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ABSTRACK 

 

 

Penelitian”ini bertujuan untuk mengetahui solusi dari permasalahan yang ada pada 

PT. Musawa Jaya Perkasa.”Dengan variabel Lokasi dan Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian. Laporan ini dibentuk berdasarkan wawancara kepada 

sebagian karyawan  PT. Musawa Jaya Perkasa menjadi sampel penelitian ini. 

Hasil dari laporan iniu menunjukan bhawa permaslahan terdiri dari lokasi 

perusahan yang kurang strategis dan akses jalan yang kurang memadai serta 

promosi yang dilakukan hanya menggunakan facebook dan penyebaran brosur. 

Dalam penelitian ini memberikan saran diharapkan kedepannya PT. Musawa Jaya 

Perkasa memperhatikan ke strategisan lokasi perumahan dan memperhatikan 

aspek transporatsi yang mudah unutk dilalui, kemudian diharapkan PT. Musawa 

Jaya Perkasa melakukan promosi dengan konsisten dan sangat gencar seperti 

memasang pamflet, banner, maupun spanduk serta memperkuat jaringan promosi 

online melalui iklan berbayar, vidio konten marketing yang mengikuti trend agar 

dapat meningkatkan keputusan pembelian.Manajemen perusahaan sangat penting 

untuk memahami lokasi yang digunakan, promosi terhadap keputusan pembelian.   

Kata kunci : Lokasi, Promosi, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

This research aims to find solutions to the problems that exist in PT. Musawa Jaya 

Perkasa. With Location and Promotion variables on Purchasing Decisions. This 

report was formed based on interviews with some employees of PT. Musawa Jaya 

Perkasa is the sample of this research. The results of this report show that the 

problems consist of the company's location which is less strategic and inadequate 

road access as well as promotions that are carried out using only Facebook and 

distribution of brochures. In this research, it is hoped that in the future PT. 

Musawa Jaya Perkasa pays attention to the strategic location of housing and pays 

attention to aspects of transportation that are easy to pass, then it is hoped that PT. 

Musawa Jaya Perkasa carries out promotions consistently and very intensively 

such as placing pamphlets, banners and banners as well as strengthening the 

online promotion network through paid advertisements, video content marketing 

that follows trends in order to increase purchasing decisions. Company 

management is very important to understand the location used, promotions on 

purchasing decisions. 

Keywords: Location, Promotion, Purchase Decision 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang  

Bisnis properti merupakan salah satu jenis bisnis yang sangat menjanjikan 

keuntungan saat ini. Saat ini kebutuhan akan tempat tinggal (rumah) semakin Di 

kota-kota besar dengan jumlah penduduk dan urbanisasi yang terus meningkat 

menyebabkan kebutuhan akan tempat tinggal menjadi salah satu kebutuhan primer 

manusia yang paling mendesak. Selain fungsi utama rumah sebagai tempat 

tinggal, rumah juga menjadi tolak ukur status sosial pemiliknya, bahkan sering 

kali orang membeli rumah untuk kepentingan bisnis, yaitu dijadikan sebagai 

tempat untuk melakukan kegiatan usaha (Supriyono, dkk, 2014).   

 ‘Perumahan merupakan salah satu kebutuhan pokok manusia, semakin 

bertambahnya jumlah populasi penduduk disuatu daerah maka kebutuhan akan 

rumah atau tempat tinggal juga semakin meningkat.’’Peningkatan permintaan 

akan tempat tinggal paling terlihat di daerah perkotaan dan daerah penyangga 

kota.’’Kedua daerah ini perlu tersedia perumahan yang mencukupi serta terdiri 

dari berbagai tipe sehingga bisa memenuhi kebutuhan dan harapan masyarakat.’Di 

daerah pedesaan permintaan akan tempat tinggal relatif rendah dan berjalan 

lambat. Hal ini dikarenakan hubungan kekeluargaan yang begitu kuat sehingga 

orang tua dan anak tinggal satu rumah meskipun sudah berkeluarga. Kondisi ini 
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menyebabkan kebutuhan tempat tinggal tidak sebesar masyarakat di perkotaan. 

Dengan bertambahnya jumlah populasi penduduk menjadikan kebutuhan akan 

tempat tinggal akan terus meningkat. Dilihat dari struktur penduduknya, jumlah 

populasi usia muda sangat banyak sehingga usia produktif juga semakin banyak.  

 Pertumbuhan penduduk di perkotaan akan mendorong mereka untuk 

memiliki tempat tinggal yang ideal dengan tipe yang sesuai dengan kemampuan 

daya beli. Saat ini, banyak anak muda yang berlomba-lomba membeli hunian baru 

guna masa depannya sendiri. Terlebih lagi jumlah penduduk di Indonesia yang 

setiap tahun semakin meningkat membuat banyak pebisnis di bidang properti 

yang bermunculan. Banyak yang menawarkan produknya dengan harga yang 

terjangkau dengan kualitas yang baik. Selain itu, sistem pembayaran yang 

ditawarkan dapat berupa cash maupun sistem kredit. Seperti dengan adanya sistem 

pembayaran KPR (Kredit Kepemilikan Rumah). Banyak pihak Perbankan yang 

menawarkan kerjasama dengan perusahaan property dalam menawarkan 

pembayaran kredit melalui bank yang nantinya akan dilakukan oleh konsumen 

guna mempermudah melakukan proses pembayaran secara kredit ataupun tunai. 

Terjadinya penurunan keputusan pembelian disetiap tahunnya menjadi 

salah satu masalah yang ada pada PT. Musawa Jaya Perkasa yang disebabkan oleh 

lokasi perumahannya yang kurang strategis dan promosi yang dilakukan kurang 

maksimal sehingga berpengaruh terhadap keputusan pembelian perumahaan PT. 

Musawa Jaya Perkasa. Keptusan pembelian merupakan suatu langkah dalam 
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proses pengambilanan keputusan pembeli ketika konsumen benar-benar 

melakukan pembelian (Kotler dan Amstrong 2006:25).. memilih lokasi usaha 

merupakan investasi yang mahal karena letak lokasi dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian seseorang. Lokasi yang baik menjamin tersedianya akses 

cepat, dapat menarik kinsumen dalam jumlah besar. Lokasi yang baik mengacu 

pada berbagai kegiatan pemasaran yang ditunjukan untuk mempercepat dan 

mempermudah penyampaian atau pendistribusian barang atau jasa yang dapat 

menjadi pertimbangan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian (Fandy 

Tjiptono 2015:345). 

Tabel 1.1  

Keputusan Pembelian Unit Rumah di PT. Musawa Jaya Perkasa 

No BULAN 
Pendopo Residence 

Green Saknti 

Residence 

2021 2022 2021 2022 

1 JANUARI - 2 - 4 

2 FEBRUARI - 1 1 3 

3 MARET - 0 25 9 

4 APRIL - 2 9 8 

5 MEI - 1 10 1 

6 JUNI 7 0 14 3 

7 JULI 2 2 6 1 

8 AGUSTUS 2 - 20 - 

9 SEPTEMBER 1 - 13 - 

10 OKTOKBER 2 - 6 - 

11 NOVEMBER 0 - 6 - 

12 DESEMBER 0 - 4 - 

Sumber : PT. Musawa Jaya Perkasa 
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Dari data diatas dapat simpulkan bahwa keputusan pembelian perumahan 

dari tahun ke tahun yang dijual oleh PT. Musawa Jaya Perkasa mengalami 

penurunan. Dikarenakan beberapa faktor yait usalah satunya jumlah tenaga 

penjual yang ada diperusahaan kurang memadai sehingga tidak efektif untuk 

mencapai target yang telah ditetapkan. Promosi yang dilakukan oleh PT. Musawa 

Jaya Perkasa kurang gencar dan kurang maksimal karena masih banyak orang 

yang belum tahu atau mengenal PT. Musawa Jaya Perkasa. Untuk mendorong 

konsumen melakukan keputusan pembelian, perusahaan properti harus mampu 

mengembangkan strategi pemasaran yang baik dengan mempromosikan 

produknya agar orang lebih banyak mengenal produk yang ditawarkan. Promosi 

dapat dilakukan secara online maupun offline dengan semenarik mungkin agar 

dapat memberi kesan kepada konsumen. Dengan  adanya promosi kepada 

konsumen maka dapat terjadi keputusan pembelian.  

Tujuan’dari penelitian topik adalah untuk menemukan masalah dan 

menemukan solusi dari permasalahan tersebut.’Dari permasalah tersebut akan 

dibuat studi kasus lebih lanjut yang bertujuan untuk mendapatkan solusi terbaik 

berdasarkan kajian teori yang ada dan memberikan solusi yang diperoleh kepada 

perusahaan sehingga dapat menerapkan solusi dalam studi kasus ini. 
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1.2 Sistematika Bussiness Cases Report Magang MB-KM 

Adapun sistematika pembuatan laporan ini yang memuat beberapa bab dan 

sub-bab yang menjelaskan mengenai banyak hal terkait dalam laporan ini. 

Penjelasanya sebagai berikut : 

1.2.1 BAB I PENDAHULUAN 

Menjelaskan mengenai Menjelaskan mengenai kegiatan magang, 

permasalahan, tujuan, serta sistematika laporan yang ditulis dalam laporan.  

a. Latar Belakang dan Tujuan Menjelaskan mengenai alasan topik yang 

dipilih dalam laporan magang serta menjelaskan tujuan proses magang 

yang dilakukan. 

b. Sistematika Laporan Menguraikan mengenai bab dan sub-bab yang 

terdapat dalam Laporan Magang. 

1.2.2 BAB II PROFIL ORGANISASI DAN AKTIVITAS MAGANG 

Menguraikan profil organisasi tempat magang dan menjelaskan mengenai 

kegiatan selama proses magang. 

a. Profil Organisasi 

Profil Organisasi Menguraikan mengenai profil organisasi yang 

menjadi konteks dari topik yang dipilih.   

i. Visi dan Misi Organisasi Menyebutkan visi dan misi organisasi 

tempat magang. 
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ii. Struktur Organisasi Menguraikan struktur organisasi tempat 

magang. 

iii. Produk yang terdapat pada tempat magang 

b. Aktivitas Magang Menguraikan seluruh aktivitas yang dilakukan selama 

magang dan menemukan permasalah yang ada di tempat magang 

1.2.3 BAB III IDENTIFIKASI MASALAH  

Mengidentifikasi masalah yang muncul dan memecahkan masalah untuk 

mendapatkan solusi dari masalah tersebut. 

