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 Pemasaran merupakan salah satu aspek yang mendorong meningkatnya 

penjualan sehingga tujuan suatu bisnis atau perusahaan tercapai. Konsumen 

seringkali mengambil keputusan pembelian dengan melihat aspek-aspek 

pemasaran dari suatu produk. Oleh karena itu pengetahuan tentang pemasaran 

sangatlah penting bagi perusahaan untuk menarik konsumen mengkonsumsi 

produk yang akan dijual. Secara teori bauran pemasaran merupakan Bauran 

pemasaran merupakan sekumpulan alat pemasaran yang dipakai oleh perusahaan 

untuk memperoleh tanggapan dari pasar sasaran yang diinginkan. Analisis 

pemasaran terhadap bauran pemasaran yang sangat penting dapat menyesuaikan 

keinginan pasar dengan produk yang akan dijual dan dapat disimpulkan 

komponen pemasaran yang terdiri dari produk, harga, tempat, promosi  yang 

terkait satu sama lain, dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan 

kepuasaannya agar mencapai tujuan yang diinginkan. Sedangkan kenyataannya 

bauran pemasaran di “Pudak Sari Kelapa Gresik” belum maksimal terkait 

ketatnya persaingan UMKM penghasil pudak di Kota Gresik  mengharuskan 

Pudak Sari kelapa Gresik sebagai makanan camilan oleh-oleh khas Gresik 

memahami karakteristik bauran pemasarannya konsumen, agar dapat bersaing 

dengan pudak yang lainnya dan konsumen memutuskan untuk melakukan 

pembelian di “Pudak Sari kelapa Gresik”. Untuk memberikan perubahan dalam 

minat keputusan konsumen, salah satunya memperbaiki dengan bauran pemasaran 

yang lebih efektif seperti produk ,harga, tempat, dan promosi. Pemasaran yang 

efektif dalam penerapannya bukan hanya bagaimana cara meningkatkan volume 

penjualan, tetapi juga mengamati bagaimana tingkah laku konsumen serta 

memenuhi kebutuhan masyarakat sesuai pengamatan produknya. Termasuk juga 

di dalamnya harus mengerti aspek 4p tersebut yang berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pudak. Atas dasar kontradiksi teori dan kenyataan, maka 

menarik diteliti dengan judul Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan 

pembelian Pudak Di Toko Pudak Sari Kelapa Gresik. Dengan tujuan yang 

pertama mengetahui kontribusi bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian 

Pudak di toko Sari Kelapa Gresik, tujuan yang kedua mengetahui variasi 

kontribusi bauran pemaaran secara langsung terhadap keputusan pembelian Pudak 

di toko Sari Kelapa Gresik.  

Lokasi penelitian ini yaitu di Pudak Sari Kelapa Gresik, Kabupaten 

Gresik. Untuk konsumen yang menjadi sampel adalah konsumen yang membeli 

produk di Pudak Sari Kelapa Gresik langsung di outlet Pudak Sari Kelapa Gresik, 

baik itu wisatawan maupun warga lokal Pengambilan sampel dilakukan teknik 

Accidental Sampling, yaitu teknik pengambilan sampel berdasarkan kebetulan 

bertemu di Outlet dengan Responden 55 konsumen. Data penelitian diperoleh dari 

hasil wawancara dengan responden melalui kuisioner dengan menggunakan skala 
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likert 1-5. Data pendukung diperoleh dari studi literatur buku, jurnal, internet serta 

instansi terkait atau lembaga yang berhubungan dengan penelitian.  

 Metode analisis data dalam penelitian ini menggunakan SEM (Structural 

Equation Modelling. Analisis data yang digunakan untuk mengtahui kontribusi 

bauran pemasaran (produk, harga, tempat, promosi), menggunakan analisis SEM 

(Structural Equation Modelling) dengan bantuan SmartPLS 3.0 

 Hasil dari penelitian ini yaitu variabel bauran pemasaran di Pudak Sari 

Kelapa Gresik yang terdiri dari produk, harga, tempat dan promosi. Variabel 

Produk memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Pudak Sari Kelapa Gresik, harga tidak memiliki pengaruh signifikan, tempat 

memiliki pengaruh signifikan,promosi memiliki pengaruh signifikan.Variasi 

kontribusi bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian yaitu dilihat dari nilai 

p-value produk memiliki nilai 0,002, hargaa memiliki nilai 0,189, tempat 

memiliki 0,023, promosi memiliki nilai 0,012. Berarti dari 4 unsur pemasaran 

yang memberikan kontribusi lebih terhadap pemasaran yang memberikan 

kontribusi lebih terhadap keputusan pembelian Pudak Sari Kelapa Gresik adalah 

Produk. 

