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ABSTRAK

Ning Tyas Ocktaviani/212016062/2020/Pengar uh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Nivea Di Kalangan Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas
M uhammadiyah Palembang/M anajemen Pemasar an.

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah adakah pengaruh bauran pemasaran terhadap
keputusan pembelian produk Nivea di kalangan mahasiswa FEB UMP. Tujuannya untuk
mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian produk Nivea di kalangan
mahasiswa FEB UMP. Penelitian ini termasuk penelitian asosiatif. Terdapat empat variabel bebas
yang dibandingkan yaitu, produk, hargatempat/distribusi dan promosi yang secara keseluruhan
dikembangkan menjadi 16 indikator. Populasi penelitian adalah mahasiswa FEB UMP yang
pernah melakukan pembelian produk Nivea, yang diambil sejumlah 68 responden sebagai sampel
dengan teknik purposive sampling. Data yang digunakan adalah data primer sebagai dasar analisis,
teknik pengumpulan datanya adalah kuesioner (angket). Hasil penelitian menunjukkan bahwa
produk, harga, tempat/distribusi dan promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Dengan persamaan regresi : Y = 0,121 + 0,348 X, + 0,188 X, + 0,279 X3 + 0,171 X, . Hasl uji F
menunjukkan Frixng (35,538) > Frana (2,04), dengan tingkat sig F 0,000 < 0,1 (Signifikan). Artinya
ada pengaruh signifikan bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian. Hasil uji t menunjukkan
nilai thiwng (5,125) > tipe (1,669) untuk variabel produk, nilai thwng (2,456) > tape (1,669) untuk
variabel harga, nilai thiyng (3,508) > tipe (1,669) untuk variabel tempat/distribusi, dan nilai thiyng
(1,701) > tiay (1,669) untuk variabel promosi. Artinya ada pengaruh signifikan variabel produk,
harga, tempat/distribusi, atau promosi terhadap keputusan pembelian. Hasil koefisien determinasi
menunjukkan variabel bauran pemasaran mampu berkontribusi terhadap keputusan pembelian
sebesar 67,3%.

Kata kunci : Produk, harga, tempat/distribusi, promos dan keputusan pembelian.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran adalah suatu kegiatan menyeluruh, terpadu, dan terencana yang
dilakukan oleh sebuah organisasi atau institus dalam melakukan usaha agar
mampu mengkoordinir permintaan pasar dengan cara menciptakan produk
bernilai jual, menentukan harga, mengkomunikasikan, menyampaikan, dan saling
bertukar tawaran yang bernilai bagi konsumen. Dan Pemasaran merupakan suatu
konsep yang diperlukan oleh seluruh organisas baik organisasi besar/kecil,
organisas pemerintah/swasta, maupun organisasi profit/non-profit. Salah satu
kagjian menarik dalam pemasaran adalah perilaku konsumen. Banyak faktor
mempengaruhi perilaku konsumen,faktor pertama yaitu faktor lingkungan terdiri
dari faktor budayakelas sosia,keluarga dan situasi. Faktor kedua faktor
perbedaan dan pengaruh individu terdiri dari motivas dan keterlibatan
,pengetahuan,sikap, kepribadian, gaya hidup, dan demografi. Faktor ketiga yaitu
faktor proses, psikologis terdiri dari pengolahan informasi, pembelgaran,
perubahan sikap dan perilaku.

Salah satu kaian 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 memungkinkannya lebih mudah beraktivitas

