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ABSTRAK

Maikal Jepin/ 212016010/ 2021/ Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap
Keputusan Pembelian Furniture Procella di Kabupaten PALI

Rumuskan masalah dalam penelitian ini adalah, adalah pengaruh bauran
pemasaran terhadap keputusan pembelian Furniture Procella di Kabupaten Pali.
Sampel yang digunakan adalah 100 orang responden. Data yang digunakan adalah
data primer dan sekunder. Analisis data yang digunakan adalah analisis kualitatif
dan kuantitatif. Tekhnik analisis yan digunakan adalah regresi linier berganda.
Hasil analisis regresi linier berganda, menunjukkan bahwa bauran pemasaran
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hasil uji hipotesis secara
simultan, menunjukkan nilai Fpu48,379> Fyupe 2,004, artinya adapengaruh
signifikan bauran pemasaran (produk, harga, distribusi dan promosi) terhadap
keputusan pembelian. Hasil uji hipotesis secara parsial, menunjukkan nilai thjwng
produk 2,182, harga 1,818, distribusi 2,093 dan promosi 1,814 > 1,661, artinya
ada pengaruh signifikan bauran pemasaran (produk, harga, distribusi dan promosi)
secara parsial terhadap keputusan pembelian. Nilai koefisien determinasi,
memperlihatkan bahwa variabel bauran pemasaran (produk, harga, distribusi dan
promosi)mampu berkonstribusi terhadap naik turunnya keputusan pembelian,
dengan besarnya perubahan yang disebabkannya sebesar 65,7%.

Kata Kunci : Bauran Pemasaran dan Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Maikal Jepin/ 212016010/ 2021/ The Effect of Marketing Mix on Procella
Furniture Purchase Decisions in PALI Regency

Formulate the problem in this research is, is the effect of the marketing mix on
purchasing decisions for Procella Furniture in Pali Regency. The sample used
was 100 respondents. The data used are primary and secondary data. The data
analysis used was qualitative and quantitative analysis. The analysis technique
used is multiple linear regression. The results of multiple linear regression
analysis show that the marketing mix has a positive effect on purchasing
decisions. Simultaneous hypothesis test results show the value of I'count 48.379>
Ftable 2.004, meaning that there is a significant effect of the marketing mix
(product, price, distribution and promotion) on purchasing decisions. The results
of the partial hypothesis test show that the product t-count value is 2.182, the
price is 1.818, the distribution is 2.093 and the promotion is 1.814> 1.661,
meaning that there is a significant effect on the marketing mix (product, price,
distribution and promotion) partially on purchasing decisions. The coefficient of
determination shows that the marketing mix variable (product, price, distribution
and promotion) is able to contribute to the ups and downs of purchasing
decisions, with the amount of change caused by 65.7%.

Keywords: Marketing Mix and Purchasing Decisions



BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan suatu aktivitas penjualan dan pembelian suatu
produk atau jasa, didasari oleh kepentingan atau keinginan untuk membeli atau
menjual (Kotler, 2012:157). Pemasaran merupakan konsep yang diperlukan
oleh semua organisasi atau perusahaan, tidak peduli apakah organisasi yang
berorientasi pada profit maupun non-profit, organisasi kecil, sedang, maupun
besar, dan organisasi swasta maupun pemerintah, baik dalam skala nasional
maupun internasional. Setiap organisasi memerlukan konsep pemasaran guna
mengarahkan kegiatannya pada berbagai hal yang menjadi kebutuhan dan
keinginan manusia. Orientasi ini memungkinkan setiap perusahaan dapat
mengarahkan semua bagiannya untuk melakukan kegiatan sesuai dengan
tujuan yang akan dicapai. Kegiatan yang dimaksud merupakan kegiatan yang
dinamikanya terus berubah sesuai dengan perubahaan kebutuhan/keinginan
manusia.

Era Globalisasi membuat persaingan perusahaan yang bergerak dalam
bidang industri semakin pesat dan perusahaan tidak hanya bersaing dengan
perusahaan dalam negeri, tetapi juga bersaing dengan perusahaan di luar
negeri. Persaingan tidak bisa dilepaskan dari dunia industri, baik itu industri

perdagangan, industri jasa industri pariwisata, ataupun industri lainnya.



Persaingan tersebut membuat perusahaan harus memiliki berbagai strategi untuk

memenangkan persaingan.

