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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh marketing mix terhadap
keputusan pembvelian kecap manis cap lkan Tuna pada pedagang kakilima di
Yogyakarta. Variabel dalam bebas dalam penelitian ini adalah produk, harga,
distribusi, promosi. Sedangkan variabel terikat dalam penelitian ini adalah keputusan

pembelian.

Metode pengumpulan data yang digunakan adalah penyebaran kuesioner dan
data dianalisis dengan menggunakan analisis regresi linear berganda. Penelitian ini
mengambil sampel sebanyak 100 responden. Sampel yang digunakan dipilih dengan
purposive sampling dengan kriteria pedagang kakilima yang menggunakan kecap

manis cap lkan Tuna sebagai bahan dalam usahanya di Yogyakarta.

Dari hasil pengujian dan analisis diketahui bahwa variabel bebas produk
,harga,distribus,promosi berpengaruh signifikan secara simultan terhadap Keputusan
pembelian kecap manis cap Ikan Tuna pada pedagang kakilima di Yogyakarta.serta
koefisien determinasi sebesar 23,3% yang berarti 76,7 % variabel keputusan

pembelian dapat dijelaskan oleh variabel produk,harga,distribusi, dan promosi.

Kata kunci: keputusan pembelian, produk, harga, distribusi, promosi
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ABSTRACT

This study is aimed to determined the effect of the decision on buying the Tuna
brand soy sauce based on the marketing mix theory on street vendor merchant in
Yogyakarta Special Region. The independent variables in this are product, price,

distribution, promotion. The dependent variable in this study is purchasing decision.

Data collection methods used were questionnaires and the data were analyzed
using multiple linear regression analysis. This study took a sample of 100
respondents. The samples used are selected by purposive sampling with criteria are
street vendor merchants who use Tuna brand soy sauce as an ingredient in their

business in Yogyakarta Special Region.

From the test results and analysis show that the independent variable product,
price, distribus, promotion simultaneously has a significant effect on the purchase
decision Tuna brand soy sauce on street vendor merchants in Yogyakarta Special
Region.As well as the simoultaneousl regression coefficient of determination of
23.3%, which means that 76.7% of purchase decision variables can be explained by

the variable product, price, distribution, and promotion.

Keywords: purchasing decisions, product, price, distribution, promotion
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Kecap merupakan salah satu bahan masakan yang sering digunakan untuk
memasak, dalam rumah tangga maupun dalam usaha warung makan, dan restoran.
Hal ini menjadikan kecap sebagai kebutuhan yang penting dalam melengkapi suatu
makanan, baik sebagai pelengkap hidangan maupun sebagai bumbu racikan suatu
masakan. Melihat peluang banyaknya pasar kecap dan merupakan salah satu hal yang
penting dalam melengkapi masakan, mendorong wiraswasta bergerak dalam industri
kecap. Perkembangan industri kecap inipun sangatlah beragam mulai dari industri

besar hingga industri kecil yang membuat kecap.

Melihat banyaknya pasar untuk industri kecap ini membuat banyak daerah
memiliki industri kecap dan persaingan dalam perindustrian kecap inipun sangatlah
tinggi. Terlebih lagi dengan bertambannya pengusaha-pengusaha makanan baik kaki
lima maupun rumah makan menambah kebutuhan akan kecap, sehingga pasar industri
kecappun semakin berkembang dan menjadikan kecap salah satu industri yang

memiliki prospek kedepan yang sangat bagus.

Perkembangan unit usaha kecap di Indonesia tahun 2010 tercatat sebanyak 87
unit  usaha yang  termasuk  perusahaan besar  dan  sedang

(http://www.kemenperin.go.id) . Tercatat 11 industri kecap yang termasuk perusahaan

besar dan sedang di Jawa tengah dan 1 perusahaan kecap yang termasuk perusahaan

skala besar dan sedang di Yogyakarta.


http://www.kemenperin.go.id/

Jumlah industri kecap tersebut tergolong cukup banyak dikarenakan belum
termasuk usaha kecap yang masih tergolong dalam skala kecil pada tiap-tiap daerah.
Persaingan industri kecap pun menjadi sangat tinggi mengingat banyaknya industri
kecap yang dibangun. Kecap Manis Ikan Tuna merupakan perusahaan kecap yang
berlokasi di Magelang, tetapi distribusinya sudah memasuki Yogyakarta. Perusahaan
ini menawarkan produk kecap dengan berbagai macam kualitas dengan harga yang
disesuaikan dan relatif terjangkau. Dalam persaingan pasar di Yogyakarta perusahaan
Kecap Ikan Tuna memiliki banyak pesaing mulai dari merk perusahaan kecap yang
cukup besar seperti ahli masak dan perusahaan kecap kecil seperti gentong , nikki
sari, cap Lombok, dan sebagainya. Oleh karena itu, perusahaan harus mengetahui
faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian produk.
Perusahaan mengenal empat unsur dalam bauran pemasaran/marketing mix, yaitu

produk, harga, distribusi, dan promosi.

