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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh lokasi, harga, dan promosi terhadap
keputusan pembelian tanah kavling di Puri Amartya Pandaan. Populasi dalam penelitian ini yaitu
seluruh pelanggan tanah kavling Puri Amartya Pandaan. Sampel dalam penelitian ini adalah
sampel jenuh dengan jumlah sampel sejumlah 66 responden. Metode penelitian dalam penelitian
ini menggunakan penelitian kuantitatif. Berdasarkan pengujian menggunakan analisis Uji simultan
F hasil penelitian menunjukkan terdapat pengaruh signifikan antara variabel X (Lokasi, Harga, dan
Promosi) secara simultan terhadap variabel Y (Keputusan Pembelian) pada pelanggan tanah
kavling Puri Amartya Pandaan, dan analisis Uji parsial t hasil penelitian menunjukkan bahwa
variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian tanah kavling di
Puri Amartya Pandaan, variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian tanah kavling di Puri Amartya Pandaan, variabel promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian tanah kavling di Puri Amartya Pandaan.

Kata Kunci : Lokasi, Harga, Promosi, Keputusan Pembelian.



ABSTRACT

This research aims to examine the influence of location, price and promotion on
purchasing decisions for plots of land in Puri Amartya Pandaan. The population in this research
is all customers of the Puri Amartya Pandaan plot of land. The sample in this study was a
saturated sample with a total sample of 66 respondents. The research method in this research
uses quantitative research. Based on testing using simultaneous F test analysis, the research
results show that there is a significant influence between variable the location variable has a
positive and significant effect on the decision to purchase plots of land in Puri Amartya Pandaan,
the price variable has a positive and significant effect on the decision to purchase plots of land
in Puri Amartya Pandaan, the promotion variable has a positive and significant effect on the
decision to purchase plots of land in Puri Amartya Pandaan.
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

REPOSITORY

Negara Indonesia merupakan negara berkembang, memiliki jumlah

University of Islam Malang

penduduk terbesar nomor empat di dunia, setelah negara- negara china, india,
dan amerika serikat. Menurut prediksi Badan Perencanaan Pembangunan
Nasional (Bappenas) pada tahun 2013, jumlah penduduk Indonesia pada
tahun 2018 mencapai 265 juta jiwa. Jumlah tersebut terdiri dari penduduk
laki-laki berjumlah 133,17 juta jiwa dan penduduk perempuan berjumlah
131,88 juta jiwa. Menurut kelompok umur, penduduk yang tergolong anak-
anak (umur 0-14 tahun) berjumlah 70,49 juta jiwa dengan persentase sekitar
26% dari jumlah total populasi. Penduduk yang tergolong usia produktif
(umur 15-64 tahun) berjumlah 179,13 juta jiwa dengan presentase sekitar
67,6% dari jumlah total populasi. Dan penduduk usia lanjut (umur > 65 tahun)
berjumlah 85,89 juta jiwa dengan persentase sekitar 5,8%. Jumlah angka
kelahiran pada tahun ini mencapai 4,81 juta jiwa sedangkan jumlah angka
kematian mencapai 1,72 juta jiwa (Bappenas, 2018)

Setiap hari jumlah penduduk semakin bertambah, sehingga
kebutuhanpun semakin bertambah pula seperti sandang, pangan, dan papan.
Untuk memenuhi kebutuhannya, setiap penduduk harus membeli, kemudian

menggunakan, memakai, dan mengkonsumsi berbagai kebutuhan barang
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dan jasa baik untuk memenuhi kebutuhan yang paling mendasar sampai dengan
kebutuhan untuk mengaktualisasikan dirinya.

Sekarang ini pembangunan negara semakin meningkat karena dituntut
dengan perkembangan zaman yang semakin maju dan perkembangan pesat.
Pembangunan di sektor perekonomian juga mengalami perubahan yang luar
biasa. Hal ini terlihat dengan semakin meningkatnya pendapatan perkapita
negara, sehingga secara tidak langsung sangat mendorong tingkat kesejahteraan
masyarakat. Dengan meningkatnya kesejahteraan masyarakat maka kebutuhan
masyarakat akan semakin beraneka ragam sehingga membuka peluang bisnis
bagi para produsen. Peningkatan ini tidak hanya dari segi produk saja akan tetapi
dari segi kuantitas produknya juga mengalami peningkatan. Kondisi semacam ini
mendorong produsen berlomba- lomba semaksimal mungkin dalam melayani
konsumen. Semakin meningkatnya kebutuhan konsumen menyebabkan
timbulnya perusahaan-perusahaan baru yang bertujuan untuk memenuhi
kebutuhan atau keinginan konsumen. Dimana masing- masing perusahaan
berusaha menawarkan keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh produk yang
dihasilkannya. Oleh sebab itu persaingan antar perusahaan yang sejenis maupun
yang tidak sejenis semakin ketat karena tingginya permintaan konsumen. Untuk
menjaga kelangsungan hidup perusahaan, produsen harus lebih cermat dalam
mengamati kebutuhan atau keinginan konsumen dan semakin siap dalam
menghadapi pasar. Salah satu kebutuhan manusia yang mendasar adalah masalah

