PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN SERTA DAMPAKNYA TERHADAP KEPUASAN
KONSUMEN RUMAH MEBEL PEKANBARU

Kevin Jordan®, Aida Nursanti®, Henni Noviasari?
1) Mahasiswa Jurusan Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Riau
2) Dosen Jurusan Manajeemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Riau
Email : Jordan.kevin66@yahoo.com.my

The Influence Of Marketing Mix On Purchase Decision And Its Impact On
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ABSTRACT

This reasearch aims to find out : 1) the effect of the marketing mix on
purchasing decisions. 2) the effect of purchasing decisions on customer
satisfaction. 3) the effect of the marketing mix on customer satisfaction through
purchasing decisions. The population in this reasearch includes all Rumah Mebel
consumers. Primary data were collected using a questionnaire as an instrument to
prove the results of the study, to test the hypothesis in this study was to use path
analysis and using SPSS program. The sampling technique used a purposive
sampling method with the criteria that respondent had shopping furniture at the
Rumah Mebel and live in the city of Pekanbaru with a total sample of 115
respondents. The results showed that: 1) Marketing Mix has a positive and
significant effect on purchasing decisions for furniture products at Rumah Mebel.
2) Purchasing decisions have a positive and significant effect on consumer
satisfaction who buys furniture products at Rumah Mebel. 3) Marketing Mix has a
positive and significant effect on customer satisfaction through purchasing
decisions.
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PENDAHULUAN serta memperbesar pangsa pasar

yang sudah ada dan berdampak pada

Perkembangan ekonomi di
Indonesia terus mengalami
peningkatan, hal ini menyebabkan
permintaan  konsumen  terhadap
barang dan jasa yang diinginkan
terus mengalami peningkatan, bukan
hanya dari segi kuantitas tetapi juga
dalam segi kualitas barang yang
diinginkan. Hal ini memberikan
peluang bagi para penyedia barang
dan jasa karena semakin besarnya
calon  konsumen yang  dapat
dijadikan sebagai target pasar baru

angka permintaan terhadap suatu
barang semakin tinggi dari waktu ke
waktu.

Perkembangan ini terjadi di
segala bidang, mulai dari kebutuhan
pokok bahkan kebutuhan kebutuhan
lainnya seperti mebel. Pada awalnya
mebel atau furnitur dibutuhkan
berdasarkan fungsinya untuk
memenuhi  kebutuhan saja lalu
berkembang menjadi sebuah produk
untuk memenuhi kebutuhan serta
keinginan konsumen seperti merek
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serta nilai estetika yang dimilik oleh
produk tersebut. Hal ini
memperbesar ruang lingkup dalam
industri  furniture yang ada di
Indonesia sehingga semakin
memperbesar peluang yang sudah
ada.

Tabel 1 Data Pertumbuhan
Industri Furnitur Di Indonesia

Tabel 2 Jumlah Toko Furnitur di
Kota Pekanbaru

PDB .
Tahun (satuan Tingkat
L Pertumbuhan
milliar)
2013 22.375 -
2014 23.180 3,60%
2015 24.338 5,00%
2016 24.493 0,60%
2017 25.384 3,60%
2018 25.946 2,20%

Sumber : Datalndustri.com

Dapat dilihat dari tabel 1,
sejak tahun 2013, pertumbuhan PDB
(Produk  Domestik  Bruto) di
Indonesia terus mengalami
peningkatan. Pada Tahun 2014, PDB
naik sebesar 3,6% atau sebesar 805
milliar rupiah. Di tahun 2015, PDB
naik sebesar 5% atau sebesar 1.158
miliar rupiah.. Di tahun 2016, PDB
naik sebesar 0,6% atau sebesar 155
miliar rupiah. Di tahun 2017, PDB
naik sebesar3,6% atau sebesar 891
miliar rupiah. Di tahun 2018, PDB
naik sebesar 2,2 % atau sebesar 562
miliar rupiah. Hal ini menandakan
bahwa industri furnitur di Indonesia
terus berkembang dan menunjukkan
adanya peluang dalam industri ini.

Peluang yang besar ini
juga merangsa munculnya
kompetitor-kompetitor baru yang
membentuk persaingan di industri
mebel di Indonesia menjadi semakin
sengit, tak terkecuali di Pekanbaru.