Perusahaan harus menghasilkan produk-produk yang memang dibutuhkan
oleh konsumen agar produk tersebut akan terus dicari oleh konsumen. Kemudian,
perusahaan perlu mengelola kualitas produknya sehingga konsumen tidak kecewa
terhadap produk dari perusahaan karena ketika konsumen kecewa maka konsumen
tidak akan membeli dan mengkonsumsi produk dari perusahaan. Setelah
memperhatikan produk, perusahaan harus memperhatikan harga dari produk tersebut.
Harga tentunya harus sesuai dengan kualitas yang ada sehingga konsumen tidak
merasa rugi setelah membeli atau mengkonsumsi produk tersebut. Penetapan dan
perubahan harga perlu dipertimbangkan dengan tepat karena konsumen saat ini Kkritis

dengan harga produk yang akan mereka beli.



Selain itu, distribusi dari sebuah produk juga merupakan hal yang perlu
mendapat perhatian dari perusahaan karena dari sana lah pintu gerbang konsumen
memperoleh produk yang telah diproduksi perusahaan. Jalur distribusi harus dibuat
merata sehingga kapan pun dan dimana pun konsumen ingin membeli produk maka
mereka bisa mendapatkannya. Kemudian, untuk menyempurnakan sebuah produk
maka produk memerlukan promosi agar konsumen menyadari keberadaan produk.
Promosi dapat dilakukan dengan berbagai cara, tentunya perusahaan harus
menggunakan promosi yang efektif dan sesuai sehingga konsumen bisa mengerti isi

dari promosi produk.

Keputusan pembelian terhadap produk tertentu merupakan hal yang
diharapkan oleh semua jenis usaha, begitu pula dengan Kecap lkan Tuna. Agar
konsumen bersedia memutuskan membeli suatu produk maka perusahaan Kecap Ikan
Tuna mendapat tuntutan untuk memelihara konsumen tersebut agar mereka bisa setia
terhadap produk Kecap lkan Tuna, atau bahkan membuat konsumen untuk menarik
konsumen baru membeli produk Kecap Ikan Tuna. Dengan begitu, Kecap Ikan Tuna
dapat memperluas pasar mereka atau dapat meningkatkan pendapatan perusahaan.
Dari konsumen yang melakukan pembelian maka Kecap Ikan Tuna dapat mengetahui
bagaimana selera dari konsumen sehingga perusahaan dapat lebih mengembangkan
diri.

.Berdasarkan kajian tersebut maka penelitian ini berusaha mengetahui
,menganalisis dan membandingkan antara factor harga atau kualitas yang
mempengaruhi  keputusan pembelian kecap manis di Yogyakarta dengan
menggunakan kecap Ikan Tuna sebagai acuan, maka diambil judul “Pengaruh
Marketing Mix Terhadap Keputusan Pembelian Kecap Manis Ikan Tuna Pada

Pedagang Kakilima, Di Yogyakarta”



1.2 Rumusan Masalah

Keputusan pembelian pelanggan merupakan hal yang penting untuk
menumbuhkan awareness sebuah perusahaan untuk tetap berkembang dan mampu
bersaing dengan para kompetitornya. Oleh karena itu agar perusahaan mampu terus
bertahan dalam persaingan yeng semakin ketat, suatu perusahaan perlu mengetahui
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan. Faktor-faktor
pendukung keputusan pembelian pelanggan yang digunakan dalam penelitian kali ini
adalah kualitas produk (product quality), promosi (promotion), distribusi (place),
dan harga produk (product price) karena tujuan dari penelitian ini adalah melihat
keputusan pembelian pelanggan dari perspektif pelanggan kecap lkan Tuna dari
pedagang kakilima

Adapun masalah dari penelitian ini adalah “apakah produk (product), promosi
(promotion), distribusi (place), dan harga produk (product price) pada produk kecap
Ikan Tuna dapat mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan pedagang kakilima
pada produk kecap lkan Tuna?”. Selanjutnya untuk merumuskan permasalahan pada
penelitian ini, akan digunakan pertanyaan-pertanyaan penelitian sebagai berikut:

1. Apakah produk (product) berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
produk kecap lkan Tuna?

2. Apakah promosi (promotion) berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
produk kecap lkan Tuna?

3. Apakah distribusi (place) berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
produk kecap lkan Tuna?

4. Apakah harga produk (product price) berpengaruh terhadap keputusan

pembelian pada produk kecap Ikan Tuna ?