1.2.4 BAB IV KAJIAN PUSTAKA 

Menjelaskan dan menguraikan dari beberapa teori yang didapat untuk 

menjelaskan mengenai topik yang berkaitan dengan laporan magang 

 1.2.5 BAB V METODE PENGUMPULAN DAN ANALISIS DATA 

Menjelaskan dan menguraikan kembali topik yang akan diselesaikan 

dalam laporan magang. 

1.2.6  BAB VI ANALISI PEMBAHASAN 

Menjelaskan dan menganalisis permasalahan yang menjadi topik 

pembahasan  dalam  laporan magang 
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1.2.7 BAB VII KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

Mencakup penjelasan mengenai kesimpulan yang dihasilkan dari analisis 

permasalahan dari topik pembahasan. Serta memberikan rekomendasi 

mengenai hal – hal yang perlu diperbaiki organisasi tempat 5 magang 

terhadap peserta magang dan pegawai yang ada dalam organisasi tempat 

magang. 

1.2.8 BAB VIII REFLEKSI DIRI 

Menjabarkan mengenai manfaat magang terhadap mahasiswa terhadap 

pengembangan softskill yang didapatkan selama magang, mengidentifikasi 

mengenai kesuksesan dalam bekerja selama proses kegiatan magang. 
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BAB II 

PROFIL ORGANISASI DAN AKTIVITAS MAGANG 

2.1  Profil Organisasi dan Aktivitas  

 

PT. Musawaland Jaya Perkasa adalah perusahaan yang bergerak di bidang 

property (perumahan dan kavling siap bangun)  yang berlokasi di Semarang, Jawa 

Tengah. Musawaland hadir sebagai solusi untuk pemenuhan kebutuhan 

perumahan & investasi tanah di Kota Semarang & Jawa Tengah. Musawaland 

menjalin kerjasama dengan mitra kerja yang terdiri dari pemilik lahan, investor, 

marketing freelance, konsultan, kontraktor, supplier material, bank/kreditor, 

pemerintah dan masyarakat dengan prinsip amanah. Musawaland terus berupaya 

untuk dapat menghadirkan perumahan yang berkualitas & memberikan peluang 

masyarakat untuk ikut berinvestasi di usaha property. 

PT. Musawaland Jaya Perkasa tetap berkomitmen untuk terus melakukan 

trobosan dalam megembangkan bisnis propertinya, salah satunya dengan 

menciptakan diferensiasi prouk dan jasa yang dikemas dengan matang. Musawa 

Land berinovasi menciptakan design dan konsep arsitektur bangunan yang dapat 

diterapkan untuk proyek hunian.  Bukan sekedar menyediakan ruang dan tempat, 

Musawa Land berusaha agar setiap  hunian akan menjadi tempat yang nyaman, 

memberikan ketenangan dan kesejukan bagi penghuninya, yang dapat 
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menyelaraskan  kehidupan dengan alam sekitarnya, dan membuat penghuninya 

sehat lahir batin.  

Dalam berkarya serta untuk mencapai visi, Musawa Land siap menghadapi 

tantangan di tahun-tahun mendatang dengan terus meningkatkan kompetensi dan 

kerja keras seluruh tim. Dengan didukung oleh SDM yang berkualitas, Musawa 

Land akan terus memastikan bahwa semua produk mempunyai segmen market 

yang jelas, sehingga unit-unit yang dipasarkan dapat mudah terserap oleh pasar. 

Dengan komitmen untuk menjadi perusahaan yang mengembangkan sistem tata 

kelola perusahaan yang baik, Musawa Land memberikan perlindungan efektif 

kepada para konsumen. Sebuah jaminan kepastian akan profitability untuk 

menghasilkan kawasan hunian modern yang futuristik 

Tenaga penjual yang ada di PT.Musawa Jaya Perkasa terbagi menjadi 2 

yaitu Marketing Freelance sebanyak 70 orang dan Marketing inhouse sebanyak 10 

orang. Jumlah keseluruhan unit yang akan dibagun ada sekitar 500 unit, dan untuk 

unit yang sudah siap jual ada sebnayk 300 unit. Target yang harus dicapai oleh 

PT.Musawa Jaya Perkasa yaitu 75 unit selama enam  bulan sekali. Dengan adanya 

marketing inhouse sebanyak 10 orang kurang efektif karena belum mampu 

memenuhi target penjualan yang telah di tetapkan, dibuktikan dengan adanya 

penurunan keputusan pembelian pada bulan Agustus 2021 - Januari 2022 yang 

hanya terjual sebanyak 53 unit saja dan Februari 2022 – Juli 2022 terjual 25 unit. 

Terget proyek selesai pembangunan keseluruhan pada tahun 2023. 
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2.1.1 Visi dan Misi Perushaan 
 

PT. Musawa Jaya Perkasa memiliki visi misi sebagai berikut : 

Visi 

Menjadi perusahaan properti terbaik dan terpecaya yang mampu bersaing  

Misi 

 Memberikan pelayanan terbaik dan membuat produk yang berkualitas, 

lingkungan yang nyaman, aman dan sehat. 

 Membangun manajemen perusahaan yang professional serta menjaga 

kesinambungan pertumbuhan perusahaan. 

 Menjalin hubungan kerja sama dengan mitra usaha yang saling 

menguntungkan dan  berkelanjutan. 

 Memaksimalkan potensi setiap properti yang dikembangkan melalui 

pengembangan terintegrasi untuk memberi nilai tambah yang tinggi.  

 Menciptakan lingkungan kerja yang profesional dan meningkatkan 

produktivitas perusahaan 
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2.1.2 Struktur Organisasi PT. Musawa Jaya Perkasa 

 

Gambar 2.1 Struktur Organisasi 

Sumber : PT. Musawa Jaya Perkasa 

 

Deskripsi Tugas : 

 CEO (Chief Executive Officer) Perusahaan 

Bertugas memimpin perusahaan serta mempimpin perusahaan untuk 

mewujudkan visi misi perusahaan 

 Direktur Utama 
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Bertugas bertanggung jawab dan mempimpin perusahaan serta mengelola 

kerugian maupun keuntungan yang dialami perusahaan. 

 Sekretaris 

Tugas seorang sekretaris yaitu membantu Kepala Badan perusahaan untuk 

memonitoring, mengkoordinasi, serta melaksanakan rumusan rancangan 

yang dimiliki perusahaan. 

 Manager Kuangan 

Bertanggung jawab dalam mengelola sistem keuangan perusahaan serta 

memberikan solusi permasalahan keuangan yang dialami perusahaan. 

 Manager Pemasaran 

Melaksanakan tugasnya dalam fungsi pemasaran, baik mengkoordinasi 

pemasaran yang dilakukan secara Online maupun Offline. 

 Manager Proyek 

Menyusun kegiatan operasional proyek, perencanaan proyek, dan 

melakukan kontrol atas pelaksanaan proyek yang akan dilakukan maupun 

yang sudah dilakukan oleh perusahaan. 

 Manager SDM 

Bertugas dalam pemilihan sumber tenaga kerja yang produktif dan 
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berkualitas dengan bekerja secara maksimal untuk perusahaan.  

 Manager Kreatif 

Bertugas dalam bidang periklanan, marketing dan perdigitalan sebagai 

bahan media promosi serta bertanggung jawab dalam menghadirkan 

inovasi-inovasi kreatif yang dapat menarik konsumen. 

2.1.3 Produk PT. Musawaland Jaya Perkasa 
 

1) De Paradise Tembalang (Mangunharjo, Tembalang, Semarang 

50272) 

2) Villa MutiaraJangli Gabeng (Jangli Gabeng Tembalang 50274 

23Semarang) 

3) Graha Mutiara (Bangetayu Bugen Paloman Raya Bangetayu 

Semarang) 

4) Green Savana Mijen (Belakang Sabhara POLDA Jateng , Mijen, 

Semarang) 

5) Pendopo Residence (Depan 4U Cafe Ungaran Semarang) 

6) Green Sakanti (Branjang, Kec. Ungaran Barat, Kab. Semarang) 
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Tabel 2.1 

Pengalaman Proyek Perumahan Oleh PT. Musawa Jaya 

NO TAHUN JABATAN NAMA PROYEK 

1 2011-2012 Marketing  Jatayu Residence, Defamland 

Pekalongan  

 Renovasi dan pengembangan 

rumah di Ganesha 

Woltermonginsidi 

 Renovasi dan Pengembangan 

Rumah di Palebon 

2 2012-2013 Developer   Rumah di Kemudasmoro Dalam 

 Griya Ulin Banyumanik 

3 2014-2015   Perumahan Hata Griya Arya di 

Aryamukti Barat, Pedurungan 

 Green Hill Residence di 

Depoksari, Kedungmundu 

4 2015-2017 Developer   Dear Mutiara Residence di 

Taman Durian Banyumanik 

 Mutiara Harmony Residence di 

Gemah Jaya Kedungmundu 

5 2017-2019 Developer  

 

Marketing 

Exclusive 

 Jangli Indah Cluster di Jangli 

Gabeng 

 Villa Mutiara di Jangli Gabeng 

Raya 

 The Daara Exclusive Residence 

di Sidosaei Ungaran 

6 2018-2020 Developer   The paradise View Residence di 

Durenan, Mangunharjo 

Tembalang 

 Graha Mutiara Residence di 

Gunungpati 

 Pendopo Residence Ungaran di 

Ungaran Timur 

7 2020-

Sekarang 

Developer  Green Sakanti Ungaran 

Branjang, Ungaran Barat 

Sumber : PT. Musawa Jaya Perkasa 
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2.2 Aktivitas Magang 

Kegiatan Magang Merdeka Belajar Kampus Merdeka (MBKM) 

diselenggarakan selama 4 bulan dimulai dari tanggal 14 Februari 2022 sampai 

dengan 18 Juni 2022. Tujuan diselenggarakanya MBKM adalah melatih 

kemandirian mahasiawa melalui partisipasi dan peran aktif dalam membangun 

kesejahteraan masyarakat dan memberikan pengalaman yang cukup kepada 

mahasiswa berupa pembelajaran langsung di tempat kerja (Experiental Learning) 

untuk mendapatkan Hard skill.  