Salah satu kajian menarik dalam pemasaran adalah perilaku konsumen.
Perilaku konsumen menggambarkan perilaku setiap orang dalam merencanakan
dan mclaksanakan keinginannya untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan
terhadap beragam produk yang memungkinkan lebih mudah beraktivitas dalam
keseharian. Setiap konsumen adalah pribadi yang spesifik, sehingga cara
berkonsumsi yang dilakukannya tidak dapat disamakan begitu saja dengan
konsumen yang lain.Selain itu banyak faktor yang dapat mempengaruhi
perilakunya, faktor-faktor ini pun memberikan pengaruh yang tidak sama antara
konsumen yang satu dengan konsumen yang lain. Itulah scbabnya dalam
pemasaran kajian perilaku konsumen merupakan kajian yang sangat dinamis.
Seseorang mungkin menunjukan perilaku tertentu, akan tetapi dalam situasi
yang berbeda bahkan dengan pengaruh faktor yang sama, mungkin konsumen
menunjukan perilaku yang berbeda.

Kotler dan Keller (2007:214), menjelaskan bahwa proses pengambilan
keputusan merupakan proses psikologis dasar yang memainkan peranan penting
dalam memahami bagaimana konsumen secara aktual mengambil keputusan
pembelian. Proses pengambilan keputusan diawali dengan adanya kebutuhan
yang berusaha untuk dipenuhi. Pemenuhan kebutuhan ini terkait dengan
beberapa alternatif sehingga perlu dilakukan evaluasi yang bertujuan untuk
memperoleh alternatif terbaik dari persepsi konsumen, di dalam proses

membandingkan ini konsumen memerlukan informasi yang jumlah dan tingkat



kepentingannya tergantung dari kebutuhan konsumen serta situasi yang
dihadapinya.

Produk, harga, distribusi dan promosi (bauran pemasaran) memiliki kaitan
sama lainnya dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Menurut
Sumarni dan Soeprihanto (2010 : 274), Marketing mix (bauran pemasaran)
adalah kombinasi dari variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem
pemasaran yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi. Dengan kata lain
marketing mix adalah kumpulan dari variabel yang dapat digunakan oleh
perusahaan untuk dapat mempengaruhi tanggapan konsumen..

Pemasar selalu merancang produk yang ditawarkannya agar menimbulkan
daya tarik konsumen untuk melakukan pembeclian. Daya tarik terscbut
dikembangkan lewat beberapa atribut produk seperti desain, merek, kemasan,
label, dan wujud pelayanan lain yang lebih menarik. Semakin menarik
pengembangan atribut produk, maka semakin tertarik konsumen untuk
melakukan pembelian. Sebab dalam mengembangkan sebuah rancangan produk
atau jasa untuk mencapai pasar yang diinginkan konsumen, perusahaan harus
mampu memberikan kepuasan kepada konsumen. Maka dari itu perusahaan
harus berusaha mengambil hati para konsumen untuk memperlancar jalannya
produksi.

Harga adalah jumlah uang pelangggan yang harus dikeluarkan untuk
mendapatkan produk (Kotler dan Amstrong, 2012 : 51). Harga juga didesain
sedemikian rupa oleh pemasar untuk mendorong konsumen memutuskan

pembelian, karena murah atau mahalnya harga yang ditawarkan oleh pemasar



dapat menentukan daya tarik konsumen. Sebab harga sangat menjadi
pertimbangan bagi konsumen, karena harga yang terlalu murah dapat
menjatuhkan nilai suatu produk di mata konsumen, dan jika harga yang
ditawarkan terlalu mahal maka konsumen akan kehilangan ketertarikan karena
dinilai tidak sebanding dengan manfaat dari kegunaan produk. Maka pemasar
harus mendesain harga yang relatif sesuvai dengan kualitas produk yang
ditawarkan, serta harga tersebut dapat memberikan perbandingan bagi
konsumen terhadap harga yang ditawarkan oleh pesaing. Semakin meng-
untungkan harga dalam pandangan konsumen maka semakin kuat konsumen
terdorong untuk melakukan pembelian.