tanah (Dewi, 2020).
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Tanah adalah salah satu kebutuhan pokok manusia selain pakaian dan
makanan. Tiap manusia membutuhkan tanah untuk dibangun rumah sebagai
tempat berlindung dan sebagai tempat berkumpul dan berlangsungnya aktivitas
keluarga sekaligus sebagai sarana investasi. Fungsi tanah juga telah berubah, dari
yang semula hanya sekedar sebagai tempat membangun rumah. Kini tanah tak
cukup hanya untuk perumahan namun juga dituntut untuk mengakomodir
kebutuhan dan keinginan pemiliknya. Seperti lokasi yang stategis, tempatnya
yang aman dan lingkungannya yang nyaman. Namun untuk beberapa negara
yang tingkat kepadatan penduduknya tinggi dan persebarannya tidak merata
seperti Indonesia, masalah tempat tinggal masih menjadi polemik. Masih banyak
penduduk Indonesia, baik di desa maupun di kota, yang hidup di tempat yang
kurang sehat bahkan bisa dikatakan kurang layak untuk ditempati. Permasalahan
tempat tinggal yang dihadapi oleh penduduk yang tinggal di daerah pedesaan
pada umumnya adalah lemahnya kemampuan ekonomi serta kurangnya
pendidikan dan pengetahuan tentang bagaimana memilih tanah yang lokasinya
bagus dan layak. Sedangkan permasalahan yang dihadapi oleh penduduk di
perkotaan adalah kurangnya tanah untuk perumahan di kota yang mengakibatkan
harga tanah sangat tinggi dan sulit didapatkan, ditambah lagi dengan
permasalahan seperti lemahnya tingkat ekonomi penduduk kota yang
berpengaruh pada kemampuan untuk membeli tanah (Monica, 2018).

Marine Novita, Manajer Rumah.com, mengatakan pasar properti nasional
menunjukkan tren akan terus membaik hingga 2022. Harga rumah naik lebih

cepat dari tahun lalu, begitu juga dengan permintaan pasar. Indeks Pasar properti
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Indonesia Rumah.com menunjukkan kenaikan harga dari tahun ke tahun pada
kuartal ketiga 2022. Indeks harga properti naik 4,9% dari tahun ke tahun.
Peningkatan ini merupakan percepatan dibandingkan triwulan 111 2021. Saat itu,
indeks harga naik 3,24% dibandingkan kuartal 111 2020. Kenaikan indeks harga
juga menyebabkan peningkatan permintaan tahunan sebesar 16,4%. Meski
demikian, pemasok tampak enggan untuk memulai pengapalan baru, dengan
pengapalan hanya tumbuh 3,7 persen per tahun pada kuartal ketiga 2022. Sinyal
positif dari pasar properti juga terlihat pada perkembangan permintaan pasar.
Akselerasi properti belum mengurangi permintaan pasar. Di sisi lain, permintaan
properti pada kuartal ketiga 2022 meningkat cukup cepat, naik 9,2%
dibandingkan kuartal yang sama tahun lalu. (Antaranews.com, 2022).

Bahkan saat ini, keputusan harus dibuat saat membeli tanah, hampir setiap
hari orang selalu membuat keputusan. Begitulah cara kerja proses pengambilan
keputusan secara tidak sadar. Apa yang dilakukan sekarang adalah hasil
pemikiran yang memakan banyak waktu dengan banyak pertimbangan, dengan
kata lain tindakan tertentu adalah keputusan. Menurut Nadila & Usman (2020),
keputusan pembelian adalah proses pengambilan keputusan untuk membeli suatu
produk, termasuk keputusan untuk membeli produk tersebut atau tidak.

Dalam proses penentuan dimana seseorang akan melakukan pembelian
akan terlihat bahwa faktor lokasi, harga akan ikut menentukan. Keputusan
pembelian biasanya memerlukan pertimbangan yang benar-benar mendukung
dan dapat menguntungkan pembeli seperti faktor lokasi dan harga. Para pembeli

cenderung akan memilih berbelanja pada perusahaan yang memiliki lokasi yang
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strategis atau mudah di jangkau oleh konsumen dan dengan harga yang
cenderung lebih murah.