dalam keseharian. Setiap konsumen adalah pribadi yang spesifik, sehingga cara



berkonsumsi yang dilakukan tidak dapat disamakan begitu saja dengan konsumen
yang lain. Selain itu banyak faktor yang dapat mempengaruhi perilakunya, faktor-
faktor ini pun memberikan pengaruh yang tidak sama antara konsumen yang satu
dengan konsumen yang lain. Itulah sebabnya dalam pemasaran kajian perilaku
konsumen merupakan kajian yang sangat dinamis. Terhadap perilaku konsumen,
terdapat beberapa pihak yang dengan alasan ingin mempengaruhi dan mengubah
perilaku tersebut. Pertama pemasar, pemasar perlu mengkaji susunan bauran
pemasaran apakah yang lebih efektif memberikan pengaruh terhadap perilaku beli
konsumen, itulah sebabnya pemasar tertarik memahami proses pembelian, bahkan
perkembangandinamika pasar juga menyebabkan pemasar tertarik pada proses
dan pasca konsumsinya. Kedua adalah pihak yang berkepentingan dengan
pendidikan dan perlindungan konsumen, pihak ini melakukannya untuk
membantu konsumen melakukan konsumsi secara lebih bijaksana. Ketiga adalah
kebijakan public, pendidikan tidak dapat menjamin keamanan konsumen
berkonsumsi. Bagaimanapun juga konsumen tetap memiliki kebebasan untuk
membuat berbagai aternative pembelian. Akan tetapi apabila kebebasan ini
dikurangi lewat penyalahgunaan bisnis, maka wajib bagi pemerintah untuk
memberikan perlindungan lewat beragam aturan yang mungkin diberlakukannya.
Kotler dan Keller (2009:214), menjelaskan bahwa proses pengambilan
keputusan merupakan proses psikologis dasar yang memainkan peranan penting
dalam memahami bagaimana konsumen secara aktual mengambil keputusan
pembelian. Proses pengambilan keputusan diawali dengan adanya kebutuhan yang

berusaha untuk dipenuhi. Pemenuhan kebutuhan ini terkait dengan beberapa



alternatif sehingga perlu dilakukan evaluas yang bertujuan untuk memperoleh
aternatif terbaik dari persepsi konsumen, di dalam proses membandingkan ini
konsumen memerlukan informasi yang jumlah dan tingkat kepentingannya
tergantung dari kebutuhan konsumen serta situasi yang dihadapinya.

Keempat variabel bauran pemasaran memiliki fungs masing-masing yang
saling berkaitan. Menurut Kotler dan Keller (2009:4), bahwa produksi merupakan
segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu
keinginan atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acara, orang,
tempat, property, organisasi, informasi, dan ide. Selain unsur produk, harga
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan
atau pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya (produk,
tempat, dan promosi) menyebabkan timbul nya biaya/pengeluaran .

Pemasar selalu merancang produk yang ditawarkan agar menimbulkan daya
tarik konsumen untuk melakukan pembelian. Daya tarik tersebut dikembangkan
lewat beberapa atribut produk seperti desain, merek, kemasan, lebel, dan wujud
pelayanan lain yang menarik. Semakin menarik pengembangan atribut produk,
maka semakin tertarik konsumen untuk melakukan pembelian. Sebab dalam
mengembangkan sebuah rancangan produk atau jasa untuk mencapai pasar yang
diinginkan konsumen.

Harga juga didesain sedemikian rupa oleh pemasar untuk mendorong
konsumen memutuskan pembelian, karena murah atau mahalnya harga yang
ditawarkan oleh pemasar dapat menentukan daya tarik konsumen. Sebab harga

sangat menjadi pertimbangan bagi konsumen, karena harga yang terlalu murah



dapat menjatuhkan nilai suatu produk dimata konsumen, dan jika harga yang
ditawarkan terlalu mahal maka konsumen akan kehilangan ketertarikan karena
dinilai tidak sebanding dengan manfaat dan kegunaan produk. Maka pemasar
harus mendesain harga yang relative sesuai dengan kualitas produk yang
ditawarkan, serta harga tersebut dapat memberikan perbandingan bagi konsumen
terhadap harga yang ditawarkan oleh pesaing.

Setelah melihat sisi produk dan harga, konsumen juga memperhatikan tempat
atau distribusi produk yang ditawarkan tersebut, sebab lokasi atau tempat dimana
suatu usaha atau aktivitas usaha dilakukan. Faktor penting dalam pengembangan
suatu usaha adalah letak lokasi terhadap daerah perkotaan, cara pencapaian, dan
waktu tempuh lokasi ke tujuan.konsumen tentu akan memilih lokasi pembelian
yang terdekat dan mudah dijangkau, karena dalam penentuan lokasi, konsumen
memiliki kecenderungan yang instan atau tidak mau menempuh jarak yang jauh
hanya sekedar untuk melakukan pembelian. Maka konsumen dapat dipastikan
akan lebih mengutamakan produk yang lebih mudah untuk dijangkau dengan
cepat dan mudah.