Tempat meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia untuk
target konsumen. Dengan kata lain, komponen ini merupakan penempatan suatu
produk agar tersedia bagi target konsumen, sejenis aktivitas yang berkaitan
dengan bagaimana menyampaikan produk dari produsen ke konsumen, termasuk
juga aktivitas distribusi (Kotler dan Amstrong, 2012 : 51). Distribusi atau tempat
produk yang ditawarkan oleh seorang pemasar, adalah dimana suatu usaha atau
aktivitas usaha dilakukan, merupakan faktor yang sangat penting dalam
pengembangan suatu usaha, letak lokasi terhadap daerah perkotaan, cara
pencapaian dan waktu tempuh lokasi ke tujuan. Konsumen tentunya akan
memilih lokasi pembelian yang terdekat dan mudah dijangkau, karena dalam
penentuan lokasi, konsumen memiliki kecenderungan yang instan atau tidak

mau menempuh jarak yang jauh hanya sekedar untuk melakukan pembelian.



Maka konsumen sudah dapat dipastikan akan lebih mengutamakan produk yang
lebih mudah untuk dijangkau dengan cepat dan mudah.

Promosi adalah aktivitas mengkomunikasikan produk dan membujuk
pelanggan sasaran untuk membelinya (Kotler dan Amstrong, 2012 : 51). Setelah
melihat sisi produk, harga dan distribusi, faktor yang juga harus diperhatikan
yaitu promosi, karena promosi juga mempunyai fungsi yang dapat
mempengaruhi pemikiran konsumen dan hal ini akan bermanfaat bagi
perusahaan. Promosi merupakan serangkaian kegiatan untuk mengkomunikasi
kan kepada masyarakat atau konsumen dan calon konsumen, memberi
pengetahuan dan menyakinkan orang tentang spesifikasi produk yang
ditawarkan agar tertarik mengakui kehebatan produk tersebut, membeli dan
memakai produk tersebut, juga mengikat pikiran dan perasaan konsumen dalam
suatu wujud loyalitas terhadap produk.

Berdasarkan hal ini, perusahaan dituntut untuk mempertimbangkan keempat
elemen bauran pemasaran tersebut sebagai suatu faktor yang penting dalam
pasar, karena dengan penguasaan bauran pemasaran yang baik, maka perusahaan
dapat memenangkan persaingan pasar. Sehingga dengan adanya bauran
pemasaran dapat memberikan manfaat bagi perusahaan salah satunya untuk
menimbulkan rangsangan keputusan pembelian konsumen.

Furniture merupakan suatu kebutuhan yang sudah bergerak maju mengikuti
zaman, yang awalnya keberadaan furniture tidak terlalu dipermasalahkan
terpenuhi atau tidaknya, namun saat ini furniture sudah semakin berkembang di

tengah masyarakat luas, yang mana sekarang ini furniture sudah menjadi



kebutuhan umum bagi setiap lapisan masyarakat yang membutuhkannya. Hal ini
dapat terjadi dikarenakan modernisasi zaman yang membuat pola pikir
masyarakat untuk memperindah dan mempercantik tempat tinggalnya, sehingga
furniture menjadi suatu keharusan guna menjaga imagenya di lingkungan tempat
tinggalnya.

Furniture Procella merupakan produk furniture dalam negeri (lokal), selain
itu furniture Procclla sudah sangat dikenal luas di scluruh penjuru Indonesia,
salah satunya dacrah pemasarannya bahkan sudah mencapai Kabupaten Pali.
Furniture Procella mengklaim bahwa produknya cukup diminati oleh konsumen,
sebab furniture Procella merupakan produk ckslusif dan elegan, namun juga
dibuat dengan material yang bermutu tinggi. Akan tetapi furniture Procella saat
ini sudah kurang menonjol di mata konsumen pada umumnya, sebab persaingan
bisnis di bidang furniture, mengakibatkan banyaknya bermunculan produk-
produk furniture sejenis yang tidak kalah jauh kualitasnya.

Berdasarkan survei pendahuluan pada pra-riset di Kabupaten Pali terhadap
30 orang konsumen yang dilakukan penulis untuk mengetahui keputusan

pembelian furniture procella, sebagai berikut :



Tabel 1.1
Keputusan Pembelian Konsumen Furniture Procella di Kabupaten Pali

Tahun 2020
No Pernyataan Ya  Tidak
Pilihan produk
1 Pilihan produk furniture Procella beragam 12 18
2 Furniture Procella lebih beragam dibandingkan 9 21
furniture lainnya
Pilihan merek
3 Pilihan merek furniture Procella cukup populer 14 16
4  Merek furniture Procella lebih diminati dibanding- 12 18

kan merek furniture lainnya
Pilihan penyalur
5  Pilihan toko furniture Procella banyak 7 23
6  Cabang toko furniture Procella lebih banyak 10 20
dibandingkan toko furniture lainnya

