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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh marketing mix terhadap 

keputusan pembelian Sari Roti di Yogyakarta. Variabel bebas dalam penelitian ini 

adalah marketing mix, yang terdiri dari produk, harga, distribusi, dan promosi. 

Sedangkan variabel terikat dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian. 

Penelitian ini mengambil sampel sebanyak 100 responden. Sampel dalam 

penelitian diambil secara purposive sampling, yaitu responden yang membeli dan 

mengkonsumsi produk-produk Sari Roti minimal 3 kali. Pengumpulan data dilakukan 

dengan menyebar kuesioner dan data dianalisis dengan menggunakan analisis regresi 

linear berganda.  

Dari pengujian diketahui bahwa variabel bebas secara simultan dan secara 

parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat, serta koefisien determinasi 

sebesar 45,4% yang berarti 45,4% variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh 

variabel marketing mix, yang terdiri dari produk, harga, distribusi, dan promosi. 

 

Kata Kunci: Marketing Mix, Keputusan Pembelian, Uji Simultan, Uji Parsial, 

Koefisien Determinasi 
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ABSTRACT 

 

This study is aimed to discover the influence of marketing mix on purchasing 

decision Sari Roti in Yogyakarta. The independent variable in this study is marketing 

mix, which consists of product, price, place, and promotion. While the dependent 

variable in this study is purchasing decision. 

The sample of this study is 100 respondents. The sample was collected using 

purposive sampling, which was of respondents who bought and consumed Sari Roti 

products at least three (3) times. The data was collected by spreading questionnaires 

and data was analyzed using multiple linear regression analysis. 

From the testing it was discovered that the independent variable 

simultaneously and partially has significant influence of dependent variable. The 

determination coefficient is 45,4% meaning 45,4% purchasing decision variable can 

be explained by marketing mix variable, which consists of product, price, place, and 

promotion. 

 

Keywords: Marketing Mix, Purchasing Decision, Simultaneous Test, Partial Test, 

Determination Coefficient 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

Sekarang ini di Indonesia, banyak bertumbuh dan berkembang industri-

industri. Pertumbuhan dan perkembangan industri tersebut bisa kita rasakan dan 

lihat saat ini dalam kehidupan sehari-hari kita, mulai dari teknologi, perangkat 

komunikasi, transportasi, dan lain sebagainya. Tentunya, industri yang banyak 

orang berkecimpung di dalamnya, yaitu industri makanan yang juga ikut 

bertumbuh dan berkembang saat ini. Hal ini bisa kita lihat dan rasakan, 

contohnya makanan tradisional yang sekarang sudah dikemas modern dengan 

penampilan yang menarik dan variasi yang beragam. Industri ini juga 

memegang peranan dalam pembangunan ekonomi Indonesia karena sektor 

industri ini mempunyai prospek ke depan untuk dikembangkan. 

Bertumbuh dan berkembangnya sektor industri makanan mengakibatkan 

banyak orang menggunakan kesempatan ini untuk bermain di sektor tersebut 

sehingga menimbulkan tingkat persaingan yang tinggi karena mereka berusaha 

menjadi yang terbaik di sektornya dan merebut semua hati konsumen. Kondisi 

ini menuntut atau bahkan memaksa para pengusaha di sektor industri makanan 

untuk menjadi beda dan unik dari pengusaha yang bergerak di sektor industri 

yang sama karena dengan menjadi beda dan unik maka konsumen akan lebih 

mudah untuk mengingat perusahaan, mengenal produk-produk yang diproduksi 

oleh perusahaan, atau bahkan menjadikan perusahaan menjadi pilihan utama 

konsumen saat mencari makanan. 
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Roti merupakan salah satu produk yang dihasilkan di dalam sektor 

industri makanan. Salah satu perusahaan di Indonesia yang bergerak di sektor 

industri makanan adalah PT Nippon Indosari Corpindo, Tbk dengan merek 

dagang Sari Roti. Perusahaan ini mendistribusikan produk-produknya hampir di 

seluruh Indonesia. Yogyakarta, juga merupakan salah satu kota yang mendapat 

pasokan produk Sari Roti. Bisa dilihat produk Sari Roti banyak dijual di toko 

retail, supermarket, dan tempat lainnya. Akan tetapi di Yogyakarta, ada merek 

dagang lain yang menjadi pesaing Sari Roti sehingga keduanya berlomba-lomba 

untuk menjadi yang terbaik di bidangnya.  

