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ABSTRAK

M.FARHAN / 212015107.M / 2019 / Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Keputusan Pembelian Pada PT. Alwi Assegaf Palembang.

Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu adakah pengaruh bauran pemasaran
terhadap keputusan pembelian pada PT. Alwi Assegaf Palembang. Tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap
keputusan pembelian pada PT. Alwi Assegaf Palembang. Jenis penelitian ini adalah
penelitian asosiatif yaitu untuk mengetahui pengaruh antara bauran bauran
pemasaran terhadap keputusan pembelian pada PT. Alwi Assegaf Palembang.
Variabel yang digunakan adalah Produk (X1), Harga (X2), Distribusi (X3), Promosi
(X4), dan Keputusan Pembelian (Y). Sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak
45 responden, dengan teknik pengambilan sampel sampling jenuh. Data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data primer, dengan metode kuesioner.
Teknik analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda. Hasil analisis regresi
linier berganda, menunjukkan ada pengaruh positif yang disebabkan variabel
produk, harga, distribusi dan promosi terhadap keputusan pembelian, dengan
persamaan regresi : Y = 1,006 + 0,102 X1= 0,131 Xz = 0,228 X3 = 0,292 X4 Hasil
uji koefisien determinasi menunjukkan variabel produk, harga, distribusi dan
promosi memberikan sumbangan terhadap variabel keputusan pembelian, sebesar
94,1%. Hasil uji F menunjukkan nilai Fnitung (158,489) > Feapel (2,84), artinya ada
pengaruh signifikan produk, harga, distribusi dan promosi terhadap keputusan
pembelian. Hasil uji t menunjukkan nilai thitung (3,929) > tranel (1,68385), artinya ada
pengaruh signifikan produk terhadap keputusan pembelian, thitung (5,876) > ttavel
(1,68385), artinya ada pengaruh signifikan harga terhadap keputusan pembelian,
thitung (11,511) > tranel (1,68385), artinya ada pengaruh signifikan distribusi terhadap
keputusan pembelian dan thitng (11,861) > twane (1,68385), artinya ada pengaruh
signifikan promosi terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci : Bauran Pemasaran (produk, harga, distribusi, promosi) dan
Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

M. Farhan/212015107.M/2019/The Effect of The Marketing Mix on
Purchasing Decision of at PT. Alwi Assegaf Palembang.

The objective of this study was to determine of the effect of the marketing mix on
purchasing decisions of PT. Alwi Assegaf Palembang. This study was associative
research that was conducted tofind out the effect of the markering mix on
purchasing decisions of PT. Alwi Assegaf Palembang. The variables used were
Product (X1), Price (X2), Distribution (X3), Promotion (X4), and Purchasing
Decision (Y). The sample in this study 45 respondens, collected by using a saturated
sampling technique. The data used in this study was primary data, using the
questionmaire method. The analysis technique was multiple linear regression. The
result of multiple linear regression analysis showed that there was a positive effect
caused by product variables, price, distribution, and promotion of purchasing
decisions, with the coefficient determination showed that the variables of product,
price, distribution, and promotion contributed to the purchasing decision variables
as 94,1%. The results of the Ftest showed that the value of Fobtained (158.489) >Fiabie
(2.84), meaning that there was a significant effect of the product, price, distribution,
and promotion on purchasing decisions. The t-test results showed that the value of
tobtained (3.929) > tanie (1.68385), meaning that there was a significant effect of the
product on purchasing decisions, tobtained (5.876) > twble (1.68385), meaning that
there was a significant effect of prices on purchasing decisions, tobtained (11.511) >
tranle (1.68385), meaning that there was a significant effect of distribution on
purchasing decision and tobtained (11.861) > tanie (1.68385), meaning that there was
a significant effect of promotion on purchasing decisions.

Keywords : Marketing Mix (product, price, distribution, promotion) and
Purchasing Decisio
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Di era globalisasi, perkembangan teknologi dan informasi berjalan dengan
cepat sehingga mempengaruhi konsumen dalam memilih suatu produk menjadi
semakin kritis. Perkembangan teknologi dan informasi sekarang ini membuat
kesadaran konsumen akan kesehatan semakin meningkat. Perkembangan teknologi
yang dinamis ini memicu perusahaan-perusahaan baru muncul dengan cepat,
sehingga menuntut pengusaha bersaing membuat strategi-strategi yang tepat dalam
segmen pasar agar perusahaan tidak ditinggalkan oleh pelanggan yang Kritis
tersebut.