Sumber : Keputusén Pembelian Konsumen Furniture P;(;ella,_ZOZI
Berdasarkan data pada tabel di atas, dapat dilihat bahwa keputusan
pembelian furniture Procella di Kabupaten Pali cukup rendah, hal ini
dikarenakan secara umum lebih banyak konsumen yang beranggapan bahwa
furniture Procella memiliki pilihan produk yang kurang beragam, karena pasar
furniture sangatlah luas, sehingga konsumen membandingkannya dengan
keragaman pilihan furniture lainnya. Selain itu konsumen juga beranggapan
bahwa pilihan merek furniture Procella kurang populer, sebab merek furniture
Procella kurang diminati dibandingkan merck furniture lainnya. Bahkan
konsumen beranggapan bahwa pilihan toko furniture Procellah sedikit, karena

cabang toko furniture procella lebih sedikit dibandingkan toko furniture lainnya.




Tabel 1.2
Penilaian Konsumen terhadap Produk Furniture Procella
di Kabupaten Pali Tahun 2020

No Pernyataan Ya  Tidak

' Kualitas produk

1 Furniture Procella memiliki kualitas produk yang 14 16
unggul

2 Kualitas produk furniture Procella lebih unggul 13 17

dibanding furniture lainnya
Fitur produk

3 Fitur furniture Procella mengesankan 7 23
Fitur furniture Procella melebihi furniture lainnya 11 19
Jaminan produk

5 Furniture Procella memiliki jaminan kualitas 9 21

6  Jaminan kualitas Furniture Procella lebih terjamin 10 20

_ dibandingkan furniture lainnya e
Sumber : Penilaian Konsumen terhadap Produk Furniture Procella, 2021

Produk furniture Procella juga menjadi pertimbangan konsumen di
Kabupaten Pali dalam menentukan pilihannya, karena kualitas produk yang
ditawarkan oleh furniture Procella masih berada pada tingkatan kualitas standar,
sebab kualitas produk furniture Procella kurang unggul dibandingkan furniture
lainnya. Fitur yang ditampilkan oleh furniture Procella pun terkesan biasa saja,
karena fitur yang ditampilkan tidak jauh lebih menarik dibandingkan fitur
furniture lainnya. Selain itu furniture Procella kurang terjamin kualitasnya,
sebab jaminan kualitas furniture Procella sama saja seperti jaminan kualitas
furniture lainnya, yang biasanya hanya menjamin kualitas dengan garansi |

tahun.




Tabel 1.3
Penilaian Konsumen terhadap Harga Furniture Procella
di Kabupaten Pali Tahun 2020

No Pernyataan Ya  Tidak
Daftar harga

1 Harga furniture Procella sangat beragam 5 25

2 Furniture Procella memiliki lebih beragam 2 28

harganya dibandingkan harga furniture lainnya
Diskon potongan harga

3 Furniture Procella memberikan diskon untuk setiap 8 22
pembeliannya
4  Diskon yang ditawarkan furniture Procella lebih 12 18

menarik dibandingkan diskon furniture lainnya
Periode pembayaran
5 Furniture Procella dapat dibeli secara kredit 6 24
6  Skema kredit (jangka waktu) furniture Procella 9 21
lebih menguntungkan dibandingkan skema kredit
furniture lainnya

Sumber : Penilaian Konsumen terhadap Harga Furniture Procella, 2021

Harga furniture Procella di Kabupaten Pali kurang beragam, karena hanya
menawarkan produk dengan satu grade yang sama (misal grade A), dengan
demikian pilihan harga yang ditawarkan pun menjadi tidak beragam, bahkan
furniture lainnya dinilai memiliki harga yang lebih beragam dibandingkan
furniture Procella. Selain itu furniture Procella juga jarang memberikan diskon
untuk konsumen, maka diskon tidak menjadi daya tarik bagi konsumen karena
Jarang diadakan, dibandingkan furniture lainnya yang lebih sering memberikan
diskon. Periode pembayaran yang disediakan oleh furniture Procella pun dinilai
kurang menguntungkan bagi konsumen, karena furniture Procella skema kredit
yang ditawarkan oleh furniture Procella menimbulkan bunga yang cukup besar,
misalkan 10% hingga 30% tergantung jangka waktu kreditnya, dibandingkan

furniture lainnya yang bahkan ada yang menawarkan cicilan bunga 0%.
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Tabel 1.4
Penilaian Konsumen terhadap Distribusi Furniture Procella
di Kabupaten Pali Tahun 2020