Menurut Herlambang (2019), variabel utama yang menentukan nilai jual
tanah pemukiman adalah lokasi tanah yang memiliki aksesibilitas atau jarak yang
mudah menuju pusat kota dan pusat kegiatan ekonomi. Selanjutnya dalam teori
bid rent menyatakan bahwa nilai jual tanah dipengaruhi oleh jarak terhadap pusat
kota. Semakin dekat lokasi tanah dan bangunan dari pusat kota. Maka nilai jual
tanah semakin tinggi dan begitu pula sebaliknya. Lebih lanjut daya tarik lokasi
pemukiman juga merupakan karakteristik yang unik di mana karakteristik ini
sama sekali tidak dibentuk oleh penghuni rumah tinggal perseorangan secara
individu, tetapi disebabkan oleh faktor eksternal dari lingkungan pemukiman di
daerah tersebut. Pada umumnya orang yang akan membeli rumah akan selalu
rnemulai dengan pertanyaan tentang lokasi dan tanah atau rumah tersebut.
Berdasarkan uraian tersebut, maka harga properti menjadi sangat dipengaruhi
oleh lokasi di samping kualitas lingkungan dan fasilitas pemukiman yang
dimilikinya.

Harga juga merupakan faktor yang harus diperhatikan dalam menentukan
harga jual suatu produk kepada konsumen. Harga adalah faktor yang menentukan
keuntungan yang diperoleh perusahaan dari penjualan produknya berupa barang
ataupun jasa merupakan tugas yang cukup berat. Harga yang terlalu tinggi dapat
mengurangi keuntungan perusahaan. Menurut Firman (2022) Harga dapat
dikatakan sebagai tarif sejumlah uang yang harus diberikan oleh pembeli ke

penjual untuk menerima barang yang diinginkannya dan harga penentuan harga
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harus dipertimbangkan karena berhubungan dengan keputusan pembelian. Harga
memiliki peranan yang sangat penting dalam mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen terhadap suatu produk termasuk pada perumahan dalam
penetapan harga merupakan elemen kunci dalam bauran pemasaran. Harga
merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah
dengan cepat. Keterjangkauan dari hargakonsumen akan menjadi pertimbangan
konsumen sebelum memutuskan membeli produk yang akan di beli.

Faktor lain Pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen adalah
promosi penjualan. Untuk memahami perilaku konsumen guna membuat Ketika
memutuskan untuk membeli, perusahaan menggunakan iklan untuk memulai
transaksi yang membujuk konsumen untuk membeli merek tertentu dan
mendorong penjual untuk menjualnya secara agresif. Selain itu, kampanye dapat
meningkatkan permintaan produk. Menurut Raja et al. (2022), Promosi adalah
suatu bentuk komunikasi pemasaran yang ditujukan untuk menyebarkan
informasi, mempengaruhi dan mengingat pasar sasaran akan suatu kesediaan
untuk menerima, membeli dan loyal terhadap produk yang ditawarkan oleh
perusahaan.

Dengan melihat kondisi semacam ini mendorong produsen untuk
melebarkan sayapnya di bidang properti. Maka tidak mengherankan jika akhir-
akhir ini bisnis di bidang properti dalam hal ini khususnya penjualan tanah
semakin marak, banyak perusahaan muncul dengan memberikan berbagai

macam penawaran dalam menawarkan produknya. Perkembangan bisnis



REPOSITORY

l1]
g
=
ol
=
g
o]
]
2]
]
S
=}
g
&
)
<)
>
=
=]
-

ak Cipta Milik UNISMA

pertanahan semakin marak dewasa ini, tidak hanya terpusat di kota-kota besar
akan tetapi sudah meluas di kota-kota kecil.

Sejalan dengan hal tersebut upaya penjualan tanah kavling terus
ditingkatkan dengan tetap memperhatikan syarat pertanahan yang sesuai dengan
standar lokasi dan harga. Untuk menunjang keberhasilan usaha perusahaan maka
perlu memperhatikan arti pemasaran. Pemasaran adalah suatu proses dan
manajerial yang membuat individu atau kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan, Guna mencapai segala tujuan yang telah direncanakan,
individu atau organisasi perlu untuk melakukan penawaran dan mempertukarkan
produk yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut
penyampaian produk atau jasa mulal dari produsen hingga sampai ke tangan
konsumen. Selain itu, pemasaran juga adalah kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mempromosikan suatu produk atau jasa. Kegiatan pemasaran
merupakan pengiklanan, penjualan, dan pengiriman produk ke konsumen atau
perusahaan lain. Menurut Laksana (2019) pemasaran adalah bertemunya penjual
dan pembeli untuk melakukan kegiatan transaksi produk barang atau jasa.
Sehingga pengertian pasar bukan lagi merujuk kepada suatu tempat tapi lebih
kepada aktifitas atau kegiatan pertemuan penjual dan pembeli dalam
menawarkan suatu produk kepada konsumen. Sedangkan Menurut Tjiptono dan
Diana (2020), pemasaran adalah proses menciptakan, mendistribusikan,
mempromosikan, dan menetapkan harga barang, jasa dan gagasan untuk

