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Abstrak
Tujuan penalitian ini , untuk mengetahui pengaruh produk secara parsial terhadap minat beli konsumen di Roti Jaiz, Desa Mangani,    Kab. Luwu Timur, untuk mengetahui pengaruh harga secara parsial terhadap minat beli konsumen di Roti Jiaz, Desa Mangani, Kab.Luwu Timur, untuk mengetahui pengaruh promosi secara parsial terhadap minat beli konsumen, di Roti Jaiz, Desa Mangani, Kab.Luwu Timur, untuk mengetahui pengaruh tempat secara parsial terhadap minat beli konsumen, di Roti Jaiz, Desa Mangani, Kab. Luwu Timur,untuk mengetahui pengaruh produk, harga, promoosi, tempat secara simultan terhadap minat beli konsumen. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif.Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Roti Jaiz, Desa Mangani, Kab. Luwu Timur. Sampel yang diambil adalah 70 responden.Pengujian  yang digunakan adalah uji validitas, uji rebilitas. Uji asumsi klasik adalah uji normalitas, uji multikolonieritas, uji heterokedasitas, uji regresi berganda. Uji hipotesis adalah uji t, uji f. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: Terdapat pengaruh parsial dan signifikan produk terhadap minat beli konsumen, Terdapat pengaruh parsial dan signifikan harga terhadap minat beli konsumen,Terdapat pengaruh parsial dan signifikan promosi terhadap minat beli konsumen, Tidak terdapat pengaruh parsial dan signifikan tempat terhadap minat beli konsumen, Terdapat pengaruh simultan dan signifikan produk, harga, promosi, tempat terhadap minat beli konsumen.
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Pendahuluan 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan tulang punggung perekonomian Indonesia karena perannya yang signifikan dari tahun ke tahun. Karena menghasilkan lapangan kerja paling banyak, memberikan kontribusi terbesar pada PDB nasional, dan umumnya tahan terhadap krisis keuangan.Sebagian besar pelaku ekonomi adalah pelaku UMKM, yaitu usaha kecil yang tumbuh signifikan dari tahun ke tahun.Ini adalah hasil dari kepemilikan modal yang agak kecil dan terbatas. Diharapkan para pelaku mandiri di sektor UMKM mampu membantu kemampuan dan keberhasilan keberhasilan nasional. (Alyas, 2017).
Kegiatan berbasis bisnis dipandang mampu mendatangkan kebahagiaan baik materi maupun non materi sehingga semakin diminati. Selain itu, permintaan untuk bisnis tinggi karena kurangnya prospek kerja dan meningkatnya jumlah PHK.sehingga membuat pelaku bisnis atau UMKM Sebagai pilar utama dalam bidang pemasaran, maka harus mempunyai strategi yang akurat agar dapat bersaing menarik pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan. Pelaku bisni s dapat melakukan kegiatan melalui teknik pemasaran (marketing mix).
Bauran pemasaran pada dasarnya adalah rencana pemasaran yang merinci bagaimana organisasi mengantisipasi inisiatif atau kampanye pemasaran yang berbeda akan mempengaruhi permintaan produk di pasar tertentu (Sugiyono, 2012). Produk, harga, tempat, dan promosi adalah empat elemen yang dikendalikan yang membentuk strategi pemasaran (yang dikenal sebagai bauran pemasaran), yang digunakan oleh bisnis untuk mempengaruhi reaksi konsumen terhadap target pasar mereka.
Bisnis yang intelek akan berupaya memahami proses pengambilan keputusan konsumen, pengalaman mereka dalam memilah bahkan memanfaatkan produk karena konsumen saat ini memiliki tuntutan nilai yang jauh lebih tinggi ketika dihadapkan pada berbagai ragam pilihan barang atau jasa yang mereka pilih untuk dibeli. Minat beli konsumen (purchase intention) merupakan salah satu alternatif proses pengambilan keputusan (Philip Kotler & Kevin Keller). (Supranto. Limakrisna, 2011)
Menurut Kotler dan Keller (2015), memiliki keinginan untuk memilih, memanfaatkan, dan mengkonsumsi suatu barang yang diberikan merupakan niat untuk membeli. Orang yang tertarik pada suatu objek akan merasakan dorongan untuk bertindak guna mendekati dan bahkan mungkin mendapatkan objek tersebut, meskipun sebenarnya daya tarik merupakan sesuatu yang bersifat pribadi ditambah dengan hubungan dengan sikap tertentu.
Bisnis roti merupakan bisnis yang bergerak dibidang industri makanan, seperti bisnis yang dijalankan oleh Hj. Hasna merupakan Meningkatnya industri roti sebagai salah satu UMKM di masyarakat yang sedang berkembang menunjukkan bahwa industri roti dapat semakin berkembang dan merupakan pasar yang potensial untuk memaksimalkan pendapatan.
Roti jaiz merupakan salah satu Toko yang terdapat di Desa Mangani Kab. Luwu Timur, yang ditinjau dari lokasinya berada disampaing perusahaan dan mudah dijangkau dengan alat transortasi , keberadaan roti jaiz sudah dikenal oleh masyarakat sekitar. Dahulu  roti  jaiz tidak sebesar sekarang dikarenakan dulu pemilik Toko sekaligus karaywan sekarang sudah memiliki 5 karyawan dan itu membuat pembuatan roti semakin cepat, mungkin roti jaiz ini sudah menerapkan strategi pemasaran yang membuat roti jaiz dikenal oleh masyarakat sekitar.Roti jaiz tidak hanya menjual roti tapi ada beberapa snack dan roti titipan orang. Sebenarnya, tidak hanya Roti jaiz ada juga penjual roti yang lain sehingga memungkinkan adanya persaingan yang keras dalam menerapkan strategi-strategi pemasaran untuk tetap mempertahan keberadaanya di Indonesia khususnya Desa Mangani Kab. Luwu Timur.
Untuk mengetahui gambaran mengenai penjualan di Roti Jaiz Desa Mangani Kab. Luwu Timur maka disajikan dalam tabel data penjualan  4 tahun terakhir yakni 2019-2022. 

