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ABSTRACT

Each company must decide how far to adapt its marketing strategy to existing
conditions. Factors that are controlled and can be used by marketing manager to
influence sales or can also be interpreted as company revenue.

The population in this study are all consumers who buy apartments in The Alton
Apartment project at the company PT. PP Properti, Tbk. The number of samples in this
study amounted to 100 people with the sampling technique is accidental sampling. In
this study using data analysis techniques with multiple linear regression test.

Based on the research results, it was found that all variables in the study which
included product, price, place, and promotion either partially or simultaneously had
an effect on purchasing decisions at The Alton Apartment, so statistically it was stated
that all research hypotheses were accepted.
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ABSTRAK

Setiap perusahaan harus memutuskan sejauh mana menyesuaikan strategi
pemasarannya dengan kondisi-kondisi yang ada. Faktor — faktor yang dikuasai dan
dapat digunakan oleh marketing manajer guna mempengaruhi penjualan atau bisa
juga diartikan sebagai pendapatan perusahaan.

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang membeli
apartemen pada proyek The Alton Apartment pada perusahaan PT. PP Properti, Tbk.
Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah sebesar 100 orang dengan teknik
sampling adalah accidental sampling. Dalam penelitian ini menggunakan teknik
analisis data dengan uji regresi linier berganda.

Berdasarkan hasil penelitian didapatkan hasil bahwa seluruh variabel dalam
penelitian yang meliputi product, price, place, dan promotion baik secara parsial
maupun secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada The Alton
Apartment, maka secara statistik dinyatakan bahwa semua hipotesis penelitian
diterima.

Kata Kunci: Product, Price, Place, Promotion, Keputusan Pembelian

PENDAHULUAN



Jakarta, Surabaya, dan Bandung
menjadi buruan para investor lokal
maupun  asing  seiring  pesatnya
pertumbuhan di ketiga kota tersebut,
namun Semarang telah memperlihatkan
potensinya dalam pembangunan
insfrastruktur yang kondusif. Semarang
adalah kota dengan proyek PMA
(Penanaman Modal Asing) paling
banyak di antara kota dan kabupaten lain
di Jawa Tengah, PAD Kota Semarang
naik dari 320 Milyar menjadi 1,2 Trilyun
dari 2010 sampai sekarang, di
perkirakan investasi kota Semarang akan
melonjak  tajam di  tahun 2018
(Swa.co.id, 2015).

Data Penanaman Modal Daerah
(BPMD) Jawa tengah terdapat 162
perusahaan asing yang berinvestasi di
kota Semarang sepanjang semester 1
tahun 2016 nilai investasinya mencapai

US $ 57,4 juta. Semarang menjadi kota
dengan jumlah proyek PMA paling
banyak di antara kota lain di Jawa
Tengah. Kota Semarang dengan jumlah
proyek 317 dengan nilai investasi
101.726.90, Kota Surakarta dengan 36
proyek investasinya 10.949.90, Kota
Salatiga 13 proyek nilai investasinya
36.709.30, Kab Tegal dengan 10 proyek
nilai  investasinya  105.60, Kota
Magelang 7 proyek dengan nilai
investasi 57.30 dan kota Pekalongan 5
proyek.

Berdasarkan  data  statistik
investasi dari 2010-2015 naik terus, saat
ini investasinya sudah 9 triliun di tahun
2015”. Pusat aktivitas, pemerintahan dan
perekonomian kota Semarang yang
dahulu berpusat di dataran rendah
Semarang (Semarang bawah), kini
daerah atas menjadi pusat pertumbuhan

ekonomi baru di Kota Semarang dengan
munculnya Perumahan elit, Pusat
perbelanjaan dan pusat pendidikan,
seperti banyaknya perguruan tinggi yang
diselenggarakan di wilayah dataran
tinggi salah satunya adalah Tembalang.

