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MOTTO

Barang siapa yang menempuh jalan untuk menuntut ilmu maka Allah akan
memudahkan baginya jalan ke surga
(HR. Muslim)

Jiwaku adalah sahabatku yang selalu menasehatiku dalam nestapa dan derita
hidup ini
(Kahlil Gibran)

Kebesaran jiwa terletak pada memandang hal-hal yang kecil sebagai tidak terlalu
kecil,hal-hal yang besar sebagai tidak terlalu besar
(Albert Einstein)

Boleh jadi kamu memberi sesuatu,padahal ia amat baik bagimu dan boleh jadi
kamu menyukai sesuatu padahal ia amat baik bagimu
(Qs Al Bagaroh:216)

Kebanaran diri seseorang bukan yang pada ia nampakkan,tetapi pada apa yang tak
ia ucapkan,oleh karena itu bila engkau mengerti dirinya dengarkanlah bukan apa
yang ia katakan tapi pada apa yang tak ia ucapkan

(Kahlil Gibran)

Jangan pernah takut kehilangan cinta,karena pasti suatu saat kita akan kehilangan
orang yang kita cintai
(Budha Gaotama)
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ABSTRAKSI

Perkembangan peradaban dari suatu masyarakat ikut pula mendorong
perkembangan dalam bidang perekonomian salah satunya dalam bidang
pemasaran. Untuk tetap mendapat simpati dari konsumen, produsen hendaknya
senantiasa memperhatikan apa yang menjadi keinginan dan kebutuhan
konsumen.

Penelitian bertujuan untuk mengetahui pengaruh produk, harga, distribusi dan
promosi terhadap keputusan pembelian pada Swalayan Gede di Boyolali.
Sedangkan alat analisa yang digunakan adalah dengan menggunakan analisa
regresi berganda, uji t, uji F dan koefisien determinasi. Berdasarkan hasil olahdata
dengan bantuan analisa SPSS diperoleh hasil sebagai berikut :

Y =1,862 + 0,102X; + 0,323X; + 0,028X3 + 0,390X,4

Koefisien regresi produk (X;) adalah sebesar 0,102, harga (X;) sebesar
0,323, variabel distribusi (X3) sebesar 0,028, variabel promosi (X;) sebesar
0,390. Dengan demikian bahwa faktor-faktor tersebut memberikan kontribusi
positif terhadap keputusan pembelian konsumen.. Hasil uji F menunjukkan nilai
sebesar 42,634 artinya bahwa keempat variabel produk, harga, distribusi dan
promosi terhadap keputusan pembelian produk pada Swalayan Gede di Boyolali
(F hitung > f tabel).

Berdasarkan uji t diperoleh besarnya thiwung produk (Xi) adalah 0,554, thiwung
harga (X3) adalah 2,196, thiwng distribusi (X3) adalah 0,181, tyjwng dan promosi
(X4) adalah 3,108. Di mana nilai tyiwng dari harga dan promosi lebih besar dari tiapel
pada taraf signifikan 5%; 99 sebesar 1,980, maka kedua variabel tersebut yang
meliputi harga (X;) dan promosi (X;) berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk di Gede Swalayan Boyolali. Sedangkan faktor produk (Xj;)
dan distribusi (X3) merupakan faktor yang tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk di Gede Swalayan
Berdasar pada hasil perhitungan, diperoleh hasil nilai R Square sebesar 0,642 atau
64,2 %. Hal ini berarti bahwa besarnya tingkat keeratan antara variabel
independen yaitu variabel produk (X1), harga (X2), distribusi (X3) dan promosi
(X4) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (YY) adalah sebesar 64,2 %
sedangkan sisanya sebesar 35,8% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian
ini

Xi



MOTTO
Barang siapa yang menempuh jalan untuk menuntut ilmu maka Allah akan memudahkan

baginya jalan ke surga

(HR. Muslim)
Jiwaku adalah sahabatku yang selalu menasehatiku dalam nestapa dan derita hidup ini

(Kahlil Gibran)
Kebesaran jiwa terletak pada memandang hal-hal yang kecil sebagai tidak terlalu
kecil,hal-hal yang besar sebagai tidak terlalu besar

