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ABSTRAK 

Rani Novika/212017091/Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan 

Pembelian Sabun Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari Kecamatan 

Tanjung Lago. 

Rumusan Masalah  adakah pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, tempat, 

dan promosi) secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian Sabun 

Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari Kecamatan Tanjung Lago. Tujuan 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran (produk, 

harga, tempat dan promosi) terhadap keputusan pembelian Sabun Mandi Cair 

Lifebuoy di Desa Muliasari Kecamatan Tanjung Lago. Jenis penelitian ini bersifat 

Asosiatif. Populasi dalam penelitian ini adalah jumlah konsumen yang pernah 

menggunakan Sabun Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari Kecamatan Tanjung 

Lago, Sampel yang digunakan sebanyak 100 responden dengan teknik 

pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Data yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu data primer. Metode pengumpulan data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah metode kuisoner (angket). Teknik analisis data yang 

digunakan adalah analisis regresi linier berganda, Uji F, Uji t dan Koefisien 

Determinasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa ada pengaruh bauran 

pemasaran (produk, harga, tempat, dan promosi) secara simultan/bersama-sama 

terhadap keputusan pembelian Sabun Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari 

Kecamatan Tanjung Lago. Hasil pengujian secara parsial/individu menunjukkan 

bahwa ada pengaruh  signifikan harga, tempat/distribusi, promosi terhadap 

keputusan pembelian Sabun Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari Kecamatan 

Tanjung Lago dan tidak ada pengaruh signifikan produk terhadap keputusan 

pembelian Sabun Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari Kecamatan Tanjung 

Lago. 

 

Kata kunci : Bauran Pemasaran dan Keputusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Menurut Kotler dan Keller dalam Basu Swastha Dharmmesta (2011, 

1.3) pemasaran adalah suatu proses pemasyarakatan yang melibatkan 

individu-individu dan kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran 

secara bebas produk dan jasa nilai dengan pihak lain. Pemasaran sangat 

penting bagi semua bisnis, tidak memandang bisnis tersebut besar maupun 

kecil. Apabila dalam suatu bisnis tidak adanya pemasaran, maka konsumen 

tidak akan mengetahui tentang sebuah produk yang dihasilkan dari bisnis 

tersebut dan membuat penjualannya menjadi rendah. Tetapi dengan 

melakukan suatu pemasaran yang baik maka akan membuat banyak orang 

tahu tentang produk usaha bisnis anda, dan memungkinkan banyak 

konsumen yang tertarik, terlebih lagi produk usaha bisnis anda memiliki 

kualitas dan nilai inovatif, dan keunikan.  

Salah satu kajian yang dipelajari dari pemasaran yaitu tentang perilaku 

konsumen. Perilaku konsumen merupakan tindakan-tindakan individu yang 

secara langsung terlibat dalam usaha memperoleh menggunakan, dan 

menentukan produk dan jasa, termasuk proses pengembalian keputusan yang 

mendahului dan mengikuti tindakan-tindakan tersebut. Seorang konsumen 

1 



2 
 

 
 

akan melihat suatu produk berdasarkan kepada karakteristik, ciri-ciri atau 

atribut produk tersebut. 

Dengan perilaku konsumen, maka kita dapat mengkoordinasikan 

ketertarikan pada pemasaran. Ketertarikan konsumen sepenuhnya 

dipengaruhi oleh usaha perusahaan dalam menarik minat beli konsumen. 

Perusahaan biasa melakukan ketertarikan konsumen melalui beberapa 

kegiatan seperti memperkenalkan keunggulan produk yang akan dijual, 

memberikan kualitas produk yang baik serta harga yang relatife murah. 

Menurut Kotler dan Keller (2012 : 47) Bauran pemasaran adalah 

seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus 

menerus mencapai tujuan pemasarannya di target pasarnya.Bauran 

pemasaran terdiri atas segala sesuatu yang dapat dilakukan oleh 

perusahaan untuk mempengaruhi permintaan terhadap produknya. 

Kegiatan-kegiatan yang dimaksud adalah keputusan dalam empat variabel 

yaitu produk, harga, distribusi dan promosi.Agar mencapaipasar yang 

dituju dan memenuhi atau melayani konsumen seefektif mungkin maka 

kegiatan-kegiatan ini perlu dikombinasikan. Perusahaan atau organisasi 

tidak sekedar memiliki kombinasi yang terbaik saja, tetapi juga harus 

mengkoordinasi berbagai macam elemen bauran pemasaran tersebut untuk 

melaksanakan program pemasaran secara efektif. 