1.3

13.1

1.3.2

Apakah produk,harga,distribusi,promosi secara simultan berpengaruh terhadap

keputusan pembelian pada produk kecap Ikan Tuna?

Tujuan Penelitian dan Kegunaan Penelitian

Tujuan Penelitian

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
Untuk menganalisis pengaruh produk (product) terhadap keputusan
pembelian pada produk kecap Ikan Tuna
Untuk menganalisis pengaruh promosi (promotion) terhadap keputusan
pembelian pada produk kecap Ikan Tuna
Untuk menganalisis pengaruh distribusi (place) terhadap keputusan pembelian
pada produk kecap Ikan Tuna
Untuk menganalisis pengaruh harga produk (product price) terhadap
keputusan pembelian pada produk kecap lkan Tuna
Untuk menganalisis pengaruh produk,harga,distribusi,promosi secara simultan
terhadap keputusan pembelian pada produk kecap lkan Tuna
Kegunaan Penelitian
1. Bagi Perusahaan
Sebagai program tindak lanjut untuk mengetahui faktor-faktor apa saja
yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
2. Bagi Peneliti yang lain
Sebagai bahan masukan dan referensi bagi pihak-pihak yang

berkepentingan terhadap masalah keputusan pembelian
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3. Bagi Peneliti
Sebagai bahan pembelajaran dalam mendalami faktor-faktor yang

mempengaruhi keputusan pembelian

Sistematika Penulisan
Sistematika ini berguna untuk memberikan gambaran yang jelas dan tidak
menyimpang dari pokok permasalahan, secara sistematis susunan skripsi ini

adalah sebagai berikut:

BAB | : PENDAHULUAN
Pada bab ini dijelaskan mengenai latar belakang masalah,rumusan masalah,

tujuan penelitian dan kegunaan penelitian serta sistematika penulisan.

BAB Il : TINJAUAN PUSTAKA
Dalam bab ini akan diuraikan landasan teori yang berkaitan dengan penelitian,
hasil penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian, kerangka pemikiran

hipotesis.

BAB Il : METODOLOGI PENELITIAN

Dalam bab ini akan diuraikan mengenai kerangka pemikiran, pengajuan
hipotesis, sumber data, definisi variabel, teknik pengumpulan data, teknik

pengambilan sampel dan teknik analisis data.



BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN
Pada bagian ini diuraikan obyek penelitian, analisis data, dan pembahasan dari

analisis data.

BAB V : PENUTUP
Sebagai bab terakhir, bab ini akan menyajikan secara singkat kesimpulan yang
diperoleh dari pembahasan dan juga memuat saran-saran bagi pihak yang

berkepentingan untuk pengembangan penelitian lebih lanjut.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan berkaitan dengan
pengaruh marketing mix terhadap Keputusan pembelian kecap manis cap Ikan Tuna
pada pedagang kakilima di Yogyakarta, maka dapat ditarik kesimpulan sebagali
berikut:
1. Analisis Karakter Responden
a. Berdasarkan jenis kelamin disimpulkan bahwa responden mayoritas berjenis
kelamin laki-laki.
b. Berdasarkan usia disimpulkan bahwa paling banyak adalah responden usia 31-
40 tahun.
c. Berdasarkan tingkat pendidikan terakhir disimpulkan bahwa paling banyak
adalah responden berpendidikan lain-lain (SD / SMP).
d. Berdasarkan lokasi usaha disimpulkan bahwa paling banyak responden
berlokasi di kota Yogyakarta
e. Berdasarkan pengeluaran per bulan disimpulkan bahwa yang paling banyak
adalah

Rp < 1.000.000
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2. Analisis Pengaruh Marketing Mix terhadap Keputusan pembelian kecap

manis cap lkan Tuna pada pedagang kakilima di Yogyakarta

Dari hasil analisis data yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa:

1.

Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian kecap manis
cap lkan Tuna pada pedagang kakilima di Yogyakarta .

Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian kecap manis
cap lkan Tuna pada pedagang kakilima di Yogyakarta.

Distribusi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian kecap
manis cap lkan Tuna pada pedagang kakilima di Yogyakarta .