Tahun JJumlah | Pertambahan PPersentas
Toko Jumlah Toko e

2014 88

2015 98 10 11.3%

2016 110 12 122 %

2017 114 4 35%

2018 119 5 4.3%

Sumber: Dinas Perdagangan dan
Perindustrian Kota
Pekanbaru

Pada tabel 2, terlihat bahwa
jumlah toko furnitur yang ada di
Pekanbaru terus bertambah setiap
tahun. Dari tahun 2014 hingga tahun
2018 terjadi pertambahan toko
sebanyak 41 toko atau sebesar
35,2%. Hal ini menunjukkan bahwa
persaingan perdagangan furnitur di
kota pekanbaru semakin ketat.
Keadaan ini menuntut setiap toko
furnitur perlu melakukan strategi-
strategi pemasaran agar dapat unggul
dari pesaing-pesaing yang ada.

Salah satu toko yang bergerak
dalam perdagangan furnitur di kota
Pekanbaru adalah Rumah Mebel.
Dalam menjalankan aktivitas
usahanya Rumah mebel menerapkan
berbagai strategi agar dapat unggul
dibandingkan para pesaingnya, mulai
dari variasi merek dan produk yang
lengkap, variasi harga, hingga
promosi yang besar di social media
terkhusus media instagram. Akan
tetapi pada penjualan, Rumah Mebel
mengalami penurunan dari tahun ke
tahun.
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Tabel 3 Data Penjualan Rumah
Mebel

Tahu Total Penjualan
n (Ribuan) Perbulan (Ribuan) | (Persen)

Rata Rata | Peningkatan/
Penjualan Pengurangan

2012 Rp.  5.086.400 Rp. 462.400

2013 | Rp. 11.551.200 | Rp. 962.600 (+) 108,2

2014 | Rp. 13.328.400 | Rp.1.110.700 (1) 154
2015 | Rp.  12.482.400 | Rp. 1.040.200 ()63
2016 | Rp.  1.787.600 | Rp. 982.300 ()56
2017 | Rp.  0.552.800 | Rp. 879.400 () 105
2018 | Rp.  0.188.000 | Rp. 849.000 ()35

Sumber: Rumah Mebel, 2019

Melalui tabel 3 dapat dilihat
bahwa pendapatan Rumah Mebel
dalam penjualan di tahun 2012
adalah sebesar Rp. 5.548.800.000,
dan mengalami peningkatan sebesar
108,2% vyaitu dengan penjualan
sebesar Rp 11.551.200.000,- pada
tahun 2013. Pada tahun 2014
mengalami  peningkatan  sebesar
154% dari tahun sebelumnya
menjadi Rp. 13.328.400.000,-. Pada
tahun 2015 mengalami penurunan
sebesar 6,3% dari tahun sebelumnya
menjadi Rp. 12.482.400.000,-. Pada
tahun 2016 mengalami penurunan
sebesar 5,6% dari tahun sebelumnya
menjadi Rp. 11.787.600.000.-. Pada
tahun 2017 mengalami penurunan
sebesar 10,5% dari tahun
sebelumnya menjadi Rp.
10.552.800.000,-. dan untuk tahun
2018 mengalami penurunan sebesar
3,5% dari tahun sebelumnya dan
sebesar 23,6% dibandingkan dengan
tahun 2014 menjadi Rp. 10.188.000,-
. Meskipun terdapat peningkatan dari
tahun 2012 hingga tahun 2014,
terdapat penurunan penjualan dari
tahun 2014 hingga 2018 secara
berturut turut. Hal ini tentu saja
menjadi masalah bagi Rumah Mebel,
karna apabila hal ini terus berlanjut
akan berdampak buruk bagi Rumah
Mebel.

Berdasarkan uraian diatas
penulis tertarik untuk menganalisa

masalah yang di hadapi Rumah
Mebel yang dituangkan dalam judul:

“PENGARUH BAURAN
PEMASARAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN
SERTA DAMPAKNYA
TERHADAP KEPUASAN

KONSUMEN RUMAH MEBEL

PEKANBARU?”

Adapun rumusan masalah
sebagai berikut:

1. Bagaimana pengaruh  Bauran
Pemasaran terhadap Keputusan
Pembelian  konsumen Rumah
Mebel Pekanbaru.

2. Bagaimana pengaruh Keputusan
Pembelian terhadap Kepuasan
konsumen Rumah Mebel
Pekanbaru.

3. Bagaimana pengaruh  Bauran
Pemasaran terhadap Kepuasan
Konsumen melalui Keputusan
Pembelian  konsumen  Rumah
Mebel Pekanbaru.