Tabel 1
 Data Pen jualan Roti Jaiz
	Tahun
	Jumlah Pendapatan

	2018
	Rp. 17.000.000, -

	2019
	Rp. 20.000.000,-

	2020
	Rp. 10.000.000, -

	2021
	Rp. 90.000.000,-

	2022
	Rp. 130.000.000,-


    Sumber :Data 2023

Berdasarkan tabel 1.1 menyatakan bahwa pada tahun 2018 pendapatan  Roti Jaiz sekitar Rp. 17.000.000, pada tahun 2019 pendapatan Roti Jaiz sekitar Rp. 20.000.000, pada tahun 2020 pendapatan Roti Jaiz sekitar Rp. 10.000.000, pada tahun 2021 pendapatan Roti Jaiz sekitar Rp. 90.000.000, pada tahun 2022 pendapatan Roti Jaiz sekitar Rp. 130.000.000.
Dari data-data diatas dapat dilihat bahwa pada tahun 2018-2019 mengalami kenaikan pendapatan, pada tahun 2020 pendapatan menurun, dan pada tahun 2021-2022 pendapatan kembali naik. Faktor yang menyebabkan penurunan pendapatan pada tahun 2020 karena turunnya jumlah pelanggan yang disebabkan oleh masa Covid-19.

Tinjauan Pustaka 
Bauran pemasaran, menurut Kotler dan Armstrong (2012), adalah sekelompok teknik pemasaran yang digunakan oleh bisnis untuk secara konsisten mencapai tujuan komersial mereka di pasar sasaran. (P-issn, 2021)
Tujuan perusahaan untuk menciptakan produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen bukan semata-mata tanggung jawab manajemen pemasaran saja, tetapi tanggung jawab semua orang yang terlibat dalam penciptaan produk, mulai dari bagian produksi, personalia, keuangan, hingga bagian pemasaran. Semua bagian atau departemen dalam perusahaan tersebut harus bekerja sama untuk memikirkan, merencanakan, menciptakan produk dan mendistribusikan hingga sampai ketangan konsumen.
Suatu perusahaan atau pelaku bisnis membutuhkan bauran pemasaran (marketing mix) sebagai komponen yang sangat penting guna mencapai pangsa pasar yang memenuhi kebutuhan perusahaan.4P yaitu Produk (product),harga (price), Tempat (tempat/saluran distribu si), dan Promosi (promotion) merupakan seperangkat elemen pemasaran yang membentuk bauran pemasaran, menurut Kotler dan Keller (2016).( promosi ) (Ekonomi & Semarang, 2021)
Kombinasi dari strategi produk, harga, promosi, dan tempat dalam mencapai tujuan pemasaran dinamakan “Marketing Mix” atau bauran pemasaran. Marketing Mix juga sering disebut 4P (Produk, Price, Promotion, And Placement) dalam pemasaran yang merupakan alat yang dapat digunakan produsen untuk mempengaruhi konsumen.
Marketing Mix terdiri dari himpunan variabel yang dapat dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Variabel atau kegiatan tersebut perlu dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin dalam melakukan tugas atau kegiatan pemasarannya. Dengan demikian, perusahaan tidak hanya sekedar memiliki kombinasi kegiatan yang terbaik saja, akan tetapi dapat mengkoordinasikan berbagai variabel marketing mix tersebut untuk melaksanakan program pemasaran secara efektif.
Unsur-unsur Bauran Pemasaran
Unsur-unsur bauran pemasaran yaitu Product (Produk), Price(Harga), Place(Tempat), dan Promotion (Promosi) atau yang biasa dikenal sebagai 4 P, unsur-unsur tersebut didefinisikan sebagai berikut:
Produk (product) 
Menurut philip Kotler dan Gary Armstrong (2012), produk adalah sengala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan kebutahan konsumen. 
Indikator produk yang terdapat dalam bauran pemasaran menurut Sofjan Assuari (2017), yaitu:
Brand (Merk) adalah nama, istilah, tanda, symbol, rancangan atau kombinasi dari semua yang dimaksudkan untuk mengidetifikasi produk atau jasa dari suatu kelompok penjual dan membedakannya dari produk pesaing.
