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ABSTRAK

Saat ini kondisi persaingan bisnis fashion di Yogyakarta semakin ketat sehingga
perusahaan dituntut untuk bergerak lebih cepat dalam hal menarik konsumen.
Konsumen menjadi salah satu faktor terpenting bagi perusahaan untuk memenangkan
persaingan dalam dunia bisnis. Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis pengaruh
produk, harga, tempat/lokasi, promosi, pelayanan, dan kelompok referensi terhadap
keputusan pembelian di Sakola Yogyakarta. Metode pengumpulan data yang
digunakan adalah penyebaran kuesioner, observasi, dan wawancara. Teknik sampel
yang digunakan dalam penelitian ini adalah Random Sampling Method (Metode
Sampel Pertimbangan) dan sampel yang diambil sebnayak 100 responden. Alat
analisis yang digunakan adalah menggunakan uji kuesioner (uji validitas dan
reliabilitas), analisis presentase, serta uji hipotesis yaitu analisis regresi linier
berganda dan uji signifikansi (uji t, uji F, dan determinasi). Hasil penelitian
menunjukkan bahwa konsumen yang dominan datang dan berbelanja di Sakola adalah
jenis kelamin perempuan sebanyak 76 responden (76%), berusia 21-25 tahun
sebanyak 41 responden (41%), pendidikan terakhir SMA dan sederajat sebanyak 70
responden (70%), pekerjaan sebagai pelajar/mahasiswa sebanyak 37 responden
(37%), pengeluaran per bulan maksimal Rp 1.000.000,00 sebanyak 47 responden
(47%), intensitas berbelanja di Sakola dalam 1 tahun terakhir sebanyak 3-4 kali
sebanyak 40 responden (40%), dan lebih banyak berbelanja di Sakola bersama dengan
keluarga sebanyak 38 responden (38%). Dari hasil analisis Regresi Linier Berganda
dan Uji-t, diperoleh hasil ada dua variabel yang mempunyai pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen di Sakola Jalan Kapten Piere Tendean
Nomor 47 Yogyakarta yaitu variabel tempat/lokasi (0,001<0,05) dan kelompok
referensi (0,012<0,05). Sedangkan variabel produk (0,188>0,05), harga (0, 240>0,05),
promosi (0,696>0,05), dan pelayanan (0,069>0,05) tidak berpengaruh signifikan.
Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi, menunjukkan angka R square / koefisien
determinasi adalah 0,177 atau 17,7%. Untuk jumlah variabel independen lebih dari
dua, digunakan adjusted R square, adalah 82,3%.

Kata kunci :  Marketing Mix, Pelayanan, Kelompok Referensi, Keputusan
Pembelian, Sakola
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ABSTRACT

Currently, the condition of fashion business competitive in Yogyakarta is tighter,
so the company is required to go faster in terms of attracting consumers.
Consumers are becoming one of the most important factors for the company to
win in competing the business world. This study was conducted to analyze the
effect of product, price, place / location, promotion, services, and reference group
on purchasing decisions in Sakola Yogyakarta. Data collection methods that be
used were questionnaires, observations, and interviews. The technique of sample
that be used in this study is Random Sampling Method (Sample Considerations
Method) and samples taken as much as 100 respondents. The analysis tool that be
used were the questionnaires test (validity test and reliability test), the percentage
analysis, and hypothesis test, namely: multiple linear regression analysis and
significance test (t test, F test, and determination). The results showed that the
dominant consumers come and shop in Sakola is the female sex as much as 76
respondents (76%), 21-25 years old were 41 respondents (41%), last education in
senior high school or the equivalent with 70 respondents (70%), occupation as a
student / undergraduate student as much as 37 respondents (37%), spending per
month maximum of Rp 1,000,000.00, with total of 47 respondents (47%), the
intensity of the first shop in Sakola in the last year as much as 3-4 times as many
as 40 respondents (40% ), and more shopping at Sakola along with the family as
much as 38 respondents (38%). From the results of multiple linear regression
analysis and t-test, those results obtained that there are two variables when have a
significant influence on consumer purchasing decisions in Sakola Road Captain
Pierre Tendean No. 47 Yogyakarta namely: the variable of place / location (0.001
<0.05) and the reference group (0.012 <0.05). While variable of product (0.188>
0.05), price (0, 240> 0.05), promotion (0.696> 0.05), and services (0.069> 0.05)
had no significant effect. Based on the test results of the coefficient of
determination, showed that the R square / coefficient of determination is 0.177 or
17.7%. For a number of independent variables is more than two, if be used the
adjusted R-square, was 82.3%.

