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ABSTRAKSI 

 

Keputusan pembelian yang terjadi pada masing-masing konsumen tidak selalu 
sama antara satu dengan yang lainnya. Faktor-faktor yang menjadi titik pertimbangan 
konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian sangatlah beragam. Facial foam 
Pond’s, sebagai salah satu produk pembersih wajah terkemuka mampu 
mempertahankan posisinya sebagai produk unggulan di pasaran. Kualitas yang 
terjamin, kemasan dan tampilan produk yang menarik, harga yang terjangkau, serta 
promosi yang terus - menerus dilakukan memberikan pengaruh terhadap masing-
masing proses keputusan pembelian konsumen Pond’s yang didominasi oleh kaum 
muda.  

Dalam penelitian ini menguji pengaruh marketing mix terhadap keputusan 
pembelian facial foam Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana 
Yogyakarta. Variabel – variabel yang diteliti adalah elemen bauran pemasaran 
(marketing mix) yaitu produk, harga, tempat, dan juga promosi. Penelitian ini 
menguji pengaruh signifikan secara parsial dan simultan antara variabel independen 
terhadap variabel dependen. Tekhnik yang digunakan dalam penelitian ini yakni 
tekhnik purposive sampling. Sampel yang dipilih merupakan mahasiswa Universitas 
Kristen Duta Wacana Yogyakarta yang membeli dan menggunakan facial foam 
Pond’s dengan jumlah 100 responden. Alat analisis yang digunakan untuk penelitian 
ini adalah regresi linear berganda. Dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
produk, harga, dan promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian facial foam Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana 
Yogyakarta.   
 

Kata kunci :  Keputusan Pembelian , Marketing Mix, Produk, Harga, Tempat, 
      Promosi. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1   Latar Belakang Masalah 

Saat ini kita sedang berada di dalam situasi di mana barang dan jasa 

mudah keluar dan masuk ke negara kita. Kondisi seperti ini kemudian memicu 

terjadinya persaingan yang ketat dari berbagai sektor perekonomian. Semakin 

tumbuh dan berkembangnya sektor perekonomian ini kemudian mendorong 

perusahaan untuk selalu bersaing guna mempertahankan kualitas dan loyalitas 

konsumen terhadap produk mereka. 

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh setiap perusahaan demi 

kelangsungan bisnisnya tentu tidaklah sama. Setiap perusahaan sudah pasti 

akan menerapkan strategi pemasaran yang sesuai dengan jenis dan tipe 

konsumennya masing-masing. 

Dari pihak konsumen sendiri, terjadinya suatu keputusan untuk 

membeli atau mengkonsumsi suatu produk atau jasa pastinya selalu melewati 

tahap dan proses yang berbeda antara konsumen satu dengan yang lainnya. 

Banyak faktor yang mempengaruhi masing-masing konsumen sebelum 

mereka berada di satu titik untuk kemudian memutuskan membeli dan 

mengkonsumsi produk tersebut. 
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Calon konsumen ini paling tidak akan mencari dan mengumpulkan 

informasi yang terkait dengan produk yang mereka inginkan. Apalagi di masa 

sekarang ini masing-masing produk saling berkompetisi dengan menonjolkan 

keunggulan dan berbagai macam manfaat serta keuntungan dari produk 

mereka. Mulai dari tampilan kemasan produk yang menarik, harga yang 

terjangkau, promosi yang kreatif, maupun hadiah dan bonus yang mungkin 

bisa didapatkan dari pembelian produk tersebut. 

Begitu juga halnya dengan persaingan produk kosmetik di Indonesia 

sekarang ini. Munculnya berbagai macam jenis dan merek produk kosmetik, 

baik produk merek lokal maupun produk dari luar, semakin memaksa 

produsen untuk mampu menerapkan strategi pemasaran yang jitu sehingga 

dapat memenangkan persaingan di pasaran. Salah satunya adalah produk  

facial foam Pond’s, yang saat ini mampu berada di jajaran atas untuk kategori 

sabun cuci muka (pembersih wajah) di Indonesia. Facial foam Pond’s 

merupakan produk pembersih wajah yang menawarkan hasil yang maksimal 

dengan harga yang sangat terjangkau bagi masyarakat. Pond’s facial foam 

hadir di Indonesia dengan pilihan yang tersedia untuk berbagai macam jenis 

kulit wajah dan permasalahannya. Tampilan produk yang menarik, harga yang 

terjangkau, kualitas yang menjanjikan, dan yang tidak kalah penting adalah 

promosi yang gencar dilakukan melalui berbagai media mampu membawa 

Pond’s menjadi satu paket yang lengkap sebagai produk pembersih wajah. 
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Faktor-faktor inilah yang juga secara tidak langsung mempengaruhi 

konsumen dalam melakukan keputusan pembelian produk facial foam Pond’s. 

Biasanya, aspek produk menjadi faktor utama yang menjadi 

pertimbangan calon konsumen sebelum melakukan pembelian. 

