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ABSTRAK 

 

PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN KONSUMEN PADA GARDENA DEPARTEMENT STORE 

YOGYAKARTA 

Thomas Dala Pede 

1116157 

Program Studi Manajemen Fakultas Bisnis 

Universitas Kristen Duta Wacana Yogyakarta 

Email : dalapede24@gmail.com 

 

Penelitian ini bertujuan mengetahui pengaruh Bauran Pemasaran berupa 

produk, arga, promise dan lokasi terhadap Keputusan Pembelian secara bersama-sama 

dan parsial serta mengetahui variabel yang berpengaruh dominan terhadap Keputusan 

Pembelian di Gardena Departmen Store Yogyakarta. Teknik pengambilan sampel 

menggunakan Purposive Sampling. Jumlah sampel dalam penelitian ini berjumlah 100 

orang responden. Metode pengumpulan data melalui penyebaran kuesioner. Teknik 

analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif dan analisis regresi linier 

berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa diperoleh nilai F hitung sebesar 24,021 

dengan signifikansi pada 0,000. F tabel yang diketahui dengan alpha 5% atau 0,05 

sebesar 2,45. Hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa Fhitung lebih besar 

daripada Ftabel, yaitu 24,021 > 2,45 dengan signifikansi yang lebih kecil dibandingkan 

alpha, yaitu 0,000 < 0,005. Berdasarkan hasil uji t dapat diketahui bahwa terdapat tiga 

variabel bebas yang secara parsial mempunyai pengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian yaitu Produk, Promosi, dan Tempat, sedangkan variabel yang tidak 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian adalah variabel Harga. 

Sedangkan variabel yang dominan terhadap keputusan pembelian adalah Promosi. 

Kata kunci : Bauran pemasaran, Keputusan Pembelian, Gardena 

 



xv 
 

THE INFLUENCE OF MARKETING MIX ON CUSTOMER PURCHASE 

DECISION AT GARDENA DEPARTEMENT STORE  

YOGYAKARTA 

 

Thomas Dala Pede 

11160157 

Management Study Program, Fakulty of Business Duta Wacana Christian University 

 

 

This study aims to determine the effect of the Marketing Mix in the form of products, 

appointments and locations on purchasing decisions jointly and partially and to 

determine the variables that have a dominant influence on purchasing decisions at the 

Yogyakarta Department Store. The sampling technique used was purposive sampling. 

The number of samples in this study found 100 respondents. The method of data 

collection is through the distribution of questionnaires. The data analysis technique 

used is descriptive analysis and multiple linear regression analysis. The results showed 

that the calculated F value was 24,021 with a significance of 0.000. F table known with 

alpha 5% or 0.05 is 2.45. The results of these calculations indicate that Fcount is 

greater than Ftable, which is 24.021 > 2.45 with a smaller significance than alpha, 

which is 0.000 < 0.005. Based on the results of the t-test, it can be seen that there are 

three independent variables that partially have a significant influence on purchasing 

decisions, namely products, promotions, and places, while the variables that do not 

have a significant influence on purchasing decisions are price variables. While the 

dominant variable on purchasing decisions is Promotion. 

Keywords: Marketing mix, Purchase Decision, Gardena 
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A. Latar Belakang 

BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

Di kota-kota besar Indonesia seperti Yogyakarta, perkembangan 

pemasaran tidak dapat dipisahkan dari pertumbuhan ekonomi. Perubahan sikap 

konsumen yang dinamis berdampak pada inovasi pemasaran saat ini 

(Samakmur dan Vebrina, Dinda. 2021). Kebutuhan utama dan sekunder yang 

berkembang sejalan dengan pesatnya perkembangan industri pemasaran. 

Sehingga ada penyesuaian dalam segala hal mulai dari gaya hidup hingga 

faktor-faktor yang mempengaruhi bagaimana konsumen memutuskan produk 

apa yang akan dibeli. Oleh karena itu perusahaan harus lebih fokus 

memperhatikan apa yang menjadi kebutuhan konsumen. Konsumen sebagai 

individu telah melalui beberapa langkah atau prosedur sebelum mengambil 

keputusan untuk membeli suatu barang, antara lain mengumpulkan informasi 

melalui referensi atau iklan, membandingkan produk, dan akhirnya melakukan 

pemilihan tersebut. Perilaku konsumen, khususnya bagaimana pelanggan 

melakukan pembelian, merupakan faktor penting dalam upaya pemasaran 

perusahaan. (2013) Wastha dan Irawan. 