Keywords: Marketing Mix, Services, Reference Group, Purchase Decision,
Sakola
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PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Dalam kondisi persaingan dunia bisnis yang semakin Kketat
terutama persaingan yang berasal dari perusahaan sejenis, perusahaan
semakin dituntut agar bergerak lebih cepat dalam hal menarik
konsumen. Konsumen menjadi salah satu faktor terpenting bagi
perusahaan untuk memenangkan persaingan dalam dunia bisnis.
Banyaknya persaingan antar perusahaan, baik perusahaan besar
maupun perusahaan kecil menyebabkan banyak perusahaan berlomba-
lomba untuk menggaet konsumen. Hal ini pun berlaku di dalam
persaingan bisnis fashion di Yogyakarta. Dalam beberapa tahun
terakhir, bisnis fashion di Yogyakarta banyak bermunculan.

Salah satu bisnis fashion yang sukses di Yogyakarta adalah Sakola.
Sakola merupakan toko pakaian yang terletak di Jalan Kapten Piere
Tendean Nomor 47 Yogyakarta. Pada awal pendiriannya, Sakola
hanya merupakan toko pakaian kecil, namun dengan seiring
berjalannya waktu, Sakola diperluas dan variasi produk ditambah.

Produk yang ditawarkan oleh Sakola sangat beragam, seperti
koleksi pakaian yang bervariasi, produk yang terus bertambah, dan
produk yang ditawarkan Sakola merupakan produk fashionable. Yang
sering berkunjung ke Sakola adalah wanita muda, baik yang masih

sekolah maupun yang sudah bekerja dan memiliki penghasilan sendiri.



Menurut Djakarta (2012), Sulistya (2014), dan Atmaja (2010)
keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh sedikitnya 6 faktor, yaitu
product (produk), price (harga), place (lokasi), promotion (promosi),
pelayanan, dan kelompok referensi. Pertama, produk merupakan segala
sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta,
dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan
kebutuhan atau keinginan pasar bersangkutan, baik berupa barang
maupun jasa. Perusahaan harus dapat memenuhi kebutuhan dan
keinginan sehingga dapat menarik konsumen untuk melakukan
pembelian.

Kedua, harga merupakan besarnya rupiah yang harus dikeluarkan
konsumen untuk memperoleh produk. Pemberian harga yang tepat
oleh perusahaan sangat berpengaruh bagi suksesnya suatu bisnis.

Ketiga, lokasi merupakan pemilihan tempat untuk menyediakan
produk bagi konsumen. Perusahaan harus dapat memilih lokasi yang
tepat untuk pendirian usahanya, seperti lokasi yang strategis, berada di
pusat kota, banyak dilalui oleh masyarakat, terdapat pusat pertokoan,
perkantoran, sekolah, banyak pemukiman warga, dan lain sebagainya
agar dapat dijangkau konsumen.

Keempat, promosi merupakan aktivitas pemasaran dengan
menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan mengingatkan pasar
sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima,
membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang

bersangkutan. Promosi menjadi sarana komunikasi langsung dan tidak



langsung antara perusahaan dengan konsumen sehingga tetap terjalin
hubungan yang baik diantara keduanya.

Kelima, ada juga pelayanan yang merupakan tindakan atau
kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain,
yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan
kepemilikan apapun. Perusahaan yang memberikan pelayanan yang
baik, ramah, cekatan, mau menerima kritik dan saran, akan lebih
menarik banyak konsumen.

Keenam, kelompok referensi yang merupakan individu atau
kelompok yang mempengaruhi perilaku seseorang secara langsung
atau tidak langsung. . Kelompok referensi ini berguna sebagai
referensi atau acuan dan pembandingan seseorang dalam pengambilan

keputusan..

1.2. Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, dapat ditemukan masalah sebagai

berikut :

1.2.1. Apakah product (produk) mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen?

1.2.2. Apakah price (harga) mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen?

1.2.3. Apakah place (lokasi) mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen?



1.2.4. Apakah promotion (promosi) mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen?

1.2.5. Apakah pelayanan mempengaruhi  keputusan  pembelian

konsumen?

1.2.6. Apakah kelompok referensi mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen?

1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, dapat ditemukan tujuan penelitian

sebagai berikut :

1.3.1. Untuk menganalisis pengaruh product (produk) terhadap keputusan
pembelian konsumen.

1.3.2. Untuk menganalisis pengaruh price (harga) terhadap keputusan
pembelian konsumen.

1.3.3 Untuk menganalisis pengaruh place (lokasi) terhadap keputusan
pembelian konsumen.

1.3.4. Untuk menganalisis pengaruh promotion (promosi) terhadap
keputusan pembelian konsumen.

1.3.5. Untuk menganalisis pengaruh pelayanan terhadap keputusan
pembelian konsumen.

1.3.6. Untuk menganalisis pengaruh kelompok referensi terhadap

keputusan pembelian konsumen



1.4. Kontribusi Penelitian

1.4.3.