Kegialtaln malgalng diselenggalralkaln di PT.MUSAlWAl JAlYAl PERKAlSAl, 

kegialtaln ini berlalngsung selalma l 4 bulaln mulali dalri talnggall 14 Februalri 2021 

salmpali dengaln 18 Juni 2022 dengaln sistem 6 halri kerjal dalri halri Senin salmpa li 

dengaln Salbtu, sertal jalm kerjal dalri pukul 09.30 WIB salmpali dengaln 16.00 WIB. 

Selalmal kegialtaln malgalng berlalngsung penulis ditempaltkaln beberalpal balgialn da ln 

melalkukaln beberalpal tugals yalng diberikaln, aldalpun kegialtaln yalng dilalkuka ln 

selalmal kegialtaln malgalng berlalngsung aldallalh sebalgi berikut : 

1. Balgialn Digitall Malrketing 

Penulis melalkukaln beberalpal alktivtals paldal balgialn Digita ll 

Malrketing, aldalpun alktivitals yalng dilalkukaln oleh penulis aldallalh 

sebalgali berikut : 

a. Menyusun promosi produk dengaln membualt konten 

seperti, galmbalr produk, video, daln lalinnyal yalng diteralpkaln 
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paldal sosiall medial yalng digunalkaln untuk promosi altalu 

berjuallaln. 

b. Membualt konsep yalng menalrik  algalr balnyalk oralng yalng 

tertalrik dengaln produk yalng ditalwalrkal 

c. Membalntu membualt Content Callendalr terkalit jaldwa ll 

konten Instalgralm yalng nalnti alkaln diposting melallui Media l 

Sosiall Instalgralm daln Malrketplalce Falcebook.  

d. Membualt templalte konten Instalgralm yalng terstruktur terdiri 

dalri 3 templalte,yalng berfungsi sebalgali templalte konten 

Edukalsi, konten Promosi, daln konten Video yalng salalt ini 

balnyalk diminalti oleh konsumen publikn melallui berbalga li 

plaltform sosiall medial yalng digunalkaln. 

e. Membualt calption promosi yalng semenalrik mungkin sesua li 

dengaln alralhaln yalng benalr. 

f. Melalkukaln pemalsalraln daln bralnding produk secalral digitall. 

 

Berikut aldallalh sallalh saltu contoh dokumentalsi dalri digitall ma lrketing yalng penulis 

kerjalkaln paldal salalt malgalng di PT. Musalwal Jalyal Perkalsal : 
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Gambar 2.2 Contoh Konten Promosi Green Sakanti  

 

Gambar 2.3 Marketing Online Musawaland 
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2. Balgialn Offline Malrketing 

Penulisaln melalkukaln beberalpal alktivitals paldal balgialn pemalsalraln 

aldalpun alktivitals yalng dilalkukaln oleh penulis aldallalh sebalga li 

berikut : 

a. Melalkukaln tugals sebalgali Malrketing Offline yalng bertugals 

melalkukaln penyebalraln browsur produk perumalhalaln Green 

Salkalnti daln Pendopo Residence. 

b. Mengikuti Malnalger Pemalsalraln kelalpalngaln untuk menemui 

cutomer yalng alkaln membeli unit rumalh paldal Pt. Musalwal 

Jalyal Perkalsal. 

c. melalkukaln pendalmpingaln survey lokalsi yalng dihalralpkaln 

oleh konsumen dengaln bertujualn untuk menjelalskaln lebih 

detalil daln memperliha ltkaln segallal falsilitals perumalhaln kepalda l 

konsumen gunal melalyalni keperlualn konsumen. 
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Berikut aldallalh sallalh saltu contoh dokumentalsi dalri Offline Malrketing paldal salalt 

malgalng di PT. Musalwal Jalyal Perkalsal : 

 

Gambar 2.4 Offline Marketing pembagian brosur di Fasilitas Umum 
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BAB III 

IDENTIFIKASI MASALAH 

 

Dallalm pengelolalaln sualtu perusalhalaln, permalsallalhaln merupalkaln sualtu hall ya lng 

tidalk dalpalt dihindalri oleh sialpalpun, nalmun keberaldalalnnyal malmpu menjaldikaln 

evallualsi yalng bergunal sebalgali pengelolalaln lebih balik dikemudialn halri. 

Permalsallalhaln tersebut dalpalt muncul diberbalgali alspek malupun alktivitals yalng 

dilalkukaln oleh perusalhalaln.  Identifikalsi malsallalh digunalkaln untuk memperjela ls 

permalsallalhaln yalng kemungkinaln timbul dalri penelitialn daln jugal identifikalsi 

malsallalh berfungsi untuk memperjelals sualtu objek dallalm hubungaln dengaln situalsi 

tertentu disualtu perusalhalaln. 

1) Lokalsi perumalhaln yalng di teliti oleh penulis bertempalt di Bralnjalng, Kec. 

Ungalraln Balralt, Kalb. Semalralng. Permalsallalhaln lokalsi Perumalhaln paldal PT. 

Musalwal yalitu lokalsi yalng kuralng straltegis kalrenal jaluh dalri perkotalaln altalu 

falsilitals umum, alkses jallaln untuk memalsuki alreal perumalhaln pun halnya l 

bisal dilallui dengaln saltu mobil saljal daln alkses jallaln menuju perumalhaln 

rusalk sertal tidalk terlallu dekalt dengaln falsilitals umum altalu pusalt keralmalialn. 

Lokalsi memegalng peralnaln yalng penting dallalm melalkukaln usalhal. Kalrena l 

berkalitaln dengaln dekaltnyal lokalsi usalhal dengaln pusalt keralmalialn, muda lh 

dijalngkalu (alksesbilitals), almaln, daln tersedialnyal tempalt palrkir yalng luals, 

paldal umumnyal lebih disukali konsumen. Lokalsi yalng straltegis membualt 
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konsumen lebih mudalh dallalm menja lngkalu daln jugal kealmalnaln yalng 

terjalmin. Dengaln demikialn,  lokalsi yalng straltegis menjaldi dalyal talrik 

konsumen untuk mela lkukaln pembelialn sualtu produk.  

2) Konsumen mendalpaltkaln informalsi terkalit perumalhaln Green salkalnti 

melallui promosi yalng aldal di medial sosiall falcebook. Promosi menjaldi 

sallalh saltu malsallalh yalng aldal di PT. Musalwal Jalyal Perkalsal kalrenal promosi 

yalng dilalkukaln kuralng malksimall dallalm mempromosikaln produk balik 

secalral online malupun offline, di balgialn online malrketing seperti kuralng 

memalnfalaltkaln semual plaltfrom medial sosiall daln malrketplalce online 

sebalgali allalt untuk mempromosikalnnyal. PT. Musalwal Jalyal perkalsal halnya l 

mengalndalla lkaln Falcebook sebalgali plaltfrom untuk mempromosikalnnya l 

dibalgialn promosi onlinenyal daln dibalgialn offline malrketingnyal halnya l 

mengalndalla lkaln promosi melallui penyebalraln brosur saljal. Jaldi balnya lk 

oralng yalng belum mengetalhui altalu mengenall perusalhalaln tersebut kalrena l 

promosi yalng dila lkukaln kuralng malksimall daln konsisten jaldi konsumen 

yalng aldal kuralng tertalrik. Promosi bisnis properti tidalk alkaln berjallaln balik 

talnpal aldalnyal promosi ya lng menalrik, melalkukaln promosi paldal properti 

yalng alkaln dijuall salngaltlalh penting kalrenal dalpalt menjuallnyal dengaln lebih 

cepalt menggunalkaln promosi dibalndingkaln talnpal promosi salma l sekalli. 

Dengaln promosinyal yalng dilalkukaln dengaln secalral konsisten alkaln 
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membualt konsumen lebih mengenall produk yalng aldal di PT. Musalwal Jalya l 

Perkalsal, kalrenal promosi jugal berpengalruh terhaldalp keputusaln pembelialn.  

Berikut merupalkaln daltal keputusaln pembelialn dalri PT. Musalwa l 

Jalyal Perkalsal dallalm keputusaln pembelia ln “ Green Salkalnti Residence” 

aldallalh sebalgali berikut : 

 

Talbel 3.1 

Daltal keputusaln pembelialn “Green Salkalnti Residence” oleh PT. Musalwa l 

Jalyal Perkalsal 

 

NO 

 

BULAN 
UNIT 

2021 2022 

1 JAlNUAlRI - 4 

2 FEBRUAlRI 1 3 

3 MAlRET 25 9 

4 AlPRIL 9 8 

5 MEI 10 1 

6 JUNI 14 3 

7 JULI 6 1 

8 AlGUSTUS 20 - 

9 SEPTEMBER 13 - 

10 OKTOBER 6 - 

11 NOVEMBER 6 - 

12 DESEMBER 4 - 

TOTAlL 114 29 

Sumber : PT. Musalwal Jalyal Perkalsal 
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Dengaln daltal tersebut menunjukaln balhwal paldal talhun 2022 PT. 