Pengemasan (Packaging) adalah suatu kengiatan merancang dan membuat wadah atau pembungkus suatu produk. 
Tingkat Mutu/Kualitas Produk adalah kualitas suatu produk sangat berkaitan erat dengan kepuasan dan kepercayaan konsumen.
Pelayanan (Services) adalah keberhasilan pemasaran produk sangat ditentukan pula oleh baik tidaknya pelayanan yang diberikan oleh suatu perusahaan dalam memasarkan produknya.
Harga (price) 
Menurut Kotller (2019), harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan pada suatu produk tertentu. Sedangkan menurut Tjiptono harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau pengguna suatu barang atau jasa.
Indikator harga menurut Kotler dan Amstrong dalam bauran pemasaran adalah sebagai berikut :
Harga yang terjangkau, mengacu pada penyesuaian harga oleh penjual terhadap kapasitas pembeli.
Kesesuain harga dan Kualitas adalah penetepan harga yang disesuaikan dengan harapan pembeli terhadap kualitas produk yang ditawarkan oleh penjual.
Harga memiliki daya saing dengan produk sejenis adalah penawaran harga penjual yang berbeda dengan harga penjual yang lain dengan produk yang sama.
Kesesuaian harga dengan manfaat, khususnya penilaian yang dilakukan oleh penjual sesuai dengan keuntungan yang dapat diperoleh pembeli.
Lokasi (Place) 
Menurut Sumaatmadja (2018) Lokasi merupakan suatu tempat atau posisi suatu benda atau tempat di permukaan bumi atau dalam suatu sistem koordinat tertentu. Sedangkan Kusrini (2017) Lokasi merupakan posisi atau tempat yang ditentukan oleh koordinat dalam suatu sistem koordinat yang dipilih.
Indikato tempata menurut Fandy Tjiptono (2017) dalam bauran pemasaran yaitu: 
Akses, misalnya lokasi yang sering dilalui atau mudah dijangkau menggunakan transportasi.
Vasibilitas, yaitu lokasi atau tempat dapat dilihat dengan jelas dari jarak pandang normal Lalu lintas dan Tempat Parkir menyangkut banyaknya orang yang berlalu lalang bias memberikan peluan terhadap keputusan pembelian dan tepat parker yang luas, nyaman, dan aman untuk konsumen Lingkungan dan Pesaing.
Promosi (Promotion)
Menurut Kotler dan Armstrong (2017), promosi adalah alat atau aktivitas yang digunakan oleh perusahaan untuk mengomunikasikan nilai pelanggan.
Indikator promosi Berdasarkan Kotler dan Keller (2016) dalam bauran pemasaran adalah :
Pesan Promosi adalah cara ampuh untuk mendorong pengguna mengambil tindakan namun hanya jika mereka diterima oleh orang yang menerimahnya.
Media Promosi adalah serangkaian akitivitas yang dilakukan untuk mengomunikasikan benefit produk.
 Minat Beli
Menurut Kotler dan Keller (dalam Adi,2015) menyatakan bahwa minat beli konsumen merupakan sebuah perilaku konsumen dimana konsumen memiliki keinginan dalam memilih, menggunakan, dan mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk yang ditawarkan.(Sartika, 2017).
Menurut Ferdinand 2014, minat beli dapat didefinisikan melalui indikator-indikator sebagaiberikut yaitu: 
Minat transaksional yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk.
Minat refrensial yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk kepada orang lain.
Minat preferensial yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya.
Minat eksploratif yaitu minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari informasi-informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sikap-sikap positif dari produk tersebut.

