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ABSTRAK

Latarbelakang dalam penelitian ini adalah usaha bisnis pangan mengalami
perkembangan cukup pesat pada beberapa tahun terakhir ini dengan berbagai
macam bentuk dan jenisnya.Kondisi seperti ini menambah daftar jumlah pelaku
usaha dalam memenuhi kebutuhan konsumen, seperti usaha makanan dan
minuman.Toko roti Paapa Donat Nganjk adalah salah satu pelaku usaha yang
bergerak dalam bisnis makanan di wilayah Nganjuk.meskipun usaha yang di
miliki pak Yoyok ini tidak terlalu besar, tetapi Paapa Donat sudah memiliki
cabang dan penjualan produknya sudah sampai keluar kota.

Tujuan dalam penelitian ini adalah (1) periklanan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada toko roti Paapa Donat (2) promosi penjualan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko roti Paapa Donat
(3) direct marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
toko roti Paapa Donat (4) pengaruh promosi (iklan, promosi penjualan dan direct
marketing) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko roti
Paapa Donat.

Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dan
menggunakan teknik analisis deskriptif.Populasi yang diambil adalah seluruh
konsumen yang membeli di toko roti Paapa Donat dengan mengambil sampel
sejumlah 40 responden.Sumber data didasarkan pada dua jenis data yaitu data
sekunder dan data primer.Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah
memberikan kuisioner/angket secara langsung kepada responden.Data dianalisis
menggunakan metode deskriptif dan metode kuantitatif yang menggunakan
analisis persamaan regresi linier berganda dengan bantuan software SPSS 23.0 for
windows.

Kesimpulan dari penelitian ini adalah (1) Periklanan berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko roti Paapa Donat Nganjuk.(2)
Promosi Penjualan Berpengaruh Secara Signifikan Terhadap Keputusan
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Pembelian pada toko roti Paapa Donat Nganjuk. (3) Direct marketing
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko roti Paapa
Donat Nganjuk. (4) Secara simultan Periklanan, Promosi Penjualan dan Direct
Marketng berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko roti
Paapa Donat Nganjuk.

Kata Kunci :Periklanan, Promosi Penjualan, Direct Marketing dan Keputusan

Pembelian.

Latar Belakang

Usaha  bisnis  pangan
mengalami perkembangan cukup
pesat pada beberapa tahun
terakhir ini dengan berbagai
macam bentuk dan jenisnya.
Menurut Kotler (2012:504), cara
yang dapat dilakukan pengusaha
untuk mencapai keberhasilan
dalam menjalankan satu bisnis
adalah dengan melakukan
kegiatan pemasaran. Saat ini
banyak sekali para pengusaha
yang berlomba-lomba  untuk
menarik minat konsumen agar
mau membeli produk
mereka.Salah satu bisnis
makanan yang cukup banyak
buka di Indonesia saat ini adalah
bisnis bakery.

Saat ini para penjual lebih
dimudahkan dalam memasarkan
produknya melalui situs online

sebagai alat penjualan
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mereka.Konsumen yang cerdas
sekarang juga lebih banyak yang
melakukan transaksi pembelian
melalui situs online khususnya
untuk konsumen wanita yang
sibuk dengan pekerjaannya. Jika
semakin banyak permintaan dari
konsumen maka akan
memunculkan peluang usaha
bagi penjual untuk memasarkan
produknya.  Dengan adanya
promosi yang baik penjual akan
dapat lebih mudah mengenalkan
produk merek dan juga bisa
mendapatkan laba yang lebih
meningkat dari setiap bulannya.
Mereka juga akan mendapatkan
kesetiaan dari pelanggan yang
telah merasa puas atas produk
atau jasa yang telah diberikan.
Perkembangan  promosi
saat ini cukup beragam dan juga
luas dibandingkan yang

dulu.Sekarang  penjual  dapat

simki.unpkediri.ac.id
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melakukan ~ promosi  melalui
berbagai media online dan juga
offline. Salah satu media offline

yang digunakan penjual dalam

mempromosikan produknya
adalah dengan media
periklanan/iklan, promosi

penjualan dan direct marketing.,
Promosi yang dilakukan oleh
penjual dapat mempengaruhi
konsumen dalam menentukan
keputusan pembelian, karena
pada dasarnya konsumen jika
akan membeli suatu produk
barang atau jasa mereka akan
melihat terlebih dahulu informasi
tentang produk tersebut melalui
media yang telah diinformasikan
oleh para penjual.