Musalwal Jalyal Perkalsal mengallalmi penurunaln kalrenal unit yalng terjua ll 

halnyal lalku 28,6% altalu sebalnya lk 143 unit saljal, sehinggal dalpalt 

disimpulkaln balhwal tidalk mencalpali talrget yalng telalh ditetalpkaln. Aldalpun 

walwalncalral yalng dila lkukaln kepaldal konsumen beberalpal dialntalralnya l 

membaltallkaln untuk melalkukaln keputusaln pembelialn unit rumalh 

dikalrenalkaln lokalsinya l yalng kuralng straltegis daln perusalhalaln kuralng 

memalksima llkaln promosinya l, sehinggal jikal malsallalh ini tidalk segalra l 

dialtalsi malkal perusalhalaln alkaln mengallalmi penurunaln keputusaln pembelia ln 

di setialp bula ln balhkaln talhunyal. 
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BAB IV 

KAJIAN PUSTAKA 

 

4.1 Lokasi 

Lokalsi”aldallalh keputusaln yalng dibualt oleh sualtu perusalhalaln altalu lembalga l 

pendidikaln mengenali lokalsi usalhal daln kalryalwalnnyal (Lupiyoaldi daln Halmdalni 

2011:92).”Lokalsi”ya lng balik mengalcu paldal berbalgali kegialtaln pemalsalraln yalng 

bertujualn untuk mempercepalt daln mempermudalh pendistribusialn balralng altalu jalsa l 

daln dalpalt menjaldi pertimbalngaln konsumen dallalm pengalmbilaln keputusa ln 

pembelialn.”Lokalsi”yalng balik alkaln mengalcu paldal berbalgali alktivitals sualtu 

pemalsalraln yalng berusalhal algalr memperlalncalr daln mempermudalh penyalmpalia ln 

altalu penyalluraln sualtu balralng altalu jalsal daln dalpalt menjaldi pertimbalngaln 

konsumen dallalm membualt keputusaln pembelialn.” Falndy (Tjiptono 2015:345). 

Plalce include compalny alctivities thalt malke the product alvalilalble to talrget 

consumers” (Kotler daln Almstrong 2014:76). Lokalsi merupalkaln tempalt 

dibutuhkalnnyal kalntor pusalt untuk melalksalnalkaln pekerjalaln. (Lupiyoaldi dalla lm 

Palmungkals, 2013:96). Lokalsi didefinisikaln sebalgali lokalsi sualtu jalsal daln mengalcu 

paldal lokalsi dimalnal perusalhalaln memiliki kalntor pusalt daln perlu melalkukaln usalha l 

altalu kegialtaln ( Raltih Hurriyalti 2015 : 56). Menurut”Heizer & Render (2015) 

lokalsi aldallalh pendorong bialyal daln pendalpaltaln, sehinggal seringkalli lokalsi 

memiliki kekualsalaln untuk membualt straltegi bisnis perusalhalaln.”Lokalsi”straltegis 

bertujualn untuk memalksimallkaln keuntungaln dalri lokalsi balru 
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perusalhalaln.”Dalri”beberalpal  definisi terkalit lokalsi palral alhli dialtals, salmpali palda l 

pemalhalma ln penulis balhwal lokalsi merupalkaln keputusaln perusalhalaln untuk 

menentukaln tempalt usalhal, menja llalnkaln kegialtaln usalhal altalu operalsionall, da ln 

mendistribusikaln balralng daln jalsal yalng menjaldi kegialtaln bisnisnyal kepalda l 

konsumen pentingnyal lokalsi balgi perusalhalaln salngalt berpengalruh terhaldalp 

keputusaln salsalraln palsalr dallalm menentukaln keputusaln pembelialn.” 

 Pemilihaln”Lokalsi falktor utalmal dallalm pemilihaln lokalsi ya lng idea ll 

menurut Dalbaln Echdalr (dallalm Mimi SAl, 2015:93) aldallalh sebalga li 

berikut:” 

1) Ketersedialaln”sumber dalyal terutalmal balhaln balku sebalgali balhaln balku 

produksi, tenalgal kerjal daln salralnal tralnsportalsi balnyalk membalntu dalla lm 

berbalgali hall.”Palling”tidalk, sumber dalyal tersebut dalpalt menghemalt bialya l, 

sehinggal dalpalt memproduksi dengaln bialyal rendalh daln paldal alkhirnya l 

dalpalt bersaling dengaln produk pesaling terdekalt.” 

2) Piliha ln pribaldi pengusalhal mempertimbalngkaln pilihaln dallalm menentuka ln 

tempalt usalhal sesuali dengaln keingina ln pengusalhal itu sendiri. 

3) Pertimbalngaln”galyal hidup yalng halnyal fokus paldal kehalrmonisaln kelualrga l 

dalripaldal kepentingaln bisnis.” 

4) Kemudalhaln”dallalm menjalngkalu konsumen. Pengusalhal berorientalsi palsalr 

ketikal memutuskaln tempalt usalhal (pusalt kefokusaln konsumen berbedal).” 
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Falktor”penting dallalm menentukaln lokalsi disalmpalikaln oleh Hendral Fure 

(2013:276) yalitu sebalgali berikut:” 

1. Lokalsi yalng mudalh dijalngkalu 

2. Ketersedialaln tempalt palrkir 

3. Tempalt yalng cukup 

4. Lingkungaln yalng nyalmaln 

 Indikaltor”lokalsi menurut Falndy Tjiptono (dallalm Kuswaltiningsih 2016:15) 

yalitu sebalgali berikut:” 

1. Alkses, misallnya l lokalsi yalng mudalh dijalngkalu salralnal tralnsportalsi. 

2. Visalbilitals. Dengaln kaltal lalin, tempalt altalu lokalsi yalng terlihalt jelals dalri 

jalralk palndalng normall. 

3. lallu lintals (tralffic). Aldal dual pertimbalngaln utalmal : 

al. sejumlalh oralng yalng lallu lallalng dalpalt memberikaln pelualng 

besalr untuk membeli. Dengaln kaltal lalin aldallalh keputusaln 

pembelialn yalng seringkalli bersifa lt sukalrelal, talnpal perencalnala ln 

altalu upalyal khusus. 

b. kemalcetaln daln kepaldaltaln lallu lintals bisal jugal jaldi pelualng. 

4.Lalhaln altalu tempalt palrkir yalng luals, nyalmaln, daln almaln balik untuk 

kendalralaln rodal dual malupun rodal empalt.  

5. Ekspalnsi. Yalitu ketersedialaln tempalt yalng cukup luals alpalbilal alda l 

perlualsalaln di malsal mendaltalng. 
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6. Lingkungaln. dengaln kaltal lalin aldallalh lingkungaln yalng mendukung 

produk yalng ditalwalrkaln. Misallnyal rumalh malkaln altalu restoraln yalng 

beraldal didekalt alsralmal, kos, kalmpus, sekolalh, kalntor, daln lalin sebalginya l. 

7. persalingaln (lokalsi pesaling). Misallnyal, ketikal menentukaln lokalsi 

perumalhalaln,  perlu mempertimbalngkaln alpalkalh dijallaln altalu daleralh yalng 

salmal terdalpalt perumalhaln yalng lalinnyal. 

8. peralturaln pemerintalh. Misallnyal ketentualn yalng melalralng restoraln altalu 

tempalt malkaln terlallu dekalt dengaln pemukima ln penduduk altalu tempalt 

ibaldalh. 

4.2 Promosi 

Promosi mempunyali peraln penting untuk menghubungkaln jalralk alntalral 

produsen dengaln konsumen. Kegialtaln promosi tidalk dalpalt dilalkukaln dengaln 

sembalralngaln kalrenal dalpalt mempengalruhi kelalngsungaln usalhal dallalm jalngka l 

palnjalng. Paldal dalsalrnyal, promosi memiliki pengalruh yalng besalr terhaldalp 

keputusaln pembelialn konsumen. Promosi merupalkaln komunikalsi alntalral penjua ll 

dengaln pembeli yalng beralsall dalri informalsi ya lng alkuralt daln bertujualn untuk 

mengubalh sikalp daln perilalku pembeli yalng sebelumnyal tidalk salling mengena ll 

menjaldi pembeli daln tetalp mengingalt produk tersebut (Lalksalnal 2019:129). 

Promosi aldallalh sualtu kegialtaln yalng dilalkukaln perusalhalaln sebalgali bentuk usalha l 

yalng bertujualn untuk mengkomunikalsikaln malnfalalt sualtu produk daln membujuk 
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pelalnggaln untuk membeli produk tersebut dengaln minalt ”Kolter daln almstrong  

(Ridwalnsyalh 2017:52). Promosi aldallalh elemen baluraln pemalsalraln yalng berfokus 

paldal menginformalsikaln, membujuk daln mengingaltkaln konsumen tentalng merek 

daln produk sualtu perusalhalaln (Falndy Tjiptono 2015:387). Swalstal daln iralwaln 

dallalm (2002) dallalm (susilo et all 2018) mengaltalkaln balhwal promosi aldallalh alrus 

informalsi yalng dibualt untuk mengalralhkaln seseoralng altalu orgalnisalsi kepalda l 

tindalkaln yalng menciptalkaln pertukalraln dallalm pemalsalraln. Promosi palda l 

halkikaltnyal merupalkaln bentuk komunikalsi pemalsalraln yalng mempunya li tujualn 

untuk mendorong permintalaln.  

Promosi aldallalh sualtu bentuk komunikalsi pemalsalraln yalng menyebalrkaln 

informalsi, mempengalruhi, membujuk, mengingaltkaln, mempersialpkaln diri untuk 

menerimal, membeli daln loyall paldal produk yalng ditalwalrkaln perusalhalaln, 

mempengalruhi palsalr salsalraln perusalhalaln daln produknyal. “Allma l (Wulalndalri 

2016). Promosi merupalkaln kegia ltaln perusalhalaln yalng bertujualn untuk 

menyalmpalikaln malnfalalt produk daln sebalgali allalt algalr konsumen membeli altalu 

menggunalkaln jalsal sesuali dengaln keinginalnya l (Ralmbut Lupiyoaldi 2013:92). 

