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ABSTRAKSI 

 
Kebutuhan manusia yang selalu bertambah membuat para pebisnis 

terispirasi untuk menciptakan sebuah usaha guna mencukupi kebutuhan tersebut. 
Kebutuhan akan sandang sekarang menjadi prioritas utama manusia yang harus 
mereka penuhi. Hal ini dilatar belakangi oleh keinginan manusia yang ingin 
tampil modis dan trendy dengan mengikuti model-model fashion yang baru trend. 
Dan tidak heran jika bisnis pakaian sekarang ini banyak dijalankan oleh pelaku 
bisnis,  dari  skala kecil sampai besar. Salah satu pelaku bisnis dalam bidang ini 
adalah Toko Amigo Pedan yang merupakan cabang yang ke 4 dari 9 toko Amigo 
Group. Jika dilihat dari aspek persaingan, maka pesaing dalam bisnis ini sangat 
banyak sehingga pebisnis harus tahu faktor-faktor apa saja mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen untuk menciptakan strategi dalam  memenangkan 
persaingan dan mencapai kesuksesan bisnis. Penelitian dilakukan di Toko Amigo 
Pedan mengenai Pengaruh Marketing Mix (7P) Terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen Pada Toko Amigo Pedan. Penelitian ini melibatkan 100 responden 
yang berbelanja di Toko Amigo Pedan. Alat analisis yang digunakan untuk 
penelitian ini adalah regresi berganda. Dari hasil analisis yang dilakukan oleh 
penulis maka dapat disimpulkan bahwa faktor yang mempengaruhi keputusan 
konsumen dalam berbelanja di Amigo pedan adalah produk, promosi, kondisi 
tempat, dan proses. Dan untuk variabel harga, lokasi, dan karyawan tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amigo Pedan. 

 
 

 
Kata kunci : Keputusan pembelian, Konsumen, Marketing Mix, Produk, Harga, 

Lokasi, Promosi, Karyawan, Kondisi tempat, Proses, Pesaing 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 LATAR BELAKANG MASALAH 

     Pada zaman sekarang kebutuhan manusia selalu bertambah, baik kebutuhan pangan, 

sandang maupun papan, dll. Sekarang ini, kebutuhan sandangpun  menjadi prioritas yang 

harus mereka penuhi. Selain itu seseorang juga selalu ingin tampil trendy dan modis 

dengan  mengikuti model-model fashion yang baru trend. Tidak heran jika bisnis pakaian 

sekarang ini banyak dijalankan oleh pelaku bisnis, dari  skala kecil sampai besar. Dalam 

bisnis ini juga banyak yang mengalami kesuksesan, salah satunya adalah Amigo Pedan.  

Amigo Pedan adalah salah satu bisnis retail yang bergerak dalam bidang Fashion and 

shoes.Toko ini merupakan cabang yang ke 4 dari 9 toko Amigo Group. Pada Zaman 

sekarang banyak mol-mol yang telah menyamur dimana-mana. Semakin tumbuh dan 

berkembangnya perusahaan dengan produk sejenis mengakibatkan persaingan semakin 

ketat. Adanya hal tersebut suatu perusahaan harus memiliki keunggulan bersaing 

dibandingkan dengan para pesaingnya. Keunggulan bersaing yang dimiliki perusahaan 

dapat dijadikan strategi mereka dalam mencapai kesuksessan bisnis. Perkembangan dunia 

usaha menciptakan persaingan yang sangat kuat, dimana setiap perusahaan diharuskan 

untuk berusaha dan dapat menguasai pasar yang seluas-luasnya agar dapat mencapai 

tujuan yang diinginkan perusahaan menurut Kotler via Gary (1997:48) menyatakan 

bahwa agar sukses, perusahaan harus melakukan pekerjaan yang lebih baik daripada 

pesaingnya untuk memuaskan konsumen sasaran.  
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     Strategi pemasaran harus disesuaikan dengan kebutuhan konsumen dan juga dengan 

