel 4. Hasil Uji Summary Efect/Mean Effect Size 

Coefficients 

 
95% Confidence 

Interval 

  

Esti

mat

e 

Stand

ard 

Error 

z p 
Lo

wer 

Upp

er 

intercept 1.104 0.060 18.302 < .001 0.986 1.222 

Note.  Wald test. 

Note: r = 0.1 (rendah); r = 0.3 (sedang); r = 0.5 (tinggi) (Cohen, 

1998). 

Sumber: Data Primer Pengolahan Aplikasi JASP, 2024 

https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
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Temuan dari analisis model random effect menunjukkan pengaruh positif yang signifikan 

dari Baur Ritel pada Keputusan Pembelian Konsumen (z = 18,302; P < 0,001; 95% CI [0,986; 

1,222]). Dampak Baur Ritel pada Keputusan Pembelian Konsumen berada dalam kisaran 

Sangat Tinggi (rRE = 1.104). 

Selanjutnya, peneliti melanjutkan untuk menganalisis distribusi data dalam penelitian melalui 

pemanfaatan Forest Plot dan Funnel Plot. Informasi ini secara visual diwakili dalam gambar 1 

di bawah ini: 

Hasil Forest Plot 

Adapun bentuk hasil dari forest plot, dapat dilihat pada plot dibawah ini: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Interpretasi: 

Dari Forest plot dapat  Diamati bahwa  

effect size Pada studi yang dianalisis 

Bervariasi yang besarnya 

Antara 0.19 hingga 2.01. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Forest Plot 

https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
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Evaluasi Bias Publikasi Funnel Plot 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. Funnel Plot (Retailing Mix) Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. 

Sumber: Data Primer Diolah, 2023 

Menganalisis hasil funnel plot sangat rumit karena adanya pola asimetris atau tidak 

dapat dijelaskan dengan kata lain tidak mematuhi kriteria yang ditetapkan yang digambarkan 

dalam pedoman funnel plot . Oleh karena itu, prosedur kunci berikutnya termasuk melakukan 

uji Egger untuk mengevaluasi simetri funnel plot . Disajikan di bawah ini adalah temuan yang 

berasal dari Tes Egger. 

Hasil Pengujian Egger’s Test. 

Tabel 5. Hasil Pengujian Egger’s Test 

Regression test for Funnel plot asymmetry ("Egger's test") 

  z p 

sei 0.685 0.494 

Sumber: Data Primer Pengolahan Aplikasi JASP, 2024 

Interpretasi: 

Nilai p lebih besar dari 0,05 (p > 0.05) menunjukkan bahwa plot corong yang diamati simetris, 

mengarah pada kesimpulan bahwa tidak ada bukti bias publikasi dalam meta-analisis yang 

dilakukan. Langkah selanjutnya melibatkan melakukan File Drawer Analysis untuk lebih 

memvalidasi temuan, dengan hasil yang disajikan pada Tabel 5 di bawah ini: 

Hasil Pengujian File Drawer Analysis. 

Tabel 6. Hasil Pengujian File Drawer Analysis. 

File Drawer Analysis 

  Fail-safe N 
Target 

Significance 

Observed 

Significance 

Rosenthal 116477.000 0.050 < .001 

Sumber: Data Primer Pengolahan Aplikasi JASP, 2024 

https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
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Setelah memeriksa data File-Safe N, terbukti bahwa 116.477 publikasi diklaim menunjukkan 

publikasi artikel bias. Selain itu, mengingat K=52, perhitungan 5K+10 menghasilkan 5 (52) + 

10 = 270. Karena nilai fail-safe N (116.477) melampaui 5K+10 (270), dapat disimpulkan bahwa 

tidak ada masalah bias publikasi dalam lingkup penyelidikan meta-analisis ini. 

Pembahasan 

Hasil dari penelitian ini meningkatkan pemahaman tentang bagaimana komponen dalam 

bauran ritel dapat memengaruhi pilihan pembelian konsumen. Temuan ini berasal dari upaya 

penelitian sebelumnya, yang diteliti dan dikontraskan dengan studi sebelumnya tentang dampak 

bauran ritel pada perilaku pembelian konsumen. Sangat penting untuk memastikan apakah ada 

dampak dari Retail Mix pada konsumen dengan meneliti hasilnya bersama penelitian 

sebelumnya (Suganda & Martamihardja, 2022)(Wahono & Subagio, 2013). 

Penelitian telah secara konsisten menunjukkan pengaruh signifikan dari Retailing Mix 

pada keputusan pembelian konsumen. Berbagai komponen dalam Ritel Mix, seperti barang 

dagangan, suasana toko, iklan, dan promosi, telah diidentifikasi sebagai faktor penting yang 

secara positif mempengaruhi perilaku konsumen ketika membuat pilihan pembelian. Elemen-

elemen ini secara kolektif memainkan peran penting dalam membentuk persepsi konsumen, 

preferensi, dan pada akhirnya mempengaruhi proses pengambilan keputusan mereka di 

lingkungan ritel (Adji & Subagio, 2013; Karwur, 2016; Kusmayadi & Akbar, 2023; Rumagit, 

2013). Secara rinci, bermacam-macam barang dagangan atau produk yang tersedia untuk dibeli 

di perusahaan ritel memainkan peran penting dalam membentuk keputusan konsumen dalam 

hal melakukan pembelian. Variasi, kualitas, harga, dan presentasi keseluruhan dari barang yang 

ditawarkan adalah aspek penting yang dapat mempengaruhi konsumen menuju atau menjauh 

dari produk atau merek tertentu, sehingga menyoroti pentingnya pemilihan produk yang 

dikuratori dengan baik dalam mempengaruhi perilaku konsumen dan pilihan pembelian (G. E. 