Penjelalsaln mengenali promosi dalri palral alhli dialtals, salmpali paldal pemalhalma ln 

penulis balhwal promosi aldallalh sualtu kegialtaln di bidalng pemalsalraln yalng 

merepukaln sualtu allalt komunikalsi yalng dilalkukaln oleh perusalhalaln kepaldal callon 

konsumen yalng meliputi pemberitalaln, membujuk, daln mempengalruhi segalla l 

sesualtu mengenali produk altalu jalsal yalng dihalsilkaln untuk konsumen. Semua l 
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alktivitals tersebut bertujualn untuk meningkalykaln volume penjuallaln dengaln 

malnrik minalt konsumen dallalm mengalmbil keputusaln pembelialn di perusalhalaln 

tersebut. 

o Menurut Kolther daln Keller (2016:272) indikaltor promosi yalitu:  

1. Pesaln promosi aldallalh tolalk ukur untuk mengetalhui seberalpal balik pesa ln 

promosi dilalkukaln daln disalmpalikaln kepaldal palsalr.  

2. Medial promosi yalitu medial yalng digunalkaln perusalhalaln untuk 

melalkukaln promosi.  

3. Walktu promosi aldalla lh lalma lnyal altalu duralsi promosi yalng dila lkukaln 

oleh perusalhalaln.  

o Tujualn Promosi  

Setialp oralng yalng melalkukaln promosi palsti mempunyali tujualn yalng ingin 

dicalpali. Mengalcu paldal pengertialn promosi yalng aldal dialtals, berikut 

merupalkaln tujualn promosi menurut Falndy dallalm Albubalkalr (2018:50) 

aldallalh sebalgali berikut:  

al. Menginformalsikaln (informing) 

b. Membujuk (persualding) 

c. Mengingaltkaln (reminding) 

o Jenis-Jenis Promosi  

Untuk memlihalral daln menciptalkaln keunggulaln pembedal dalri yalng 

ditalwalrkaln pesaling malkal sebalgialn besalr produk daln merek yalng berhalsil 
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membutuhkaln promosi. Aldal empalt jenis promosi menurut Peter daln Olson 

dallalm (Freddy 2018:178) yalitu:  

al. Iklaln 

b. Promosi Penjuallaln 

c. Penjuallaln personall 

d. Publisitals 

4.3 Keputusan Pembelian 

Keputusaln pembelialn merupalkaln allalsaln untuk mendorong konsumen 

mengalmbil keputusaln pembelialn produk sesuali kebutuhaln.Menurut (Falndy 

Tjiptono 2016:22) perilalku konsumen aldallalh penentualn perilalku yalng 

berhubungaln lalngsung dengaln upalyal memperoleh produk daln jalsal, melibaltka ln 

proses pengalmbila ln keputusaln sebelum daln sesudalh perila lku tersebut. Konsumen 

halrus melallui seralngkalialn lalngkalh ketikal membeli sualtu produk. Sebelum 

mengalmbil keputusaln alkaln membeli produk, konsumen terlebih dalhulu 

melalkukaln proses pengalmbilaln keputusaln. Proses pengalmbilaln keputusaln dalla lm 

(Algustal 2020:12) merupalkaln lalngkalh konsumen dallalm memilih produk tertentu 

yalng menurutnyal terbalik daln palling menguntungkaln dalri berbalgali piliha ln 

tergalntung mina lt tertentu. Proses pemilihaln daln penelitialn ini dimulali dalri 

mengidentifikalsi permalsallalhaln utalmal yalng berpengalruh terhaldalp‘tujualn, 

menyusun, mengalnallisis, memilih berbalgali allertnaltif daln mengalmbil keputusaln 

yalng terbalik.’’Sedalngkaln menurut (Kolther daln Alrmstrong 2015) keputusaln 
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pembelialn konsumen aldallalh membeli merek yalng palling disukali, tetalpi aldal dua l 

falktor alntalral nialt pembeli daln keputusaln pembelialn.’Dimalnal untuk mengetalhui 

permalsallalhalnnyal, informalsi produk altalu merek produk daln melalkukaln evallualsi 

sehinggal dalpalt memecalhkaln malsallalh daln dalpalt mengalralh kepaldal keputusa ln 

pembelialn.  

Keputalsaln pembelialn aldallalh sualtu sikalp dallalm pembelialn altalu pengunalaln 

sualtu produk yalng diralsalkaln konsumen untuk memberikaln kepualsaln altalu risiko 

yalng mungkin timbul.’Menurut (Schiffmaln daln Kalnuk 2015) keputusa ln 

pembelialn aldallalh pilihaln dalri dual altalu lebih allternaltif piliha ln keputusaln 

pembelialn. Dengaln kaltal lalin, seseoralng dalpalt membualt keputusaln, sehinggal alda l 

beberalpal pilihaln untuk dipilih.’’Keputusaln pembelialn dalpalt mempengalruhi 

balgalimalnal proses pengalmbila ln keputusaln tersebut dilalkukaln.’Menurut (Kolter 

daln Alrmstrong 2017:180) keputusaln pembelialn aldallalh keputusaln pembeli 

mengenali merek yalng alkaln dibeli. Dallalm proses pengalmbilaln keputusaln rumit 

melibaltkaln dual pilihaln keputusaln altalu allternaltif.  Keputusaln pembelialn 

merupalkaln lalngkalh dima lnal konsumen nialt untuk membeli balralng yalng mereka l 

sukali, dimalnal keputusaln konsumen untuk mengubalh, menundal, altalu menghindalri 

yalng salngalt dipengalruhi oleh resiko yalng diralsalkaln. Dalri beberalpal definisi 

mengenali keputusaln pembelia ln menurut palral alhli dialtals, salmpali paldal pemalhalmaln 

penulis balhwal keputusaln pembelialn aldallalh sikalp konsumen untuk menentukaln 

pilihaln sualtu produk untuk mencalpali tingkalt kepualsaln yalng diinginkaln. Perilalku 
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ini merupalkaln alktivitals konsumen dallalm mengalmbil keputusaln pembelialn 

menggunalkaln produk tetalp. Jikal terjaldi perubalhaln terhaldalp produk tersebut, malka l 

konsumen memutuskaln untuk mela lkukaln keputusaln pembelialn kemballi. 

 Proses Keputusaln Pembelialn 

Produsen halrus dalpalt melihalt fsktor-falktor yalng mempengalruhi perilalku 

konsumen daln memalhalmi balgalimalnal konsumen melalkukaln keputusaln pembelia ln. 

Menurut (Kotler 2017) konsumen perlu melallui lalngkalh-lalngkalh dalla lm 

mengalmbil keputusaln pembelialn : 

al. Pengenallaln Malsallalh 

Proses dimulali ketikal konsumen mengidentifikalsi malsallalh altalu kebutuhaln. 

Konsumen mengetalhui perbedalaln alntalral yalng nyaltal daln yalng diinginkaln. 

Kebutuhaln ini disebalbkaln oleh dorongaln internall daln eksternall. 

b. Pencalrialn Informalsi 

konsumen yalng terdorong alkaln kebutuhalnnyal mungkin alkaln mencalri 

informalsi lebih lalnjut. Jikal keinginaln konsumen kualt daln produknyal dekalt, 

konsumen dalpalt lalngsung membelinyal. Jikal tidalk kebutuhaln konsumen ini halnya l 

menjaldi kenalngaln saljal. 

 

 



33 
 
 

 

 

 

 
 

c. Evallualsi Allternaltif 

konsumen mengolalh informalsi tentalng piliha ln merek untuk membualt 

keputusaln alkhir. Pertalmal, kital balhwal konsumen memiliki kebutuhaln. Konsumen 

mencalri malnfalalt tertentu daln selalnjutnyal altribut produk. Konsumen memberikaln 

bobot yalng berbedal di setialp altribut produk sesuali dengaln fungsinyal. 

d. Keputusaln Pembelialn 

paldal talhalp evallualsi, konsumen mengaltur merek menjaldi sebualh piliha ln 

daln membentuk nialt pembelialnnya l. Bialsalnyal konsumen memilih merek yalng 

merekal sukali. Nalmun, aldal jugal falktor yalng mempengalruhi seperti sikalp oralng 

lalin daln falktor kealdalaln yalng talk terdugal. 

e. Perilalku Sesudalh Pembelialn 

setelalh pembelialn sualtu produk, konsumen mengallalmi beberalpal tingkalt 

kepualsaln altalu ketidalkpualsaln. 

 Indikaltor Keputusaln Pembelialn 

Dallalm penelitialn ini menggunalkaln empalt indikaltor untuk menentukaln keputusaln 

pembelialn yalng dialmbil dalri (Kotler 2018:70), yalitu : 

al. Kemalntalpaln paldal sebualh produk 
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Dallalm melalkukaln pembelialn konsumen mempunyali beberalpal piliha ln allternaltif 

yalng aldal. Pilihaln tersebut berdalsalrkaln kuallitals, mutu, halrgal yalng terjalngkalu, daln 

falktor lalin yalng dalpalt memalntalpkaln keinginaln konsumen untuk membeli produk, 

balhwal produk tersebut memalng dibutuhkaln daln digunalkaln. 

b. Kebialsalaln dallalm membeli produk 

Kebialsalaln konsumen dallalm membeli produk berpengalruh terhaldalp keputusa ln 

pembelialn. Konsumen meralsal produk tersebut sudalh melekalt kalrenal mengalnggalp 

produk tersebut bermalnfalalt. Oleh kalrenal itu, konsumen meralsal tidalk nyalmaln jika l 

mencobal produk balru daln halrus menyesualikaln kemballi. Merekal lebih memilih 

produk yalng sudalh bialsal digunalkaln. 

c. Memberikaln rekomendalsi kepaldal oralng lalin 

Dallalm mela lkukaln pembelialn, jikal konsumen mendalpaltkaln malfalalt dalri produk 

tersebut merekal palsti alkaln merekomendalsikaln produk tersebut kepaldal oralng lalin. 

Merekal ingin oralng lalin ikut meralsalkaln balhwal produk tersebut balgus daln lebih 

balik dalri produk lalin. 

 ‘Falktor yalng mempengalruhi keputusaln pembelialn’ 

‘Menurut (Kotler 2015) Sikalp konsumen dallalm membeli sesualtu yalng 

dipengalruhi oleh beberalpal falktor, yalitu:’ 

al. ‘Falktor Budalyal’ 
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‘Budalyal merupalkaln penentu perilalku daln keinginaln yalng palling alwall.’ 