Keanekaragaman jenis produk yang ditawarkan, kualitas yang terjamin, 

desain dan kemasan yang menarik juga berpengaruh pada persepsi calon 

konsumen mengenai produk tersebut. Selain itu, faktor mudah atau tidaknya 

konsumen dalam memperoleh produk tersebut bisa jadi juga mempengaruhi 

konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian produk facial foam 

Pond’s ini.    

Aspek harga dan aspek promosi yang dilakukan oleh pihak produsen 

juga merupakan salah satu dasar pertimbangan yang utama bagi calon 

konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian produk facial foam 

Pond’s ini. Apalagi jika dilihat dari mayoritas konsumen produk ini yang 

terdiri dari remaja putri dan juga wanita dewasa, yang sudah pasti 

menginginkan hasil yang sebanding dengan uang yang mereka keluarkan. 

Selain itu, promosi yang terus-menerus digaungkan melalui berbagai media, 

baik cetak maupun elektronik juga menjadi elemen yang mungkin 

berpengaruh pada proses pengambilan keputusan konsumen dalam membeli 

produk Pond’s ini. Berbagai bentuk promosi yang dilakukan seperti 

mengadakan event-event, paket produk yang menarik, serta penawaran khusus 
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juga terus dilakukan demi menarik minat calon konsumen untuk membeli 

produk facial foam Pond’s.  

Dalam hal ini penulis tertarik untuk mengamati faktor yang 

mempengaruhi konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian facial 

foam Pond’s. Faktor yang menjadi titik penelitian ini adalah dari segi bauran 

pemasaran (marketing mix), yakni produk, harga, saluran distribusi, dan juga 

promosi. Dari penelitian ini juga, kita akan mengetahui bagaimana bauran 

pemasaran (marketing mix) dapat mempengaruhi setiap diri pribadi seseorang 

dalam melakukan proses keputusan pembelian suatu produk. Untuk itulah 

dalam penulisan skripsi ini penulis mengambil judul “PENGARUH 

MARKETING MIX TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN FACIAL 

FOAM POND’S PADA MAHASISWA UKDW YOGYAKARTA “.     

 

1.2        Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka perumusan masalah yang dapat 

dirumuskan adalah : 

1.  Apakah produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian facial 

foam Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana 

Yogyakarta?  

2.  Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian facial foam 

Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana 

Yogyakarta?  
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3.  Apakah tempat berpengaruh terhadap keputusan pembelian facial 

foam Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana 

Yogyakarta?  

4. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian facial 

foam Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana 

Yogyakarta?  

5.  Apakah marketing mix (4p) secara bersama-sama berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian facial foam Pond’s pada mahasiswa 

Universitas Kristen Duta Wacana Yogyakarta?  

1.3      Batasan Masalah 

Agar masalah yang dibahas tidak terlalu luas maka diberikan batasan 

masalah sebagai berikut: 

1. Produk yang diteliti adalah facial foam Pond’s 

2. Responden penelitian adalah mahasiswa UKDW Yogyakarta yang 

membeli dan menggunakan facial foam Pond’s. 

3. Jumlah responden yang diteliti adalah 100 orang. 

4. Variabel-variabel yang diteliti adalah 

a) Produk 

b) Harga 

c) Tempat (saluran distribusi) 

d) Promosi 

e) Keputusan pembelian 
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1.4        Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah: 

1. Mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian facial foam 

Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana Yogyakarta. 

2. Mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian facial foam 

Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana Yogyakarta. 

3. Mengetahui pengaruh tempat terhadap keputusan pembelian facial foam 

Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana Yogyakarta. 

4. Mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian facial foam 

Pond’s pada mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana Yogyakarta. 

5. Mengetahui pengaruh marketing mix (4p) secara bersama-sama terhadap 

keputusan pembelian facial foam Pond’s pada mahasiswa Universitas 

Kristen Duta Wacana Yogyakarta. 

 

1.5      Manfaat Penelitian 

1.5.1 Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi di bidang 

pemasaran, khususnya terhadap permasalahan yang berhubungan dengan 

pengembangan produk dan target pasar yang dituju. Sehingga hasil penelitian 

ini diharapkan nantinya akan dapat memberikan informasi sebagai bahan 

pembanding dalam penelitian selanjutnya. 
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1.5.2 Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan masukan 

bagi perusahaan dalam pengembangan produk dan aktivitas pada strategi 

pemasaran  di masa mendatang. 
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    BAB V 

SIMPULAN & SARAN 

 

5.1       Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan 

oleh penulis pada bab empat, maka dari penelitian tentang Pengaruh 

Marketing Mix Terhadap Keputusan Pembelian Facial Foam Pond’s Pada 

Mahasiswa UKDW Yogyakarta ini penulis dapat menarik kesimpulan sebagai 

berikut : 

 

1. Hasil analisis karakteristik  responden dapat disimpulkan sebagai berikut :   

a. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mahasiswa 

berjenis kelamin wanita dengan prosentase sebesar 70%. 

b. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mahasiswa 

berusia antara 19 – 25 tahun dengan prosentase sebesar 95%. 

c. Mayoritas responden dalam penelitian ini memiliki tingkat 

pendapatan sebesar kurang dari Rp 500.000,00 dengan prosentase 

sebesar 52%. 