Promosi berpengaruh terhadap Keputusan pembelian kecap manis cap Ikan

Tuna pada pedagang kakilima di Yogyakarta.

5.2 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang memerlukan penelitian

lanjutan. Beberapa keterbatasan tersebut antara lain:

1.

Penelitian ini hanya memberikan jawaban tertutup yang memaksa responden
untuk memberikan jawaban sesuai dengan pilihan-pilihan jawaban yang
diberikan.

Cakupan jumlah responden dalam penelitian ini terbatas hanya 100 orang
responden , yaitu pedagang kakilima yang bertempat usaha di Yogyakarta.
Penelitian terbatas pada wilayah kota Yogyakarta. yaitu Kota Yogyakarta,
kab.Sleman, kab.Bantul, kab.Kulon Progo, kab. Gunung Kidul

Survei hanya dilakukan pada jam tertentu , pagi — sore hari 09.00 (jam pagi

orang mulai berjualan) — 18.00. ( pukul 16.00-18.00 jam saat orang mulai
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berjualan bagi pedagang kakilima tertentu , seperti sate, bakso, tongseng,dan
sebagainya).

5. Kategorisasi produk, produknya disamakan tanpa mempertimbangkan variasi
produk yang ada.

6. Kajian promosi belum mencakup aspek media secara lengkap

5.3 Saran

a. Bagi Perusahaan

1. Dalam variabel Produk yang menunjukkan bahwa produk mempengaruhi
Keputusan pembelian kecap manis cap lkan Tuna pada pedagang kakilima di
Yogyakarta. oleh karena itu, perusahaan kecap manis cap lkan Tuna perlu
untuk selalu memperhatikan kualitas produk, karena bila mutu dan kualitasnya
terjaga dan bahkan semakin baik maka akan menguatkan kemantapan
pelanggan saat mengambil keputusan pembelian kecap manis cap lkan Tuna.

2. Variabel harga juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian , dimana
kecap manis cap lkan Tuna dapat menyesuaikan harga terhadap varian produk
yang sesuali dengan kemampuan pelanggan,kualitas produk
(rasa,kekentalan,dan keamanan) dan volume produk sehingga pelanggan
merasa keputusan dalam membeli kecap manis cap Ikan Tuna adalah
keputusan yang tepat.

3. Variabel distribusi juga memilliki pengaruh terhadap Keputusan pembelian
kecap manis cap Ikan Tuna, yang sebaiknya dilakukan adalah meningkatkan
cara pendistribusian yang lebih baik lagi sehingga pelanggan lebih mudah
dalam mendapatkan kecap manis cap Ikan Tuna , karena apabila pelanggan
mudah mendapatkan kecap manis cap lkan Tuna maka akan memberikan
kemudahan bagi pelanggan dan pelanggan pun akan merasa senang dan
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mantap juga saat memutuskan untuk membeli kecap manis cap Ikan Tuna dan
memberi penghalang terhadap pelanggan untuk memiliki kesempatan
mencoba produk lain..

4. Variabel promosi memiliki pegaruh terhadap Keputusan pembelian kecap
manis cap lkan Tuna , dimana promosi yang lebih menarik lagi akan menarik
pelanggan untuk membeli kecap manis cap Ikan Tuna, dan memudahkan
pelanggan membuat keputusan untuk membeli kecap ini akibat daya Tarik
promosi yang semakin ditingkatkan seperti pemberian hadiah yang bervariasi,
atau pemberian diskon yang menarik minat pelanggan.hal ini membuat

keputusan pembelian yang dibuat pelanggan akan semakin kuat.

b. Bagi Peneliti Selanjutnya

1. Pertanyaan-pertanyaan yang diberikan tidak hanya berupa pertanyaan tertutup
tetapi juga pertanyaan terbuka yang dapat diajukan kepada responden dengan
metode wawancara agar jawaban-jawaban yang diberikan oleh responden
lebih obyektif atau sesuai dengan keadaan responden.

2. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambah cakupan jumlah responden
penelitian menjadi lebih banyak.

3. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat memperluas cakupan wilayah penelitian.

4. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menggunakan waktu secara efisien
sehingga tidak memunculkan keterbatasan waktu pada saat survey..

5. Peneliti lebih memperhatikan tentang variasi produk yang ada sehingga
pertanyaan tidak disamakan untuk semua produk tetapi di bedakan untuk
setiap varian produk tertentu.

6. Peneliti diharapkan memperjelas cakupan tentang aspek media pada promosi
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