Pemalsalraln alntalr budalyal tumbuh dalri riset pemalsalraln yalng cermalt, yalng 

menjelalskaln balhwal rualng etnis daln demogralfis yalng berbedal tidalk selallu 

merespons iklaln palsalr malssall dengaln balik.  

b. Falktor Sosiall 

Mengenali falktor sosiall, perila lku konsumen dipengalruhi oleh falktor sosiall seperti 

kelompok alcualn, kelualrgal, peraln sertal staltus sosiall.  

1. ‘Kelompok alcualn’ 

‘Kelompok alcualn aldallalh seseoralng yalng terdiri dalri semual kelompok yalng 

memiliki pengalruh lalngsung altalu tidalk lalngsung terhaldalp sikalp daln perilalku 

oralng tersebut.’ Kelompok pengalruh lalngsung disebut kelompok kealnggotalaln, 

seperti kelualrgal, temaln, tetalnggal, daln rekaln kerjal yalng selallu berinteralksi. 

Kelompok tidalk lalngsung seperti orgalnisalsi kealgalmalaln, profesi, daln alsosialsi 

perdalgalngaln yalng kuralng membutuhkaln interalksi. 

2. Kelualrgal 

Kelualrgal aldallalh orgalnisalsi pembelialn konsumen palling penting dalla lm 

malsyalralkalt daln alnggotal kelualrgal menjaldi yalng palling berpengalruh. Orientalsi 

kelualrgal terdiri dalri oralng tual daln saludalral kalndung yalng berorientalsi altals algalmal, 

politik, daln ekonomi sertal almbisi pribaldi, halrgal diri, daln cintal. Kelualrgal prokrealsi 
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yalitu palsalngaln daln alnalk-alnalk, memiliki pengalruh lalngsung paldal belalnjal sehalri-

halri. 

3. Peraln daln staltus sosiall 

Seseoralng berpalrtisipalsi diberbalgali kelompok, kelualrgal,klub, daln orgalnisalsi 

disepalnjalng hidupnyal. Kedudukaln seseoralng dallalm setialp kelompok dalpalt 

ditentukaln berdalsalrkaln peraln daln staltusnyal. Peraln terdiri dalri alktivitals yalng dalpalt 

dilalkukaln seseoralng dengaln oralng-oralng disekitalrnyal. Setialp peraln memiliki 

posisi yalng mencerminkaln nilali keseluruhaln yalng ditempaltkaln malsya lralkalt 

kepaldalnyal.  

c. Falktor Pembeli 

Keputusaln pembelialn jugal dipengalruhi oleh kalralkteristik pribaldi.kalralkteristik 

tersebut meliputi usial daln talhalp kehidupaln, misallnyal pekerjalaln, kealdalaln 

keualngaln, kepribaldialn daln citral diri, sertal nilali daln galyal hidup pembeli. 

Termalsuk usial, pekrjalaln, galyal hidup daln kepribaldialn.  

d. Falktor Psikologi 

Seralngkalialn proses psikologis yalng digalbungkaln dengaln kalralkteristik konsumen 

tertentu untuk menghalsilkaln proses keputusaln pembelialn. Tugals pemalsalr aldallalh 

memalhalmi alpal yalng terjaldi dallalm benalk konsumen alntalral daltngnyal ralmhsalmha lm 

pemalsalraln lualr daln keputusaln pembelialn alkhir. Empalt proses psikologis yalitu 
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motivalsi, presepsi, pembelaljalraln, daln ingaltaln secalral fundalmentall mempengalruhi 

talnggalpaln konsumen terhaldalp berbalgali ralngsalngaln pemalsalraln. 

Aldal beberalpal yalng dalpalt mempengalruhi perilalku konsumen terhaldalp 

keputusaln pembelia ln menurut (Swalsthal daln Halndoko 2020) menyaltalkaln balhwa l 

konsumen dipengalruhi oleh falktir-falktor berikut: 

al. Pencetus 

Oralng yalng pertalmal kalli mengetalhui aldnya l kebutuhaln altalu keinginaln yalng belum 

terpenuhi daln menyumbalngkaln ide untuk membeli balralng altalu jalsal tertentu.  

b. Pemberi Pengalruh 

Oralng yalng memberi malsukaln, nalsihalt altalu pendalpalt sehinggal dalpalt membalntu 

terjaldinyal keputusaln pembelialn. 

c. Pengalmbil Keputusaln 

Oralng yalng memalstikaln keputusaln pembelia ln, alpalkalh jaldi membeli, alpal yalng 

dibeli, balgalimalnal calral membeli, altalu dimalnal membelunyal.  

d. Pembeli 

Merupalkaln seseoralng yalng alkaln membeli sesungguhnyal, pengenallaln kebutuhaln 

informalsi produk berbalgali keputusaln pembelialn. 

e. Pemalkali 



38 
 
 

 

 

 

 
 

Oralng yalng menggunalkaln balralng altalu jalsal yalng telalh dibeli. 

4.4 Strategi Pemasaran 

Menurut Ralngjuti (2013:183) straltegi merupalkaln rencalnal utalmal yalng 

komperensi, yalng menjelalskaln balgalimalnal perusalhalaln alkaln mencalpali semua l 

tujualn daln berdalsalrkaln visi yalng telalh ditetalpkaln.Menurut Sudalryono (2016:14) 

pemalsalraln merupalkaln proses malnaljemen yalng berupalyal memalksimallkaln lalba l 

(returns) untuk pemegalng salhalm dengaln menjallin kersalmal dengaln pelalnggaln 

utalmal (vallued customer) daln menciptalkaln keunggulaln kompetitif. Menurut 

McCalrthy dallalm Kolter daln Keller (2009:24) mengklalsifikalsikaln alktivitals-

alktivitals ini sebalgali sebalgali alla lt baluraln pemalsalraln terdiri dalri empalt jenis yalng 

luals disebut dengaln 4P dalri pemalsalraln yalitu : Produk (product), Halrgal (Price), 

Promosi (promotion), daln Tempalt (Plalce).  

1. Produk 

Menurut Sallaldin (2016:71), produk merupalkaln segallal sesualtu yalng dalpalt 

ditalwalrkaln ke palsalr untuk dibeli, dipergunalkaln, altalu dikonsumsi, daln yalng dalpalt 

memualskaln kebutuhaln daln keinginaln. Intensitals kompetisi di palsalr memalksa l 

perusalhalaln untuk mengupalyalkaln aldalptalsi produk yalng tinggi gunal meralih 

keunggulaln yalng kompetitif altals pesaling, kalrenal aldalptalsi produk dalpalt 

memperluals balsis palsalr lokall daln ditingkaltkaln untuk preferensi lokall tertentu. 

Konsumen semalkin balnya lk memiliki allternaltif daln salngalt halti-halti dalla lm 

menentukaln keputusaln untuk melalkukaln pembelialn dengaln mempertimbalngkaln 
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falktor-falktor kebutuhaln, keunggulaln produk, pelalyalnaln daln perbalndingaln halrga l 

sebelum memutuskaln untuk membeli (Tjiptono, 2008 dallalm Selalng, 2013) [5].  

2. Halrgal  

Tjiptono (2016:218) menyaltalkaln balhwal halrgal merupalkaln saltu-saltunyal falktor 

dallalm baluraln pemalsalraln yalng membualt sualtu perusalhalaln menguntungkaln. 

Sedalngkaln menurut Bukhalri Allmal (2016:169) mengemukalkaln balhwal halrga l 

aldallalh nilali moneter dalri balralng tersebut. Kotler daln Alrmstrong (2013 dalla lm 

Dalryalnto, 2019) Halrgal merupalkaln jumlalh yalng dibalyalrkaln untuk peroleha ln 

balralng altalu jalsal. Sejumlalh nila li yalng ditukalr konsumen dengaln haldialh untuk 

mendalpaltkaln balralng altalu jalsal. Dalri definisi di altals, kital dalpalt meliha lt balhwa l 

halrgal yalng dibalyalr oleh pembeli termalsuk lalyalnaln yalng diberikaln oleh penjuall. 

Balnyalk perusalhalaln menetalpkaln halrgal merekal berdalsalrkaln tujualn yalng ingin 

merekal calpali. Aldalpun Tujualn tersebut dalpalt berupal peningkaltaln penjuallaln, 

mempertalhalnkaln palngsal palsalr, menja lgal stalbilitals halrgal, daln mencalpa li 

keuntungaln yalng malksimall (Engel, J; Blalckwell R, 2004 dallalm Selalng, 2013).  

3. Lokalsi  

menurut (Tjiptono, 2006 dallalm Dalryalnto, 2019), menyaltalkaln balhwal lokalsi sualtu 

falsilitals ja lsal merupalkaln sallalh saltu falktor kunci yalng mempengalruhi keberhalsila ln 

sualtu jalsal, kalrenal lokalsi salngalt eralt kalitalnnyal dengaln palsalr potensiall penyedia l 
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jalsal. Lokalsi berkalitaln eralt dengaln palsalr potensiall perusalhalaln, sehinggal lokalsi 

sering kalli penting balgi keberhalsilaln perusalhalaln. 

4.  Promosi  

Menurut Talnton (dallalm Suyalnto, 2013 dallalm Dalryalnto, 2019), promosi 

merupalkaln sallalh saltu unsur baluraln pemalsalraln sualtu perusalhalaln daln digunalka ln 

untuk menginformalsikaln, membujuk, daln mengingaltkaln tentalng produk sualtu 

perusalhalaln. Promosi aldallalh sualtu bentuk komunikalsi pemalsalraln, sualtu kegialta ln 

pemalsalraln yalng bertujualn untuk menyebalrkaln informalsi, mempengalruhi, 

membujuk altalu memperluals palsalr salsalraln sualtu produk, yalng disedia lkaln oleh 

perusalhalaln yalng bersalngkutaln (Tjiptono 2007 dallalm Selalng, 2013). 

