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ABSTRAK 

 

Pada era globalisasi saat ini, peluang bisnis yang ada di Indonesia mengejar sasaran 

untuk dapat bersaing semakin ketat dengan bisnis-bisnis jajarannya. Pesatnya pertumbuhan 

ekonomi tersebut menyebabkan skala perkembangan bisnis bakery terus berkembang, baik dari 

skala terkecil, menengah, maupun terbesar. 

Melonjaknya tingkat permintaan akan pengkonsumsian makanan yang berbahan dasar 

tepung ini di Indonesia dipengaruhi oleh masyarakat dizaman milenial dipengaruhi oleh gaya 

hidup yang efektif dan efisien. Salah satu faktor yang mempengaruhi latar belakang keberhasilan 

perusahaan dalam meraih tujuan pemasaran ialah bagaimana perusahaan tersebut mampu 

mengklasifikasikan perilaku konsumen yang dimilikinya terhadap produk yang dihasilkan. 

Konsumen yang akan membeli sebuah produk dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu 

Marketing Mix, Psychological Factors, Social Factors dan Situational Factors (Grewal dan 

Levy, 2008:133). 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis bagaimana pengaruh parsial Marketing Mix, 

Psychological Factors, Social Factors dan Situational Factors terhadap Cara Pandang Dalam 

Pengambilan Keputusan Pembelian pada Dunkin’ Donuts di Menganti. 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli dan 

mengkonsumsi produk Dunkin’ Donuts yang berada di Menganti Gresik. Metode pengambilan 

sampel yang digunakan adalah non-probability sampling ,dimana teknik yang diambil adalah 

purposive sampling. Dengan kriteria responden pernah membeli dan mengkonsumsi Dunkin’ 

Donuts di Menganti  minimal lebih dari 3 kali dalam 1 bulan terakhir dan pelanggan roti Dunkin’ 

Donuts tidak beralih ke produk yang lain dalam kurun waktu 1 bulan. 

Berdasarkan hasil uji pengaruh parsial (uji t) dari masing-masing variable dapat 

diketahui bahwa variable Marketing Mix, Psychological Factors, Social Factors dan Situational 

Factors berpengaruh terhadap Cara Pandang Dalam Pengambilan Keputusan Pembelian. 

Sehingga hipotesis penelitian yang diajukan oleh peneliti pada bab 2 dapat diterima 

kebenarannya secara bermakna. 

Terdapat simultansi korelasi secara erat sebesar 70,4% masing-masing domain variabel 

penelitian yaitu: Marketing Mix, Psychological Factors, Social Factors, Situational Factors 

terhadap Cara Pandang Dalam Pengambilan Keputusan Pembelian Dunkin’ Donuts di Menganti 

secara nyata. Disimpulkan bahwa Cara Pandang Dalam Pengambilan Keputusan Pembelian 

dapat dijelaskan pengaruhnya secara langsung melalui pendekatan domain variabel yaitu 

Marketing Mix, Psychological Factors, Social Factors, Situational Factors sebesar 70,4%. 

Proporsi sebesar 24,7% dijelaskan pengaruhnya oleh variabel lain di luar model penelitian. 

 

Kata kunci:Marketing Mix, Psychological Factors, Social Factors, Situational Factors, 

Terhadap Pengambilan Keputusan Pembelian.



 

ABSTRACT 

 

In the current era of globalization, business opportunities in Indonesia are pursuing targets to be 

able to compete more tightly with the businesses of its ranks. The rapid economic growth causes 

the scale of development of the bakery business to continue to grow, both from the smallest, 

medium, and largest scale. 

The soaring demand for this flour-based food consumption in Indonesia is influenced by people 

in the modern era who are affected by more effective and efficient lifestyles. One of the factors 

that influence the background of a company's success in achieving marketing objectives is how 

this company is able to classify the consumer behavior it has towards the product produced. 

Consumer decisions in buying a product are influenced by several factors, namely Marketing 

Mix, Psychological Factors, Social Factors and Situational Factors (Grewal and Levy, 2008: 

133). 

The purpose of this study is to analyze the extent of the partial influence of Marketing Mix, 

Psychological Factors, Social Factors and Situational Factors on the Viewing of the Purchasing 

Decision Making at Dunkin 'Donuts in Menganti. 

The population in this study are all consumers who have bought and consumed products from 

Dunkin 'Donuts in Menganti Gresik. The sampling method used is non-probability sampling 

where the technique taken is purposive sampling. With the criteria of respondents having bought 

and consumed Dunkin 'Donuts in Menganti at least more than 3 times in the last 1 month and 

customers of Dunkin' Donuts did not switch to other products within a period of 1 month. 

Based on the results of the partial influence test (t test) of each variable, it can be seen that the 

Marketing Mix, Psychological Factors, Social Factors and Situational Factors variables 

partially influence the way of view in making purchase decisions. So the research hypothesis 

proposed by the authors in the previous chapter 2 can be accepted in a meaningful way. 

There is a close correlation of 70.4% in each domain of the research variables, namely: 

Marketing Mix, Psychological Factors, Social Factors, Situational Factors on the Looks in 

Making Decision of Purchasing Dunkin 'Donuts in Menganti significantly. It was concluded that 

the way of viewing in purchasing decision making can be explained directly by using a variable 

domain approach namely Marketing Mix, Psychological Factors, Social Factors, Situational 

Factors of 70.4%. A proportion of 24.7% is explained by their influence by other variables 

outside the research model. 
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