memfasilitasi relasi pertukaran yang memuaskan dengan para pelanggan dan
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untuk membangun dan mempertahankan relasi yang positif dengan para
pemangku kepentingan dalam lingkungan yang dinamis.

Dalam hal ini Puri Amartya merupakan salah satu perusahaan yang
menyediakan tanah dengan berbagai ukuran. Pemasaran pada tanah kavling pada
umumnya memiliki atribut penawaran yang hampir sama. Puri Amartya mencoba
memberikan berbagai macam penawaran berupa tanah kavling yang salah
satunya berada di Kota Pandaan Pasuruan dengan berbagai ukuran yang sudah
dibuat sedemikian rupa sehingga nantinya berbentuk seperti perumahandan
memiliki keunggulan seperti harga yang terjangkau, lokasi yang strategis dan
menarik.

Perkembangan Kota Pandaan yang semakin pesat sejatinya adalah yang
membuat kebutuhan masyarakat untuk memiliki tanah semakin meningkat, dan
lokasi tersebut berada dalam Kawasan industri sehingga peluang investasi
menjadi sangat besar. sehingga dengan hadirnya Puri Amartya yang bergerak
dibidang properti paling tidak dapat menjawab tantangan dari masyarakat dalam
memenuhi kebutuhan konsumen akan pembelian tanah kavling. Perkembangan
jumlah penduduk dan tingkat perekonomian yang ada semakin mendorong para
pengembang untuk beramai-ramai melakukan pembangunan properti, terutama
penjualan tanah hingga perumahan yang dilakukan di berbagai tempat.

Dengan adanya penjualan tanah kavling ini memang semakin memudahkan
masyarakat untuk memperoleh tempat tinggal, namun masyarakat sebagai calon
konsumen atau bahkan yang sudah menjadi konsumen harus jeli dalam memilih

pengembang. Kredibilitas pengembang sangat penting untuk diperhatikan karena
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hal ini akan berpengaruh terhadap produk yang mereka tawarkan. Semakin baik
kredibilitasnya maka akan semakin baik pula kualitas produk yang ditawarkan.
Begitu juga dengan fasilitas yang diberikan maupun layanan purna jual. Dalam
hal ini Puri Amartya sebagai pengembang tanah kavling tidak hanya sebatas
memproduksi saja, akan tetapi berusaha menarik konsumen dan mempengaruhi
tingkah laku konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Pemahaman
terhadap perilaku dan sikap konsumen sangat mempengaruhi penjualan produk
baik untuk saat ini maupun untuk memperkirakan penjualan dimasa yang akan
datang.

Suatu perusahaan harus bertahan agar dapat terus bersaing dengan
perusahaan-perusahaan sejenis yang sama-sama bergerak dalam bisnis penjualan
tanah kavling. Penawaran Puri Amartya disertai dengan berbagai faktor lain
seperti faktor promosi penjualan yang diterapkan, hal itu digunakan oleh
konsumen sebagai alat untuk pengambilan keputusan pembelian produk. Dalam
hal ini Setiap orang mempunyai sikap yang berbeda-beda terhadap suatu objek
yang sama. Perusahaan berusaha untuk memuaskan selera konsumen dengan cara
yang berbeda pula untuk memenuhi kenyataan sesuai dengan yang diharapkan.
Hal ini harus benar-benar diperhatikan oleh perusahaan, sebab semua itu
menyangkut hubungan berkesinambungan dengan konsumen secara tidak
langsung karena menyangkut kelangsungan hidup perusahaan itu sendiri dalam
skala jangka panjang. Adapun data penjualan tanah kavling oleh Puri Amartya
Pandaan dalam realisasinya dapat dilihat dari tabel dibawabh ini:

Tabel 1.1
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Penjualan tanah kavling di Puri Amartya Pandaan

Tahun Target Penjualan (Petak) Realisasi (Petak)
2022 30 14
2023 36 27

Jumlah 66 41

Sumber: Database Puri Amartya Pandaan 2023

Data pada tabel diatas menunjukkan realisasi penjualan pada tahun 2022
sampai 2023 mengalami peningkatan. Adapun sisa dari kavlingan yang belum
terjual, pengembang akan terus melakukan pemasaran yang kemudian dibarengi
dengan produk kavlingan yang terbaru.