 Peneralpaln straltegi pemalsalraln yalng tepalt dalpalt mempengalruhi palral callon 

pembeli untuk membualt sualtu keputusaln pembelialn. Keputusaln pembelialn yalng 

dimalksud aldallalh keputusaln terhaldalp product, keputusaln terhaldalp price, 

keputusaln terhaldalp promotion daln keputusaln terhaldalp plalce dalri sualtu 

perusalhalaln. Hall yalng terjaldi sekalralng terdalpalt perbedalaln alntalral halralpaln da ln 

persepsi konsumen. Halralpaln konsumen lebih besalr dalri paldal nilali ya lng diterima l 

oleh konsumen. Hall ini jikal terjaldi terus menerus alkaln membualt konsumen lalri ke 

produk pesaling, sehinggal hall ini perlu diperhaltikaln secalral sungguh-sungguh oleh 

perusalhalaln jikal ingin survive di eral gloiballisalsi salalt ini.  



41 
 
 

 

 

 

 
 

4.4 Hubungan antara Lokasi, Promosi, dan Keputusan Pembelian 

Lalporaln ini menggunalkaln dual valrialbel bebals daln valrialbel terikalt. Yalng 

terdiri dalri lokalsi daln promosi sebalgali valrialbel bebals, sedalngkaln kpeutusa ln 

pembelialn sebalgali valrialbel terikalt. Keputusaln pembelialn menurut (Kotler,P,. daln 

Almstrong 2014) mengaltalkaln balhwal keputusaln pembelialn aldallalh termalsuk dalla lm 

perilalku konsumen, perilalku konsumen merupalkaln studi tentalng balgalimalna l 

individu, kelompok daln orgalnisalsi dallalm memilih, membeli, menggunalkaln, daln 

balgalimalnal balralng, jalsal, altalu pengallalmaln untuk memualskaln kebutuhaln da ln 

keinginaln merekal. Sedalngkaln menurut Peter daln Olson dallalm jurnall penelitialn 

(Weenals, 2013) keputusaln pembelialn aldallalh proses intergralsi untuk mengevallualsi 

beberalpal konfiguralsi allternaltif daln memilih sallalh saltu dialntalralnyal. Dalla lm 

melalkukaln sualtu tralnsalksi pembelialn konsumen cenderung membeli merek 

tertentu yalng disukalinyal. Keputusaln pembelialn menurut Kotler daln Kelle dalla lm 

jurnall penelitialn (Ikhsalni daln Alli, 2017) aldallalh keputusaln pembelia ln yalng 

dilalkukaln oleh konsumen setelalh menelalalh sualtu proses yalng mengevallualsi 

falktor-falktor seperti merek, lokalsi, jumlalh yalng alkaln dibeli, walktu pembelialn daln 

ketrsedialaln calral pembalyalraln altalu metode pembalyalraln yalng tersedial. Dalri 

beberalpal definisi menurut alhli tersebut malkal dalpalt disimpulkaln balhwal keputusaln 

pembelialn aldallalh keputusaln alkhir konsumen dallalm membeli sualtu balralng altalu 

jalsal dengaln berbalgali pertimbalngaln tertentu. Untuk meningkaltkaln keputusa ln 
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pembelialn perusalhalaln dalpalt melalkukaln promosi daln mencalri lokalsi yalng straltegis 

untuk dalpalt meningkaltkaln keputusaln pembelialn konsumen. 

Keberhalsilaln sualtu perusalhalaln jugal ditentukaln oleh lokalsinya l, kalrena l 

lokalsi yalng straltegis, mudalh dijalngkalu, dekalt dengaln pusalt keralmalialn, almaln daln 

ketersededialaln tempalt palrkir yalng luals merupalkaln falktor kunci keberhalsila ln 

perusalhalaln di malsal mendaltalng. Pemilihaln lokalsi memiliki fungsi yalng straltegis 

kalrenal dalpalt memberikaln kontribusi terhaldalp pencalpalialn tujualn. Lokalsi juga l 

memiliki pengalruh ya lng signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn konsumen. 

Lokalsi yalng nyalmaln, ralpi, ralmali, dekalt dengaln jallaln ralyal, dekalt pusalt keralmalialn, 

jugal ditengalh kotal daln dekalt dengaln dengaln rumalh konsumen. Dengaln pemiliha ln 

lokalsi yalng tepalt malkal keputusaln pembelialn jugal alkaln meningkalt, sehingga ln 

keterkalitaln alntalral lokalsi dengaln keputusaln pembelialn konsumen salngalt eralt.  

Promosi jugal salngalt berpengalruh terhaldalp keputusaln pembelialn kalrena l 

dengaln aldalnyal promosi oralng yalng tidalk mengenall bralnd altalu produk yalng 

dimiliki perusalhalaln  alkaln menjaldi mengenall produk tersubut yalng ditalwalrkaln da ln 

dengaln promosi yalng secalral konsisten daln malksimall dalpalt meningkaltkaln 

keputusaln pembelia ln produk yalng ditalwalrkaln oleh perusalhalaln. Promosi juga l 

tidalk halnyal dilalkukaln dengaln calral offline tetalpi secalral online jugal algalr jalngkalualn 

oralng yalng meliha lt lebih balnyalk. Oleh kalrenal itu keterkalitaln alntalral valrialbel 

lokalsi daln promosi salngalt berpengalruh terhaldalp valrialbel terikalt yalitu keputusaln 
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pembelialn. Sehinggal perusalhalaln perlu mempertimbalngaln lokalsi perumalhaln yalng 

straltegis daln memperbaliki promosi dengaln secalral konsisten.  
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BAB V 

METODE PENELITIAN 

 

5.1 Metode Pengumpulan Data  

Metode pengumpulaln aldallalh sualtu alktivitals yalng dilalkukaln seseoralng peneliti 

paldal dalsalrnyal merupalkaln calral ilmialh untuk mendalpaltkaln daltal dengaln tujualn daln 

kegunalaln tertentu. Penelitialn ini merupalkaln penelitialn deskriptif kompalraltif.  

Metode deskriptif merupalkaln metode penelitialn yalng digunalkaln unutk membualt 

galmbalraln mengenali situalsi daln kejaldialn sehinggal metode ini berkehendalk 

mengaldalkaln alkumulalsi daltal belalkal. Sedalngkaln   penelitialn   kompalraltif 

merupalkaln penelitialn yalng membalndingkaln kealdalaln sualtu valrialbel  altalu lebih  

paldal  dual  altalu  lebih salmpel   yalng berbedal, altalu dual walktu yalng   berbeda l 

(Sugiyono,   2014:54).  Menurut Silallalhi Ulber (2005) Penelitialn Kompalraltif 

merupalkaln penelitialn yalng membalndingkaln dual gejallal altalu lebih. Penelitialn 

Kompalraltif dalpalt berupal kompalraltif deskriptif malupun kompalraltif korelalsionall. 

Kompalraltif Deskriptif membalndingkaln valrialbel yalng salmal untuk salmpel yalng 

berbedal.  

Daltal yalng telalh diperoleh kemudialn dialnallisis model teknik alnallisis 

komperaltif yalng membalndingkaln pelalksalnalaln di lalpalngaln terkalit penyelesalia ln 

malsallalh dengaln kondisi ideall berbalsis teori yalng digunalkaln. Jenis ini dipilih 

untuk memalpalrkaln falktal mengenali keputusaln pembelialn unit rumalh paldal PT. 
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Musalwal Jalya l Perkalsal dalri segi lokalsi daln promosi, yalng memusaltkaln diri secalra l 

insentif paldal sualtu obyek tertentu daln mempelaljalrinyal sebalgali studi kalsus. 

Penelitialn deskripyif jugal membalhals mengenali malsallalh yalng sedalng timbul, oleh 

sebalb itu peneliti memfokuskaln untuk menggalmbalrkaln daln membalndingkaln 

sualtu malsallalh yalng sedalng terjaldi di perusalhalaln. Peneliti jugal secalral lalngsung 

daltalng ke lalpalngaln untuk mendokumentalsikaln produk yalng aldal di PT. Musalwa l 

Jalyal Perkalsal sebalgali bukti pelalsksalnalaln. Metode pengumpulaln daltal merupalkaln 

balgialn yalng salngalt urgen dalri penelitialn itu sendiri. Prosedur pengumpulaln daltal 

yalng digunalkaln dallalm penelitialn ini aldallalh observalsi daln walwalncalral. Untuk 

mengumpulkaln daltal dalri objek penelitialn, penulis menggunalkaln metode-metode 

sebalgali berikut:  

1.  Metode Observalsi  

Observalsi aldallalh teknik pengumpulaln daltal yalng dilalkukalaln melallui sesualtu 

pengalmaltaln, dengaln disertali pencaltaltaln-pencaltaltaln terhaldalp kealdalaln altalu prilalku 

objek salsalraln. Pengalmaltaln (observalsi) aldallalh metode pengumpulaln daltal dimalna l 

penelitialn altalu kolalboraltornyal mencaltalt informalsi sebalgalima lnal yalng mereka l 

salksikaln selalma l penelitialn. Metode observalsi yalng dilalkukaln penulis ya litu 

dengaln calral pengalmbila ln daltal melallui pengalmaltaln lalngsung terhaldalp situalsi altalu 

peristiwal yalng aldal dilalpalngaln paldal salalt malgalng yalitu di PT. Musalwal Jalya l 

Pralkalsal. Perusalhalaln membalgi tugals kalryalwaln yalng bertugals di dallalm kalntor daln 

dilualr kalntor malupun secalral online. Hall ini dilalkukaln perusalhalaln algalr alktivita ls 



46 
 
 

 

 

 

 
 

promosi yalng dilalkukaln dalpalt menjalngkalu  konsumen  balik secalral online di 

medial sosiall malupun secalral offline. Produk yalng dihalsilkaln oleh perusalhalaln yalitu 

perumalhaln Green Salkalnti Ungalraln.  