No Pernyataan Ya  Tidak
Sistem transportasi

1 Pengiriman furniture Procella mudah dan gratis 0 30

2 Proses pengiriman furniture Procella tersedia dalam 6 24

beberapa pilihan
Ketersediaan produk

3 Furniture Procella semua produknya selalu tersedia 9 21
di cabang/toko furniture terdekat
4  Furniture dapat didatangkan kapan saja tanpa perlu - 26

melakukan pemesanan terlebih dahulu (pre-order)
Waktu penantian
5 Waktu pengiriman furniture Procella cepat 2 28
6  Waktu pengiriman furniture Procella sesuai 6 24
perjanjian pembelian

Sumber : Penilaian Konsumen terhadap Distribusi Furniture Procella, 2021
Faktor distribusi furniture Procella juga mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen di Kabupaten Pali. Konsumen secara umum beranggapan
bahwa pengiriman furniture Procella sulit dan berbayar, karena produk furniture
yang memiliki ukuran yang besar schingga hanya dapat menggunakan alat
transportasi pengangkutan khusus/terbatas pada pilihan seperti pickup atau truck
dan biasanya dikenakan biaya tambahan untuk pengirimannya. Furniture
Procella juga tidak selalu tersedia di cabang/toko furniture terdekat, sebab harus
melalui pemesanan/pre-order terlebih dahulu sebelum didatangkan. Bahkan
waktu pengiriman furniture Procella memakan waktu yang cukup lama, biasanya
untuk sistem pre-order diantarkan satu hingga dua minggu setelah pemesanan,
selain itu sering terkendala keterlambatan pengiriman melebihi perjanjian awal

pada saat pemesanan.
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Tabel L5
Penilaian Konsumen terhadap Promosi Furniture Procella
di Kabupaten Pali Tahun 2020

No Pernyataan Ya  Tidak
Periklanan

1 Periklanan furniture Procella memiliki cakupan 6 24
yang luas

2 Periklanan furniture Procella menggunakan ber- 12 18

bagai macam media iklan
Penjualan personal

3 Furniture Procella menggunakan agen sales untuk 11 19
menawarkan langsung kepada konsumen
4  Konsumen dapat memahami kelebihan furniture 7 23

Procella melalui agen sales yang berkunjung
Promosi penjualan

5  Furniture Procella mengadakan promosi penjualan 4 26
berupa cashback untuk setiap pembelian
6  Furniture Procella memberikan hadiah kepada 1 29

konsumen yang melakukan pembelian

Sumber : Penilaian Konsumen téi‘hadép Promosi Furniture Procella, 2021
Faktor selanjutnya yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah
promosi, furniture Procella masih kurang dalam melakukan periklanan, sebab
iklan furniture Procella tidak tayang di televisi bahkan jarang ada
brosur/selebarannya, namun hanya mengiklankan produknya pada market place
tertentu saja. Furniture Procella juga tidak mengadakan penjualan secara
personal melalui agen sales yang melakukan kunjungan kepada konsumen,
sehingga konsumen hanya bisa mengetahui tentang furniture Procella melalui
toko khusus yang menjualnya ataupun lewat market place yang tidak selalu
diakses oleh konsumen. Bahkan promosi penjualan yang dilakukan furniture
Procella pun kurang menarik, karena jarang memberikan cashback atau hadiah

kepada konsumen yang melakukan pembelian.
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Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian
yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan

Pembelian Furniture Procella di Kabupaten Pali”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka dapat di rumuskan
permasalahannya sebagai berikut : Adakah pengaruh bauran pemasaran terhadap

keputusan pembelian Furniture Procella di Kabupaten Pali?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian Furniture

Procella di Kabupaten Pali.

D. Manfaat Penelitian

1. Bagi Penulis
Sebagai aktualisasi penulis dalam mempraktekan teori-teori yang telah
penulis ketahui selama perkuliahan, dan menjadi bukti empiris yang ada
tentang keefcktifan bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian.

2. Bagi Perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan kajian informatif bagi
perusahaan, dalam meningkatkan keputusan pembelian furniture Procella di

Kabupaten Pali.
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3. Bagi Almamater
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi materi dan kajian, sebagai
referensi tambahan, menambah ilmu pengetahuan, serta dapat menjadi acuan

atau kajian bagi penelitian di masa yang akan datang.
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