Banyak faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian diantaranya 

adalah produk (product), harga (price), lokasi (place), dan promosi 

(promotion). Terdapat kecenderungan bagi konsumen untuk memilih 
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produk yang sesuai dengan selera dan keinginan serta memiliki harga 

yang relatife terjangkau. Memilih produk, konsumen tentu saja akan 

dipengaruhi oleh produk, desain produk merupakan segala sesuatu yang 

melekat dan menyertai produk tersebut, seperti merek, bentuk, model, dan 

sebagainya. Disamping produk harga juga penting karena setiap harga 

yang ditetapkan perusahaan akan mengakibatkan tingkat permintaan 

terhadap produk berbeda. Konsumen akan merasa cocok dengan suatu 

produk dan produk tersebut dapat memenuhi kebutuhnnya, maka 

konsumen akan mengambil keputusan untuk membeli produk tersebut 

secara terus menerus. 

Menurut Etta Mamang Sangadji dan Sopiah (2013 : 15) produk 

adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen.Dalam hal ini perusahaan harus 

memberikan produk yang berkualitas dan kepuasan terhadap suatu produk 

yang dapat diterima oleh konsumen, jika tidak konsumen akan segera 

beralih pada pesaing yang menyuguhkan kelebihan produknya kepada 

konsumen.Maraknya persaingan seperti sekarang ini, perusahaan dituntut 

untuk menawarkan produk yang berkualitas dan mempunyai nilai lebih 

sehingga tampak berbeda dengan produk pesaing.Konsumen kini memiliki 

tuntutan nilai yang jauh lebih besar dan beragam karena konsumen 

dihadapkan dengan berbagai pilihan berupa produk-produk atau jasa yang 

dapat mereka beli. 
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Harga merupakan salah satu variabel bauran pemasaran, selain 

produk, distribusi dan promosi yang juga mempunyai peranan sangat 

penting bagi pemasar untuk menjangkau pasar sasaran atau untuk menarik 

pembeli. Harga bermakna sesuatu bagi konsumen dan bermakna sesuatu 

yang lain bagi penjual. Bagi konsumen, hal ini merupakan ongkos atau 

pengorbanan sesuatu.Bagi penjual, hal ini merupakan pendapatan, sumber 

utama laba. 

Menurut Mc. Daniel, et al dalam Basu Swastha Dharmmesta 

(2011:7.2) harga adalah sejumlah uang yang dikeluarkan dalam pertukaran 

untuk mendapatkan barang atau jasa. Dengan kata lain, harga itu 

merupakan apa yang dibayarkan konsumen untuk mendapatkan sesuatu. 

Menurut Etta Mamang Sangadji dan Sopiah (2013 : 20) Saluran 

distribusi merupakan jalur yang dilalui arus barang dari produsen ke 

konsumen akhir baik melalui perantara yang panjang maupun yang 

pendek. 

Menurut Burnett dalam Basu Swastha Dharmmesta (2011: 9.9) 

promosi adalah fungsi pemasaran yang memfokuskan pengomunikasian 

komponen-komponen program pemasaran secara persuasive kepada 

khalayak sasaran untuk menunjang pertukaran antara pemasar dan 

konsumen dan untuk membantu mencapai tujuan dari kedua belah pihak. 

Menurut Etta Mamang Sangadji dan Sopiah ( 2013 : 37) keputusan 

pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian sampai konsumen benar-benar membeli produk.Pada umumnya 
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keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling 

disukai, tetapi dua faktor biasanya berada antara niat pembelian dan 

keputusan pembelian. Diantara dua variabel tersebut yaitu kualitas produk 

dan harga sangatlah berperan penting dalam melakukan keputusan 

pembelian konsumen, dikarenakan dengan harga yang terjangkau dan 

tidak terlalu mahal dan kualitas serta janji-janji yang ditawarkan suatu 

produk yang menjanjikan akan membuat konsumen lebih tertarik untuk 

membeli produk tersebut. Indikator dari keputusan pembelian yaitu pilihan 

produk, pilihan barang, pilihan penyalalur, jumlah pembelian dan waktu 

pembelian. 