strategi para pesaingnya. Hal ini sangat penting bagi produsen untuk memahami dan 

mengerti mengapa dan bagaimana konsumen itu memilih dan pada akhirnya membeli 

suatu produk, tidak heran jika para pelaku bisnis saling berlomba-lomba dalam 

memberikan pelayanan yang terbaik bagi para konsumen mereka. Hal ini sesuai dengan 

pernyataan Tony via Darmadi dkk (2004:5) bahwa peran pelanggan sangat penting 

artinya karena berhubungan dengan masa depan bisnis. Consumer is a king, consumer is 

dynamic,, only consumer can fire us all.  Dalam bukunya Finch (2004:6) dalam penelitian 

menunjukkan bahwa jika pelanggan tidak puas dan meninggalkan sebuah perusahaan, 

secara khusus mereka akan mengatakan kepada Sembilan orang lain mengenai 

ketidakpuasannya. Kesembilan orang itu akan menceritakan cerita yang sama kepada 

orang lain, dan orang ini pada gilirannya akan menceritakan kepada kelompok lain 

sambung-menyambung. Getok tular itu penting. Adanya hal tersebut maka, pengetahuan 

dasar yang baik mengenai perilaku konsumen akan dapat memberi masukan  yang  

berarti  dalam perencanaan  strategi  pemasaran, serta dapat mengidentifikasi peluang dan 

ancaman baik dimasa kini maupun dimasa datang. Dalam hal ini, konsumen akan 

melakukan pengambilan keputusan pembelian tersebut apakah tergantung pada produk, 

harga, tempat, promosi, serta pelayanan yang ada pada sebuah toko dimana mereka 

berbelanja. Marketing Mix yang terdiri dari product, price, place, promotion , people, 

physical environment, process adalah variabel-variabel   yang   dapat   dikendalikan   

oleh   perusahaan,   dimana   dapat digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi 

respon konsumen. Atribut yang melekat pada suatu produk dengan sengaja diperlihatkan 

atau diinformasikan untuk mendapat atau mempengaruhi konsumen. Sedangkan bagi 
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konsumen komponen-komponen Marketing Mix yang diberikan oleh perusahaan dapat 

menjadi stimulus dalam pengambilan keputusan. Jadi dalam hal ini konsumen melihat 

bauran pemasaran sebagai daya tarik terhadap suatu produk. 

     Berdasarkan pada konsep pemikiran diatas, maka peneliti tertarik untuk menganalisis   

dan meneliti lebih lanjut mengenai pengaruh Marketing Mix terhadap keputusan 

pembelian konsumen dengan mengambil judul: “PENGARUH MARKETING MIX 

(7P) TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA TOKO 

AMIGO PEDAN” 

1.2 PERUMUSAN MASALAH 

     Berdasarkan uraian pada latar belakang, maka dapat dirumuskan permasalahan 

sebagai berikut:  

1. Apakah ada pengaruh variabel product terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada toko Amigo Pedan 

2. Apakah ada pengaruh variabel price  terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada toko Amigo Pedan 

3. Apakah ada pengaruh variabel place terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada toko Amigo Pedan 

4. Apakah ada pengaruh variabel promotion terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada toko Amigo Pedan 

5. Apakah ada pengaruh variabel people terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada toko Amigo Pedan 
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6. Apakah ada pengaruh variable physical environment  terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada toko Amigo Pedan 

7. Apakah ada pengaruh variable process  terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada toko Amigo Pedan 

8. Apakah ada pengaruh variabel-variabel Marketing Mix secara keseluruhan 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada toko Amigo Pedan 

 

1.3 BATASAN MASALAH 

     Rumusan masalah tersebut harus dibatasi dengan jelas agar penelitian tidak  terlalu 

luas. Batasan-batasan tersebut adalah sebagai berikut:  