Salah satu pelaku usaha
yang memanfaatkan  bauran
promosi dalam usahanya adalah
toko roti Paapa Donat.Usaha
milik keluarga Bapak Yoyok Dwi
Santoso ini telah berdiri sejak
tahun 2010. Yoyok Bakery atau
toko roti Paapa Donat ini
berlokasi di Jalan.A.Yani No.
119  Nganjuk.Telepon 0888
3818839.Toko roti milik Bapak

Yoyok ini telah memiliki cabang
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di Ds. Tanjunganom, Kec.
Warujayeng, Kab. Nganjuk.
Sekarang penjual lebih
dimudahkan dalam memasarkan
produknya melalui situs online
sebagai alat penjualan
mereka.Konsumen cerdas
sekarang juga lebih banyak yang
melakukan transaksi pembelian
melalui situs online khususnya
untuk konsuemen wanita yang
sibuk dengan pekerjaannya. Jika
semakin banyak permintaan dari
konsumen maka akan
memunculkan peluang usaha
bagi penjual untuk memasarkan
produknya.  Dengan adanya
promosi yang baik penjual akan
dapat lebih mudah mengenalkan
produk merek dan juga bisa
mendapatkan laba yang lebih
meningkat dari setiap bulannya.
Mereka juga akan mendapatkan
kesetiaan dari pelanggan yang
telah merasa puas atas produk
atau jasa yang telah diberikan.
Perkembangan  promosi
saat ini cukup beragam dan juga
luas dibandingkan yang
dulu.Sekarang  penjual  dapat

melakukan ~ promosi  melalui
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berbagai media online dan juga
offline.Salah satu media offline
yang digunakan penjual dalam
mempromosikan produknya
adalah dengan media
periklanan/iklan, promosi iklan
adalah segala bentuk komunikasi
non personal tentang suatu
organisasi, produk, ide/gagasan
atau servis (Morrisan, 2010:17).
Promosi  iklan ini  dapat
mempengaruhi konsumen dalam
menentukan keputusan
pembelian, karena pada dasarnya
konsumen jika akan membeli
suatu produk barang atau jasa
mereka akan melihat terlebih
dahulu informasi tentang produk
tersebut melalui media yang telah
diinformasikan oleh para penjual.

Promosi  lainnya  yang
dapat digunakan penjual untuk
menarik ~ konsumen  adalah
dengan penjualan langsung.Pada
promosi ini penjual langsung
door to door atau secara langsug
menginformasikan harga, rasa
dan juga lokasi tokonya kepada
konsumen pada saat itu
juga.Biasanya penjual  dapat

melakukan promosi penjualan
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pada saat acara pameran dan juga
pasar malam dengan membawa
sampel produk mereka agar
konsumen bisa langsung
mencoba dan merasakan
produknya sehingga mereka
terdorong untuk  melakukan
pembelian.

Direct marketing adalah
salah satu atribut dari beberapa
atribut yang digunakan penjual
dalam melakukan promosinya
untuk mempengaruhi keputusan
pembelian. Cara yang dilakukan
penjual dalam promosi ini adalah
penjual secara langsung
mendatangi  pelanggan  atau
memberikan  nomor  telepon
untuk  via order  melalui
telepon.Dengan berkembangnya
sarana transportasi dan
komunikasi saat ini
mempermudah  kontak  dan
transaksi  dengan  konsumen,
dimana penjual relative mudah
mendatangi langsung pelanggan
atau calon pembeli.Semakin
berkembangnya zaman banyak
para wanita yang bekerja,
sehingga membuat mereka sibuk

dengan pekerjaannya dan tidak

simki.unpkediri.ac.id
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sempat berbelanja untuk
memenuhi kebutuhan. Dalam hal
ini  direct marketing juga
berperan dalam promosi guna
menarik ~ pelanggan  dengan
menyuguhkan system DO
(delivery order) yang disediakan
penjual untuk memenuhi
kebutuhan konsumen.