Pemasaran merupakan konsep yang diperlukan oleh semua organisasi, tidak
peduli apakah organisasi yang berorientasi pada profit maupun no-profit, organisasi
kecil, sedang, maupun besar, dan organisasi swasta maupun pemerintah.Setiap
organisasi memerlukan konsep pemasaran guna mengarahkan kegiatannya pada
berbagai hal yang menjadi kebutuhan dan keinginan manusia. Orientasi ini
memungkinkan setiap perusahaan dapat mengarahkan semua bagiannya untuk
melakukan kegiatan sesuai tujuan yang akan dicapai. Kegiatan yang dimaksud
merupakan kegiatan yang dinamiknya terus berubah sesuai dengan perubahan
kebutuhan/keinginan manusia.Salah satu kajian menarik dalam pemasaran adalah
perilaku konsumen.Perilaku konsumen menggambarkan perilaku setiap orang

dalam merencanakan dan melaksanakan keinginannya untuk memenuhi kebutuhan



atau keinginan terhadap beragam produk yang memungkinnya lebih mudah
beraktivitas dalam keseharian.

Salah satu dari tujuan kegiatan pemasaran mempengaruhi konsumen atau
calon konsumen agar mau membeli barang atau jasa perusahaan pada saat
dibutuhkan. Sebelum kegiatan pemasaran dilakukan, perusahaan perlu mengetahui
dan memahami perilaku konsumen terlebih dahulu agar lebih tepat dalam
menetapkan kegiatan pemasaran.

Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli
atau tidak dari suatu produk ( Kotler 2009:231).

Perusahaan harus mampu menarik perhatian dari konsumen agar dapat
menguasai pasar sehingga konsumen melakukan perilaku pembelian. Perilaku
pembelian seseorang dapat dikatakan sesuatu yang unik, karena preferensi dan
sikap terhadap obyek setiap orang berbeda. Selain itu konsumen berasal dari
beberapa segmen, sehingga apa yang diinginkan dan dibutuhkan juga berbeda.
Produsen perlu memahami perilaku konsumen terhadap produk atau merek yang
ada di pasar, selanjutnya perlu dilakukan berbagai cara untuk membuat konsumen
tertarik terhadap produk yang dihasilkan.

Proses pengambilan keputusan konsumen dimulai dengan pengenalan
kebutuhan, ketika rangsangan tersebut memicu kesadaran akan keinginan yang
tidak terpenuhi. Jika informasi tambahan dibutuhkan untuk membuat sebuah
keputusan pembelian, maka konsumen akan berupaya melakukan pencarian
informasi baik internal maupun eksternal. Konsumen selanjutnya mengevaluasi

informasi tambahan dan membuat garis-garis besar pembelian. Akhirnya, sebuah



keputusan pembelian dibuat. Perusahaan yang melakukan kebijakan strategi bauran
pemasaran secara efektif dan efisien akan selangkah lebih maju daripada kompetitor
di pasar.

Kotler dan Keller (2012), dalam Donni Juni Priansa (2017:9) bauran
pemasaran adalah sekumpulan alat pemasaran yang dapat digunakan oleh
perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan perusahaannya di pasar sasaran.

Banyak perusahaan gagal dalam usahanya, karena perusahaan tersebut
hanya memproduksi, tanpa memperhatikan apakah produk yang dihasilkan tersebut
sesuai dengan kebutuhan dan selera konsumen. Dengan kata lain produk yang
dihasilkan oleh perusahaan tidak sesuai dengan selera konsumen, dan pasti
konsumen tidak akan membelinya. Untuk menghasilkan produk-produk baru yang
berkualitas, penemuan-penemuan baru dan kemajuan teknologi sangatlah penting
dan besar peranannya. Hal ini dapat membantu perusahaan dalam menciptakan
produk barang yang mempunyai karakteristik tersendiri (berbeda) dengan
perusahaan lain dengan kualitas yang baik. Untuk itu tentu saja produk yang
dihasilkan ini haruslah sesuai dengan selera konsumen, agar konsumen mau
mengonsumsi/memakainya.

Pada sisi penentuan harga, banyak perusahaan gagal untuk menarik
perhatian konsumen. Seringkali perusahaan berorientasi pada biaya tanpa
memperhatikan mutu produk dan kondisi pasar, termasuk dalam persaingan dan
permintaan pasar. Dalam upaya untuk menarik perhatian konsumen, perusahaan

dituntut untuk mampu menentukan harga yang tepat untuk produk yang dijual.



Harga yang tepat adalah harga yang sesuai dengan kualitas suatu barang, dan harga
tersebut dapat memberikan kepuasan kepada konsumen.

Banyak perusahaan bekerja tidak efisien dengan melakukan proses
penyaluran produk secara sendirian, sehingga penyaluran tergantung pada kesiapan
produk. Guna memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa,
perusahaan harus memperhatikan saluran distribusi sehingga penggunaan akan
barang dan jasa sesuai dengan yang diperlukan, baik jenis, jumlah, tempat, dan saat
dibutuhkan. Perusahaan dapat menggunakan atau menciptakan middleman sebagai
perantara antara perusahaan dan konsumen.

