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ABSTRAKSI

HUBUNGAN ANTARA BAURAN PEMASARAN PRODUK MIZONE
DENGAN PENGAMBILAN KEPUTUSAN PEMBELIAN

            Pengambilan keputusan pembelian yang tinggi dari setiap konsumen
merupakan hal yang sangat diinginkan oleh setiap perusahaan. Semakin banyak
konsumen yang mengambil keputusan, maka produktifitas perusahaan secara
keseluruhan akan meningkat dan perusahaan akan bertahan lama dalam
persaingan bisnisnya. Tinggi rendahnya pengambilan keputusan pembelian adalah
satu-satunya dipengaruhi oleh bauran pemasaran yang tinggi yang dilakukan oleh
setiap perusahaan.
            Penelitian yang dilakukan kali ini bertujuan untuk mengetahui hubungan
bauran pemasaran produk Mizone dengan pengambilan keputusan pembelian.
Hipotesis yang diajukan adalah ada hubungan yang positif antara bauran
pemasaran dengan pengambilan keputusan pembelian.
            Subjek dalam penelitian ini adalah konsumen Mirota yang berada di
Mirota Yogyakarta yang berjumlah 60 orang. Teknik pengambilan sample yang
digunakan adalah incindental non random sampling. Sedangkan instrumen
pengumpul data yang digunakan yaitu skala bauran pemasaran dan skala
pengambilan keputusan pembelian.
            Skala bauran pemasaran memiliki 19 aitem dan memiliki MEbp = 52,200
sedangkan MHbp = 47,5. Hal ini berarti bahwa tingkat pengambilan keputusan
pembelian dalam penelitian ini tergolong sedang pula.
            Hasil analisis product moment menunjukkan korelasi ( r ) = 0,419 dengan
p < 0,001 hal ini menunjukkan bahwa ada hubungan positif yang sangat signifikan
antara bauran pemasaran dengan pengambilan keputusan pembelian.
             Berdasarkan analisis data diketahui sumbangan efektif bauran pemasaran
produk Mizone dengan pengambilan keputusan pembelian sebesar 17,6% hal ini
berarti masih ada 82,4% variabel lain yang mempengaruhi pengambilan
keputusan pembelian seperti kebutuhan, persepsi terhadap merek, sikap, gaya
hidup.
            Kesimpulan dari penelitian ini adalah ada hubungan positif yang sangat
signifikan antara bauran pemasaran produk Mizone dengan pengambilan
keputusan pembelian.

Keywords: bauran pemasaran, pengambilan keputusan pembelian.