Dikarenakan dalam
promosi yang dilakukan pada
toko roti Paapa Donat lebih
mengutamakan  tiga  metode
untuk menarik minat konsumen
yaitu periklanan, promosi
penjualan, dan direct marketing
maka peneliti hanya membahas
tiga metode saja. Berdasarkan
uraian di atas, maka peneliti
tertarik untuk meneliti tentang
“Keputusan Pembelian Pada
Toko Roti Papa Donat Nganjuk
Ditinjau Dari Bauran
Promosi”.

Berdasarkan identifikasi
masalah dan batasan masalah di
atas peneliti merumuskan
masalah sebagai berikut: (1)
Apakah periklanan berpengaruh
secara  signifikan  terhadap

keputusan pembelian pada toko
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roti Paapa Donat? (2) Apakah
promosi penjualan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian pada toko roti Paapa
Donat? (3) Apakah direct
marketing berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
pada toko roti Paapa Donat? (4)
Apakah periklanan,  promosi
penjualan, dan direct marketing
berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada toko
roti Paapa Donat?

Sesuai dengan rumusan
masalah di atas. Adapun tujuan
penelitian ini  adalah  untuk
menganalisis: (1) Periklanan
berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada toko
roti Paapa Donat, (2) Promosi
penjualan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
pada toko roti Paapa Donat, (3)
Direct marketing berpengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian pada toko roti Paapa
Donat, (3) Pengaruh bauran
promosi  (periklanan, promosi
penjualan dan direct marketing)
berpengaruh signifikan terhadap

simki.unpkediri.ac.id
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keputusan pembelian pada toko
roti Paapa Donat.

Metode

Variabel dalam penelitian
ini terdiri dari dua macam yaitu
variabel bebas dan variabel
terikat.Dalam penelitian ini yang
menjadi variabel terikat (YY)
adalah  keputusan pembelian.
Sedangkan yang menjadi variabel
bebas (X) dalam penelitian ini
adalah periklanan (X1), promosi
penjualan  (X2) dan direct
marketing (X3).

Penelitian ini
menggunakan pendekatan
penelitian  kuantitatif,  yang

menggunakan angka-angka
perhitungan  dengan  metode
statistik berdasarkan  jawaban
kuesioner dari responden.
Populasi dalam penelitian
ini bersifat infinite yang bersifat
tidak terbatas, tidak terhingga
atau jumlahnya tidak diketahui.
Teknik pengambilan
sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah teknik
sampling incidental.Dalam

penentuan sampel peneliti
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berpedoman  pada  pendapat
Roscoe dalam buku Sugiyono
(2016:90-91), yang menyatakan
“bila dalam penelitian akan
melakukan  analisis  dengan
multivariate (korelasi atau regresi
linier ganda misalnya), maka
jumlah anggota sampel minimal
10 kali dari jumlah variabel yang
diteliti’. Jumlah dari variabel
dependen dan independen dalam
penelitian ini adalah 4, makan
anggota sampel yang digunakan
berjumlah 10 x 4 = 40.Jadi dalam
penelitian ini sampelnya adalah
konsumen yang pada saat itu
melakukan ~ pembelian  dan
kebetulan  bertemu  dengan
peneliti. Analisis data  yang
digunakan dengan menggunakan
uji  regresi linier berganda,
koefisien determinasi, uji t dan
uji  F. diolah menggunakan
program SPSS versi 23.
Instrumen yang
digunakan  adalah  kuesioner
(angket) dalam bentuk checklist
(\) yang sudah disediakan
alternative jawabannya sehingga
responden  tinggal ~ memilih

jawaban yang tersedia.Skala

simki.unpkediri.ac.id
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pengukuran menggunakan skala
likert.
Analisis data
menggunakan analisis deskriptif
dan analisis kuantitatif.Analisis
deskriptif ~ digunakan  untuk
mendeskripsikan atau memberi
gambaran

tentang  deskrpsi

produk, harga, promosi, dan

distribusi  terhadap keputusan
pembelian,

kuantitatif

sedangkan analisis
digunakan  untuk

meneliti sampel tertentu yang

Uji

hipotesis

menggunakan uji t dan uji F. Uji t
untuk mengetahui
pengaruhproduk, harga, promosi,

dan distribusi terhadap keputusan

pembelian secara
parsial.Sedangkan uji F
digunakan untuk mengetahui

pengaruh produk, harga, promosi,
dan distribusi terhadap keputusan
pembelian secara simultan.