Puri Amartya Pandaan menawarkan produk berupa tanah kavlingan yang
dapat dikatakan sangat bervariasi dikarenakan produk yang mereka tawarkan
kepada konsumen sangat berbeda dengan perusahaan yang bergerak dibidang
yang sama, adapun keunggulan produk yang ditawarkan adalah harga yang
dibawah harga pasar, lokasi yang sangat sterategis yang berada di dekat kawasan
industri, kavlingan yang sudah diuruk yang kemudian siap bangun, kemudian
mekanisme pembayaran yang sangat fleksibel seperti : melalui bank dan juga
dapat bertransaksi langsung dengan pengembang, sehingga konsumen yang
tadinya memiliki permasalahan keuangan dengan perbankan ataupun yang
mempunyai masalah keuangan di tempat yang lain maka mereka dapat membeli
produk pada Puri Amartya Pandaan. Terlebih lagi perusahaan ini menerapkan

sistem yang tidak memberatkan kedua belah pihak seperti: tanpa denda atau

10
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1.2

1.3

bunga bagi konsumen yang telat membayar ketika menggunakan sistem kredit
atau cash.

Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka penulis tertarik dan
merasa perlu untuk melakukan penelitian lebih lanjut dan lebih mendalam lagi
mengenai “Pengaruh Lokasi, Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan

Pembelian Kavling Puri Amartya Pandaan”.

Rumusan Masalah
1. Bagaimanakah pengaruh secara parsial lokasi terhadap keputusan pembelian

kavling di Puri Amartya Pandaan?

2. Bagaimanakah pengaruh secara parsial harga terhadap keputusan pembelian

kavling di Puri Amartya Pandaan?

3. Bagaimanakah pengaruh secara parsial promosi terhadap keputusan

pembelian kavling di Puri Amartya Pandaan?

4. Bagaimanakah pengaruh secara simultan lokasi, harga dan promosi terhadap

keputusan pembelian kavling di Puri Amartya Pandaan?

Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui dan menganalisa secara simultan pengaruh lokasi,
harga dan promosi terhadap keputusan pembelian kavling di Puri

Amartya Pandaan.

11



2. Untuk mengetahui dan menganalisa secara parsial pengaruh lokasi
terhadap keputusan pembelian kavling di Puri Amartya Pandaan.
3. Untuk mengetahui dan menganalisa secara parsial pengaruh harga

terhadap keputusan pembelian kavling di Puri Amartya Pandaan.

REPOSITORY

4. Untuk mengetahui dan menganalisa secara parsial pengaruh promosi
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terhadap keputusan pembelian kavling di Puri Amartya Pandaan.

1.3.2 Manfaat Penelitian
1. Secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat
sebagai bahan tambahan, khususnya untuk mengembangkan ilmu
pengetahuan yang berhubungan dengan bisnis properti yang
mencakup tentang pertanahan. Selain itu, penelitian ini juga
diharapkan dapat dijadikan sebagai acuan atau salah satu sumber
referensi bagi semua pihak yang ingin mengadakan penelitian lebih

lanjut.

2. Secara praktis, membantu Perusahaan untuk mengevaluasi dan sebagai
dasar acuan atau pertimbangan di dalam menentukan strategi

pemasaran yang dapat memenuhi selera dan keinginan konsumen.

12
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

REPOSITORY

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka peneliti mendapat
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kesimpulan sebagai berikut:

1. Variabel Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian tanah kavling di Puri Amartya Pandaan.

2. Variabel Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian tanah kavling di Puri Amartya Pandaan.

3. Variabel Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian tanah kavling di Puri Amartya Pandaan.

4. Hasil uji F membuktikan bahwa lokasi, harga, dan promosi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian tanah kavling di Puri

Amartya Pandaan.

5.2 Saran
Untuk Peneliti Selanjutnya karena nilai Adjusted R Square sebesar 78,2%
yang artinya keputusan pembelian dipengaruhi oleh lokasi, harga, dan promosi
sedangkan 20,8% di pengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam
penelitian ini. Maka dari itu peneliti menyarankan pada peneliti selanjutnya agar
menambakan variabel yang lainnya seperti kualitas pelayanan, advertising dan

lain-lain.
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