Saran dari penelitian ini Pengelola Pudak Sari Kelapa Gresik disarankan untuk 

dapat mempertahankan dan  meningkatkan kualitas produk seperti menjaga 

kualitas dan kebersihan produk yang dijual ditoko tersebut. Hal ini disebabkan 

kualitas produk sering menjadi pertimbangan dalam melakukan pembelian pudak 

di Pudak Sari Kelapa Gresik, pada aspek harga, pengelola Pudak Sari Kelapa 

Gresik sebaiknya perlu menambahkan bonus yang sesuai dengan banyaknya 

pembelian, dan memberikan harga spesial pada event tertentu. Pada aspek tempat, 

pengelola Pudak Sari Kelapa Gresik harus dipertimbangkan kembali oleh 

pengelola, khususnya pada indikator tempat parkir yang masih belom memadai 

seperti kendaraan motor khususnya mobil.  Pengelola Pudak Sari Kelapa Gresik 

disarankan melakukan promosi dengan cara baru yaitu mengikuti event tertentu 

yang diadakan di Event Gresik dan luar gresik. Selain itu bisa bekerjasama 

dengan media massa yang dapat meningkatkan penyebaran informasi mengenai 

Pudak Sari Kelapa Gresik. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Di era globalisasi saat ini Pemasaran merupakan hal yang sangat penting, 

mengingat banyaknya pesaing bisnis dengan bisnis yang lainnya, yang bisa 

merenggut konsumen di setiap lini dan segmentasi konsumen yang ada di suatu 

wilayah penjualan tersebut. Semakin banyaknya produk-produk baru yang 

bermunculan menjadikan sebuah usaha dituntut untuk lebih inovatif dan kreatif 

dalam memasarkan produknya. Pemasaran menjadi salah satu aspek yang 

mendorong meningkatnya penjualan sehingga tujuan suatu bisnis atau perusahaan 

tercapai. Konsumen seringkali mengambil keputusan pembelian dengan melihat 

aspek-aspek pemasaran dari suatu produk. Oleh karena itu pengetahuan tentang 

pemasaran sangatlah penting bagi perusahaan untuk menarik konsumen 

mengkonsumsi produk yang akan dijual.  

Konsumen merupakan pemakai barang atau jasa yang tersedia di 

masyarakat sesuai dengan kebutuhan yang diinginkannya. Kebutuhan dan 

keinginan seseorang sangat beragam yang menciptakan fenomena yang biasa 

disebut perilaku konsumen. Perilaku konsumen ini yang dapat mendasari 

konsumen untuk mengambil keputusan terhap pembelian. Pengambilan keputusan 

secara sederhana yaitu konsumen dalam memilih satu produk atau jasa tertentu 

dari beberapa alternatif pilihan yang ada. 

Untuk memberikan perubahan dalam minat konsumen, salah satu 

upayanya yakni memperbaiki sistem bauran pemasaran yang lebih efektif. 

Pemasaran yang efektif dalam penerapannya bukan hanya bagaimana cara 
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meningkatnya volume penjualan, tetapi juga dengan mengamati bagaimana 

tingkah laku konsumen serta memenuhi kebutuhan masyarakat yang sesuai 

dengan pengamatan produknya.  

Pengaruh bauran pemasaran (Marketing Mix) terhadap keputusan 

pembelian produk dapat menggunakan metode Structural Equation Modelling 

(SEM) untuk menganalisisnya. SEM ini adalah pengembangan dari analisis 

regresi dan analisis jalur (path analysis), sehingga SEM memiliki fungsi yang 

sama yang mana keduanya memiliki keunggulan tersendiri.  

Konsep pemasaran pada dasarnya menilai seberapa berhasilnya suatu 

perusahaan apabila perusahaan tersebut dapat memenuhi kebutuhan konsumen 

dengan baik, hal tersebut yang mendasari faktor utama pemasaran yang dapat 

menciptakan keputusan pembelian yakni produk, harga, tempat/distribusi dan 

promosi. Bauran pemasaran merupakan variabel yang dapat digunakan untuk 

mempengaruhi keputusan konsumen dari segmen pasar yang dituju oleh suatu 

bisnis atau perusahaan.  