1. Dalam melakukan keputusan pembelian, konsumen dipengaruhi oleh 

variabel-variabel dalam Marketing Mix yang terdiri dari tujuh variabel yaitu 

product, price, place, promotion, people, physical environment, process 

2. Konsumen yang akan diteliti adalah yang berbelanja di Amigo Pedan 

3. Periode pembelian yang dilakukan konsumen bulan Oktober 2011 

Diagram kerangka teoritis:  

BAGAN 1.1 
1.Produk    (X1) 
2.Price    (X2) 
3.Place    (X3)                              Keputusan Pembelian (Y) 
4.Promotion   (X4)             
5.People    (X5) 
6.Physical environment  (X6) 
7.Process     (X7) 
(Sumber : Fandy Tjiptono, 1997) 
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Dari diagram kerangka teoritis di atas, dapat dilihat bahwa ketujuh variabel bebas 

(independent) yang terdiri dari product, price, place, promotion, people, physical 

environment, process berpengaruh terhadap variabel terikat (dependent), yaitu 

keputusan pembelian 

Keterangan: 

1. Product ( Produk) 

adalah kombinasi “barang dan jasa” yang ditawarkan oleh perusahaan kepada 

pasar sararan. 

2. Price (Harga) 

adalah jumlah uang yang harus dibayar oleh pelanggan untuk memperoleh suatu 

produk. 

3. Place (Tempat) 

adalah aktivitas perusahaan untuk membuat produk tersedia bagi konsumen 

sasaran 

4. Promotion (Promosi) 

adalah aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk 

pelanggan sasaran untuk membelinya. 

5. People (Orang) 

adalah perusahaan jasa dapat membedakan dirinya dengan cara merekrut dan 

melatih karyawan yang lebih mampu dan lebih dapat diandalkan dalam 

berhubungan dengan pelanggan,dari pada karyawan pesaingnya. 
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6. Physical environment (Lingkungan fisik) 

adalah perusahaan jasa dapat mengembangkan lingkungan fisik yang lebih 

atraktif. 

7. Process (Proses) 

adalah perusahaan jasa dapat merancang proses penyampaian jasa yang superior. 

8. Keputusan pembelian adalah tahap dari proses keputusan pembeli, yaitu ketika 

konsumen benar- benar membeli produk. 

 

1.4  TUJUAN PENELITIAN 

 Adapun tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

     Untuk menganalisis pengaruh variabel-variabel Marketing Mix terhadap keputusan 

konsumen dalam melakukan pembelian produk  pada toko Amigo Pedan  

1.5 MANFAAT PENELITIAN 

1. Bagi Penulis  

a. Memperluas wawasan penulis terhadap masalah yang terjadi dalam bidang 

pemasaran.  

b. Penelitian dapat digunakan sebagai bahan perbandingan sampai sejauh mana 

teori-teori yang didapat selama masa perkuliahan dapat diterapkan dalam 

dunia nyata.  
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c. Merupakan latihan bagi penulis untuk mendefinisikan masalah, menganalisa 

situasi serta mangadakan penyelidikan dan penelitian yang bersifat formal.  

2. Bagi Perusahaan  

a. Sebagai sumbangan informasi untuk mnyusun strategi perusahaan.  

b. Sebagai bahan pertimbangan dalam mengantisipasi perkembangan 

permasalahan perusahaan di bidang pemasaran.  

3. Bagi Pihak lain  

a. Diharapkan hasil penelitian ini dapat bermanfaat dalam menambah 

pengetahuan bagi pihak-pihak yang tertarik dengan bidang ini.  