Hasil Dan Pembahasan

Hasil Penelitian

bersifat kuantitatif dan bertujuan Analisis Regresi Berganda

untuk menguji hipotesis yang - i

telah ditetapkan.Penelitian ini Standardized

menggunakan analisis  regresi Unstandardized Cosficients | Coefficents

Model ) Std. Emor Beta

linear berganda dan koefisien

1 (Constant) -3 2161
Detklanan 208 96 208
pramospanjuzlan R A 1
direct marketing A0 (62 33

3. DependentVariable: keputusan pembeian

determinasi. Sebelum dilakukan

analisis regresi linear berganda,

dilakukan uji asumsi klasik untuk

memperoleh model regresi yang

tidak bias dan dapat dipercaya,
Sumber : data diolah (2018)

Berdasarkan hasil yang

yang terdiri dari uji normalitas,

uji multikolinearitas, uji

.. .. telah diperoleh dari koefisien
hesteroskedastisitas, dan  uji

. .. regresi di atas, maka dapat dibuat
auotokorelasi. Koefisien
. . suatu persamaan regresi sebagai
determinasi  digunakan  untuk P g g
. berikut:
mengetahui presentase perubahan
Y = 0.377 + 0.208x1 + 0.969x, + 0.410x3+ ¢

variabel terikat yang disebabkan

oleh variabel bebas.

Evistasya Oky Linggarcatrin| 14.1.02.02.0315
Ekonomi - Manajemen

simki.unpkediri.ac.id

I8l



Artikel Skripsi

Universitas Nusantara PGRI Kediri

Berdasarkan hasil regresi
diatas didapatkan hasi bahwa: (1)
Nilai a yaitu 0.377, artinya semua
variabel bebas yaitu periklanan,
promosi penjualan dan direct
marketing mempunyai hubungan
yang positif terhadap variabel
terikatnya  yaitu
pembelian (Y). (2) Regresi (X1)
0.208,

peningkatan periklanan

keputusan
artinya bahwa setiap
secara
positif naik 1 (satuan) akan
mengakibatkan peningkatan
keputusan pembelian (YY) sebesar
0.208,
konstan. (3) Regresi (X2) 0.969,

artinya bahwa setiap peningkatan

bila variabel lainnya

promosi penjualan secara positif
naik 1

mengakibatkan

(satuan) akan
peningkatan
keputusan pembelian (YY) sebesar
0.969,
konstan. (4) Regresi (X3) 0.410,

artinya bahwa setiap peningkatan

bila variabel lainnya

direct marketing secara positif
naik 1

mengakibatkan

(satuan) akan
peningkatan
keputusan pembelian (YY) sebesar
0.410,

konstan.

bila variabel lainnya

Evistasya Oky Linggarcatrin| 14.1.02.02.0315
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i

Koefisien Determinasi

Model Summary®

AdjustedR | Std. Error of the

Model R R Square Square Esfimate

Durbin-Watson

1 9588 918 A1 134700

201

3. Predictors: (Canstant), directmarketing, promosi penivalan , periklanan

.b.DependentVariablz kepulsan cembeian

Sumber : data diolah
(2018)
Berdasarkan tabel 4.14,
dapat diketahui nilai adjusted r
square adalah sebesar 0.918. Hal
ini  menunjukkan  besarnya
pengaruh periklanan, promosi
penjualan dan direct marketing

terhadap keputusan pembelian

adalah sebesar 91,8%, Dberarti
masih ada variabel lain yang
mempengaruhi keputusan

pembelian sebesar 8.2%, akan

tetapi variabel tersebut tidak
diteliti dalam penelitian ini.
Hasil Uji t

Coeficienis?