Desain Penelitian dan Metode
Penelitian lapangan dengan teknik kuantitatif merupakan jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini. Karena penelitian kuantitatif menganut kaidah keilmuan konkrit atau empiris yang bersifat obyektif, terukur, rasional dan metodis, maka merupakan metodologi penelitian yang berlandaskan pada aliran pemikiran positivis.
Penelitian lapangan untuk penelitian ini dilakukan di Roti Jaiz, Desa Mangani, Kab. Luwu Timur, dan fokus pada pengumpulan informasi langsung dari objek untuk memberikan wawancara dengan data lapangan yang terjamin akurat. Periode penelitian berlangsung selama 3 bulan yaitu pada bulan Mei sampai dengan Juli 2023.

Hasil Dan Pembahasan
Analisis Data
Uji Validitas

Tabel 2
 Hasil Uji Validitas Variabel Strategi Pemasaran (X)
	Variabel
	Pernyataan
	r (hitung)
	r (Tabel)
	Status

	

Product
(X1)
	1
	0,852
	0,235
	Valid

	
	2
	0,863
	0,235
	Valid

	
	3
	0,764
	0,235
	Valid

	
	4
	0,899
	0,235
	Valid

	
	5
	0,894
	0,235
	Valid

	

Price
(X2)
	6
	0,877
	0,235
	Valid

	
	7
	0,891
	0,235
	Valid

	
	8
	0,801
	0,235
	Valid

	
	9
	0,906
	0,235
	Valid

	
	10
	0,896
	0,235
	Valid

	

Promotion
(X3)
	11
	0,644
	0,235
	Valid

	
	12
	0,899
	0,235
	Valid

	
	13
	0,885
	0,235
	Valid

	
	14
	0,884
	0,235
	Valid

	
	15
	0,931
	0,235
	Valid

	

Place
(X4)
	16
	0,887
	0,235
	Valid

	
	17
	0,850
	0,235
	Valid

	
	18
	0,905
	0,235
	Valid

	
	19
	0,936
	0,235
	Valid

	
	20
	0,900
	0,235
	Valid


     Sumber :Hasil Pengelolaan Data Primer 2023
Dari tabel 2 Karena fakta bahwa semua item memiliki r hitung lebih besar dari r tabel, dapat disimpulkan bahwa setiap pernyataan persepsi konsumen terhadap strategi pemasaran (X) dinyatakan valid. Oleh karena itu, tidak perlu melepas instrumen.
Tabel 3 
Hasil Uji Validitas Variabel Minat Beli Konsumen (Y)
	Variabel
	Pernyataan
	r (hitung)
	r (Tabel)
	Status

	Minat Beli (Y)
	1
	0,706
	0,235
	Valid

	
	2
	0,821
	0,235
	Valid

	
	3
	0,818
	0,235
	Valid

	
	4
	0,783
	0,235
	Valid

	
	5
	0,754
	0,235
	Valid


Sumber : Hasil Pengelolaan Data Primer 2023
Dari tabel 3 Karena setiap item memiliki r hitung lebih besar dari r tabel, maka dapat diasumsikan bahwa setiap pernyataan persepsi konsumen terhadap minat beli (Y) dikatakan valid.Akibatnya, tidak ada persyaratan bahwa instrumen dihapus.
Uji Realibilitas
Tabel 4
 Hasil Uji Realibilitas
	Variabel penelitian
	Nilai cronbach alpha
	Keterangan

	Product (X1)
Price (X2)
Promotion (X3)
Place (X4)
Minat Beli (Y)
	0,908
0,922
0,904
0,935
0,831
	Reliabel
Reliabel
Reliabel
Reliabel
Reliabel


Sumber : Hasil Pengelolaan Data Primer 2023
Berdasarkan data tersebut diketahui bahwa nilai cronbach alpha pada variabel Product (X1), Price (X2), Promotion (X3), Place (X4) dan Minat Beli (Y) dinyatakan Reliabel karena memiliki nilai cronbach alpha>0,6.
Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas
Tabel 5 
Hasil Uji Normalitas
	One-Sample Kolmogorov-Smirnov 

