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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh marketing mix terhadap 

keputusan pembelian produk biskuit Marie Regal 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. 

Sampel untuk penelitian ini diambil sebanyak 100 responden. Sampel dalam 

penelitian ini diambil secara purposive sampling, yaitu responden yang telah membeli 

dan mengkonsumsi produk biskuit Marie Regal minimal 2 kali. Pengumpulan data 

dilakukan dengan menyebar kuesioner dan kemudian data dianalisis menggunakan 

regresi linear berganda. 

Dari pengujian diketahui bahwa variabel bebas secara simultan dan secara 

parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat, serta koefisien determinasi 

sebesar 47,3%  yang berarti 47,3% 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 Marie Regal biscuit 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. 

 This study took 100 respondents for sample. The sample was collected using 

purposive sampling, which was of respondents who bought and consumed Marie 

Regal biscuit products at least two (2) times. The data was collected by spreading 

questionnaires and data was analyzed using multiple linear regression analysis. 

 From testing result it was discovered that the independent variable 

simultaneously and partially has significant influence of dependent variable. The 

determination coefficient is 47,3% meaning that 47,3% 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©UKDW
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Dewasa ini perkembangan perekonomian dan bisnis menjadi semakin maju 

dan persaingan bisnis pun semakin ketat. Perusahaan harus tetap menjaga agar dapat 

mempertahankan kelangsungan usahanya di tengah tengah persaingan yang semakin 

tinggi. Perusahaan dituntut agar dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen 

baik dari segi kualitas, kuantitas, harga serta pelayanan. Pendirian usaha baik barang 

maupun jasa sebaiknya disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan pasar.  

Barang dan jasa yang memiliki ciri khas akan unggul dalam persaingan 

ditengah perubahan gaya hidup. Gaya hidup masyarakat zaman modern yang semakin 

dinamis membuat pergeseran dalam banyak hal, salah satunya dalam hal cemilan 

berupa biskuit yang bahkan bagi sebagian orang dijadikan bahan pangan pokok 

pengganti nasi. Biskuit merupakan salah satu makanan yang banyak diminati olah 

konsumen dari semua kalangan. Aneka macam biskuit dan merknya seturut dengan 

perkembangan zaman dan teknologi terus bermunculan. Semakin tingginya potensi 

bisnis penghasil biskuit menyebabkan banyak usaha manufaktur dan varian merk 

biskuit bermunculan di Indonesia.  

Salah satu produk biskuit yang terkenal dan bertahan lama sampai saat ini 

adalah biskuit “Marie Regal”. Biskuit Marie Regal diproduksi oleh CV Jaya Abadi di 

Jakarta. Biskuit Marie Regal mulai diproduksi tahun 1952 dan biskuit Marie Regal 

merupakan produk biskuit berkualitas tinggi.  

Produk yang sejenis banyak beredar di pasaran Indonesia sehingga perusahaan 

dituntut untuk memenangkan persaingan dalam merebut hati konsumen, baik dalam 

hal mempertahankan pembeli lama atau mendapatkan pembeli baru sehingga 
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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 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 agar dapat dijangkau konsumen. 

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. 
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Keputusan pembelian terhadap produk merupakan hal yang diharapkan oleh 

semua jenis usaha, begitu pula dengan biskuit Marie Regal. Dengan konsumen 

memutuskan melakukan pembelian maka biskuit Marie Regal mendapat tuntutan 

untuk memelihara konsumen tersebut agar mereka bisa setia terhadap produk biskuit 

Marie Regal, atau bahkan membuat konsumen untuk menarik konsumen baru 

membeli produk biskuit Marie Regal. Dengan begitu, Marie Regal dapat memperluas 

pasar mereka atau dapat meningkatkan pendapatan perusahaan. Dari konsumen yang 

melakukan pembelian maka Marie Regal dapat mengetahui bagaimana selera dari 

konsumen sehingga perusahaan dapat lebih mengembangkan diri.  

Biskuit Marie Regal perlu mengoptimalkan semua kemampuan mereka agar 

konsumen senang dan melakukan pembelian secara berkala. Oleh karena itu, saya 

tertarik untuk mengadakan penelitian tentang biskuit Marie Regal karena sekarang ini 

industri pangan biskuit masih berkembang. Selain itu, gaya hidup masyarakat 

sekarang ini senang dengan makanan kecil atau cemilan termasuk biskuit. 

Berdasarkan uraian tersebut, saya bermaksud untuk mengadakan penelitian dengan 

judul “Pengaruh Produk, Harga, Distribusi, dan Promosi (Marketing Mix) Terhadap 

Keputusan Pembelian Biskuit Merek Marie Regal di Yogyakarta.” 