Lifebuoy merupakan produk sabun dari Unilever yang telah 

diluncurkan sejak tahun 1894 di Inggris, tujuan Lifebuoy adalah 

memberikan solusi kebersihan dan kesehatan yang terjangkau dan mudah 

diperoleh sehingga orang dapat menjalani hidup tanpa rasa khawatir  

dengan kebersihan dan akibatnya terhadap kesehatan 

(www.unilever.co.id). 

Lifebuoy memahami konsumen membutuhkan manfaat lebih dari 

sabun mandi mereka. Bukan hanya membersihkan dan melindungi tubuh 

dari kuman, namun konsumen juga ingin produk sabun mandi yang 

praktis. Berdasarkan studi mengenai Habit & Attitude yang dilakukan 

unilever, 89% konsumen  menginginkan sabun mandi dengan manfaat 

lebih, yaitu sabun yang memiliki wangi segar, busa melimpah, dan disaat 

bersamaan dapat melindungi tubuh dari kuman. Selain itu, sabun mandi 

http://www.unilever.co.id/
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yang mereka gunakan dapat dibilas dengan mudah tanpa meninggalkan 

sisa, sehingga menghemat pemakaian air. Melihat kebutuhan ini, Lifebuoy 

menghadirkan inovasi sabun dalam bentuk Shower Gel Concentrate 

(marketeers.com). Peneliti melakukan pra riset dengan bertanya ke 

sejumlah orang tentang pendapat mereka terhadap produk sabun mandi 

cair Lifebuoy berikut ditampilkan pendapat konsumen tentang sabun 

mandi Lifebuoy : 

Tabel I.1 

Pendapat konsumen mengenai sabun mandi cair lifebuoy 

No Pendapat Setuju Tidak 

 Keputusan pembelian   

1 Mereknya terkenal 12 18 

2 Memiliki banyak aroma 11 19 

 Produk   

1 Wangi tahan lama 16 14 

2 Kemasan praktis 15 15 

 Harga   

1 Harga relative 13 17 

2 Harga sesuai dengan kualitas 15 15 

 Tempat/Distribusi   

1 Distribusi penjualan cukup 

bagus 

12 18 

2 Mudah ditemukan 19 11 

 Promosi   

1 Menggunakan karena 

pengaruh dari lingkungan 

18 12 
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sekitar 

2 Menggunakan karena 

pengaruh dari televisi ataupun 

media social 

14 16 

Sumber : Survey awal, 2020 

Berdasarkan hasil pra riset diatas dapat dijelaskan bahwa Sabun mandi 

cair Lifebuoy memiliki fenomena diantaranya sebagai berikut: 

a. Keputusan Pembelian 

1. Mereknya terkenal 

Membeli produk sabun mandi cair Lifebuoy karena mereknya terkenal. 

Kurangnya minat beli konsumen dipengaruhi oleh sabun mandi cair 

Lifebuoy itu sendiri 

2. Memiliki banyak aroma 

Konsumen mempertimbangkan produk yang akan dibeli terlebih dahulu, 

seperti salah satunya yaitu memiliki variasi keharuman yang bermacam-

macam guna menarik simpati konsumen agar melakukan pembelian. 

Namun wangi yang terdapat pada sabun lifebuoy hampir memiliki aroma 

yang sama tidak hampir tidak memiliki perbedaan walaupun kemasan 

berbeda. 

b. Produk 

1. Wangi tahan lama 

Sabun mandi cair Lifebuoy dapat digunakan dalam jangka panjang 

namun sehingga jika setelah digunakan akan membuat kulit terasa 
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menjadi harum, sama hal nya dengan merek sabun lainnya jika sering 

digunakan kulit kita akan terasa harum. 

2. Kemasan praktis 

Sabun mandi cair lifebuoy memiliki kemasan yang praktis yang mudah 

dibawa kemana pun sehingga memudahkan konsumen, namun hal ini 

masih sama dengan produk sabun mandi cair lainnya. 

 

c. Harga 

1. Harga Relatif 

Produk sabun mandi cair Lifebuoy relatife cukup mahal sehingga masih 

banyak konsumen menggunakan produk sabun mandi yang lain dengan 

harga yang sesuai dengan kebutuhan masing-masing konsumen. 