Adapun tujuan dari penelitian
ini adalah:

1. Untuk mengetahui pengaruh
Bauran Pemasaran terhadap
Keputusan Pembelian konsumen
Rumah Mebel Pekanbaru.

2. Untuk mengetahui pengaruh
Keputusan Pembelian terhadap
Kepuasan Konsumen Rumah
Mebel Pekanbaru.

3. Untuk mengetahui pengaruh
Bauran Pemasaran terhadap
Kepuasan Konsumen melalui
Keputusan Pembelian konsumen
Rumah Mebel Pekanbaru.

TINJAUAN PUSTAKA

A. Bauran Pemasaran

Menurut Kotler (2012: 40)
bauran pemasaran ialah serangkaian
variabel pemasaran terkendali yang
dipakai oleh perusahaan untuk
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menghasilkan ~ tanggapan  yang
dikehendaki perusahaan dari pasar
sasarannya. Menurutu  Kotler (
2012:41), beberapa unsur itu bisa
dikumpulkan kedalam kelompok
variabel yang dikenal sebagai empat
4 (4P), yaitu produk (Product), harga
(Price), tempat (Place) dan promosi
(Promation).

a) Produk (Product)

Produk adalah kombinasi
“barang dan jasa” yang ditawarkan
perusahaan kepada pasar sasaran
(Kotler, 2012:41). Menurut Angipora
(2012: 14), yang menjadi indikator
dalam bauran pemasaran produk
yaitu; keanekaragaman, kualitas,
desain, bentuk, serta merek.

b) Price (Price)

Harga adalah sejumlah uang
yang harus dibayar oleh konsumen
untuk mendapatkan produk,
sedangkan dalam arti luas, harga
adalah jumlah dari nilai yang
dipertukarkan ~ konsumen  untuk
manfaat memiliki atau menggunakan
produk atau jasa, menurut Kotler

(2012:41).
Menurut Kotler dan
Armstrong  terjemahan  Sabran

(2012:278), ada empat indikator
yang harga vyaitu: Keterjangkauan
harga, Kesesuaian harga dengan
kualitas produk, Daya saing harga,
Kesesuaian harga dengan manfaat.

c) Tempat (Place)

Menurut Kotler (2012:41)
tempat adalah berbagai kegiatan
yang membuat produk terjangkau
oleh konsumen sasaran. Tempat
sangat berkaitan dengan bagaimana
sebuah produk dapat dihantarkan
atau didistribusikan kepada
konsumen.. Menurut Walters

(2012:7), yang menjadi indikator
bauran pemasaran tempat, yaitu:
lokasi strategis, mudah dijangkau
serta suasana yang aman.

d) Promosi (Promotion)

Menurut Kotler (2012:41)
promosi adalah berbagai kegiatan
yang dilakukan oleh perusahaan
untuk menonjolkan keistimewaan-
keistimewaan produknya dan
membujuk konsumen sasaran agar
membelinya Lokasi strategis, mudah
dijangkau, suuasana aman

Adapun tujuan perusahaan
dalam melakukan promosi menurut
Griffin dan Ebert (2007:281) adalah
untuk:

1. Mengomunikasikan

Informasi  (Communicate
Information)
2. Posisioning Produk

(Position Product)

3. Nilai Tambah (Add Value)
4. Mengotrol Volume
Penjualan (Control Sales
Volume)
e) Keputusan Pembelian
Menurut  Kotler  (2016:177),

keputusan pembelian adalah ilmu
yang mempelajari bagaimana
individu, kelompok dan organisasi
memilih, membeli, mengatur,
barang, jasa, ide, atau pengalaman
untuk memuaskan kebutuhan dan
keinginannya.

Menurut Kotler dan Keller

(2016:195), proses pengambilan

keputusan dibagi kedalam 5

tahap, yaitu:

Gambar 1 Proses Pengambilan

Keputusan

_| Evaluas
Alternalif

Pengenalan
Masalsh

Eepuiugan Peril ks Pasca
Pembelian Pembelinn

Sumber: Manajemen  Pemasaran
Kotelr dan Keller (2016:
195)
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a. Pengenalan Masalah

Proses pembelian dimulai ketika
pembeli mengenali masalah atau
kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat
dicetuskan oleh rangsangan internal
(kebutuhan umum seseorang) atau
eksternal (rangsangan pihak luar,
misalnya iklan).
b. Pencarian Informasi