(Albert Einstein)
Boleh jadi kamu memberi sesuatu,padahal ia amat baik bagimu dan boleh jadi kamu
menyukai sesuatu padahal ia amat baik bagimu

(Qs Al Bagaroh:216)

Kebanaran diri seseorang bukam yang pada ia nampakkan,tetapi pada apa yang tak ia
ucapkan,oleh karena itu bila engkau mengerti dirinya dengarkanlah bukan apa yang ia
katakan tapi pada apa yang tak ia ucapkan

(Kahlil Gibran)
Jangan pernah takut kehilangan cinta,karena pasti suatu saat kita akan kehilangan orang
yang kita cintali

(Budha Gaotama)
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan peradaban dari suatu masyarakat ikut pula mendorong
perkembangan dalam bidang perekonomian salah satunya dalam bidang
pemasaran. Untuk tetap mendapat simpati dari konsumen, produsen
hendaknya senantiasa memperhatikan apa yang menjadi keinginan dan
kebutuhan konsumen. Singkat kata produsen hendaknya memperhatikan
perilaku konsumen. Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok
yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan
hidupnya untuk terus berkembang dan mendapatkan laba.

Dalam dunia bisnis pemasaran mempunyai peranan yang sangat
penting. Suatu perusahaan harus bisa menerapkan pemasaran yang baik untuk
dapat bersaing dengan perusahaan yang lain. Definisi yang paling luas
menerangkan secara jelas arti pemasaran yang dikemukakan oleh William J
Stanton (1990 : 5) adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan
usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun kepada pembeli
potensial.

Pembeli dalam hal ini adalah perilaku konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian suatu barang dan jasa. Pengertian perilaku konsumen

menurut James F Engel (1994:3) adalah kegiatan individu-individu yang



secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang dan
jasa, termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan dan kegiatan
perusahaan yang semua ini melibatkan individu dengan menilai, mendapatkan
dan mempergunakan barang dan jasa.

Selain itu juga diharapkan agar perusahaan dapat melakukan
ekspansi atau perluasan pasar. Jika perusahaan telah memperhatikan
perilaku  konsumen, maka langkah selanjutnya adalah  membuat
kebijaksanaan strategi pemasaran yang berkaitan dengan produk. Sudah
dapat dipastikan bahwa konsumen memilih produk yang berkualitas baik
dibanding produk lain. Memang tidaklah mudah untuk memproduksi
barang yang berkualitas baik pada saat bahan bakunya mahal. Akan tetapi
setidaknya produsen tetap memperhatikan kualitas produk yang pernah
diluncurkan ke pasaran. Berhasil tidaknya suatu perusahaan sangat
tergantung pada reaksi individu dan dari reaksi kelompok yang
dinyatakan dalam bentuk pola pembelian. Oleh karena itu pengetahuan
dan pemahaman perilaku konsumen menjadi sangat penting.

Hasil penelitian Swastha (2003: 16) menunjukkan bahwa keterlibatan
perilaku lampau menjadi sangat penting khususnya dalam peningkatan daya
prediksi model persamaan regresi, sedangkan hasil penelitian Martaleni (2004:
566) menunjukkan bahwa motivasi yang mendorong konsumen berbelanja di
Mini Market Indomaret Pasuruan dan Bangil antara lain adalah adanya
potongan harga, produk yang ditawarkan selalu dalam kondisi baik, promosi

yang dilakukan oleh mini market Indomaret memberikan informasi yang jelas



sehingga sangat membantu dalam proses perencanaan pembelian, pelayanan
yang baik, dan lokasi yang strategis. Hasil penelitian Muchson (2004: 467)
menyimpulkan bahwa faktor-faktor tingkat pendidikan, tingkat pendapatan,
layanan, harga, promosi dan lokasi mempengaruhi perilaku konsumen
supermarket di Kota Malang dan tingkat pendapatan merupakan faktor yang
memiliki pengaruh paling besar sedangkan layanan merupakan faktor yang
memiliki pengaruh paling kecil.

