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RINGKASAN

Amar Ma’ruf (219.010.32.130) dengan judul penelitian “Pengaruh Bauran
Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Produk Jus Agriseta Pada
Laboratorium Home Agroindustri Model di Universitas Islam Malang”.

Dosen Pembimbing :
1. Dr. Dwi Susilowati, SP., MP. 2. Dr. Ir. Nikmatul Khoiriyah, MP

Kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi mendorong pelaku usaha untuk
terus meningkatkan daya saing melalui inovasi produk dan strategi pemasaran yang
efektif. Persaingan yang semakin ketat di pasar minuman olahan buah, seperti jus,
membuat pelaku usaha harus cermat dalam memahami kebutuhan dan preferensi
konsumen. Jus Agriseta yang diproduksi oleh Laboratorium Home Agroindustri
Model Universitas Islam Malang, merupakan salah satu produk unggulan yang
dikembangkan untuk memenuhi permintaan akan minuman sehat dan berkualitas.
Namun, penjualan yang fluktuatif menunjukkan perlunya penguatan strategi
pemasaran. Penelitian ini dilakukan dengan 2 tujuan, 1) Mengetahui bauran
pemasaran 7P produk jus Agriseta di Laboratorium Home Agroindustri Model
Unisma, 2) Menganalisis pengaruh bauran pemasaran 7P terhadap keputusan
pembelian produk jus Agriseta pada Laboratorium Home Agroindustri Model
Unisma.

Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dimana menitik
beratkan pada pengujian hipotesis dengan menggunakan data terukur sehingga
diharapkan akan dapat ditarik suatu kesimpulan. Lokasi penelitian ini berlokasi di
Laboratorium Home Agroindustri Model Unisma berada di jalan Mayjend Haryono
No. 193, Dinoyo, Kecamatan Lowokwaru, Kota Malang, Jawa Timur. Kegiatan
penelitian ini dilakukan pada bulan Juni — Juli 2023. Sampel dalam penelitian ini
sebanyak 110 responden menggunakan metode accidental sampling, yakni
konsumen yang secara kebetulan membeli dan mengonsumsi produk jus Agriseta.
Data dikumpulkan melalui observasi, wawancara, dokumentasi, dan kuesioner
yang mencakup variabel-variabel bauran pemasaran dengan skala likert.

Hasil analisis menjelaskan bahwa, bauran pemasaran 7P yang terdiri dari
produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik berperan penting
dalam membentuk keputusan pembelian konsumen. Elemen-elemen tersebut saling
melengkapi untuk menciptakan daya tarik produk jus Agriseta yang dihasilkan oleh
Laboratorium Home Agroindustri Model Unisma. Penilaian konsumen terhadap
produk, kualitas pelayanan, dan promosi memberikan kontribusi signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Hasil analisis regresi linear berganda menunjukkan bahwa nilai Adjusted
R Square (R?) sebesar 0,695%, yang berarti bahwa elemen-elemen bauran
pemasaran 7P mampu menjelaskan pengaruh terhadap keputusan pembelian jus
Agriseta secara signifikan. Hasil uji F menunjukkan nilai signifikansi < 0,05,
artinya secara simultan seluruh variabel (produk, harga, tempat, promosi, orang,
proses, dan bukti fisik) memengaruhi keputusan pembelian. Hasil uji t yang
diperoleh adalah variabel yang berpengaruh signifikan < 0,05, meliputi variabel
tempat, promosi, proes dan bukti fisik. Dan yang tidak berpengaruh signifikan
meliputi variabel produk, harga dan orang. Pada hasil analisis regresi linear
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berganda diketahui bahwa 7 variabel yang di uji hanya empat variabel yang
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai signifikan pada
setiap variabel adalah senilai 0,445 pada variabel produk, senilai 0,424 pada
variabel harga, senilai 0,021 pada variabel tempat, senilai 0,001 pada variabel
promosi, senilai 0,398 pada variabel orang, senilai 0,008 pada variabel proses dan
senilai 0,001 pada variabel bukti fisik. Artinya, dalam penelitian ini bahwa
keputusan pembelian lebih dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti lokasi/tempat,
promosi yang dilakukan, proses pelayanan, dan bukti fisik (seperti fasilitas,
tampilan, atau lingkungan fisik), daripada oleh produk, harga, dan orang (pelaku
layanan).

