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ABSTRAK

Kemajuan di bidang perekonomian selama ini telah banyak membawa
akibat perkembangan yang pesat dalam bidang usaha. Sejalan dengan itu banyak
bermunculan perusahaan dagang yang bergerak dibidang perdagangan eceran
yang berbentuk toko, minimarket, toserba (departmen store), pasar swalayan
(supermarket) dan lain-lain. Hal ini menimbulkan persaingan di antara perusahaan
tersebut. Untuk memenangkan persaingan, mereka (perusahaan) memanfaatkan
peluang bisnis yang ada dan berusaha untuk menerapkan strategi pemasaran yang
tepat dalam rangka untuk menguasai pasar. Berorientasi pada faktor-faktor yang
mempengaruhi konsumen untuk berbelanja juga menjadi hal yang sangat penting
bagi retailer, karena faktor-faktor yang mempengafhi konsumen untuk
berbelanja menjadi kunci suatu perusahaan untuk tetapyada dan memiliki
konsumen yang loyal. Salah satu porsi terb berperan dalam
mempengaruhi konsumen untuk berbelanja adala product), harga
(price), tempat (place) dan promosi (prom . s dasar ini dilakukan
penelitian untuk mengetahui apakah prod arga (price), tempat

(place) dan promosi (promotion) berp eputusan pembelian
Dalam penelitian ini dapat diarahka ngambil judul “ANALISIS
FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPE KONSUMEN DALAM
PENGAMBILAN KEPUTUSAN " DI AGUNG SWALAYAN

KRETEK BANTUL”.
Tujuan penelitian i
(product) harga (price),

mengetahui apakah faktor produk
lace) dan promosi (promotion) secara
parsial/terpisah  berpengaruh terhadap
buktikan hipotesis yang ada pada penelitian
prosentase dan alat regresi linier berganda

ngunakan uji signifikansi (uji t dan uji F) berguna untuk
an pengaruh faktor produk (product), harga (price), tempat

par3|aI/terp|sa terhadap keputusan pembelian.

Hasil ~dari  penelitian  menunjukkan  bahwa  faktor-faktor yang
mempengaruhi konsumen yaitu produk (product), harga (price), tempat (place)
dan promosi (promotion) secara simultan/bersama-sama mempengaruhi
keputusan pembelian. Secara parsial/terpisah, faktor produk berpengaruh
signifikan dan dominan terhadap keputusan pembelian, faktor harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, faktor tempat berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, dan faktor promosi juga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci: keputusan pembelian, produk (product), harga (price), tempat
(place), promosi (promotion), regresi linier berganda, prosentase.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Kemajuan di bidang perekonomian selama ini telah banyak membawa

akibat perkembangan yang pesat dalam bidang usaha. Sejalan dengan itu

banyak bermunculan perusahaan dagang

perdagangan eceran yang berbentuk tok

kelangsungan hidup usahanya, berkembang dan

Harapan konsumen atau pembeli biasanya di bentuk oleh pengalaman
pembelian terdahulu, komentar teman serta janji atau informasi pemasaran
dan saingannya. Untuk memenuhi kebutuhan dan memberikan pengaruh
konsumen tersebut, banyak usaha bisnis kecil-kecilan (usaha pertokoan)
berubah menjadi usaha bisnis yang lebih besar (swalayan atau supermarket).

Supermarket merupakan toko yang menyediakan kebutuhan-kebutuhan



konsumen baik untuk jenis makanan dan non-makanan yang di jual secara
rutin sehingga konsumen lebih mudah untuk memenuhi kebutuhannya.
Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar sukses dalam
persaingan adalah berusaha mencapai tujuan untuk menciptakan dan
mempertahankan pelanggan. Hal tersebut bisa dicapai oleh suatu perusahaan

melalui upaya menghasilkan dan menyampaikan barang dan jasa yang

tempat, dan promosi.