Ketika seorang konsumen memutuskan untuk membeli sesuatu, ia 

terlebih dahulu mempertimbangkan apakah pantas atau tidak untuk 

melakukannya dengan mempertimbangkan pengetahuan yang sebenarnya 

dimiliki orang tersebut tentang produk tersebut setelah melihatnya secara 

langsung (Igir, Gloria, F., et all. 2018)
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Memahami tingkat hubungan konsumen dengan barang atau jasa merupakan 

prasyarat untuk memahami perilaku pembelian konsumen. Memahami 

seberapa terlibatnya konsumen dengan produk atau layanan berarti bahwa 

pemasar berusaha menunjukkan dengan tepat elemen yang mempengaruhi 

keputusan konsumen untuk membeli barang atau jasa. Rangsangan yang 

termasuk dalam bauran pemasaran juga dapat berdampak pada seberapa terlibat 

konsumen dalam suatu transaksi. 

Bauran pemasaran, yang terdiri dari empat komponen berikut produk, 

harga, promosi, dan lokasi, dapat mempengaruhi pilihan konsumen untuk 

membeli suatu produk. Bauran pemasaran adalah proses menggabungkan 

produk yang seragam, harga terjangkau, promosi, dan saluran distribusi ke 

dalam rencana pemasaran yang spesifik untuk kebutuhan setiap perusahaan 

(Kotler, 2005). Bauran pemasaran ini biasanya digunakan oleh pemasar sebagai 

teknik untuk menghasilkan penjualan produk perusahaan atau untuk 

mendapatkan reaksi yang diinginkan pasar yang ditargetkan untuk produk 

perusahaan. 

Sebagai supermarket yang berkembang, department store Gardena 

menyadari keadaan dan persaingan pasar. Gardena secara konsisten 

menginspirasi kliennya dengan keyakinan dan harapan bahwa mereka akan 

terus menerima kebahagiaan dari mereka. Salah di satu 
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supermarket di jogja yang bertujuan untuk menjadi tujuan belanja utama yang 

disukai klien karena kualitas layanannya yang unggul dan dapat dipercaya. 

Dengan mempromosikan produknya, Gardena secara tidak sengaja 

mempraktekkan strategi pemasaran. Tetapi tindakan saat ini tidak ideal. 

Temuan pengamatan yang menunjukkan bahwa penetapan harga Gardena lebih 

mahal daripada pesaing menjadi bukti untuk ini. Kemudian, secara eksklusif 

ditempatkan di minimarket dalam hal promosi. Selain itu, banyak barang di rak 

tempat mereka dijual tidak memiliki label harga. Terlepas dari kekurangan 

tersebut, Gardena memiliki sejumlah keunggulan, seperti memenuhi berbagai 

kebutuhan primer dan sekunder, berada di lokasi yang nyaman di jalan umum, 

memiliki tempat istirahat, dekat dengan mal Galeria, dan memiliki ATM Center 

di area parkir luar yang jarang dimiliki peritel lain. 

Berdasarkan latar belakang yang diberikan di atas, maka peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian tambahan mengenai pendekatan bauran 

pemasaran, yang meliputi produk (product), harga (price), promosi 

(promotion), dan tempat (place). 
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B. Rumusan Masalah 

 

Rumusan penelitian dari masalah tersebut adalah: 

 

1. Bagaimana penngaruh produk (produck) dapat mempengaruhi keputusan 

konsumen untuk membeli di Gardena Departement Store Yogyakarta? 

2. Bagaimana harga mempengaruhi pilihan pelanggan untuk membeli di 

Gardena Department Store Yogyakarta ? 

3. Bagaimana pengaruh promosi (promotion) di Gardena Department Store 

Yogyakarta terhadap keputusan pemebelian konsumen ? 