Putri, 2021). Produk yang memiliki kualitas unggul, beragam jangkauan, dan keselarasan 

dengan preferensi konsumen dapat meningkatkan daya tarik perusahaan-perusahaan ini. Harga 

juga penting, karena harga kompetitif yang sesuai dengan nilai yang dirasakan konsumen dapat 

mempengaruhi pilihan pembelian konsumen (Ajijah et al., 2023). Promosi dan periklanan 

berfungsi sebagai komponen yang berpengaruh dalam strategi pemasaran. Implementasi 

promosi yang efektif, seperti diskon, penawaran khusus, atau program loyalitas, berpotensi 

menarik lebih banyak konsumen untuk melakukan pembelian. Selain itu, kampanye iklan yang 

menarik dan informatif dapat meningkatkan pengetahuan konsumen tentang produk dan 

pengecer, akibatnya memengaruhi pilihan pembelian mereka (Adityanto & Handaruwati, 2023; 

Regina, 2024; Yunita & Haryanto, 2012). Layanan yang diberikan oleh perusahaan, yang 

mencakup persahabatan dan kemahiran personel, memainkan peran penting dalam 

mempengaruhi kepuasan dan pilihan konsumen. Konsumen biasanya memilih outlet yang 

memberikan layanan yang efisien, bantuan tepat waktu, dan memenuhi permintaan mereka. 

Selain itu, pengaturan dan tampilan toko juga memainkan peran penting yang tidak bisa 

diremehkan (Fuad, 2010; Mariboto et al., 2023).  Suasana tempat ritel, yang mencakup faktor-

faktor seperti pencahayaan, musik, dan kebersihan, berkontribusi pada pembentukan suasana 

belanja yang menyenangkan dan memuaskan (Ramadhani Putri Diah Jaya et al., 2020). Suasana 

yang menguntungkan memiliki kemampuan untuk meningkatkan status emosional konsumen 

dan memperpanjang waktu mereka di toko, sehingga meningkatkan kemungkinan 

meningkatkan pembelian. 

Mayoritas penelitian menunjukkan bahwa setiap aspek dari Retail Mix memiliki dampak 

besar, baik secara bersamaan maupun maupun parsial, pada keputusan pembelian yang dibuat 

oleh konsumen. (Septina & Paulus, 2018). Sangat penting bagi manajer ritel untuk memahami 

https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
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dan mengatur setiap komponen Retail Mix dengan mahir untuk menumbuhkan keunggulan 

kompetitif. Selain itu, proses pengambilan keputusan dipengaruhi oleh berbagai aspek sosio-

ekologis, seperti kemauan atau kapasitas pemilik toko dan manajer untuk menerapkan strategi 

dan kerangka kerja bauran pemasaran yang relevan untuk mengarahkan perilaku pembelian 

konsumen (Houghtaling et al., 2019). Selain itu, melalui modifikasi kerangka operasional 

pengecer dan pemanfaatan sumber daya yang ada, itu akan memfasilitasi pencapaian hasil 

bisnis yang menguntungkan (Kraus et al., 2020). Dalam proses menyelesaikan pembelian, 

organisasi dapat mempertimbangkan elemen-elemen seperti pemilihan produk, reputasi merek, 

dan keandalan distributor. Melalui prosedur ini, perusahaan memiliki kesempatan untuk 

membangun hubungan abadi dengan klien melalui penyediaan layanan yang unggul dan 

menumbuhkan loyalitas terhadap merek (Sander et al., 2021). Strategi Retailing Mix yang tepat 

dapat membantu perusahaan ritel dalam membangun fitur khas yang membedakan mereka dari 

pesaing. Akibatnya, perusahaan-perusahaan ini dapat menarik lebih banyak pelanggan, 

meningkatkan loyalitas pelanggan, dan pada akhirnya meningkatkan penjualan dan keuntungan. 

PENUTUP 

Simpulan dan Saran 

Pencapaian pengusaha di sektor ritel sangat dipengaruhi oleh pemanfaatan strategi yang 

sesuai dalam komponen Retailing Mix . Untuk membangun pengalaman belanja yang 

memuaskan bagi klien, sangat penting bagi pengusaha ritel untuk secara komprehensif 

menangani semua aspek Retailing Mix , seperti produk, harga, promosi, layanan, estetika, 

lokasi, dan suasana toko. Dengan menerapkan strategi yang efisien untuk masing-masing 

komponen ini, perusahaan ritel tidak hanya dapat menarik lebih banyak pelanggan tetapi juga 

meningkatkan loyalitas pelanggan. Hal ini pada akhirnya menghasilkan peningkatan penjualan 

dan realisasi keuntungan besar. Dalam rangka penyelidikan ini, penekanan penting diberikan 

pada pentingnya meneliti banyak artikel penelitian untuk mengembangkan rencana yang 

mencakup setiap aspek retailing mix sebagai taktik untuk meningkatkan daya tarik dan 

kepuasan konsumen. Dengan menggunakan strategi yang tepat yang berasal dari hasil evaluasi 

sistematis ini, entitas ritel dapat menuai keuntungan signifikan dalam pengejaran mereka. 
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