Tabel 1
Realisasi Proyek, Nilai Investasi dan
Tenaga Kerja Penanaman Modal
Asing (PMA) Kabupaten / Kota di

_ Provinsi Jawa Tengah Tahun 2016
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Sumber: https://jateng.bps.go.id, 2017

Perpindahan UNDIP tahun 2010
menuju Tembalang menjadikan daerah
ini mengalami pertumbuhan yang pesat,
dan semakin tahun semakin bertambah
jumlah dosen dan mahasiswa dari
kampus di sekitar Tembalang, seperti:
Undip, Poltekkes, Polines dan
Universitas  Pandanaran.  (Nasional
Sindonews.com, 2015).

Tabel 2
Kampus di Tembalang Semarang
dengan Total Mahasiswanya
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Rata-rata jumlah mahasiswa
yang di terima dan di wisuda pertahun di
beberapa kampus di wilayah Tembalang
(forlap.dikti.go.id/perguruantinggi/detai
1 Tahun 2015).

Atas dasar jumlah komunitas
mahasiswa yang semakin bertambah tiap
tahunnya maka munculah berbagai
usaha, seperti: mini market, Coffe,
Laundry, Foto copy dan kos eksklusive
dengan range harga 1.500.000 -
3.000.000 yang tingkat okupansinya
99% per tahun. Atas dasar kondisi ini
maka diperlukan hunian alternatif yang
dapat mengakomodir dengan berbagai
aktifitas dengan fasilitas yang lebih
modern, praktis dan aman selain kost
eksklusive.

The Alton Apartment kemudian
mencoba untuk ikut mengambil peluang
tersebut dengan membangun hunian
berupa apartemen di sekitar wilayah
Tembalang, sehingga mudah dijangkau
dan memiliki akses yang luas untuk
menuju berbagai tempat baik pendidikan
maupun tempat kerja di wilayah
Tembalang. Berbagai upaya dilakukan
oleh manajemen The Alton Apartment
agar bisa memasarkan produknya dan
memastikan  terjadinya  keputusan
pembelian pada konsumen melalui
berbagai strategi pemasaran.

Landasan Teori

Setiap perusahaan harus
memutuskan sejauh mana menyesuaikan
strategi pemasarannya dengan kondisi-
kondisi yang ada. Pada sisi yang satu
terdapat perusahaan-perusahaan yang
menggunakan marketing mix yang
terstandarisasi secara global di seluruh
dunia. Standarisasi tersebut adalah
produk, iklan, distribusi dan biaya

rendah. Pada sisi lainnya terdapat
penyesuaian pada  marketing mix,
dimana produsen tersebut menyesuikan
elemen-elemen marketing mix untuk
masing—masing pasar sasaran.

Faktor — faktor yang dikuasai
dan dapat digunakan oleh marketing
manajer guna mempengaruhi penjualan
atau bisa juga diartikan sebagai
pendapatan perusahaan. faktor — faktor
tersebut adalah product, price, place,

dan  promotion. Produk  dapat
mempengaruhi  strategi  pemasaran
lainnya. Pembelian sebuah produk

bukan hanya sekedar untuk memiliki
produk tersebut tetapi juga untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen.

Agar dapat sukses dalam
memasarkan suatu barang atau jasa,
setiap perusahaan harus menetapkan
harganya secara tepat. Harga merupakan
satu — satunya unsur marketing mix yang
memberikan pemasukan atau
pendapatan bagi perusahaan, sedangkan
ketiga unsur lainnya (produk, distribusi,
dan promosi) menyebabkan timbulnya
biaya (pengeluaran). Faktor berikutnya
adalah tempat atau place. Place
mengacu pada penyediaan produk pada
suatu tempat bagi konsumen, untuk lebih
mudah untuk mengaksesnya. Place
meliputi masalah pemasaran seperti,
jenis saluran, ekspor, transportasi,
distribusi, dan lokasi. Sebuah produk
harus tersedia kepada konsumen kapan
pun dan di mana pun konsumen
menginginkannya.

Berdasarkan faktor-faktor
tersebut maka pihak perusahaan harus
mampu mengkombinasikannya dengan
baik dan mempromosikan secara meluas
sehingga produk yang ditawarkan



mampu meraih hati calon konsumen.
Sebagaimana disebutkan oleh Tjiptono
(2011) bahwa “Tujuan dari promosi
adalah menginformasikan,
mempengaruhi dan membujuk, serta

mengingatkan  pelanggan  sasaran
tentang  perusahaan dan  bauran
pemasaran’.