Untuk memenuhi kebutuhannya konsumen harus mempertimbangkan
banyak hal sampai dengan melakukan keputusan pembelian. Proses pembelian
menurut Philip Kotler (1995:229) melalui lima tahap yaitu : pengenalan
kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan
perilaku setelah pembelian.

Tahap pengenalan kebutuhan, salah satu kebutuhan seseorang yaitu
bahan pokok yang sangat penting fungsinya untuk kiebutuhan dan untuk
penampilan sehari-hari. Tahap pencarian informasi konsumen berusaha
mencari lebih banyak informasi tentang produk yang dijual tersebut. Informasi
tersebut dapat diperoleh dari sumber-sumber diantaranya : keluarga, iklan,
media massa maupun sumber pengalaman yang meliputi penanganan,
pemeriksaan dan pengggunaan produk. Tahap evaluasi alternatif bahwa
konsumen memandang setiap produk sebagai rangkaian atribut dengan
kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang di cari dan
memuaskan kebutuhan. Dalam hal ini produk memiliki atribut yang terdiri

dari mode, merek, mutu, pelayanan. Tahap keputusan pembelian, konsumen



mungkin juga membentuk suatu maksud pembelian untuk membeli merek
yang paling disukai. Tahap yang paling akhir adalah perilaku setelah
pembelian, konsumen akan mengalami suatu tingkat kepuasan atau
ketidakpuasan tertentu. Konsumen juga akan melakukan tindakan setelah
pembelian dan menggunakan produk tersebut.

Oleh karena itu dilakukan penelitian dengan Judul: “ANALISIS
PENGARUH PRODUK, HARGA, DISTRIBUSI DAN PROMOSI
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DETERGEN “RINSO” PADA

“GEDE SWALAYAN” BOYOLALL.

B. Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian, maka dapat dirumuskan
masalah sebagai berikut:

1. Apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel promosi,
harga, produk dan distribusi terhadap keputusan pembelian di “GEDE
Swalayan” Boyolali?

2. Atribut-atribut apakah yang paling dominan berpengaruh terhadap

keputusan pembelian di “GEDE Swalayan” Boyolali?

C. Tujuan Penelitian
1. Untuk menguji pengaruh antara variabel promosi, harga, produk dan
distribusi  terhadap keputusan pembelian di “GEDE Swalayan”

Boyolali.



2. Untuk menguji faktor yang paling dominan berpengaruh terhadap

keputusan pembelian di “GEDE Swalayan” Boyolali.

D. Manfaat Penelitian

1. Diharapkan dapat dipakai sebagai bahan informasi bagi perusahaan

dalam Pengambilan keputusan berkaitan dengan pemasaran

2. Untuk menambah informasi bagi mahasiswa yang ingin mengadakan

penelitian tentang masalah yang sejenis.

E. SISTEMATIKA PENULISAN SKRIPSI

Adapun sistematika penulisan skripsi adalah sebagai berikut:

Bab I

Bab 11

Bab 111

Pendahuluan

Bab ini menerangkan tentang latar belakang masalah, perumusan
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika
penelitian.

Tinjauan Pustaka

Bab ini berisi tentang teori-teori yang mendasari keputusan
pembelian  yang meliputi pengertian pemasaran, pengertian
promosi, faktor-faktor yang mempengaruhi keputrusan pembelian,
pengertian produk, pengertian saluran distribusi, pengertian
perilaku konsumen dan pengertian keputusan pembelian

Metodologi Penelitian



Bab IV

Bab V

Bab ini berisi tentang kerangka pemikiran, hipotesis, data dan
sumber data, teknik pengumpulan data, teknik pengambilan
sampel, definisi operasional, dan teknik analisis data.

Analisis Data dan Pembahasan

Bab ini memuat tentang gambaran umum “GEDE” Swalayan yang
berisi tentang sejarah perkembangan, bentuk dan struktur
organisasi serta kegiatan yang ada pada”’GEDE” Swalayan, selain
itu bab ini juga memuat tentang analisa data dan pembahasan serta
hasil penelitian

Penutup

Bab ini memuat tentang kesimpulan dan saran-saran.
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