 

2. Hasil analisis pengaruh marketing mix terhadap keputusan pembelian 

facial foam Pond’s pada mahasiswa UKDW Yogyakarta dengan 

menggunakan analisis regresi linear berganda dapat diambil kesimpulan 

sebagai berikut :  
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H1 =  Menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara variabel produk 

          terhadap keputusan pembelian facial foam Pond’s pada 

          mahasiswa UKDW Yogyakarta” Terbukti  

H2 =  Menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara variabel harga 

          terhadap keputusan pembelian facial foam Pond’s pada 

          mahasiswa UKDW Yogyakarta” Terbukti 

H3 =  Menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara variabel tempat 

          terhadap keputusan pembelian facial foam Pond’s pada 

          mahasiswa UKDW Yogyakarta” Tidak Terbukti 

H4 =  Menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara variabel promosi 

          terhadap keputusan pembelian facial foam Pond’s pada 

          mahasiswa UKDW Yogyakarta” Terbukti 

H5 =  Menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara variabel 

          marketing mix secara bersama-sama terhadap keputusan 

          pembelian facial foam Pond’s pada mahasiswa UKDW 

          Yogyakarta” Terbukti 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran serta masukan yang dapat 

disampaikan oleh penulis untuk produk Pond’s guna meningkatkan kualitas 

dan perkembangan ke  arah yang lebih baik di antaranya : 

1. Mengingat variabel produk terbukti berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian, Unilever sebagai produsen dari 
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produk facial foam Pond’s diharapkan di masa mendatang akan 

selalu memberikan inovasi dalam mengembangkan produk 

pembersih wajah ini. Sebagai produk kecantikan yang mempunyai 

pangsa pasar yang luas di pasaran, Pond’s tetap harus menjaga 

standar dan jaminan kualitas produk pasar mereka sehingga 

loyalitas konsumen akan tetap di tangan. Pond’s juga harus selalu 

update dengan trend pasar yang sedang berkembang agar dapat 

selalu mengikuti apa yang dibutuhkan konsumennya. Packaging 

yang menarik juga harus selalu diperbarui agar konsumen tidak 

bosan dengan kemasan yang ada. Membuat ukuran produk yang 

baru juga bisa menjadi strategi yang bisa  diterapkan. Sebagai 

contoh, produk dapat dibuat dalam kemasan sachet sehingga 

memberikan pilihan bagi konsumen yang ingin membeli kemasan 

yang praktis. 

2. Mengingat variabel harga terbukti secara signifikan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, Pond’s sudah cukup tepat dalam 

menerapkan penetapan harga. Akan tetapi hendaknya harga yang 

diterapkan di pasaran juga harus selalu dikontrol agar tidak terlalu 

menyimpang jauh dari harga yang ditetapkan pihak produsen 

pusat. Hal ini untuk menghindari selisih penetapan harga yang 

terlalu jauh. Sehingga calon konsumen tidak perlu berpikir lama 

dalam melakukan keputusan pembelian produk facial foam Pond’s 
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ini. Harga yang dikenakan juga baiknya setara dengan standar 

kualitas yang dijanjikan. 

3. Mengingat variabel tempat tidak terbukti secara signifikan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian, ada baiknya bila pihak 

Pond’s membuat sebuah outlet khusus yang menjual berbagai 

macam produk Pond’s di area-area yang strategis. Hal ini untuk 

menjangkau dan mencukupi kebutuhan konsumen terhadap produk 

yang mereka inginkan. Apalagi melihat banyaknya pengguna 

Pond’s maka ketersediaan outlet khusus Pond’s menurut saya 

sangat diperlukan. Pond’s juga perlu memberikan kemudahan begi 

konsumen-konsumen yang mengalami kendala dalam 

mendapatkan produk ini. Distribusi yang menyasar hingga ke 

pelosok-pelosok sangat dibutuhkan demi mencukupi kebutuhan 

konsumen akan facial foam Pond’s. 

4. Mengingat variabel promosi terbukti berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian, disarankan Pond’s dapat lebih 

sering membuat acara atau program yang menarik banyak respon 

dari pasar, khususnya remaja karena segmentasinya yang lebih 

banyak ke anak muda. Penggunaan brand ambassador yang 

sedang digandrungi anak muda juga salah satu unsur yang tidak 

boleh diabaikan. Karena anak muda jaman sekarang lebih 

cenderung mengikuti trend artis yang sedang berkembang dan 

menjadikan mereka sebagai kiblat gaya hidup mereka. Menjalin 
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kerja sama dengan instansi juga bisa dijadikan alternative dalam 

memperluas pasar mereka. Memberikan harga promo atau 

potongan harga juga bisa dijadikan salah satu kiat promosi produk 

ini.  
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