1.4.1. Bagi penulis

Dapat menerapkan ilmu manajemen pemasaran yang telah
diterima ke dalam praktik kehidupan nyata dan memperdalam
pengetahuan yang berkaitan dengan keputusan pembelian
konsumen. Selain itu dapat memberikan sumbangan informasi
mengenai pengaruh marketing mix, pelayanan, dan kelompok
referensi terhadap keputusan pembelian konsumen Sakola di

Yogyakarta.

1.4.2. Bagi Sakola

Dapat mengetahui  faktor-faktor  terpenting  yang
mempengaruhi keputusan pembelian di Sakola, sehingga dapat
menjadi masukan yang berguna dalam pengambilan keputusan
pada masa yang akan datang.

Bagi Pembaca

Sebagai informasi dan tambahan pengetahuan mengenai
pengaruh marketing mix, pelayanan, dan kelompok referensi
terhadap keputusan pembelian konsumen. Selain itu, sebagai bahan
acuan untuk membantu pihak yang berminat melakukan penelitian

yang lebih lanjut.



1.5. Batasan Penelitian

Agar masalah yang diteliti tidak terlalu luas, maka batasan

penelitian yang berhubungan dengan responden adalah :

1.5.1.

1.5.2.

1.5.3.

1.5.4.

1.5.5.

Penelitian dilakukan di Yogyakarta.

Obyek penelitian : Konsumen Sakola di Jalan Kapten Piere

Tendean Nomor 47 Yogyakarta.

Konsumen yang diteliti adalah konsumen yang pernah datang,

berbelanja, dan membayar sendiri di Sakola Jalan Kapten Piere

Tendean Nomor 47 Yogyakarta dalam kurun waktu 1 tahun

terakhir, karena responden masih ingat peristiwanya dan belum

terlalu banyak perubahan di Sakola.

Jumlah responden adalah 100 orang.

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

a. Product (produk), merupakan barang yang dijual di Sakola
seperti baju, tas, sepatu, celana, aksesoris, dan sebagainya.

b. Price (harga), merupakan besarnya rupiah yang harus
dikeluarkan konsumen untuk setiap produk yang dibeli.

c. Place (lokasi), tempat dimana Sakola berada dan sebagai
tempat konsumen berbelanja.

d. Promotion (promosi), merupakan iklan yang dilakukan
Sakola untuk menarik konsumen datang dan berbelanja.

e. Pelayanan, merupakan sikap karyawan Sakola dalam
melayani konsumen untuk meningkatkan kepuasan

konsumen dalam berbelanja.



Kelompok referensi, merupakan orang-orang di sekitar
konsumen yang mempengaruhi konsumen untuk datang
dan berbelanja di Sakola.

Keputusan pembelian, merupakan keputusan akhir
konsumen dalam memutuskan membeli produk di Sakola

atau tidak.
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BAB V

KESIMPULAN, KETERBATASAN PENELITIAN, DAN SARAN

Bab

ini  berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian,

keterbatasan penelitian, dan saran.

5.1. Kes

impulan

Berdasarkan analisis data dan pembahasan maka dapat

disimpulkan hasil penelitian sebagai berikut :

a.

Dari karakteristik data dari 100 responden yang paling
dominan dari konsumen Sakola Jalan Kapten Piere Tendean
Nomor 47 Yogyakarta adalah jenis kelamin perempuan
sebanyak 76 responden (76%), berusia 21 — 25 tahun
sebanyak 41 responden (41%), pendidikan terakhir SMA dan
sederajat sebanyak 70 responden (70%), pekerjaan sebagai
pelajar / mahasiswa sebanyak 37 responden (37%),
pengeluaran per bulan maksimal Rp 1.000.000,00 sebanyak 47
responden (47%), intensitas berbelanja di Sakola dalam 1
tahun terakhir 3 — 4 kali sebanyak 40 responden (40%), dan
lebih banyak berbelanja di Sakola bersama dengan keluarga
sebanyak 38 responden (38%).

Dari hasil analisis Regresi Linier Berganda dan Uji-t, diperoleh
hasil ada dua variabel yang mempunyai pengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian yaitu variabel tempat / lokasi



5.2.