	
	Unstandardized Residual

	N
	70

	Exponential parameter.a,b
	Mean
	.0000000

	
	Std.Deviatn
	1.01153049

	Most Extreme Differences
	Absolute
	,149

	
	Positive
	,061

	
	Negative
	-,149

	Kolmogorov-Smirnov Z
	,866

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	,441

	a. Test Distribution is Normal



                               Sumber : Hasil Pengolahan Data primer 2023
Berdasarkan tabel 5 hasil uji normalitas Kolmogrov-Smirnov dapat dilihatbahwa nilai Sig. Pada bagian Asymp.Sig.(2-tailed) sebesar 0, 441.Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa distribusi data yang diperoleh normal karena Asymp. Sig.(2-tailed)>0,05yaitu sebesar 0,441.
Uji Multikoloniearitas
Tabel 6 
Hasil Uji Multikoniearitas
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	T
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	4,288
	1,143
	
	3,751
	,000
	
	

	
	Product
	,367
	,055
	,481
	6,679
	,000
	,762
	1,312

	
	Price
	,191
	,058
	,264
	3,270
	,002
	,605
	1,652

	
	Promotion
	,252
	,057
	,363
	4,401
	,000
	,581
	1,723

	
	Place
	,001
	,055
	,001
	,010
	,992
	,537
	1,862

	a. Dependent Variable: Minat Beli


    Sumber : Hasil Pengolahan Data primer 2023
Dari variabel diketahui nilai VIF dari semua variabel independen jika dibandingkan dengan nilai toleransi untuk semua variabel, penelitian ini berada di bawah 10 lebih besar dari 10% independensi, yang menunjukkan bahwa variabel independen tidak berkorelasi satu sama lain, nilainya lebih dari 90%, menunjukkan bahwa tidak adatanda-tanda multikolinearitas variabel bebas dalam model regresi.
Tabel 7 
Hasil Uji Regresi Berganda
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	T
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	4,288
	1,143
	
	3,751
	,000

	
	Product
	,367
	,055
	,481
	6,679
	,000

	
	Price
	,191
	,058
	,264
	3,270
	,002

	
	Promotion
	,252
	,057
	,363
	4,401
	,000

	
	Place
	,001
	,055
	,001
	,010
	,992

	a. Dependent Variable: Minat Beli


Sumber: Hasil Pengolahan Data Primer 2023

Bardasarkan hasil analisis regresi berganda tersebut dapat disimpulkan persamaan regresi linear berganda sebagai berikut:
Berikut ini dapat dijelaskan dengan menggunakan persamaan sebelumnya:
Y2 = 4,288+ 0,367X1 + 0,191X2 +0,252X3+0,001X4






+ + e



Nilai konstanta sebesar 4,288 menunjukkan bahwa kenaikan penjualan sebesar 4,288 jika variabel variasi Product, Price, Promotion, Place tidak berubah. 
Product memiliki koefisien regresi sebesar 0,367. Nilai ini menunjukkan bahwa minat belikosumenakan meningkat sebesar 0,367 jika product dinaikkan satu satuan. 
Koefisien regresi price bernilai 0,191. Nilai ini menunjukkan bahwa ada minat beli konsumen sebesar 0,191 jika price dinaikkan satu satuan.
Koefisien regresi Promotion memiliki nilai 0.252. Angka ini menunjukkan bahwa minat beli konsumen adalah 0.252 jika promotion ditambah satu satuan.
Koefisien regresi Place memiliki nilai 0.001. Angka ini menunjukkan bahwa tidak ada miant beli konsumen adalah 0.001 jika place ditambah satu satuan.