Ekonomi kreatif di Indonesia merupakan sektor yang dapat menjanjikan 

karena membawa kemajuan dan kesejahteraan bagi masyarakat. Di Indonesia 

mempunyai  potensi yang dapat menjanjikan dalam industri ini karena indonesia 

memiliki keanekaragaman budaya yang dapat menghasilkan kreatifitasnya sendiri. 

Salah satu sektor ekonomi kreatif yang termasuk dalam ekonomi kreatif adalah 

sektor kuliner. Sektor kuliner adalah sektor yang dapat menyumbang pendapatan 

terbesar dalam industri kreatif.  

Industri makanan kecil seperti pudak menjadi salah satu penopang 

perekonomian di masyarakat kabupaten Gresik, Jawa Timur. Sejauh ini industri 
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makanan kecil di dominasi minuman, produk ikan dan kue. Menurut data BPS 

2018, pada tahun 2017, terdapat 1.203 industri makanan kecil yang berkembang 

dan telah disetujui dokumen permohonannya untuk membuka usaha baru di 

kabupaten Gresik (BPS Kabupaten Gresik, 2018a) 

UMKM yang berada di Kabupaten Gresik salah satunya adalah pudak 

yang berkembang dibidang makanan khas ataupun kue tradisional. Pudak yang 

berasal dari bahan utamanya tepung beras yang diberi gula jawa tau gula pasir dan 

santan kelapa yang dimasukkan kedalam kemasan “Ope” atau biasa yang disebut 

pelepah daun pinang. Disamping rasa yang khas, bentuk kemasan pudak tidak ada 

yang menyamai di antara jajanan manapun. Dari bahan yang sudah mulai langka, 

pembuatannya pun tidak sederhana. Pangkal pelepah daun pinang harus disamak 

lebih dahulu untuk memisahkan kulit luar dan kulit dalam. Kulit bagian dalam 

inilah yang dimanfaatkan. Setelah dibersihkan dan dipotong-potong sesuai 

ukuran, kemudian dilipat dan dijahit dengan alur seperti huruf L tanpa sudut, 

sehingga sisi dan dasarnya tertutup dan membentuk ruang seperti gelas. Setelah 

adonan dituangkan, ujung kemasan yang terbuka dikuncupkan dan diikat. Baru 

dikukus.Beberapa toko pudak yang ada di gresik ada bnayak salah satunya toko 

pudak sari kelapa. Menurut pendapat lain (Diskoperindak, 2016) setra UMKM 

yang ada di Desa Lumpur, Kec. Gresik yakni sebanyak 13 unit sentra. Aktivitas 

pemasaran barang di tempat dimana produk tersebut dibuat adalah termasuk jenis 

industri pengolahan. Selama kurun waktu 2013-2017, lapangan usaha industri 

pengolahan memberikan kontribusi tertinggi dalam menyumbang nilai PDRB 

Kabupaten Gresik. Perkembangannya cukup signifikan, pada tahun 2013 
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mencapai Rp. 39.960.124,3 dan meningkat di tahun 2017 menjadi Rp. 

56.877.420,8 (BPS Kabupaten Gresik, 2018b) 

Persaingan yang semakin ketat dilihat dari banyaknya UMKM yang 

semakin bertambah. Salah satu UMKM penghasil pudak yang terkenal adalah 

UMKM Toko Sari Kelapa. Beberapa toko persaingan selain toko pudak Sari 

Kelapa yang ada di Kota Gresik yakni diantaranya Pudak Muzanah, pudak Kelapa 

Muda, pudak Sindujoyo, pudak Niki Enak dan lain-lain.  

Kondisi persaingan ini yang mengaharuskan pudak Sari Kelapa untuk 

memahami karakteristik bauran pemasarannya konsumen, termasuk juga di 

dalamnya harus mengerti aspek product (produk), price (harga), promotion 

(promosi), place (tempat) yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian pudak. 

Atas dasar permasalahan dan latar belakang tersebut, peneliti ingin melakukan 

penelitian yang mengambil judul “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap 

Keputusan Pembelian Pudak di Toko Sari Kelapa Gresik”. 