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients

Model 5

S Eror | Bela t | s
1 (Constan) =31 2161 -178 862
perlanan m i) a5 2am|
aramosipeniualan I i 6| 780

direct markefing ) 082 33| 6668 000
2 DependentVarble: Fspusanpembeian

Sumber : data diolah (2018)

simki.unpkediri.ac.id
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Dari hasil di atas menunjukkan
bahwa: (1) Pengaruh Periklanan
terhadap Keputusan Pembelian.
Bedasarkan hasil analisis regresi
linier dengan menggunakan
program SPSS for windows
versi 23 diketahui bahwa
keputusan pembelian
dipengaruhi variabel periklanan
dengan niali thitung Sebesar 2.173
signifikan pada 0.000.
Sementara trabel adalah
sebesar2.028  yang  berarti
thitung™> traver dan nilai signifikan
periklanan sebesar 0.036<0.05
yang artinya Ho ditolak dan H:
diterima. Dengan  demikian
terbukti bahwa periklanan (X1)
secara parsial atau individu
berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y).(2)
Pengaruh Promosi Penjualan
terhadap Keputusan
Pembelian.Bedasarkan hasil
analisis regresi linier dengan
menggunakan program SPSS for
windows versi 23 diketahui
bahwa keputusan pembelian
dipengaruhi variabel promosi
penjualan dengan niali thitung

sebesar 7.630 signifikan pada
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Ekonomi - Manajemen

0.000. Sementara twaner adalah
sebesar2.028  yang  berarti
thitung™> traver dan nilai signifikan
promosi  penjualan  sebesar
0.000<0.05 vyang artinya Ho
ditolak dan H: diterima. Dengan
demikian terbukti bahwa
promosi penjualan (X2) secara
parsial atau individu
berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y). (3)
Pengaruh  Direct Marketing
terhadap Keputusan Pembelian.
Bedasarkan hasil analisis regresi
linier dengan menggunakan
program SPSS for windows
versi 23 diketahui bahwa
keputusan pembelian
dipengaruhi  variabel  direct
marketing dengan niali thitung
sebesar 6.668 signifikan pada
0.000. Sementara twaner adalah
sebesar2.028  yang  berarti
thitung™> trabel dan nilai signifikan
direct marketing sebesar
0.000<0.05 vyang artinya Ho
ditolak dan Hi diterima. Dengan
demikian terbukti bahwa direct
marketing (X3) secara parsial

atau individu  berpengaruh

simki.unpkediri.ac.id
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signifikan terhadap keputusan dengan hasil statistik uji t
pembelian (). diperoleh t hitung sebesar 2,173
Hasil Uji F > 1,668 dengan nilai signifikan

. : sebesar 0,036 (0,036<0,05) dan
Nogd sundSoues| | WenSwae | F | S koefisien regresi mempunyai

1 Regression 127,056 ] U235 1BA0| 0P . .
' : nilai  positif sebesar 0,208.

Residual 55,319 3 181
Ti mas| 3w Selain itu deskripsi jawaban
2. Dependent Varable keputisan pembefian
b Predicors: (Consen) directmrketng promosipenivalan. gerkanan

responden untuk  variabel

periklanan, menunjukkan bahwa
Sumber : data diolah (2018)

sebagian besar responden yaitu
60,0 memberika tanggapan
Hasil uji dilihat pada tabel setuju  terhadap  pernyataan
diatas nilai F hitung diperoleh
sebesar 133,570 > F tabel
sebesar 2,51 dengan tingkat
signifikan 0,000 < 0,05 berarti

Ho ditolak dan Ha diterima.

mengenai variabel periklanan.
Dengan  rata-rata  jawaban
responden sebesar 3,89 masuk
ke dalam kategori baik. Dengan
demikian jawaban responden

Hasil dari pengujian simultan ini . L
pengu] tentang  periklanan  menjadi

lah perikl X1 i —
adalah periklanan (X1), promosi menguatkan hasil uji t tersebut.

penjualan  (X2)  dan  direct Berdasarkan teori Burke
(1980:9) dalam bukunya Alma

(2016:182), berpendapat bahwa

marketing (X3) secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian ().

“advertising menyampaikan

pesan-pesan penjualan  yang
Pembahasan diarahkan kepada masyarakat
Pengaruh Periklanan .

melalui cara-cara yang
terhadap Keputusan . .

persuasive  yang  bertujuan
Pembelian

menjual barang, jasa atau ide”.