Penelitian ini menunjukkan bahwa bauran pemasaran 7P memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen jus Agriseta. Dengan
demikian, Laboratorium Home Agroindustri Model Unisma disarankan untuk terus
memperbaiki kualitas produk, memperluas promosi, dan meningkatkan pelayanan
serta pengalaman konsumen agar lebih kompetitif di pasar.
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BAB | PENDAHULUAN
1.1.  Latar Belakang

Indonesia, sebagai negara kepulauan yang kaya akan hasil perkebunan,
sayangnya belum mampu memanfaatkan sektor tersebut secara maksimal. Kendala
utama bukan lagi terletak pada teknologi atau sarana yang tidak memadai,
melainkan pergeseran preferensi masyarakat yang kini menuntut produk praktis,
sehat, dan mudah dikonsumsi. Salah satu komoditas perkebunan unggulan
Indonesia yang berpotensi memenuhi tuntutan tersebut adalah buah-buahan. Di era
globalisasi ini, perkembangan teknologi dan informasi yang pesat telah mendorong
konsumen untuk semakin kritis dalam memilih produk. Akses informasi yang
mudah membuat konsumen semakin sadar akan pentingnya kesehatan dan kualitas
produk. Kondisi ini memicu munculnya berbagai perusahaan baru yang
mengharuskan pelaku usaha, baik di bidang manufaktur maupun jasa, untuk
merumuskan strategi yang tepat agar dapat bersaing dan memenuhi kebutuhan
konsumen yang terus berkembang.

Pada era modern saat ini semakin banyak perusahaan yang bergerak
dibidang minuman dalam bentuk fermentasi maupun dari buah atau jus, dengan
demikian perkembangan bisnis di Indonesia belakangan ini semakin lama semakin
menonjol akan kompleksitas, persaingan, perubahan dan ketidak pastian. Keadaan
ini menimbulkan persaingan yang tajam antara perusahaan, baik karena pesaing
yang semakin bertambah, volume produk yang semakin meningkat, maupun
bertambah pesatnya perkembangan teknologi. Hal ini memaksa perusahaan untuk
lebih memperhatikan lingkungan yang dapat mempengaruhi perusahaan, agar
perusahaan mengetahui strategi pemasaran seperti apa dan bagaimana yang harus
diterapkan.

Salah satu produk yang berkembang saat ini adalah minuman jus yang
berbahan buah-buahan dasar yang aman untuk konsumsi. Selain itu, permintaan
konsumen akan produk yang praktis dan inovatif juga akan meningkat. Tupperware
Corporation merupakan salah satu perusahaan yang memproduksi serta
memasarkan produk minuman berbahan dasar buah buahan yang inovatif, praktis,

dan aman untuk dikonsumsi. Inovasi produk terus dilakukan oleh Tupperware
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untuk memperluas pangsa pasar dan menghadapi persaingan bisnis antar
perusahaan.

Keputusan pembelian merupakan keputusan untuk membeli yang diambil
olen pembelian sebenarnya yang ditetapkan untuk menjadi barang jasa yang
ditetapkan, keputusan pembelian konsumen merupakan kumpulan dari sejumlah
keputusan dan terdiri dari tujuh komponen vyaitu jenis produk, bentuk produk,
merek, penjualan, jumlah produk waktu pembelian, dan cara pembayaran
(Darmansah & Yosepha, 2020)

Terdapat lima tahap proses keputusan pebelian konsumen, yakni sebagai
berikut: yang pertama Pengenalan masalah para pemasar perlu mengidentifikasi
keadaan yang memicu kebutuhan tertentu, dengan mengumpulkan informasi dari
sejumlah konsumen. Yang kedua Pencarian informasi Pencarian informasi mulai
dilakukan ketika konsumen memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi
dengan membeli dan mengkonsumsi suatu produk. Konsumen yang terunggah
kebutuhan akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Yang ketiga
evaluasi alternatif adalah proses mengevaluasi pilihan produk dan merek, dan
memilihnya sesuai dengan keinginan konsumen. Yang keempat Kkeputusan
pembelian dalam tahap evaluasi alternative, konsumen membentuk preferensi atas
merk-merk dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga mungkin untuk membentuk
keinginan untuk tidak membeli atau membeli suatu produk yang paling disukai.
Yang kelima Setiap pembelian, konsumen mungkin mengalami ketidaksesuaian
karena memperhatikan fitur-fitur tertentu yang mengganggu atau mendengar hal-
hal yang menyenangkan tentang merek lain dan akan selalu siaga terhadap
informasi yang mendukung keputusannya. Para pemasar harus memantau kepuasan
pasca pembelian, tindakan pasca pembelian, dan pemakaian produk pasca
pembeliana (Chasanah & Prihatiningtyas, 2022).