Pada dasarnya sukses tidakqya PISnis bergantung pada apakah

pu melaksanakan strategi marketing mix-nya. Sedangkan,
strategi marketing mix menurut Basu Swastha dan Irawan (1990)
didefinisikan sebagai berikut: “Strategi marketing mix adalah kombinasi
dari empat kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan,
produk, struktur harga, sistem distribusi, dan kegiatan promosi. (Swastha
dan Irawan, 1990:78)”

Dalam menghadapi pesaingnya, perusahaan harus mempunyai strategi

dan ketegasan langkah yang harus dilaksanakan sesuai dengan sifat dan



bentuk pasar yang dihadapinya. Strategi pasar itu meliputi pelayanan yang
memuaskan, harga yang lebih murah ditambah potongan harga. Apabila
pembelian dalam jumlah banyak, produk yang lebih bermutu, kemasan yang
menarik, serta ditunjang lokasi yang strategis dan tempat yang nyaman akan
mempengaruhi keputusan konsumen untuk berbelanja. Untuk itu perusahaan

harus mampu mempengaruhi pembeli untuk bersedia membeli barang-

Sesuatu yang diinginkan masyarakat adalah ana cara untuk
mendapatkan barang-barang yang serta menyediakan

beranekaragam produk dan alte

Dalam proses penentuan di mana seseorang akan berbelanja, terlihat

bahwa faktor produk, harga, tempat dan promosi akan ikut menentukan.
Keputusan berbelanja biasanya memerlukan pertimbangan yang benar-benar
mendukung dan dapat menguntungkan pembeli. Dilihat dari segi produk,
pembeli akan melihat dari segi kelengkapan produk, bagus tidaknya produk,
serta apakah produk yang dijual selalu baru. Mengenai harga, apakah harga

di swalayan sama, lebih murah, atau bahkan lebih mahal dari pesaing serta



pasar tradisional. Dari segi tempat pembeli akan melihat jauh dekatnya
tempat tinggal dengan tempat swalayan serta apakah dalam berbelanja
dibutuhkan perantara atau secara langsung. Dari segi promosi juga harus
diperhatikan dengan sungguh-sungguh, apakah promosi yang dilakukan itu
benar atau hanya menipu.

Persaingan dunia usaha yang semakin berkembang, menuntut peran

pemasaran semakin penting dalam menunjang kemaj suatu usaha. Juga

diperlukan pemahaman yang baik bagi pglaku bagaimana cara
memahami konsumen berdasarka 3 iKikan bahwa konsumen

tersebut merupakan pasar sasa

asi pada faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen untuk
berbelanja juga menjadi hal yang sangat penting bagi retailer. Karena,
faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen untuk berbelanja menjadi
kunci suatu perusahaan tetap ada dan memiliki konsumen yang loyal. Salah
satu porsi terbesar yang berperan dalam mempengaruhi konsumen untuk
berbelanja adalah produk (product), harga (price), tempat (place), dan

promosi (promotion).



Bisnis retail di Kabupaten Bantul saat ini belum menunjukkan situasi
pasar yang jenuh, bahkan bisa dikatakan menjadi salah satu lahan bisnis
yang sangat cerah karena semakin padatnya masyarakat di Kabupaten
Bantul dan tingginya kebutuhan akan barang kebutuhan sehari-hari, serta
adanya Undang-undang Pemerintah Daerah tentang larangan untuk

didirikan mall di Kabupaten Bantul. Pada penelitian kali ini, penulis ingin

menganalisis lebih dalam retailer di Kabupaten Bantul. Khususnya pada

pe bisnis retail yang begitu pesat. Karena persaingan yang

Ka Bantul juga tentunya mempunyai banyak pesaing seiring dengan
L

sangat ketat tersebut tidak dapat dihindari, maka Agung Swalayan perlu

memberi pelayanan yang lebih kepada konsumen. Karena perhatian

terhadap apa yang dibutuhkan dan diinginkan konsumen akan dapat

menunjang retailer untuk memenangkan persaingan. Salah satu cara yang

dapat dilakukan adalah memperbaiki faktor-faktor yang mempengaruhi

konsumen untuk berbelanja.



Berdasarkan prasurvey dan melihat kebutuhan Agung Swalayan
Kretek Bantul maka dalam penelitian ini yang akan diteliti adalah faktor-
faktor yang mempengaruhi konsumen untuk berbelanja di Agung Swalayan.
Pengambilan suatu keputusan pembelian, konsumen diperhadapkan kepada
berbagai alternatif pilihan, produk, harga, lokasi dan program promosi.