Produk yang sejenis banyak beredar di pasaran Yogyakarta sehingga 

perusahaan dituntut untuk memenangkan persaingan dalam merebut hati 

konsumen, baik dalam hal mempertahankan pembeli lama atau mendapatkan 

pembeli baru sehingga perusahaan dapat mempertahankan posisi mereka di hati 

dan benak para konsumen atau calon konsumen. Perusahaan harus merumuskan 

bauran pemasaran yang tepat untuk konsumen karena konsumen merupakan 

faktor yang berpengaruh dalam pembelian produk. Oleh karena itu, perusahaan 

harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam keputusan 

pembelian produk. Perusahaan mengenal empat unsur dalam bauran 

pemasaran/marketing mix, yaitu produk, harga, distribusi, dan promosi. 

Perusahaan harus menghasilkan produk-produk yang memang 

dibutuhkan oleh konsumen agar produk tersebut akan terus dicari oleh 

konsumen. Kemudian, perusahaan perlu mengelola kualitas produknya sehingga 

konsumen tidak kecewa terhadap produk dari perusahaan karena ketika 

konsumen kecewa maka konsumen tidak akan membeli dan mengkonsumsi 

produk dari perusahaan. Setelah memperhatikan produk, perusahaan harus 
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memperhatikan harga dari produk tersebut. Harga tentunya harus sesuai dengan 

kualitas yang ada sehingga konsumen tidak merasa rugi setelah membeli atau 

mengkonsumsi produk tersebut. Penetapan dan perubahan harga perlu 

dipertimbangkan dengan tepat karena konsumen saat ini kritis dengan harga 

produk yang akan mereka beli. 

Selain itu, distribusi dari sebuah produk juga merupakan hal yang perlu 

mendapat perhatian dari perusahaan karena dari sana lah pintu gerbang 

konsumen memperoleh produk yang telah diproduksi perusahaan. Jalur 

distribusi harus dibuat merata sehingga kapan pun dan dimana pun konsumen 

ingin membeli produk maka mereka bisa mendapatkannya. Kemudian, untuk 

menyempurnakan sebuah produk maka produk memerlukan promosi agar 

konsumen menyadari keberadaan produk. Promosi dapat dilakukan dengan 

berbagai cara, tentunya perusahaan harus menggunakan promosi yang efektif 

dan sesuai sehingga konsumen bisa mengerti isi dari promosi produk. 

Keputusan pembelian terhadap produk merupakan hal yang diharapkan 

oleh semua jenis usaha, begitu pula dengan Sari Roti. Dengan konsumen 

memutuskan melakukan pembelian maka Sari Roti mendapat tuntutan untuk 

memelihara konsumen tersebut agar mereka bisa setia terhadap produk Sari 

Roti, atau bahkan membuat konsumen untuk menarik konsumen baru membeli 

produk Sari Roti. Dengan bagitu, Sari Roti dapat memperluas pasar mereka atau 

dapat meningkatkan pendapatan perusahaan. Dari konsumen yang melakukan 

pembelian maka Sari Roti dapat mengetahui bagaimana selera dari konsumen 

sehingga perusahaan dapat lebih mengembangkan diri. 
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Sari Roti perlu mengoptimalkan semua kemampuan mereka agar 

konsumen senang dan melakukan pembelian secara berkala. Hal ini tentunya 

sulit untuk dilakukan karena Sari Roti dituntut untuk terus berinovasi dalam 

produknya serta memberikan harga yang terjangkau oleh konsumen. Oleh 

karena itu, saya tertarik untuk mengadakan penelitian tentang Sari Roti karena 

sekarang ini industri roti sedang berkembang. Selain itu, gaya hidup sekarang ini 

sudah berubah, dari mengkonsumsi nasi menjadi mengkonsumsi roti. 

Berdasarkan uraian tersebut, saya bermaksud untuk mengadakan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan Pembelian Sari 

Roti di Yogyakarta.” 

 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah yang dapat 

dirumuskan adalah sebagai berikut: 

1.2.1. Apakah produk atau product mempengaruhi keputusan pembelian Sari 

Roti di Yogyakarta? 

1.2.2. Apakah harga atau price mempengaruhi keputusan pembelian Sari Roti 

di Yogyakarta? 

1.2.3. Apakah distribusi atau place mempengaruhi keputusan pembelian Sari 

Roti di Yogyakarta? 

1.2.4. Apakah promosi atau promotion mempengaruhi keputusan pembelian 

Sari Roti di Yogyakarta? 
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1.2.5. Apakah produk, harga, distribusi, dan promosi (bauran pemasaran atau 

marketing mix) mempengaruhi keputusan pembelian Sari Roti di 

Yogyakarta? 

1.2.6. Variabel mana yang berpengaruh dominan terhadap keputusan 

pembelian Sari Roti di Yogyakarta? 