Studi mengenai keputusan pembelian memang telah banyak dilakukan oleh
peneliti terdahulu misalnya pada penelitian Chasanah and Prihatiningtyas 2022
dalam penelitian ini yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Di Blanco Coffee Yogyakarta” dengan
menggunakan tujuh variabel namun dalam penelitian ini, peneliti juga

menggunakan tujuh variabel yaitu produk, harga, tempat, promosi, orang, saran
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fisik dan proses tetapi dari perbedaan keduanya itu dari segi metode analisis yang
digunakan. Karna tujuh variabel ini yang paling mendasar dalam tahapan konsumen
dalam melakukan keputusan pembelian produk.

Usaha berbasis pemasaran di Kota Malang mulai bermunculan salah satunya
adalah usaha Home Agroindustri Universitas Islam Malang yang merupakan salah
satu gambaran usaha yang bergerak dibidang produksi yang berasal dari buah-
buahan yang kemudian diolah menjadi minuman jus. Jus termasuk bahan penyegar
yang cita rasanya digemari konsumen. Cita rasa jus dipengaruhi oleh jenis buah-
buahan dan cara pengolahannya. Berbagai macam varietas buah-buahan yang
diproduksi oleh Laboratorium Home Agroindustri Model Unisma secara umum
yaitu wortel, nanas, arga, sirsak dan jambu. Jus Agriseta mendesain kemasan
dengan bentuk tulisan yang bagus dan menjaga kualitas produk yang dihasilkan.

Laboratorium Home Agroindustri Model Universitas Islam Malang
merupakan sebuah penelitian yang menarik untuk dikaji, karena ditengah-tengah
persaingan yang kian meningkat dalam bisnis yang serupa dan tidak sedikit pula
usaha-usaha minuman baru buka kemudian tidak lama beroperasi. Laboratorium
Home Agroindustri yang berada di jurusan Agribisnis Fakultas Pertanian
Universitas Islam Malang yang pendiriannya diperoleh dari PHK A2 yang didanai
oleh DIKTI pada tahun 2007 sampai 2009. Letak Home Agroindustri Model ini
berada di JI. Mayjen Haryono No0.193 (Dibelakang Gedung F tepatnya disamping
SMA Islam Nusantara). Berikut data penjualan Jus Agriseta Laboratorium Home
Agroindustri Unisma. Tabel 1.1
Tabel 1.1 Data Penjualan jus Agriseta Juni — Desember 2022

No Bulan Jumlah Penjualan Jus Agriseta
1 Juni 275

2 Juli 4

3 Agustus 12

4 Oktober 455

5 November 500

6 Desember 283

Sumber: Data Lab. Home Agroindustri Model Unisma
Pada tabel 1.1 terlihat bahwa penjualan jus agriseta terbanyak pada bulan
November dengan jumlah 500 botol. Untuk penjualan terendah pada bulan Juli

dengan jumlah 4 botol.
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Berdasarkan data yang telah dikumpulkan dapat dilihat bahwa penjualan jus
Agriseta di Laboratorium Home Industri Model Unisma mengalami pergerakan
yang naik turun. Sehingga dapat dilihat bahwa pengaruh bauran pemasaran yang
diterapkan bisa dikatakan cukup baik.

Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan
pembelian Produk Jus Agriseta Pada Laboratorium Home Agroindustri

Model di Universitas Islam Malang”.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas maka dapat diambil rumusan
masalah sebagai berikut.
1. Bagaimana Bauran Pemasaran 7P Produk Jus Agriseta Pada Laboratorium
Home Agroindustri Model di Unisma.
2. Bagaimana Pengaruh Bauran Pemasaran 7P Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Jus Agriseta di Laboratorium Home Agroindustri

Model Unisma.