(Ma’ruf, 2005:113). Dengan faktor-faktor yang mempengaruhi pengambilan

keputusan pembelian diatas dapat diketahui apakafl faktor-faktor yang

mempengaruhi pengambilan keputusan diberikan telah
sesuai dengan yang diharapkan kons penelitian ini adalah
untuk mendapatkan suatu 5 pada faktor-faktor yang
mempengaruhi konsumen dalam peng an keputusan pembelian dan
ahaan dalam memberikan pelayanan

gkatkannya. Sehingga perusahaan mampu

serta eksistensinya dalam dunia bisnis retail

judul penelitian, yaitu: “Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi
Konsumen dalam Pengambilan Keputusan Pembelian di Agung

Swalayan Kretek Bantul”



1.2

Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas maka dapat dirumuskan
permasalahan sebagai berikut:
a. Bagaimana pengaruh faktor produk, harga, tempat, dan promosi secara
simultan/bersama-sama terhadap keputusan pembelian di Agung

Swalayan Kretek Bantul.

b. Bagaimana pengaruh faktor produk, harga, tempatjdan promosi secara
parsial/terpisah terhadap keputusan
Kretek Bantul.

c. Dari faktor produk, harga, té

mengadakan penelitian dengan judul Analisis

Konsumen dalam Pengambilan

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh faktor produk, harga,
tempat, dan promosi secara simultan/bersama-sama terhadap keputusan
pembelian di Agung Swalayan Kretek Bantul.

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh faktor produk, harga,
tempat, dan promosi secara parsial/terpisan terhadap keputusan

pembelian di Agung Swalayan Kretek Bantul.
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1.5

c. Untuk mengetahui diantara faktor produk, harga, tempat, dan promosi
yang dominan mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan
pembelian di Agung Swalayan Kretek Bantul.

Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian yang dilakukan adalah:

a. Bagi Perusahaan

perencanaan, aktivitas dan kebijakan p
memberikan hasil yang lebih baik gi n datang.

b. Bagi Peneliti

Hasil penelitian ini diharapkan me n kontribusi empirik terhadap

pengembangan i hususnya bidang ilmu manajemen
retail.

c. Bagi Pihak Lain

‘

Batasan masalah

satu khasanah kepustakaan dan memberikan satu informasi

dalam pengambilan keputusan pembelian.

Agar masalah tidak meluas dan tetap terfokus, maka masalah yang
dibahas terbatas pada:

a. Penelitian ini terbatas pada variabel-variabel yang mempengaruhi

konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian di Agung Swalayan

Kretek Bantul.



b. Sebagai responden dalam penelitian ini adalah konsumen yang

berbelanja di Agung Swalayan Kretek Bantul.

c. Faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam pengambilan

keputusan pembelian dalam penelitian ini diukur dari:

1) Produk (product)

Produk adalah salah satu komponen utama yang dijual oleh toko retail

seperti Agung Swalayan. Apabila produk yan

selalu baru dan memuaskan, maka di

dalam pengambilan keputusan pembelian di Agung Swalayan.

Aspek harga dalam penelitian ini meliputi:

Harga yang ditawarkan lebih murah dari toko retail lainnya.
Harga produk-produk yang ada di Agung Swalayan sesuai dengan
kemampuan atau daya beli masyarakat.

Harga produk-produk di Agung Swalayan sebanding dengan

kualitasnya.



3) Tempat (place)
Merupakan lokasi yang digunakan oleh perusahaan untuk menjual
produk kepada konsumen atau pembeli.
Aspek tempat dalam penelitian ini meliputi:
e Agung Swalayan berada di tenpat yang strategis

e Agung Swalayan memiliki tempat belanja yang nyaman

e Agung Swalayan memiliki tempat parki
4) Promosi (promotion)

Suatu bentuk komunikasi akivitas untuk

walayan memberikan informasi dengan

0-promo produk yang sedang berlangsung.
ang dilakukan oleh Agung Swalayan dapat menarik
en untuk berbelanja.

e Agung Swalayan memberikan potongan harga atau diskon

kepada konsumen pada waktu hari-hari besar tertentu.