 

1.3. Batasan Masalah 

Untuk penelitian ini, batasan masalah dibuat agar penelitian tidak 

melebar. Adapun batasan masalah yang ada adalah sebagai berikut: 

1.3.1. Variabel yang diteliti dalam penelitian ini adalah: 

 Produk (product) 

 Harga (price) 

 Tempat/Distribusi (place) 

 Promosi (promotion) 

 Keputusan Pembelian 

1.3.2. Responden yang diteliti sebanyak 100 orang. 

1.3.3. Responden yang diteliti adalah responden yang membeli dan 

mengkonsumsi produk-produk Sari Roti minimal 3 kali. 
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1.4. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1.4.1. Untuk menjelaskan pengaruh produk atau product terhadap keputusan 

pembelian Sari Roti di Yogyakarta. 

1.4.2. Untuk menjelaskan pengaruh harga atau price terhadap keputusan 

pembelian Sari Roti di Yogyakarta. 

1.4.3. Untuk menjelaskan pengaruh distribusi atau place terhadap keputusan 

pembelian Sari Roti di Yogyakarta. 

1.4.4. Untuk menjelaskan pengaruh promosi atau promotion terhadap 

keputusan pembelian Sari Roti di Yogyakarta. 

1.4.5. Untuk menjelaskan pengaruh produk, harga, distribusi, dan promosi 

(bauran pemasaran atau marketing mix) terhadap keputusan pembelian 

Sari Roti di Yogyakarta. 

1.4.6. Untuk menjelaskan variabel yang berpengaruh dominan terhadap 

keputusan pembelian Sari Roti di Yogyakarta. 
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1.5. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan harapan agar dapat dipergunakan oleh 

beberapa pihak, antara lain: 

1.5.1. Bagi Perusahaan  

Penelitian ini diharapkan dapat dipergunakan sebagai masukan dan saran 

bagi perusahaan ketika perusahaan mengalami masalah tentang faktor-

faktor yang berkaitan dengan keputusan pembelian konsumen terhadap 

produk-produk mereka. 

1.5.2. Bagi Instansi Pendidikan 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi bagi instansi 

pendidikan beserta para mahasiswa lainnya dan sebagai bahan 

pembanding untuk mahasiswa lainnya yang akan melakukan penelitian 

yang sama. 

1.5.3. Bagi Peneliti  

Penelitian ini sebagai penerapan dan pengembangan ilmu yang telah 

didapat dari bangku kuliah. Selain itu, penelitian ini diharapkan dapat 

menambah dan memperluas pengetahuan dan pengalaman peneliti 

tentang faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

1.5.4. Bagi Pihak-Pihak yang Berkepentingan 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan 

untuk penelitian yang sejenis serta sebagai bahan informasi untuk 

penelitian berikutnya. 
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1.6. Sistematika Penulisan 

Untuk memudahkan dalam memahami isi penelitian ini, maka 

pembahasan akan diuraikan dalam beberapa bab dan masing-masing bab dibagi 

lagi menjadi beberapa sub bab, yaitu: 

BAB I : Berisi penguraian pendahuluan yang menjelaskan tentang latar 

belakang penelitian, rumusan masalah, batasan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan. 

BAB II : Berisi penguraian landasan teori yang terdiri dari teori tentang 

pemasaran, strategi pemasaran, bauran pemasaran/marketing mix, 

keputusan pembelian, penelitian terdahulu, kerangka penelitian, 

dan hipotesis penelitian. 

BAB III : Berisi penguraian metodologi penelitian yang terdiri dari ruang 

lingkup penelitian, tempat dan waktu penelitian, bentuk penelitian, 

jenis data, teknik pengumpulan data, populasi dan sampel, variabel 

operasional dan pengukuran, serta metode analisis data. 

BAB IV : Berisi penguraian hasil penelitian dan pembahasan yang terdiri dari 

pengujian hipotesis, karakteristik responden, analisis regresi 

berganda, koefisien determinasi, dan analisis data. 