Tingkat keterlibatan konsumen
dalam suatu pembelian dipengaruhi oleh
product, price, place dan promotion
Dengan kata lain, apakah seseorang
merasa terlibat atau tidak terhadap suatu
produk ditentukan apakah dia merasa
penting atau tidak dalam pengambilan
keputusan pembelian produk atau jasa.

Oleh karena itu ada konsumen
yang mempunyai keterlibatan tinggi
dalam pembelian suatu produk atau jasa,
dan ada juga konsumen yang
mempunyai keterlibatan yang rendah
atas pembelian suatu produk atau jasa.
Berdasarkan fenomena di atas maka
perlu dilakukan penelitian dengan judul
“Pengaruh bauran pemasaran terhadap
keputusan pembelian pada The Alton
Apartment”

METODE PENELITIAN

Analisis data yang digunakan
untuk mengetahui pengaruh buran
pemasaran terhadap keputusan
pembelian the Alton Apartment. Analisis
yang digunakan adalah analisis regresi
linier berganda.

HASIL PENELITIAN
Analisis regresi Berganda

Tabel 1

Hasil Regresi Berganda
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Berdasarkan hasil perhitungan
pada Tabel di tas di atas dapat dibuat
persamaan sebagai berikut:

Y =4,704 + 0,338X1-0,178X2+0,310X3+0,143X4

Pertama, koefisien regresi dari
X1: 0,338. Angka tersebut
mengindikasikan bahwa tanda positif
berarti  apabila  variabel = produk
meningkat sebesar 1 poin dengan
konstanta 4,704, maka keputusan
konsumen untuk melakukan pembelian
akan mengalami peningkatan sebesar
0,338 poin.

Kedua, koefisien regresi dari X2:
-0,178. Angka tersebut mengindikasikan
bahwa tanda negatif berarti apabila
variabel harga meningkat sebesar 1 poin
dengan  konstanta 4,704, maka
keputusan konsumen untuk melakukan
pembelian akan mengalami penurunan
sebesar 0,178 poin.

Ketiga, koefisien regresi dari X3:
0,310. Angka tersebut mengindikasikan
bahwa tanda positif berarti apabila
variabel tempat meningkat sebesar 1
poin dengan konstanta 4,704, maka
keputusan konsumen untuk melakukan
pembelian akan mengalami peningkatan

sebesar 0,310 poin.
Keempat, koefisien regresi dari
X4: 0,143.  Angka tersebut



mengindikasikan bahwa tanda positif

berarti  apabila  variabel = promosi
meningkat sebesar 1 poin dengan
konstanta 4,704, maka keputusan

konsumen untuk melakukan pembelian
akan mengalami peningkatan sebesar
0,143 poin.

Uji Koefisien Determinasi

Hasil ~ pengujian  koefisien
determinasi atau sebesar 0,524 atau
52,4%. Dapat diartikan bahwa 52,4%
keputusan pembelian pada model
penelitian dipengaruhi oleh variabel
produk, harga, tempat dan promosi.
Sedangkan sisanya 47,6% (100% -
52,4%) dipengaruhi oleh variabel selain
produk, harga, tempat dan promosi
misalnya kepuasan pembeli lain, image
perusahaan dan lainnya.

Pengujian Terhadap Koefisien
Regresi Secara Parsial (Uji t-test)

Ada tidaknya pengaruh antara
variabel bebas dan variabel terikat
ditentukan dari perbandingan t hitung
dengan t tabel.