1.2. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah yang dapat 

dirumuskan adalah sebagai berikut:  

a. Apakah produk atau product mempengaruhi keputusan pembelian biskuit 

Marie Regal di Yogyakarta? 

b. Apakah harga atau price mempengaruhi keputusan pembelian biskuit Marie 

Regal di Yogyakarta?  
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c. Apakah distribusi atau place mempengaruhi keputusan pembelian biskuit 

Marie Regal di Yogyakarta? 

d. Apakah promosi atau promotion mempengaruhi keputusan pembelian 

biskuit Marie Regal di Yogyakarta? 

e. Apakah produk, harga, distribusi, dan promosi ( bauran pemasaran atau 

marketing mix) mempengaruhi keputusan pembelian biskuit Marie Regal di 

Yogyakarta? 

f. Variabel mana yang berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian 

biskuit Marie Regal di Yogyakarta? 

1.3. Batasan Masalah  

Untuk penelitian ini, batasan masalah dibuat agar penelitian tidak 

melebar. Adapun batasan masalah yang ada adalah sebagai berikut: 

a. Variabel yang diteliti dalam penelitian ini adalah:  

1.  Produk (product)       

 2.  Harga (price)        

 3.  Tempat/Distribusi (place)      

 4.  Promosi (promotion)      

 5. Keputusan Pembelian                                                                         

b.  Responden yang diteliti sebanyak 100 orang.                    

c.  Responden yang diteliti adalah responden yang membeli dan 

mengkonsumsi produk-produk biskuit Marie Regal minimal 2 kali. 
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1.4. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan penelitian ini adalah sebagai 

berikut:  

a. Untuk menjelaskan pengaruh produk atau product terhadap keputusan  

pembelian biskuit Marie Regal di Yogyakarta. 

b.  Untuk menjelaskan pengaruh harga atau price terhadap keputusan 

 pembelian biskuit Marie Regal di Yogyakarta.  

c.  Untuk menjelaskan pengaruh distribusi atau place terhadap keputusan 

 pembelian biskuit Marie Regal di Yogyakarta.  

d.  Untuk menjelaskan pengaruh promosi atau promotion terhadap 

 keputusan pembelian biskuit Marie Regal di Yogyakarta. 

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

 (bauran pemasaran atau marketing mix) terhadap keputusan pembelian 

 biskuit Marie Regal di Yogyakarta. 

f.  Untuk menjelaskan variabel yang berpengaruh dominan terhadap 

 keputusan pembelian biskuit Marie Regal di Yogyakarta.  

1.5. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan harapan agar dapat dipergunakan oleh 

beberapa pihak, antara lain:  

a. 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. 
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b. 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. 

c. 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. 

d. 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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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan berkaitan dengan 

pengaruh marketing mix terhadap keputusan pembelian biskuit Marie Regal di 

Yogyakarta, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1) Dari hasil perhitungan profil responden yang membeli dan mengkonsumsi 

produk biskuit Marie Regal minimal 2 kali, maka diperoleh kesimpulan 

sebagai berikut: 

a) Sebagian besar responden dalam penelitian ini berjenis kelamin 

pria dengan persentase sebesar 63%. 

b) Sebagian besar responden dalam penelitian ini berusia 20 tahun – 

30 tahun dengan persentase sebesar 70%. 

c) Sebagian besar responden dalam penelitian ini adalah 

pelajar/mahasiswa dengan persentase sebesar 78%. 

d) Sebagian besar responden dalam penelitian ini pendidikan 

terakhirnya adalah SMA/Sederajat yaitu dengan persentase sebesar 

83%. 

e) Sebagian besar responden dalam penelitian ini pengeluaran per 

bulannya Rp 1.000.000,00 – Rp 1.499.999,00 dengan persentase 

sebesar 43%. 
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2) Dari hasil analisis regresi linear berganda, 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 biskuit Marie Regal 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 biskuit Marie Regal di Yogyakarta. 

c) Variabel yang memiliki pengaruh dominan adalah variabel produk. 

5.2. Keterbatasan Penelitian  

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, antara lain: 

a. Responden yang diteliti adalah responden yang membeli dan 

mengkonsumsi produk biskuit Marie Regal minimal sebanyak 2 kali. 

b. Variabel independen yang diteliti adalah bauran pemasaran/marketing mix 

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

promosi (promotion). 

c. Obyek yang diteliti dalam penelitian ini adalah biskui Marie Regal. 
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5.3. Saran 

a. Untuk Perusahaan 

  Bauran pemasaran/marketing mix memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian biskuit Marie Regal di 

Yogyakarta. Tentunya pihak perusahaan harus mempertahankan bahkan 

meningkatkan kualitas rasa produk Marie Regal, serta selalu menjaga 

keamanan konsumsi dari produk Marie Regal, selain itu perusahaan harus 

terus mempertahankan dan membuat kemasan produk agar lebih menarik 

di mata konsumen agar konsumen memutuskan untuk membeli produk 

perusahaan secara berkala. Untuk harga dari produk, perusahaan harus 

member harga yang terjangkau oleh konsumen dan sesuai dengan kualitas 

rasa produk dan kuantitas produk agar konsumen memutuskan membeli 

produk biskuit Marie Regal. 