1.2 Perumusan Masalah  

 Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini sebagai berikut :  

1. Bagaimana kontribusi bauran pemasaran (marketing mix)(produk, harga, 

tempat, promosi) terhadap keputusan pembelian konsumen Pudak di Toko 

Sari Kelapa Gresik ?  

2. Bagaimana variasi kontribusi bauran pemasaran secara langsung terhadap 

keputusan pembelian konsumen Pudak di Toko Sari Kelapa Gresik ? 
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1.3 Tujuan Penelitian  

 Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah :  

1. Mengetahui kontribusi bauran pemasaran (marketing mix) (produk, harga, 

tempat, promosi) terhadap keputusan pembelian  Pudak di Toko Sari 

Kelapa Gresik. 

2. Mengetahui variasi kontribusi indikator bauran pemasaran secara langsung 

terhadap keputusan pembelian Pudak di Toko Sari Kelapa Gresik. 

1.4 Batasan Penelitian 

1. Komoditas yang dianalisis dalam penelitian ini adalah Pudak yang 

merupakan makanan khas tradisional Kabupaten Gresik. 

2. Responden yang diambil dari kuisioner pembeli Pudak Toko Sari Kelapa di 

Kabupaten Gresik. 

1.5 Manfaat Penelitian  

 Manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Sebagai bahan pertimbangan dan masukan bagi pembuat kebijakan, 

terutama dalam bidang industri makanan khas oleh – oleh seperti pudak. 

2. Sebagai bahan informasi tambahan bagi suatu bisnis pudak. 

3. Sebagai rujukan untuk penelitian selanjutnya. 
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BAB VI 

PENUTUP 

6.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil dan pembahasan diatas dalam penelitian ini tentang 

pengaruh bauran pemasaran  terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Toko Pudak Sari Kelapa Gresik dapat ditarik kesimpulan :  

1) Variabel produk memiliki pengaruh signifikan dan bernilai positif 

terhadap keputusan pembelian dengan indikator variasi produk, 

kualitas produk, dan tampilan produk. Variabel harga memiliki 

pengaruh tidak signifikan, dimana indikator harga yaitu bonus produk, 

harga pesaing, dan variasi sitem pembayaran. Variabel tempat 

memiliki pengaruh signifikan namun bernilai positif terhadap 

keputusan pembelian. Variabel promosi memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian dimana indikatornya promosi sudah 

tersebar di aplikasi online, keramahan penjual saat menjelaskan produk 

yang diinginkan oleh konsumen.  

2) Variasi konstribusi bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian 

yaitu dilihat dari nilai p-value produk memiliki nilai 0,002, harga 

memiliki nilai 0,189, tempat memiliki nilai 0,023, promosi memiliki 

nilai 0,012. Berarti dari 4 unsur pemasaran yang memberikan 

kontribusi lebih terhadap keputusan pembelian pudak sari kelapa 

Gresik adalah Produk.  

6.2 Saran  
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1). Pengelola Pudak Sari Kelapa Gresik disarankan untuk dapat 

mempertahankan atau meningkatkan kualitas produk seperti menjaga 

kualitas dan kebersihan produk yang dijual ditoko tersebut. Hal ini 

disebabkan kualitas produk sering menjadi pertimbangan dalam 

melakukan pembelian pudak di Pudak Sari Kelapa Gresik. 

2). pada aspek harga, pengelola Pudak Sari Kelapa Gresik sebaiknya perlu 

menambahkan bonus yang maksimal ketika melkaukan mempelian yang 

banyak dan memberikan harga spesial pada event tertentu.  

3). Pada aspek tempat, pengelola Pudak Sari Kelapa Gresik harus 

dipertimbangkan kembali oleh pengelola, khususnya pada indikator tempat 

parkir yang masih belom memadai seperti kendaraan motor khususnya 

mobil.  

4). Pengelola Pudak Sari Kelapa Gresik disarankan melakukan promosi 

dengan cara barau yaitu mengikuti event tertentu yang diadakan di Event 

Gresik agar dapat dikenal oleh manca negara. Selain itu bisa bekerjasama 

dengan media massa yang dapat meningkatkan penyebaran informasi 

mengenai Pudak Sari Kelapa Gresik. 
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