Konsumen tidak akan mengetahui adanya produk yang tersedia jika pasokan
informasi tidak dapat mereka akses dan terima. Produk inovatif yang dihasilkan
oleh produsen dengan upaya dapat menjadi market leader menjadi siasia jika
konsumen tidak mengetahui adanya produk/jasa tersebut. Perusahaan harus
melakukan usaha untuk menginformasikan, membujuk, serta mengingatkan pasar
terhadap perusahaan itu sendiri atau produk dari perusahaan tersebut. Perusahaan
yang melakukan promosi dengan gencar mendapatkan kestabilan serta kenaikan
penjualan dan laba. Dengan promosi yang baik pula, perusahaan mampu
mendapatkan pelanggan baru dan salah satu faktor menjaga kesetiaan pelanggan.

Keempat unsur bauran pemasaran ini tentu saja saling berhubungan dan
berkaitan erat antara satu dengan lainnya. Dalam mengantisipasi keadaan pasar
yang semakin kompetitif ini maka kebijaksanaan yang dibuat oleh suatu perusahaan

harus terpadu dan menyangkut bauran pemasaran secara keseluruhan, dan



manajemen pada dasarnya tidak hanya menekankan pada salah satu aspek
pemasaran saja apabila menginginkan hasil yang memuaskan.

PT. Alwi Assegaf adalah perusahaan yang bergerak di bidang industri es
balok di Palembang.Perusahaan ini sudah berdiri sejak tahun 1929, selama hampir
100 tahun pabrik es PT. Alwi Assegaf memasok es balok bagi para nelayan dari
sungai musi hingga selat Bangka. Kapasitas mesin produksi 200 ton es balok
dengan sistem pendingin kimia. Berarti kapasitas perbulannya sekitar 5000 Ton es
balok.

Tabel 1.1
Volume Penjualan PT. Alwi Assegaf

Bulan Penjualan
Oktober 2017 2.418 Ton
November 2017 2.100 Ton
Desember 2017 2.015 Ton
Januari 2018 2.108 Ton
Febuari 2018 1.680 Ton
Maret 2018 2.790 Ton
April 2018 2.550 Ton
Mei 2018 3.100 Ton
Juni 2018 3.300 Ton
Juli 2018 3.038 Ton
Agustus 2018 3.193 Ton
September 2018 3.150 Ton
Oktober 2018 2.976 Ton

Sumber : PT. Alwi Assegaf (Diolah)



Dari tabel 1.1 dapat diketahui bahwa terjadi fluktuasi disetiap bulan, dengan
kondisi tersebut pemilik PT. Alwi Assegaf harus mewaspadai ketatnya persaingan
dalam usaha industri es balok di Palembang. Perubahan perilaku konsumen yang
sangat sensitif terhadap produk, harga, distribusi, dan promosi sehingga manajemen
PT. Alwi Assegaf harus benar-benar memperhatikan bauran pemasaran untuk
mencapai misinya sebagai pemimpin pasar di Kota Palembang. Selain itu faktor
perubahan cuaca sehingga para nelayan tidak bisa menangkap ikan dengan
maksimal, maka dari itu mempengaruhi penurunan penjualan sehingga manajemen
harus mencari solusi misalnya PT. Alwi Assegaf memproduksi es kristal agar
memperluas pangsa pasar seperti restoran, coffee shop dan hotel. sehingga
kelangsungan hidup perusahaan akan lebih terjaga.

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penelitian ini berusaha
mengetahui apa yang mempengaruhi keputusan pembelian pada PT. Alwi Assegaf
Palembang. Oleh karena itu dibuat penelitian dengan judul : “PENGARUH
BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA

PT. ALWI ASSEGAF PALEMBANG”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian pada latar belakang, dapat dirumuskan masalah sebagai
berikut : “Apakah ada pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian

pada PT. Alwi Assegaf Palembang”.



C. Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan ilmiah sebagai berikut : “Untuk
mengetahui dan menganalisis pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan

pembelian pada PT. Alwi Assegaf Palembang”.

D. Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini antara lain :

1. Bagi penulis
Penelitian ini sebagai sarana untuk menambah pengetahuan dan wawasan
dalam penerapan teori-teori yang sudah diperoleh pada saat kuliah.

2. Bagi perusahaan.
Penelitian ini sebagai sumbangan informasi untuk menyusun strategi
pemasaran perusahaan.

3. Bagi almamater
Penelitian ini sebagai tambahan informasi agar bagi peneliti selanjutnya

untuk meneliti variabel yang lain.
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