Pembahasan 
Pengaruh Produk (Product) terhadap Minat Beli Konsumen
Hasil penelitian menunjukkan bahwa produk memiliki pengaruh positif terhadap minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa minat beli konsumen akan meningkat jika dinaikkan satu satuan dan hasil pengujian parsial antara variabel produk (X1) terhadap miant beli konsumen (Y) menunjukkan bahwa nilai T hitung untuk variable produk (X1) tersebut memiliki nilai lebih besar di banding T table dan tingkat signifikan memiliki nilai yang lebih kecil dari Alpha. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variable produk memiliki signifikan.
 Pengaruh Harga (Price) terhadap Minat Beli Konsumen
Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh positif terhadap peningkatan minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa minat beli koonsumen akan meningkat jika dinaikkan satu satuan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai T hitung untuk variable harga (X2) tersebut memiliki nilai lebih besar dibandingkan T table dan tingkat signifikan. Memiliki nilai yang lebih kecil dari Alpha. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa varibel harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen Roti Jaiz, Desa Mangani, Kab. Luwu Timur.
 Pengaruh Promosi (Promotion) terhadap Minat Beli Konsumen
Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi memiliki pengaruh positif terhadap peningkatan minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahawa minat beli konsumen akan meningkatkan jika dinaikkan satu satuan. Hasil nilai T hitung untuk variabel promosi (X3) tersebut memiliki nilai lebih besar dibandingkan T tabel  dan tingkat signifikan memiliki nilai yang lebih kecil dari Alpha. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap keinginan konsumen dalam melakukan pembelian Roti Jaiz, Desa Mangani, Kab. Luwu Timur
Pengaruh Tempat (Place) terhadap Minat Beli Konsumen
Hasil penelitian menunjukkan bahwa tempat tidak berengaruh positif terhadap miant belli konsumen, hal ditunjukkan oleh minat beli konsumen tidak meningkatkan jika tempat dinaikkan satu-satuan dan nilai T hitung untuk variable tempat (X4) tersebut memiliki nilai lebih kecil dibandingkan T table dan tingkat signifikan memiliki nilai yang lebih besar dari Alpha. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel tempat tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen.
 Pengaruh Product, Price, Promotion, Place terhadap Minat Beli Konsumen
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa Variabel produk, harga, promosi, tempat,  berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen, yang berarti bahwa jika variabel produk, harga, promosi, tempat di anggap semakin baik maka minat beli konsumen akan semakin meningkat. Hal ini dibuktikan juga dengan kosumen sebelum melakukan pembelian akan memperhatikan produk, harga, promosi dan tempat yang ditawarkan dan akan mencari informasi.

Simpulan Dan Saran 
Kesimpulan
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel produk, harga, promosi, dan tempat  untuk meningkatkan minat beli konsumen berdasarkan temuan penelitian sebelumnya. Berikut hasil yang diperoleh peneliti berdasarkan pengumpulan data dari responden melalui kuesioner:
Hasil analisis secara parsial menunjukkan bahawa variabel produk berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen.
Hasil analisis secara parsial menunjukkan bahawa variabel harga berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen.
Hasil analisis secara parsial menunjukkan bahawa variabel promosi berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen.
Hasil analisis secara parsial menunjukkan bahawa variabel tempat tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen.
Hasil analisi secara simultan menunjukkan bahwa variabel produk, harga, promosi, tempat berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen. 

Saran
Saran atau masukan berikut dibuat oleh penulis berdasarkan temuan penelitian sebelumnya:
Bagi pemilik toko yang pertama disarankan untuk memperhatikan kualiatas, pengemasan produk Roti Jaiz sehingga mampu memberikan rasa puas kepada konseumen yang dapat meningkatkan minat beli konsumen Roti Jaiz Desa Mangani Kab. Luwu Timur.
Saran kedua untuk pemilik tokoh yaitu untuk selalu memperhatikan harga yang mampu bersaing dengan produk yang sejenis demi memenuhi rasa puas bagi pelanggan agar memberikan kesan baik di ingatan bagi konsumen dengan tujuan untuk meningkatkan miant beli konsumen Roti Jaiz Desa Mangani Kab. Luwu timur.
Saran Ketiga yaitu agar pemilik tokoh mampu memberikan diskon atau promosi secara berkala sehingga mampu meningkatkan minat beli konsumen secara berulang terhadap penjualan Roti Jaiz Desa Mangani Kab. Luwu Timur.
Saran keempat yaitu agar pemilik tokoh selalu memperhatikan akses, lingkungan dan pesaing serta lebih memperbaiki tata letak barang dalam tokoh agar mampu meberikan kenyamanan responden,s sehingga mampu meningkatkan minat beli konsumen Roti Jaiz Desa Mangani Kab. Luwuw Timur
Toko harus mampu mempertahankan dan meningkatkan nilai produk, harga, promosi, tempat, pada Roti Jaiz karena produk, harga, promosi, tempat secara bersama-sama berpengaruh positif terhadap peningkatan minat beli konsumen Roti Jaiz Desa Mangani Kab. Luwu Timur.
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