b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi dan referensi yang 

kelak bermanfaat bagi penelitian-penelitian selanjutnya. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Dari penelitian tentang pengaruh Marketing Mix (7P)  Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Pada Toko Amigo Pedan dengan melakukan penelitian 

terhadap 100 responden dan kemudian menganalisis data yang diperoleh, maka 

penulis dapat menarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Hipotesis 1 yang menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara variabel 

product (produk) terhadap keputusan pembelian konsumen pada toko 

Amigo Pedan” Terbukti 

2. Hipotesis 2 yang menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara variabel 

price (harga) terhadap keputusan pembelian konsumen pada toko 

Amigo Pedan” Tidak Terbukti 

3. Hipotesis 3 yang menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara variabel 

place (lokasi) terhadap keputusan pembelian konsumen pada toko 

Amigo Pedan” Tidak Terbukti 

4. Hipotesis 4 yang menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara variabel 

promotion (promosi) terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

toko Amigo Pedan” Terbukti 
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5.  Hipotesis 5 yang menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara 

variabel people (karyawan) terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada toko Amigo Pedan” Tidak Terbukti 

6.  Hipotesis 6 yang menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara 

variabel physical environment (kondisi tempat)  terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada toko Amigo Pedan”  Terbukti 

7.  Hipotesis 7 yang menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh antara 

variable Process (proses) terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada toko Amigo Pedan” Terbukti 

8.  Hipotesis 8 yang menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh secara 

keseluruhan variabel-variabel Marketing Mix terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada toko Amigo Pedan” Terbukti 

Jadi secara parsial variabel-variabel dari Marketing Mix (7P) yang mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen pada Amigo Pedan diantaranya : variabel produk, 

promosi, kondisi tempat dan proses, tetapi secara simultan/bersama-sama ketujuh 

variabel tersebut berpengaruh pada keputusan pembelian konsumen dalam 

berbelanja di Amigo Pedan. 

5.2 Saran  

Berdasarkan kesimpulan-kesimpulan yang telah diambil diatas. Maka 

penulis memberikan saran yang berkaitan dengan penelitian ini yang akan 

dijadikan sebagai bahan pertimbangan bagi toko Amigo Pedan dalam 
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pengembangannya di masa yang akan datang. Adapun saran yang penulis berikan 

adalah sebagai berikut : 

1. Agar selalu unggul dalam produk yang dijual, sebaiknya Amigo Pedan 

selalu mempertahankan merk-merk brand yang sudah ada atau menambah 

merk-merk brand yang belum ada yang tidak dimiliki oleh para 

pesaingnya. 

2. Promosi yang dilakukan sebaiknya diselaraskan dengan keunggulan-

keunggulan yang dimiliki oleh Amigo pedan, sebagai contoh produk-

produk brand yang dimiliki dengan dibuat katalog ataupun brosur secara 

continue/rutin(setiap bulan) ataupun fasilitas-fasilitas dari Amigo yang 

tidak dimiliki oleh para pesaingnya (produk bisa ditukar maksimal 3 hari, 

bungkus kado dan kemas mahar gratis, potong celana gratis). 

3. Info produk baru dan fasilitas yang dimiliki sebaiknya perlu  dipromosikan 

didalam toko setiap hari  ketika konsumen berbelanja. 

4. Agar aspek pelayanan dari Amigo dapat berpengaruh pada keputusan 

pembelian konsumen sebaiknya melakukan inovasi baru maupun 

kreativitas dalam hal layanan konsumen. Dan juga pentingnya pramuniaga 

diberikan motivasi dan pembelajaran mengenai produk knowledge agar 

lebih menguasai produk yang mereka jual. 
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5. Untuk dapat menarik konsumen dalam berbelanja pentingnya melakukan 

renovasi-renovasi pada bangunan toko, semisal warna cat bangunan toko 

yang segera diganti apabila sudah pudar. 

6. Untuk kenyamanan konsumen, perlunya perbaikkan pada tempat tunggu 

yang ada, pemasangan AC agar  tercipta kondisi toko yang lebih sejuk. 

7. Agar selalu unggul dalam hal fasilitas yang diberikan kepada konsumen 

sebaiknya perusahaan perlu memikirkan nilai tambah yang baru agar 

konsumen selalu tertarik untuk tetap belanja di Amigo Pedan. 
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