Sama halnya dengan variabel produk, harga dan distribusi, promos juga
mempunyai fungsi yang dapat mempengaruhi pemikiran konsumen dan hal ini
akan bermanfaat bagi perusahaa. Promosi merupakan serangkaian kegiatan untuk
mengkomunikasikan kepada masyarakat atau konsumen atau calon konsumen,
memberi pengetahuan dan meyakinkan orang tentang spesifikasi produk yang

ditawarkan agar tertarik mengakui kehebatan produk tersebut, membeli dan



memakal produk tersebut, juga mengikat pikiran dan perasaan konsumen dalam
suatu wujud loyalitas terhadap produk.

Berdasarkan pada hal ini, perusahaan dituntut untuk mempertimbangkan
konsumen sebagal salah satu faktor terpenting dalam pasar, karena dengan
memperhatikan kebutuhan dan keinginan konsumen, persuahaan dapat
memenangkan pasar, apabila faktor tersebut telah di pertimbangkan oleh
perusahaan, maka dapat memberikan manfaat bagi perusahaan yaitu salah satunya
konsumen akan membuat keputusan pembelian produk.

Hadirnya berbaga macam produk perawatan atau kosmetik dipasaran
semakin hari semakin dibutuhkan oleh para konsumen yang membutuhkannya.
kosmetik nivea adalah salah satu produk perawatan kulit yang diproduks oleh
Belersdorf AG. Produk yang dihasilkan oleh Nivea ini lumayan banyak seperti
sabun, lipstick, pelembab wajah dan masih banyak lagi.tetapi dari sekian banyak
produk yang dihasilkan oleh Niveaini hanya ada beberapa produk yang memasuki
Top Brand Award pada tiga tahun terakhir ini, yaitu seperti produk Sune Care,
Sun Block Cream, Pelembab Wajah, Pembersih wajah, Hand And Body Lotion,
Krim pemutih wajah dan Deodoran . Pada Top Brand Award produk- produk dari
merek Nivea tersebut bersaing dengan produk serupa dari merek Wardah, Pond’s,
Garnier, Viva, Sariayu dan merek lainnya. Pada top brand produk nivea
menduduki rating yang tidak cukup memuaskan sehingga tingkat persaingan
produk-produk tersebut terbilang sangat ketat.

Berdasarkan ulasan diatas dapat dilakukan pra riset untuk mengetahui

beberapa merek kosmetik yang banyak atau sering digunakan oleh mahasiswa



laki-laki maupun perempuan yang ada di Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Palembang. Beberapa merek yang banyak digunakan
oleh Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah
Palembang terdapat pada tabel dibawah ini:

Tabd 1.1
Merek Produk yang banyak digunakan mahasiswa di Fakultas Ekonomi Dan Bisnis
Univer sitas Muhammadiyah Palembang

M erek Jumlah Presentase
Wardah 13 21,67%
Pond’s 11 18,33 %
Citra 10 16,67%
Garnier 8 13,33%
Nivea 7 11,67%
Viva 5 8,33%
Sariayu 4 6,67%
Qriflamme 2 3,33%
Jumlah 60 100 %

Sumber : Pra Survey (2019)

Berdasarkan Tabel 1.1 diatas dapat diketahui bahwa produk Nivea masih
berada diurutan ke lima dari delapan merek produk yang digunakan oleh
mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMP. Berdasarkan hal tersebut berikut
ini dapat diperoleh hasil dari wawancara kepada mahasiswa laki-laki maupun
perempuan yang pernah melakukan pembelian produk Nivea yang dijadikan pra

riset oleh penulis dengan hasil indikator yang tertera padatabel di bawah ini:



Tabel 1.2
Pendapat mahasiswa yang per nah membeli Produk Nivea
di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Univer sitas Muhammadiyah Palembang
Alasan

No Jumlah
1 Varian produknya tidak terlalu banyak 6
2 produk niveaterlalu lengket 8
3 Produknya susah menyerap dikulit 5
4 Produk nivea membuat kulit jadi berminyak 3
5 Aroma produk niveatidak terlalu harum 6
6 Harga produk nivea lumayan mahal 7
7 Jarang ada potongan harga 9
8 Produknya Jarang ditemukan di toko-toko kecil 4
9 Iklan produk niveajarang terlihat 2

Jumlah 50

Sumber: Pra Survey (2019)

Berdasarkan tabel 1.1 dan tabel 1.2 diatas terdapat 60 mahasiswa yang diteliti
ada 50 mahasiswa pada tabel 1.2 yang pernah mencoba produk nivea dan
alasannya mengapa tidak melakukan pembelian ulang produk tersebut.dapat
diketahui beberapa pendapat mahasiswa yang pernah melakukan pembelian
produk nivea tersebut mengarah pada variabel yang menjadi objek pendlitian,
pada alasan mahasiswa tersebut pertama yaitu varian produk tidak terlalu banyak
maksudnya yaitu varian krim pemutih wajah dari nivea tidak terlalu banyak
variannya ada beberapa mahasiswa yang mengeluhkan hal tersebut, alasan
tersebut mengarahkan pada variabel keputusan pembelian.

Kemudian beberapa alasan selanjutnya yang dikemukakan oleh mahasiswa
yaitu mengena produk nivea terlau lengket yang ada pada produk deodorant

nivea yang memiliki tengstur lengket saat dipakai, produknya susah menyerap



dikulit yaitu pada body lotion nivea yang susah menyerap dikulit saat dipakai,
produk nivea membuat kulit jadi berminyak yaitu pada krim pemutih wajah. dan
aroma produk nivea tidak terlalu harum pada produk pembersih wajah, alasan
tersebut mengarah pada variabel produk , kemudian terdapat alasan mahasiswa
mengenai harga produk nivea lumayan mahal yaitu pada produk sunblock nivea
lebih mahal dibandingkan produk sunblock dari produk lain, dan jarang ada
potongan pembelian pada saat pembelian diperiode tertentu, alasan tersebut
mengarah pada variabel harga.

Selanjutnya yaitu produknya jarang ditemukan di toko-toko kecil terdekat,
alasan tersebut mengarah pada variabel tempat atau distribusi. Selanjutnya pada
alasan terakhir yaitu iklan produk nivea jarang terlihat, alasan tersebut mengarah
pada variabel promosi.Dengan adanya hasil pra riset tersebut dapat diketahui
bahwa produk nivea ini tidak terlalu diminati oleh mahasiswa FEB Universitas
Muhammadiyah Palembang. Maka dengan adanya permasalahan tersebut perlu
diadakannya penelitian agar bisa lebih memahami keinginan konsumen agar
pemasar dapat menerapkan bauran pemasaran yang tepat untuk sebuah produk.
Dan berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan tersebut, maka penulis
tertarik melakukan penelitian mengenai Pengaruh Bauran Pemasaran
Terhadap Keputusan Pembelian Produk Nivea diKalangan Mahasiswa

Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang.



B.Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka penulis dapat
merumuskan masalah pokok seperti Adakah pengaruh bauran pemasaran
terhadap keputusan pembelian produkNivea di kalangan mahasiswaFakultas

Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang?

C. Tujuan Pendlitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh  bauran  pemasaran  terhadap  keputusan
pembelianprodukNivea di kalangan mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis

Universitas Muhammadiyah Palembang.

D. Manfaat Penelitian
1. Bagi Penulis
Penelitian dapat memberikan gambaran praktek dari teori-teori yang telah
diperoleh selama perkuliahan, khususnya dalam konsentrasi manajemen
pemasaran.
2. Bagi Almamater
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebaga bahan atau referensi untuk

penelitian selanjutnya dengan tema yang sama.
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