10



d. Profil responden dibatasi pada:
a. Jenis kelamin
b. Usia
c. Pekerjaan

d. Pendidikan terakhir

D

. Pendapatan per bulan

11



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan kajian yang telah dilakukan berkaitan

dengan faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen terhadap pengambilan

keputusan pembelian di Agung Swalayan Kretek Bantdh, maka dapat ditarik

kesimpulan sebagai berikut:

a. Dari data profil responden, bg engolahan data dari
responden menunjukkan agyang paling banyak untuk melakukan

keputusan pembeliangdi alayan Kretek Bantul adalah wanita,

@)

arl produk (product) mempunyai pengaruh signifikan dan dominan
terhadap keputusan pembelian di Agung Swalayan Kretek Bantul.

c. Variabel harga (price) mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian di Agung Swalayan Kretek Bantul.

d. Variabel tempat (place) mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian di Agung Swalayan Kretek Bantul.

e. Variabel promosi (promotion) mempunyai pengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian di Agung Swalayan Kretek Bantul.

76



f.

Ada pengaruh yang kuat antara variabel bebas (produk, harga, tempat
dan promosi) dengan variabel terikat (keputusan pembelian), terbukti

dengan nilai R? = 0,905 atau sebesar 90,5%.

5.2 Keterbatasan

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan:

a.

Berdasarkan pertimbangan waktu, tenaga dan biaya sehingga kajian

terhadap obyek penelitian terlalu sempit dengan§umlah sampel yang
terbatas.

Penelitian ini terbatas hanya pad yang mempengaruhi
, harga, tempat dan promosi

aspek dari keputusan pembelian.

untuk penelitia ng diharapkan mampu memperluas wawasan

eori yang digunakan dengan sumber-sumber yang lebih
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5.3 Saran
Dari kesimpulan di atas maka penulis ingin menyampaikan beberapa
saran:
5.3.1 Bagi perusahaan
Dalam usaha meningkatkan penjualan di Agung Swalayan

Kretek Bantul, pihak perusahaan harus memperhatikan kebijakan

bauran pemasaran, karena hal itu merupa inti dari bidang

pemasaran suatu perusahaan. Dimana kebi liputi kegiatan-
ang terdiri dari empat
promosi. Kegiatan-kegiatan
ya kombinasi dan koordinasi

nakan tugas pemasaran seefektif

perusahaan tidak hanya  memilih

agaly macam elemen dari bauran pemasaran tersebut untuk
akan program pemasarannya secara efektif.

a. Variabel produk (product)

Dalam kaitannya dengan variabel produk (product). Agung
Swalayan sebaiknya memperlengkap produk yang dijualnya serta
menjaga kualitas produk maupun variasi produk yang semakin
terus berkembang sesuai dengan selera konsumen, hal itu

diutamakan mengingat variable produk mempunyai pengaruh yang
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positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Agung
Swalayan Kretek Bantul.
b. Variabel Harga (price)

Dalam kaitannya dengan variabel harga (price), Agung
Swalayan harus bisa bersaing dengan swalayan-swalayan dan toko-
toko retail lainnya dengan cara memberikan harga spesial pada
hari-hari tertentu dan menawarkan _harga@yyang lebih murah
daripada took retail lainnya.

Variabel Tempat (place)

belum tertata dengan rapi. Selain itu untuk menghindari

panjang di tempat kasir, maka penempatan kasir pun harus
ditata dengan baik agar tidak dijadikan satu dengan tempat keluar
masuknya konsumen yang berkunjung.
d. Variabel Promosi (promotion)
Dalam kaitannya dengan variabel promosi (promotion) maka
Agung Swalayan harus semakin gencar dalam melakukan kegiatan
periklanan. Semakin menjamurnya swalayan-swalayan dan toko

retail baru di Kabupaten Bantul merupakan tantangan yang sangat
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berat, apabila Agung Swalayan tidak gencar dalam melakukan
kegiatan promosi, maka Agung Swalayan tidak dapat bersaing
dengan swalayan-swalayan dan toko retail lainnya.
5.3.2 Bagi Peneliti Selanjutnya
Bagi peneliti selanjutnya dihimbau untuk mempertimbangkan

atau menambah variabel lain selain produk (product), harga (price),

tempat (place) dan promosi (promotion) ng mempengaruhi
keputusan pembelian. Walaupun pada peReli i semua variabel
tersebut mampu mewakili 90,59 belian, tetapi penulis
belum merasa puas karena 5% yang belum bisa diteliti

dalam penelitian ini.
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