2. Harga sesuai dengan kualitas 

Konsumen dalam membeli suatu produk tentu mempertimbangkan 

harga. Ada konsumen yang memilih harga murah, namun tidak jarang 

juga ada konsumen yang memillih harga mahal karena dengan harga 

yang mahal akan menunjukan kualitas yang baik. 

d. Tempat/Distribusi 

1. Distribusi penjualan cukup bagus 

Distribusi penjualan sabun mandi cair Lifebuoy sudah cukup bagus. 

Namun faktor penting dalam pengembangan suatu usaha adalah letak 

lokasi terhadap daerah perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh 

lokasi ke tujuan..Oleh karena itu secara distribusi keunggulan yang 
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dimiliki produk sabun mandi cair Lifebuoy tidak begitu spesifik dimata 

konsumen dan sudah dapat dipastikan bahwa strategi distrubusiny 

memiliki persaingan yang sangat ketat dengan produk lainnya. 

2. Mudah ditemukan 

Sabun mandi cair Lifebuoy strategi distribusi sama dengan produk 

produk lainnya, sehingga kekuatan distribusi produk sabun mandi cair 

Lifebuoy bersifat sama dengan produk lainnya, karena sama-sama 

memiliki tempat penjualan yang sangat mudah dijangkau oleh 

konsumen, mulai dari toko kecantikan hingga pusat perbelanjaan yang 

terpusat diberbagai wilayah.  

e. Promosi 

1. Menggunakan karena pengaruh dari lingkungan sekitar 

Pengaruh lingkungan sekitar sangat mempengaruhi suatu keputusan 

pembelian, dalam hal ini pengaruh lingkungan sekitar sangat 

berpengaruh karena dari yang tadinya tidak mengetahui produk berkat 

lingkungan sekitar menjadi tahu dengan produk tersebut dan juga 

mendengar komentar langsung dari konsumen akan mempengaruhi 

minat seseorang untuk melakukan pembelian. 

2. Menggunakan karena pengaruh dari televise maupun media social 

Iklan di televise maupu media social juga dapat berpengaruh namun 

konsumen tidak mengetahui secara pasti kualitas yang terdapat didalam 

produk sabun mandi cair Lifebuoy. Kegiatan promosi sabun mandi cair 

Lifebuoy tidak begitu dilakukan dan sangat jarang dilakukan secara 
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langsung(personal selling). Hal ini berdampak pada pudarnya ingatan 

konsumen terhadap produk sabun mandi cair Lifebuoy, sebab untuk 

menekankan ingatan konsumen dibutuhkan review berulang-ulang dari 

produk sabun mandi cair Lifebuoy. Karena melalui media promosi 

secara langsung akan memberikan tekanan keunggulan spesifik yang 

dimiliki produk kepada konsumen 

Berdasarkan latar belakang tersebut maka peneliti tertarik untuk 

meneliti Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Sabun 

Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari Kecamatan Tanjung Lago.  
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang maka perumusan masalah pada penelitian ini 

dapat dirumuskan sebagai berikut. 

1. Adakah pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, tempat/distribusi 

dan promosi)secara simultan/bersama-sama terhadap keputusan 

pembelian Sabun Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari kecamatan 

Tanjung Lago? 

2. Adakah pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, tempat/distribusi 

dan promosi) secara parsial/individu terhadap keputusan pembelian 

Sabun Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari Kecamatan Tanjung 

Lago? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang maka tujuan pada penelitian ini dapat 

dirumuskan sebagai berikut. 

1. Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, 

tempat/distribusi dan promosi) secara simultan/bersama-sama terhadap 

keputusan pembelian Sabun Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari 

Kecamatan Tanjung Lago. 

2. Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, 

tempat/distribusi dan promosi) secara parsial/individu terhadap 

keputusan pembelian Sabun Mandi Cair Lifebuoy di Desa Muliasari 

Kecamatan Tanjung Lago. 
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D. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan latar belakang maka manfaat penelitian pada penelitian ini 

dapat dirumuskan sebagi berikut. 

1. Manfaat bagi penulis 

Penelitian ini dapat memberikan gambaran praktek dari teori yang 

selama ini diperoleh selama perkuliahan, khususnya dalam 

konsentrasi pemasaran. 

2. Manfaat bagi almamater 

 Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan 

pengetahuan bagi pembaca, dapat memberikan kontribusi pada 

pengembangan studi mengenai pemasaran dan dapat digunakan 

sebagai acuan dalam penelitian. 
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