5.3.
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dan kelompok referensi sedangkan variabel produk, harga,
promosi, pelayanan tidak  berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen di Sakola Jalan Kapten Piere

Tendean Nomor 47 Yogyakarta.

Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini memiliki keterbatasan yang memerlukan
penelitian lanjutan di masa yang akan datang. Beberapa
keterbatasan tersebut antara lain:
a. Tidak semua konsumen Sakola yang dapat dan mau mengisi
kuesioner.
b. Ada 2 variabel yang tidak reliabel yaitu harga dan keputusan

pembelian.

Saran
5.3.1. Saran Untuk Perusahaan

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian
ini, maka diajukan saran-saran yang dapat dipertimbangkan oleh

Sakola mengenai keputusan pembelian yaitu :

a. Pada variabel produk menyatakan bahwa produk tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Sakola
perlu lebih  meningkatkan produknya karena produk
merupakan salah satu faktor penting yang harus dimiliki

perusahaan. Terlebih lagi saat ini banyak kompetitor sejenis
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yang bermunculan dengan produk yang hampir sama sehingga
Sakola perlu membuat diferensiasi untuk produknya. Produk
yang dijual dibuat berbeda dari toko baju lainnya, lebih up to
date, dan produk yang dijual merupakan produk-produk model
terbaru. Dengan begitu diharapkan Sakola memiliki nilai lebih
di mata konsumen.

Pada variabel harga menyatakan bahwa harga tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Bagi
perusahaan, harga menjadi salah satu penentu untuk dapat
bersaing dengan kompetitor-kompetitor sejenis sehingga
pemberian harga yang tepat dapat menentukan keberhasilan
suatu perusahaan dibanding pesaingnya. Oleh karena itu,
Sakola hendaknya memberikan harga yang lebih rendah
dibanding kompetitornya.

Pada variabel tempat / lokasi menyatakan bahwa variabel ini
memiliki pengaruh yang signifikan dan paling besar terhadap
keputusan pembelian dibanding dengan variabel lainnya. Oleh
karena itu Sakola perlu menjaga dan meningkatkan tempat /
lokasinya. Bisa dilakukan dengan cara memperluas toko
sehingga konsumen tidak berdesak-desakan saat berbelanja,
mengatur jarak antar display produk sehingga konsumen tidak
merasa sempit atau membatasi ruang gerak konsumen selama

berbelanja, desain dekorasi toko dibuat menarik sesuai
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sehingga tidak monoton dan membosankan, tempat parkir
lebih dikontrol dengan baik.

Pada variabel promosi menyatakan bahwa variabel ini tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di
Sakola. Sakola lebih banyak melakukan promosi melalui
media sosial sepeti facebook dan twitter sehingga Sakola perlu
hati-hati dalam melakukan promosi. Hal tersebut dikarenakan
jika promosi dilakukan dengan gencar malah akan
menyebabkan spam atau mengganggu orang yang melihat
promosi tersebut. Perlu adanya penjadwalan untuk melakukan
promosi atau diberi jeda sehingga promosi yang dilakukan
tidak mengganggu konsumen yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen di Sakola. Selain itu Sakola
dapat melakukan promosi melalui media lain seperti iklan di
koran, majalah, tabloid, atau menjadi sponsor dalam event
dengan sasaran anak muda.

Pada variabel pelayanan menyatakan bahwa variabel ini tidak
berpengaruh  signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen di Sakola. Sakola perlu meningkatkan pelayanannya
kepada konsumen karena pelayanan yang baik dapat
meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Pelayanan di
Sakola harus lebih ramah, cekatan, cepat dalam menanggapi

komplain, dan selalu tersenyum.
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Pada variabel kelompok referensi menyatakan bahwa variabel
ini memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen di Sakola. Kelompok referensi tidak
dapat diatur dan digerakkan oleh Sakola sehingga yang dapat
dilakukan oleh Sakola adalah terus meningkatkan kinerjanya
sehingga meningkatkan kepuasan konsumen. Konsumen yang
puas akan menceritakan kepada orang lain sehingga akan
semakin banyak konsumen yang datang dan berbelanja di
Sakola. Selain itu, Sakola dapat membentuk komunitas pecinta
fashion dengan mengadakan event rutin yang menarik
sehingga Sakola dapat lebih mudah mengontrol para

konsumennya.

5.3.2. Saran Untuk Penelitian Lebih Lanjut

a.

Jumlah responden ditambah menjadi lebih banyak agar lebih
banyak juga pendapat yang diberikan.
Pertanyaan dalam kuesioner diperbaiki dengan kata — kata

yang lebih sederhana dan tidak membingungkan responden.
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