  Sedangkan untuk distribusinya, terus dipertahankan agar 

produk mudah didapatkan oleh konsumen di toko-toko terdekat dan 

tentunya jaringan distribusi perlu diperluas lagi agar konsumen pun 

bertambah. Untuk promosinya, Marie Regal harus selalu memperhatikan 

pesan promosi yang diberikan sehingga konsumen dapat menerima pesan 

promosinya dengan baik, dan melakukan promosi yang lebih menarik dan 

bervariasi agar lebih menarik konsumen untuk membeli produk Marie 

Regal. Oleh karena itu, Marie Regal harus mempertahankan dan bahkan 

mengembangkan bauran pemasaran yang sudah ada agar konsumen biskuit 

Marie Regal bisa bertahan dan bahkan semakin bertambah.  
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b. Untuk Penelitian Selanjutnya 

Untuk penelitian-penelitian selanjutnya, peneliti menyarankan 

untuk menambah variabel yang akan diteliti. Tentunya, variabel yang 

ditambahkan harus memiliki hubungan dan pengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen. Dengan penambahan variabel dalam 

penelitian-penelitian selanjutnya, maka diharapkan dapat lebih 

mengembangkan penelitian ini sehingga dari penelitian selanjutnya 

akan didapat informasi yang lebih banyak. 

Selanjutnya, peneliti juga menyarankan adanya tempat atau 

lokasi penelitian tertentu atau khusus, misalnya penelitian dilakukan di 

sebuah toko kelontong, atau sebuah minimarket tertentu. Dengan 

adanya lokasi penelitian yang spesifik, maka peneliti dapat mengamati 

secara langsung konsumen yang melakukan pembelian dan lebih mudah 

memperoleh informasi.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

©UKDW



60 
 

DAFTAR PUSTAKA 

 

Ps, Djarwanto & Pangestu Subagyo. 2000. Statistik Induktif. Yogyakarta: BFKE  

 Yogyakarta. 

Kotler, Philip & Gary Armstrong. 1997. Dasar-dasar Pemasaran. Jakarta: Prenhalindo. 

Kotler, Philip & Gary Armstrong. 2008. Prinsip-Prinsip Pemasaran. Jakarta: Erlangga. 

Kotler, Philip & Gary Armstrong. 2006. Manajemen Pemasaran. Jakarta: Intermedia. 

Chandra, Gregorius. 2002. Strategi dan Program Pemasaran. Yogyakarta: Andi  

 Offset. 

Ghozali, Imam. 2009. Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program SPSS.  

 Semarang: Badan Penerbit UNDIP. 

Sugiyono, 2002. Statistik Untuk Penelitian. Bandung: Alfabeta. 

Sunyoto, Danang. 2011. Metodologi Penelitian untuk Ekonomi. Yogyakarta: Caps

  Publishing. 

Kuncoro, Mudrajat. 2003. Metode Riset Untuk Bisnis & Ekonomi. Jakarta: Erlangga. 

Peter, J Paul. 2014. Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran. Jakarta: Salemba 

Empat. 

Sunarto. 2003. Prinsip-Prinsip Pemasaran.Yogyakarta: Penerbit AMUS Yogyakarta 

& Total Design Yogyakarta. 

Sugiyono. 2004. Pedoman Penelitian Bahasa Lisan. Jakarta: Pusat Bahasa Dep. Dik. 

Nas. 

©UKDW



61 
 

Buchari, Alma. 2004. Manajemen Pemasaaran dan Pemasaran Jasa. Bandung: 

Alfabeta. 

Rismiati, Catur & Bondan Suratno. 2001. Pemasaran Barang dan Jasa. Yogyakarta: 

Kanisius. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

©UKDW


	sampul.pdf (p.1-17)
	bab 1.pdf (p.18-23)
	BAB I PENDAHULUAN
	1.1 Latar Belakang
	1.2. Rumusan Masalah
	1.3. Batasan Masalah
	1.4. Tujuan Penelitian
	1.5. Manfaat Penelitian


	bab 5.pdf (p.24-27)
	BAB V SIMPULAN DAN SARAN
	5.1. Simpulan
	5.2. Keterbatasan Penelitian
	5.3. Saran


	pustaka.pdf (p.28-29)