Konsumen yang terangsang
kebutuhannya akan mulai terdorong
untuk mencari informasi yang lebih
banyak. Konsumen dalam tahap ini
dapat dibagi menjadi dua level.
Pertama, penguatan perhatian. Level
ini  menunjukan situasi pencarian
bersifat lebih ringan, hanya sekedar
lebih peka pada informasi produk.
Kedua, aktif mencar informasi.
Konsumen akan lebih aktif untuk
mencari informasi melalui bahan
bacaan, menelpon teman maupun
mengunjungi toko untuk
mempelajari suatu produk
c. Evaluasi Alternatif

Tidak ada proses evaluasi
tunggal sederhana yang digunakan
oleh semua konsumen atau oleh satu
konsumen dalam semua situasi
pembelian. Beberapa konsep dasar
akan dapat membantu pemahaman
terhadap proses evaluasi konsumen.
Pertama, konsumen berusaha
memenuhi kebutuhan. Kedua,
konsumen mancari manfaat tertentu
dari solusi produk. Ketiga,konsumen
memandang masing — masing produk
sebagai sekumpulan atribut dengan
kemampuan yang berbeda dalam
memberikan manfaat untuk
memuaskan kebutuhan.
d. Keputusan Pembelian

Saat melaksanakan  maksud
pembelian, konsumen dapat
mengambil lima sub-keputusan yaitu
merek, dealer, kuantitas, waktu dan
metode.  Melakukan  pembelian

produk sehari — hari, keputusan yang
diambil lebih kecil. Beberapa kasus
menunjukan konsumen bisa
mengambil keputusan untuk tidak
secara formal mengevaluasi setiap
merek.
e. Perilaku Pasca Pembelian
Setelah pembelian, konsumen
mungkin mengalami ketidaksesuaian
karena memperhatikan fitur — fitur
tertentu yang menggangggu atau
mendengar hal yang menyenangkan
tentang merek lain. Komunikasi
pemasaran harus memasok
keyakinan dan evaluasi yang
mengukuhkan pilihan konsumen dan
membantu dia nyaman dengan
merek. Tugas pemasar tidak berakhir
begitu saja ketika produk dibeli.
Pemasar harus memantau kepuasan
pascapembelian, tindakan
pascapembelian, dan pemakaian
produk pascapembelian.

f) Kepuasan Konsumen

Menurut Kotler dan Keller
(2016:153), Kepuasan adalah
perasaan seseorang Yyaitu puas atau
kecewa melalui  pembandingan
antara produk atau jasa yang telah
dikonsumsi dengan ekspektasi akan
konsumsi barang dan  jasa
sebelumnya atau bisa diartikan
kepuasan pelanggan adalah perasaan
senang atau kecewa seseorang yang
muncul  setelah  membandingkan
antara persepsi terhadap kinerja
(hasil) produk dengan harapan-
harapannya.

Kerangka Penelitian

Berdasarkan tinjauan landasan
teori dan penelitian terdahulu, maka
peneliti menyusun penelitian dengan
kerangka sebagai berikut:
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Gambar 2 Kerangka Pemikiran

Bauran
Pemasaran

Kepuasan
Konsumen

Keputusa
n
Pembelia

- Produk

- Harga
- Tempat
- Promosi

Sumber: Data Olahan Peneliti

Berdasarkan ~ permasalahan
yang ada dan didukung oleh teori
yangdikemukakan, maka diambil
suatu dugaan sementara sebagal

berikut :
1. Diduga Bauran Pemasaran
berpengaruh  positif  terhadap

Keputusan Pembelian.

2. Diduga Keputusan Pembelian
berpengaruh  positif terhadap
Kepuasan Konsumen.

3. Diduga Bauran Pemasaran
berpengaruh  positif  terhadap
Kepuasan Konsumen melalui
Keputusan Pembelian.

METODE PENELITIAN

Dalam menyelesaikan skripsi,
penulis mengambil lokasi penelitian
pada Rumah Mebel yang beralamat
di jalan garuda sakti km.2 nol,2,6
dan 7 Kkecamatan Tampan Kkota
Pekanbaru.

Sampel  diambil  dengan
teknik  Non-probability sampling,
yaitu Purposive Sampling, vyaitu
teknik sampling yang mengunakan
kriteria yang dipilih oleh peneliti
untuk menjadi sampel. Kriteria
sampel dalam penelitian ini adalah
melakukan pembelian produk
furnitur di Rumah Mebel dan
berdomisili di kota Pekanbaru.