1.3. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka dapat diambil tujuan
sebagai berikut :
1. Mengetahui bauran pemasaran 7P produk Jus Agriseta pada Laboratorium
Home Agroindustri Model Unisma.
2. Menganalisis pengaruh bauran pemasaran 7P terhadap keputusan
pembelian produk Jus Agriseta pada Laboratorium Home Agroindustri

Model Unisma.

1.4. Batasan Masalah

Adapun batasan masalah penelitian ini difokuskan pada usaha jus
Agriseta pada Laboratorium Home Agroindustri Model Unisma. Hal yang
dibahas mengenai bauran pemasaran 7P dan pengaruhnya terhadap keputusan
pembelian konsumen pada produk jus Agriseta. Dan untuk Sampel penelitian

adalah responden yang pernah membeli Jus Agriseta pada Laboratorium Home
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Agroindustri Model Unisma.

1.5 Manfaat Penelitian dan Output Penelitian

1.5.1. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi semua pihak. Adapun
kegunaan penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Berguna untuk menambah pengetahuan yang berkaitan dengan pengaruh
bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian jus Agriseta

2. Memberikan informasi terkait dengan preferensi konsumen daerah yang
diteliti sebagai pengetahuan bagi pihak-pihak yang membutuhkan.

3. Bermanfaat bagi pihak industri, sebagai masukan maupun informasi bagi
produsen- produsen produk jus Agriseta dalam mengetahui faktor yang
mempengaruhi masyarakat dan sebagai informasi tambahan khususnya
terkait dengan proses pemasaran produk jus Agriseta Unisma.

4. Bermanfaat bagi pembaca, penelitian ini dapat menjadi sumber informasi,
bahan pembanding dan bahan pustaka bagi penelitian yang serupa.

1.5.2. Output Penelitian
Adapun output penelitian ini adalah artikel yang dipublikasikan pada jurnal

Seagri (Sosial Ekonomi Pertanian dan Agribisnis)
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BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan, maka dapat
diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Bauran Pemasaran 7P Produk Jus Agriseta: Berdasarkan penelitian, bauran
pemasaran 7P yang terdiri dari produk, harga, tempat, promosi, orang,
proses, dan bukti fisik berperan penting dalam membentuk keputusan
pembelian konsumen. Elemen-elemen tersebut saling melengkapi untuk
menciptakan daya tarik produk jus Agriseta yang dihasilkan oleh
Laboratorium Home Agroindustri Model Unisma. Penilaian konsumen
terhadap produk, kualitas pelayanan, dan promosi memberikan kontribusi
signifikan terhadap keputusan pembelian.

2. Hasil analisis regresi linear berganda menunjukkan bahwa nilai Adjusted R
Square (R?) sebesar 0,695%, yang berarti bahwa elemen-elemen bauran
pemasaran 7P mampu menjelaskan pengaruh terhadap keputusan pembelian
jus Agriseta secara signifikan. Hasil uji F menunjukkan nilai signifikansi
< 0,05, artinya secara simultan seluruh variabel mempengaruhi keputusan
pembelian. Hasil uji t yang diperoleh adalah variabel yang berpengaruh
signifikan < 0,05, meliputi place, promotion, process dan physical evidence.

5.2. Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka dapat diperoleh saran
sebagai berikut:

Laboratorium Home Agroindustri Model Unisma disarankan untuk
meningkatkan kualitas jus Agriseta melalui inovasi rasa dan kandungan gizi,
serta mengembangkan kemasan yang lebih menarik dan ramah lingkungan.
Promosi perlu dioptimalkan melalui media sosial, situs web, dan aplikasi e-
commerce, didukung oleh penawaran menarik seperti diskon atau bundling.
Perluasan jaringan distribusi ke lokasi strategis, seperti toko ritel modern, kafe,
atau pusat kegiatan mahasiswa, serta menyediakan layanan pembelian online.
Selain itu, staf perlu dilatih untuk memberikan pelayanan yang profesional dan

ramah guna meningkatkan minat konsumen.
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