Ada pengaruh signifikan Hal ini sesuai dengan hasil

periklanan - terhadap - keputusan penelitian yang dilakukan oleh

pembelian. Hasil ini dibuktikan ahmad sahputra (2016) dengan
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judul Pengaruh bauran promosi
(penjualan  personal, promosi
penjualan, hubungan
masyarakat, periklanan) dan
harga  terhadap  keputusan
pembelian, yang menyatakan
bahwa  variabel  periklanan
terbukti berpengaruh signifikan
dan positif terhadap keputusan
pembelian.
Pengaruh Promosi Penjualan
terhadap Keputusan
Pembelian

Ada pengaruh signifikan
promosi  penjualan  terhadap
keputusan pembelian. Hasil ini
dibuktikan dengan hasil statistik
uji t diperoleh t hitung sebesar
7,630> 1,668 dengan nilai
signifikan sebesar 0,000
(0,000<0,05) dan koefisien
regresi mempunyai nilai positif
sebesar  0,969. Selain itu
deskripsi  jawaban responden
untuk variabel promosi
penjualan, menunjukkan bahwa
sebagian besar responden yaitu
40,0 memberika tanggapan
setuju  terhadap  pernyataan
mengenai  variabel  promosi

penjualan. Dengan rata-rata
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jawaban responden sebesar 3,87
masuk ke dalam kategori baik.
Dengan  demikian  jawaban
responden  tentang  promosi
penjualan menjadi menguatkan
hasil uji t tersebut.

Berdasarkan teori Kotler
dan Keller (2009:13), “promosi
penjualan  adalah insentif-
insentif jangka pendek untuk
mendorong  pembelian  atau
penjualan sebuah produk atau
jasa”.Hal ini sesuai dengna
penelitian yang dilakukan oleh
febryan sandy (2014) dengan
judul Pengaruh bauran promosi
terhadap keputusan pembelian
(survey pada mahasiswa jurusan
bisnis  angkatan  2010-2012
fakultas  ilmu  administrasi
penggna indosat di universitas
brawijaya, yang menyatakan
bahwa variabel promosi
penjualan terbukti berpengaruh
signifikan dan positif terhadap
keputusan pembelian.

Pengaruh Direct Marketing

terhadap Keputusan Pembelian

Ada pengaruh signifikan
direct marketingterhadap

keputusan pembelian. Hasil ini
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dibuktikan dengan hasil statistik
uji t diperoleh t hitung sebesar
6,668> 1,668 dengan nilai
signifikan sebesar 0,000
(0,000<0,05) dan koefisien
regresi mempunyai nilai positif
sebesar  0,410. Selain itu
deskripsi  jawaban responden
untuk variabel direct marketing,
menunjukkan bahwa sebagian
besar responden yaitu 50,0
memberika tanggapan setuju
terhadap pernyataan mengenai
variabel  direct  marketing.
Dengan  rata-rata  jawaban
responden sebesar 3,51 masuk
ke dalam kategori baik. Dengan
demikian jawaban responden
tentang direct marketing

menjadi menguatkan hasil uji t

tersebut.
Berdasarkan teori
Tjiptono (2008:232),

menyatakan  bahwa  direct
marketing adalah system
pemasaran yang bersifat
interaktif, yang memanfaatkan
satu atau beberapa media iklan
untuk menimbulkan respon yang
terukur dan atau transaksi di

sembarang lokasi”. Hal ini
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sesuai dengna penelitian yang
dilakukan oleh repiyanti hendria
(2014) dengan judul Pengaruh
Program  Direct  Marketing
Terhadap Keputusan
Menggunakan Meeting Package
Grand Hotel Lembang (survey
pada tamu bisnis di grand hotel
lembang), yang menyatakan
bahwa variabel direct
marketingterbukti  berpengaruh
signifikan dan positif terhadap
keputusan pembelian.
Pengaruh Periklanan,
Promosi Penjualan dan Direct
Marketing terhadap
Keputusan Pembelian

Hasil dan  pengujian
hipotesis yang telah dilakukan,
menunjukkan  bahwa secara
simultan periklanan, promosi
penjualan dan direct marketing
berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.
Berdasarkan tabel 4.13
diperoleh nilai signifikan uji F
sebesar 0,000 yang artinya lebih
kecil dari tingkat signifikan
yaitu 0,05 atau 5%. Ho ditolak
dan Ha diterima, sehingga dapat

disimpulkan ~ bahwa  secara
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simultan periklanan, promosi
penjualan dan direct marketing
berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Dengan
nilai  koefisien  determinasi
Adjust R? sebesar 0,918 yang
berarti bahwa 91,8% keputusan
pembelian dapat dijelaskan oleh
keempat variabel independen.
Dari presentase yang tergolong
tinggi tersebut, menunjukkan
bahwa masih terdapat variabel
yang dapat menjelaskan
keputusan pembelian, tetapi
tidak dimasukkan dalam
penelitian ini  yaitu sebesar
8,2%.