BAB V : Berisi penguraian penutup yang terdiri dari kesimpulan dari 

penelitian, keterbatasan penelitian, dan saran yang diberikan. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan berkaitan dengan 

pengaruh marketing mix terhadap keputusan pembelian Sari Roti di Yogyakarta, 

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

5.1.1. Dari hasil analisis frekuensi mengenai karakteristik responden yang 

membeli dan mengkonsumsi produk-produk Sari Roti minimal 3 kali, 

maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 

a. Sebagian besar responden dalam penelitian ini berjenis kelamin 

wanita dengan persentase sebesar 51%. 

b. Sebagian besar responden dalam penelitian ini berusia 20 tahun – 30 

tahun dengan persentase sebesar 45%. 

c. Sebagian besar responden dalam penelitian ini adalah 

pelajar/mahasiswa dengan persentase sebesar 62%. 

d. Sebagian besar responden dalam penelitian ini pendidikan 

terakhirnya SMA/Sederajat dengan persentase sebesar 84%. 

e. Sebagian besar responden dalam penelitian ini pengeluaran per bulan 

< Rp 1.000.000,00 dengan persentase sebesar 47%. 
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5.1.2. Dari hasil analisis regresi linear berganda, maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut: 

a. Secara simultan variabel independen, yaitu bauran 

pemasaran/marketing mix yang terdiri dari produk, harga, distribusi, 

dan promosi berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 

dependen, yaitu keputusan pembelian Sari Roti di Yogyakarta. 

b. Secara parsial variabel independen, yaitu bauran 

pemasaran/marketing mix yang terdiri dari produk, harga, distribusi, 

dan promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

variabel dependen, yaitu keputusan pembelian Sari Roti di 

Yogyakarta. 

c. Variabel yang memiliki pengaruh yang dominan adalah variabel 

produk. 

 

5.2. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, antara lain: 

5.2.1. Responden yang diteliti adalah responden yang membeli dan 

mengkonsumsi produk-produk Sari Roti minimal 3 kali. 

5.2.2. Variabel independen yang diteliti adalah bauran pemasaran/marketing 

mix yang terdiri dari produk (product), harga (price), distribusi (place), 

dan promosi (promotion). 

5.2.3. Obyek yang diteliti dalam penelitian ini adalah Sari Roti. 
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5.3. Saran 

5.3.1. Untuk Perusahaan 

Bauran pemasaran/marketing mix memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian Sari Roti di Yogyakarta. Pihak 

perusahaan tentunya harus mempertahankan rasa, keberagaman, serta 

keamanan dari produk-produk yang mereka hasilkan agar konsumen 

memutuskan membeli produk-produk perusahaan secara berkala. Untuk 

harga dari produk-produk perusahaan harus dibuat terjangkau dan sesuai 

dengan kualitas produk, yaitu rasa dari produk-produk tersebut agar 

konsumen memutuskan membeli produk-produk Sari Roti. 

Sedangkan untuk distribusinya, konsumen mudah mendapatkan 

produk-produk Sari Roti, tetapi tentunya jaringan distribusi perlu 

diperluas lagi agar konsumen bisa bertambah. Untuk promosinya, Sari 

Roti melakukan promosi yang pesannya dapat tersampaikan dengan baik 

kepada konsumen sehingga konsumen bisa menyadari promosi yang 

sedang ditawarkan oleh Sari Roti. Oleh karena itu, Sari Roti harus 

mempertahankan bahkan mengembangkan bauran pemasaran Sari Roti 

agar konsumen bisa bertahan dan bahkan semakin bertambah, serta 

pemasukan juga ikut bertambah. 

5.3.2. Untuk Penelitian Selanjutnya 

Untuk penelitian yang selanjutnya, peneliti menyarankan untuk 

menambah variabel yang akan diteliti. Tentunya, variabel tersebut 

memiliki hubungan dan pengaruh terhadap keputusan pembelian 
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konsumen. Dengan penambahan variabel dalam penelitian yang 

dilakukan maka diharapkan penelitian bisa lebih berkembang lagi serta 

dapat memperoleh informasi lebih banyak lagi. 

Selanjutnya, untuk variabel keputusan pembelian sebaiknya tidak 

hanya menggunakan pernyataan yang berhubungan dengan variabel 

independennya saja di kuesionernya. Akan tetapi alangkah baiknya, 

menggunakan pernyataan yang berhubungan dengan keputusan 

pembelian konsumen di kuesionernya. Contohnya, ketika membutuhkan 

roti maka konsumen mungkin memutuskan untuk membeli produk-

produk Sari Roti. Dengan begitu, variabel tersebut bisa menghasilkan 

hasil penelitian yang lebih baik lagi.  

Selain itu, peneliti juga menyarankan untuk penelitian 

selanjutnya sebaiknya ada lokasi yang lebih spesifik. Hal ini diperlukan 

karena memang untuk obyek ini tidak memiliki bangunan yang memang 

digunakan secara spefisik untuk menjual produk-produk, misalnya toko 

roti. Dengan adanya lokasi yang spesifik, maka peneliti bisa mengamati 

secara langsung konsumen yang melakukan pembelian serta memperoleh 

informasi dengan lebih mudah. 
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