Produk (X1)
Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil bahwa t-
hitung hasilnya adalah 4,371 dan t-
tabel sebesar 1,984 dengan nilai
signifikansi sebesar 0,000,
berdasarkan hasil perhitungan
tersebut perbandingan t-hitung > t-
tabel. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa ada pengaruh
positif dan signifikan antara variabel
produk (X1) terhadap keputusan
pembelian (Y). Hasil ini menunjukkan
bahwa hipotesis diterima.

terhadap Keputusan

Uji t Variabel Harga (X2) terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil bahwa t-
hitung hasilnya adalah -2,679 dan t-
tabel sebesar -1,984 dengan nilai
signifikansi sebesar 0,009,
berdasarkan hasil perhitungan
tersebut, maka perbandingan t-hitung
> t-tabel. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa ada pengaruh
yang negatif dan signifikan antara

variabel  harga (X2) terhadap
keputusan pembelian (Y). Hasil ini
menunjukkan bahwa hipotesis
diterima.

Uji t Variabel Tempat (X3) terhadap
Keputusan Pembelian (Y)
Berdasarkan hasil bahwa t-
hitung hasilnya adalah 3,589 dan t-
tabel sebesar 1,984 dengan nilai
signifikansi sebesar 0,001,
berdasarkan hasil perhitungan
tersebut, maka perbandingan t-hitung
> t-tabel. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa ada pengaruh
yang positif dan signifikan antara

variabel tempat (X2) terhadap
keputusan pembelian (Y). Hasil ini
menunjukkan bahwa hipotesis
diterima.

Uji t Variabel Prokmosi (X4) terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil bahwa t-
hitung hasilnya adalah 2,500 dan t-
tabel sebesar 1,984 dengan nilai
signifikansi sebesar 0,014,
berdasarkan hasil perhitungan
tersebut, maka perbandingan t-hitung
> t-tabel. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa ada pengaruh
yang positif dan signifikan antara



variabel promosi (X2)
keputusan pembelian (Y).

terhadap

Uji Simultan (uji F statistik)

Hasil penelitian diketahui bahwa
nilai F hitung sebesar 28,231, nilai
tersebut lebih besar dari Ftabel yaitu
sebesar 2,465. Karena nilai F hitung >
Ftabel maka dapat dikatakan ada
pengaruh yang positif secara simultan
antara variabel Produk (X1), Harga
(X2), Tempat (X3) dan Promosi (X4)
terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Hasil tersebut juga diperkuat
dengan melihat nilai p value < 0,05.
Dimana nilai p value yang diperoleh
adalah sebesar 0,000, karena nilai p
value < 0,05, maka dapat dikatakan
bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan secara simultan antara
variabel Produk (X1), Harga (X2),
Tempat (X3) dan Promosi (X4)
terhadap Keputusan Pembelian (Y).

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Pertama, produk, harga,

promosi, dan tempat memberikan
pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian, baik secara parsial
maupun siultan.

Kedua, dari model yang
dibangun, 52,4% keputusan pembelian
pada model penelitian dipengaruhi oleh
variabel produk, harga, tempat dan
promosi. Sedangkan sisanya 47,6%
(100% — 52,4%) dipengaruhi oleh
variabel selain produk, harga, tempat
dan promosi misalnya kepuasan pembeli
lain, image perusahaan dan lainnya.

Saran

Pertama, berdasarkan hasil analisa
dan pengujian bahwa agresi linier
berganda menunjukan bahwa
pentingnya keempat variabel marketing
mix  dilakukan  secara  simultan
berpengaruh cukup besar yaitu 52,4%
terhadap keputusan pembelian
konsumen di proyek The Alton
Apartment. Sedangkan bila di lakukan
secara  parsial nampak  adanya
kelemahan salah satu variabel.

Kedua, berdasarkan hasil diatas
bahwa keputusan pembelian konsumen
The Alton Apartment sebesar 52,4%
(R?) yang menunjukan bahwa 47,6%
pembelian konsumen disebabkan faktor-
faktor lain. Faktor-faktor tersebut dapat
berupa kearifan lokal atau budaya,
desain apartemen yang disarankan untuk
penelitian selanjutnya.

Ketiga, untuk peneliti selanjutnya,
peneliti disarankan untuk mengambil
objek yang luas pada konsumen pada
pembelian apartemen di proyek yang
lain, sehingga  generalisasi  hasil
penelitian semakin mendekati fakta
empiris.
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