4. Bagaimana pengaruh Gardena Department Store di Yogyakarta terhadap 

keputusan pemebelian konsumen  ditinjau dari lokasi (place)  ? 

C. Tujuan Penelitian 

 

1. Memahami bagaimana produk mempengaruhi keputusan pelanggan untuk 

membeli di Gardena Department Store Yogyakarta. 

2. Memahami bagaimana harga (price) mempengaruhi pilihan pembelian 

konsumen di Department Store Gardena Yogyakarta. 

3. Memahami bagaimana promosi memengaruhi pilihan pembelian 

pelanggan di Gardena Department Store Yogyakarta. 

4. Mengetahui bagaimana Gardena Department Store di lokasi Yogyakarta 

mempengaruhi keputusan pembelian klien. 
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D. Pembatasan Masalah 

 

Isu-isu dengan penelitian perlu diminimalkan mengingat informasi latar 

belakang yang dijelaskan di atas. Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan 

bagaimana faktor-faktor seperti produk, harga, lokasi, dan promosi 

mempengaruhi pengambilan keputusan konsumen di supermarket Gardena di 

Yogyakarta. 

E. Manfaat Penelitian 

 

1. Manfaat Teorotis 

 

Penelitian ini diyakini akan menambah pemahaman kita tentang topik ini 

dan menjadi bukti empiris bagaimana bauran pemasaran Supermarket 

Gardena Yogyakarta, yang meliputi produk, harga, promosi, dan lokasi, 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

2. Manfaat Praktis 

 

Bagi peneliti, pembaca, dan pemilik Gardena Department Store 

Yogyakarta, penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai sumber dan 

bahan bacaan mengenai dampak bauran pemasaran yang meliputi produk, 

harga, promosi, dan lokasi, terhadap keputusan pembelian konsumen di 

supermarket Gardena Yogyakar
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A. Kesimpulan 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN

 

Mempertimbangkan temuan analisis data dan pembahasan diatas, dapat 

disimpulkan seperti diibawah ini : 

1. Hasil Analisis Regresi Koefisien Determinasi (R²) 

 

Faktor independen Produk, Harga, Promosi, dan Lokasi berpengaruh 

50% terhadap variabel dependen Keputusan Pembelian, sesuai dengan 

hasil analisis regresi untuk Koefisien Determinasi (R2). Sedangkan 

faktor lain yang belum dipertimbangkan mempengaruhi 50% sisanya. 

2. Hasil Analisis Uji F 

 

Berdasarkan nilai keluaran SPSS, telah ditentukan nilai F dari 24.021 

dan 0,000 < 0,05 dalam hal peluang. 

Ho diterima sedangkan Ha ditolak karena nilai probabilitasnya lebih 

kecil dari nilai signifikansinya. Dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa keputusan pembelian Gardena Department Store Yogyakarta 

dipengaruhi secara signifikan oleh Produk, Harga, Promosi, dan Lokasi 

sekaligus. 

3. Hasil Analisis Uji T 

 

Variabel Promosi (X3) memiliki nilai t dan koefisien regresi tertinggi 

menurut hasil uji t (B). Akibatnya, variabel Promosi (X3) berpengaruh  
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relatif terhadap variabel lain, dominan semakin giat dilaksanakan 

Gardena Departmen Store Yogyakarta kemudian, pembeli akan 

memutuskan apa yang akan dibeli di Gardena Departmen Store 

Yogyakarta dibandingkan produk lainnya. 

B. Saran 

 

Untuk menentukan seberapa besar variabel dependen dapat dijelaskan oleh 

faktor independen, sebaiknya peneliti selanjutnya menggunakan berbagai 

variabel saat melakukan penelitian di area yang sama. Variabel dipilih 

dengan mempertimbangkan konteks dan lingkungan lokasi penelitian pada 

saat penelitian dilakukan. Namun, lebih baik memilih lokasi baru dan 

responden yang berbeda misalkan peneliti berikut meminta variabel yang 

identik dengan penelitian saat ini. Tujuannya agar para akademisi dapat 

memahami fenomena yang terjadi di berbagai situs dan responden tersebut. 
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