IV.Penutup

Kesimpulan

Dari hasil penelitian
dapat diambil kesimpulan
sebagai berikut: Q)
Periklanan berpengaruh
secara signifikan terhadap
keputusan pembelian pada
toko roti Paapa Donat
Nganjuk. 2 Promosi
penjualan berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan

pembelian pada toko roti
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Paapa Donat Nganjuk. (3)
Direct marketingberpengaruh
secara signifikan terhadap
keputusan pembelian pada
toko roti Paapa Donat
Nganjuk. (4) Periklanan,
Promosi Penjualan dan Direct
Marketng secara simultan
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan
pembelian pada toko roti
Paapa Donat Nganjuk.
Implikasi
Implikasi Teoretis
Iklan/periklanan
berpengaruh terhadap
keputusan pembelian produk
roti Paapa Donat
Nganjuk.lklan yang menarik
dapat membuat konsumen
tertarik untuk membeli dan
mencoba rasa dari roti Paapa
Donat.iklan yang dilakukan
untuk melakukan promosi
bisa melalui media online
maupun  offline.  dengan
adanya promosi melalui iklan
tersebut, maka konsumen
dapat mengetahui kelebihan
dan kekurangan dari produk

tersebut dan memudahkan
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konsumen dalam
pengambilan keputusan
pembelian.

Promosi penjualan
berpengaruh terhadap

keputusan pembelian produk
roti Paapa Donat
Nganjuk.Promosi ini sangat
cocok dilakukan pada saat
event atau acara tertentu.
Dalam promosi dapat
dilakukan dengan cara offline
maupun online, promosi yang
dapat dilakukan dengan cara
online bisa melalui fb/wa
dengan cara memberikan
diskon kepada konsumen
pada waktu tertentu. Untuk
promosi secara  offline
penjual  dapat  langsung
mempromosikan produknya
dan bertatap muka dengan
konsumen sekaligus dapat
memberikan tester produk
roti Paapa Donat kepada
konsumen yang datang. Hal

tersebut secara langsung akan

meningkatkan keputusan
pembelian.

Direct marketing
berpengaruh terhadap
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keputusan pembelian produk
roti Paapa Donat Nganjuk.
Promosi  melalui  direct
marketing ini
penyampaiannya  dilakukan
secara langsung  kepada
konsumen (face to face)
sehingga akan lebih mudah
dipahami dan pesan-pesan
yang disampaikan  dapat
tersampaikan secara langsung
kepada konsumen. Dalam
promosi ini, penjual juga
dapat melakukan layanan
kritik dan saran 24 jam atas
kepuasan dan ketidak puasan
atas pelayanan dan produk
yang penjual berikan. Hal
tersebut  secara  langsung
dapat meningkatkan
keputusan pembelian.
Implikasi Praktis

Implikasi praktis dalam
penelitian  ini  diharapkan
dapat memberikan input bagi
pengusaha khususnya dalam
bidang bakery  mengenai
pengaruh  bauran promosi
(iklan, penjualan langsung
dan direct marketing) yang

telah memberikan pengaruh
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terhadap keputusan

pembelian.

Saran

Bagi Perusahaan
Dilihat  dari

kuisionernya Paapa Donat

hasil

lebih meningkatkan kualitas
pemasarannya agar lebih baik
lagi dan menciptakan strategi
baru agar Paapa Donat lebih
bisa bersaing dengan pesaing
yang ada di Nganjuk dan
konsumen lebih tertarik untuk
melakukan  pembelian  di
Paapa Donat.

Promosi yang dilakukan
media

melalui penjualan

langsung sudah baik dan

diharapkan dapat
mempertahankan promosi
tersebut.

Paapa Donat juga bisa

mulai  bergabung dengan

penjualan melalui aplikasi
seperti e-commers sehingga
usaha Paapa Donat semakin
maju dan tidak ketinggalan

jaman.
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