Jumlah sample yang diambil
dalam penelitian diambil menurut
pendapat Hair et al (2006), yaitu
jumalah indikator dikali 5 sampai 10.
Jumlah indikator yang ada dalam
penelitian ini adalah 23 X 5 = 115
responden.

HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN

Path Analysis

Tabel 4 Ringkasan Estimasi
Parameter Model

Hubungan Ket

Impact Total

Direct Indirect
Bauran
pemasaran — :
Keputusan 0711 0,711 Kuat
pembelian
Bauran
el I
iy 0,448 0,448 = 0,766 Kuat
Pembelian —

0,318

Kepuasan
Konsumen
Keputusan
Pembelian —

0328 | - 0,328 Kuat

Kepuasan
Konsumen

Gambar 3 Diagram PATH
€1=0,703

Keputusan
Pembelian

€2=0,694

Kepuasan
Konsumen

Bauran
Pemasaran

Sumber : Data Olahan, 2020

g, =v1—R%? =+/1-0,505 = 0,703
&=vV1— R2=+1-0,517 = 0,694

Uji Hipotesis
Karena Bauran Pemasaran thiwung
> tune  atau signifikansi < 0,05.
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Maka H1 diterima, artinya Bauran

pemasaran  berpengaruh  secara
signifikan terhadap kepuasan
konsumen

Karena Bauran Pemasaran thiwung
> tupe  atau signifikansi < 0,05.
Maka H2 diterima, artinya Keputusan

Pembelian ~ berpengaruh  secara
signifikan terhadap Kepuasan
Konsumen

Karena Bauran Pemasaran jalur 2
thitung > tiaber atau signifikansi < 0,05.
Maka H3 diterima, artinya Bauran

Pemasaran  berpengaruh  secara
signifikan terhadap Kepuasan
Konsumen  melalui Keputusan
Pembelian

PEMBAHASAN

Dari hasil tersebut diketahui
bahwa bauran pemasaran
berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian, dapat diartikan
bahwa apabila semakin baik menurut
konsumen bauran pemasaran yang
dilakukan oleh Rumah Mebel maka
keputusan pembelian akan semakin
meningkat, demikian pula
sebaliknya, apabila bauran
pemasaran yang dilakukan Rumah
Mebel dirasa buruk, maka keputusan
pembelian akan semakin berkurang.

Dari hasil penelitian
diketahui bahwa keputusan
pembelian berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan konsumen Rumah
Mebel Pekanbaru, artinya semakin
tinggi  keputusan pembelian  di
Rumah Mebel Pekanbaru, maka akan
meningkat pula tingkat kepuasan
konsumen Rumah Mebel Pekanbaru,
demikian pula sebaliknya, apabila
tingkat keputusan pembelian di
Rumah Mebel semakin menurun,
maka semakin menurun pula tinggkat
kepuasan konsumen Rumah Mebel

Pekanbaru.

Bauran Pemasaran terdiri dari
semua hal yang dapat dilakukan oleh
perusahaan untuk membengaruhi
permintaan.  Apabila  perusahaan
dapat mengatur bauran
pemasarannya dengan baik, maka
permintaan pasar akan produk yang
ditawarkan akan meningkat pula.
Setelah  melakukan  pembelian,
konsumen akan melakukan penilaian
terhadap produk yang dibelinya
berupa puas atau tidaknya ia saat
mengkonsumsi barang tersebut. Oleh
karena itu, tugas pemasar bukan
hanya sebatas konsumen membeli
sebuah produk, namun juga sampai
konsumen itu puas terhadap produk
yang dibelinya.

SIMPULAN

1. Bauran  Pemasaran  memiliki
pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian
produk furnitur di Rumah Mebel,
dapat diartikan bahwa semakin
baik bauran pemasaran yaitu
produk, harga, lokasi dan promosi
di Rumah Mebel akan
menguatkan keputusan pembelian
konsumen di Rumah Mebel.

2. Keputusan Pembelian memiliki
pengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan konsumen
yang membeli produk furnitur di
Rumah Mebel, dapat diartikan
bahwa semakin yakin konsumen
membeli  produk furnitur di
Rumah Mebel, maka semakin
tinggi tingkat kepuasan konsumen
yang berbelanja di Rumah Mebel

3. Bauran  Pemasaran  memiliki
pengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan konsumen
melalui  keputusan  pembelian,
dapat diartikan bahwa semakin
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baik bauran pemasran yang di
Rumah Mebel serta disertai
dengan  keputusan  pembelian,
maka akan semakin tinggi tingkat
kepuasan  konsumen  Rumah
Mebel.
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