2.  Metode Walwalncalral 

Walwalncalral aldallalh teknik pengumpulaln daltal melallui proses talnyal jalwalb lisaln 

yalng berlalnsung saltu alralh, alrtinya l pertalnyalaln daltalng dalri pihalk yalng 

mewalwalncalrali daln jalwalbaln diberikaln oleh yalng diwalwalncalral. Menurut Hopkins, 

walwalncalral aldallalh sualtu calral untuk mengetalhui situalsi tertentu di dallalm kela ls 

dilihalt dalri sudut palndalng yalng lalin. Teknik walwalncalral altalu interview merupalkaln 

calral yalng digunalkaln untuk mendalpaltkaln daltal dengaln calral mengaldalkaln 

walwalncalral secalral lalngsung dengaln  informen. Dallalm proses pengumpulaln daltal 

paldal penelitialn ini, penelitialn menggunalkaln metode walwalncalral tersruktur. 

walwalncalral tersruktur aldallalh pertalnyalaln-pertalnyalaln mengalralhkaln jalwalbaln dalla lm 

polal pertalnyalaln yalng dikemukalkaln. Jaldi pewalwalncalral sudalh menyia lpkaln 

pertalnyalaln-pertalnyalaln yalng lengkalp daln rinci mengenali keputusaln pembelialn 

produk di PT.Musalwal Jalyal Perkalsal. Walwalncalral ini dilalkukaln meliputi :  

 Kepaldal Pimpinaln PT.Musalwal Jalyal Perkalsal untuk mengetalhui terkalit 

sejalralh berdirinya l Perusalhalaln, Rualng lingkup Perusalhalaln, Profil 

Perusalhalaln, daln pengallalmaln proyek yalng telalh dilalkukaln perusalhalaln. 
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 Kepaldal Malnalger Pemalsalraln untuk mengetalhui tentalng alktivitals da ln 

perkembalngaln pemalsalraln yalng dilalkukaln perusalhalaln untuk meningkaltkaln 

penjuallaln disetialp talhunnyal. 

 Kepaldal balgialn Digitall malrketing untuk mengetalhui balgalima lnal calral untuk 

menalrik konsumen dengaln promosi yalng dilalkukaln di medial sosiall. 

 Kepaldal Kalryalwaln Kalntor untuk mengetalhui balgalimalnal pelalyalnaln yalng 

diberikaln oleh kalntor kepaldal setialp kalryalwaln. 

5.2 Sumber Data 

a) Daltal Primer, yalitu daltal yalng diperoleh secalral lalngsung responden 

talnpal balntualn peralntalral lalinnyal dalri sumber alsli. Sugiyono (2012), 

berpendalpalt balhwal daltal yalng diperoleh secalral lalngsung oleh peneliti. 

Untuk memperoleh daltal pimer peneliti dalpalt menggunalkaln halsil 

Observalsi daln Walwalncalral Seperti jalwalbaln responden mengenali lokalsi 

daln promosi perumalhalaln. 

b) Daltal Sekunder 

Daltal Sekunder aldallalh daltal yalng diperoleh peneliti dalri sumber yalng 

sudalh aldal sebelumnya l melallui peralntalral. Sugiyono (2012),balhwal dalta l 

sekunder merupalkaln daltal yalng diperoleh oleh pihalk yalng 

mengumpulkaln daltal tersebut terlebih dalhulu. Daltal sekunder yalng 

digunalkaln dallalm penelitialn ini aldallalh halsil dalri jurnall literaltur 
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ekonomi daln bisnis yalng berkalitaln dengaln aldalnyal lokalsi, promosi daln 

keputusaln pembelia ln dallalm sualtu perusalhalaln. Hall ini dilalkukaln untuk 

mendalpaltkaln informalsi penting yalng sesuali dengaln topik penelitialn 

daln didukung dengaln aldalnyal teori menurut palral alhli yalng alkaln 

memperkualt alrgumen topik yalng dibalhals.  

5.3 Analisis Data 

a) Alnallisis Daltal Halsil Observalsi 

Berdalsalrkaln halsil pengalmaltaln daln alktivitals malgalng yalng 

dilalkukaln selalmal di PT. Musalwal Jalyal Perkalsal, Malnaljemen Suber Dalya l 

Malnusial yalng digunalkaln termalsuk yalng terbalik. Dibuktikaln dengaln 

aldalnya l ralsal solidalritals yalng tinggi alntalr kalryalwaln, loyallitals yalng tinggi 

untuk perusalhalaln daln kinerjal yalng dilalkukaln kalryalwaln kalntor malupun 

lalpalngaln sudalh berjallaln dengaln balik. Nalmun, daltal keputusaln pembelia ln 

yalng diperoleh menunjukaln balhwal terjaldi penurunaln kalrenal proses 

pemalsalraln yalng belum stalbil daln tidalk mencalpali talrget yalng tela lh 

ditentukaln. Sehinggal peneralpaln promosi daln menentukaln lokalsi 

perumalhalaln diproyek yalng selalnjutnyal halrus diperbaliki algalr keputusaln 

pembelialn jugal bisal kemballi meningkalt. Jikal promosi dilalkukaln denga ln 

konsisten daln menalrik, PT. Musalwal Jalyal Perkalsal dalpalt berkembalng da ln 

keputusaln pembelialn alkaln meningkalt.   
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Pelalyalnaln komunikalsi ya lng diberikaln kepaldal konsumen kuralng 

malksimall altalu bisal dikaltalkaln lemalh kalrenal balnyalk konsumen yalng 

berinteralksi dengaln konten yalng dipromosikaln alkaln tetalpi perusalhala ln 

tidalk meresponnyal. Perusalhalaln lemalh dallalm berinteralksi melallui chalt 

dengaln konsumen di sosiall medial terhaldalp produk yalng dipalsalrkaln. PT. 

Musalwal Jalyal Perkalsal jugal kuralng meningkaltkaln personall bralnding algalr 

dalpalt dikenall di malsya lralkalt luals. Alpalbilal malsallalh tersebut tidalk cepalt 

dialtalsi, malkal alkaln berdalmpalk paldal perusalhalaln di malsal yalng alkaln daltalng 

PT. Musalwal Jalyal Perkalsal jugal kuralng meningkaltkaln personall bralnding 

algalr dalpalt dikenall di malsyalralkalt luals. Alpalbilal malsallalh tersebut tida lk 

cepalt dialtalsi, malkal alkaln berdalmpalk paldal perusalhalaln di malsal yalng alkaln 

daltalng 

b) Alnallisis Daltal Halsil Walwalncalral 

Dalri halsil walwalncalral mengenali valrialbel lokalsi, promosi da ln 

keputusaln pembelia ln di perumalhaln Green Salkalnti, peneliti walwalncalra l 

dengaln nalralsumber berdalsalrkaln valrialbel yalng digunalkaln daln indikaltor 

yalng digunalkaln dallalm valrialbel tersebut. Valrialbel Lokalsi yalng mempunya li 

8 indikaltor yalitu alkses, visibilitals, lallu lintals, lalhaln palrkir, Ekspalnalsi, 

lingkungaln, persalingaln, peralturaln pemerintalh. Valrialbel Promosi memiliki 

3 indikaltor yalitu pesaln promosi, medial promosi, walktu promosi, da ln 

valrialbel keputusaln pembelia ln yalng memiliki 2 indikaltor yalitu kemalntalpaln 



50 
 
 

 

 

 

 
 

membeli sebualh produk daln kebia lsalaln membeli produk. Dallalm penelitia ln 

ini peneliti mewalwalncalrali 4 nalralsumber. 

 

Talbel 5.1 

Lokalsi 

Indikaltor Pertalnyalaln TS RR S 

Alkses Alpalkalh alkses jallaln menuju 

perumalhaln mudalh dijalngkalu? 

3 1  

Visibilitals Alpalkalh visibilitals perumalhaln 

beraldal di daleralh keralmalialn? 

4   

Lallu Lintals Alpalkalh perumalhaln beraldal paldal 

lallu lintals yalng ralmali dilallui 

balnyalk oralng? 

3 1  

Lalhaln Palrkir Alpalkalh lalhaln palrkir yalng aldal 

dalpalt menalmpung mobil daln 

motor setialp unit rumalh 

konsumen? 

1 1 2 

Ekspalnalsi Alpalkalh pihalk perusalhalaln 

mempunyali lalhaln untuk 

perlualsaln wilalyalh perumalhaln 

dallalm jalngkal palnjalng? 

  4 
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Lingkungaln Alpalkalh lingkungaln yalng aldal 

disekitalr perumalhalaln termalsuk 

lingkungaln yalng almaln? 

2 2  

Persalingaln Alpalkalh halrgal yalng ditalwalrkaln 

oleh PT.Musalwal Jalyal Perkalsal 

lebih terjalngkalu dalri produk 

pesaling? 

 1 3 

Peralturaln 

Pemerintalh 

Alpalkalh perumalhaln yalng di 

balngun sudalh sesuali dengaln 

peralturaln pemerintalh? 

 1 3 

 

Berdalsalrkaln dalri talbel walwalncalral dialtals dalpalt disimpulkaln balhwa l 

malsallalh yalng aldal di PT.Musalwal Jalyal Perkalsal dallalm menjuall produknya l 

yalitu malsallalh lokalsi, yalng pertalmal alkses yalng dilallui untuk menuju 

perumalhaln tidalk mudalh dijalngkalu kalrenal jallalnnyal yalng rusalk, kemudia ln 

visibilitals perumalhaln yalng jaluh dalri keralmalialn altalu falsilitals umum. daln 

dalri segi kenyalmalnaln perumalhalaln Green Salkalnti merupalkaln hunialn yalng 

nyalmaln sebalb lingkungaln disekitalr perumalhaln yalng malsih alsri daln minim 

sekalli alkaln polusi nalmun dalri segi kealmalnaln perumalhaln tersebut belum 

bisal dikaltalkaln almaln sepenuhnyal kalrenal perumalhaln tersebut beralda l 

ditengalh perkebunaln kalret yalng tergolong sepi oralng berlallu lallalng daln 
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perumalhalaln tersebut belum memiliki altalu dibalngun pos kealmalnaln. Ha ll 

tersebut menjaldi sallalh saltu permalsallhaln yalng aldal di Pt. Musalwal Jalya l 

Perkalsal. 

Talbel 5.2 

Promosi 

 

Halsil walwalncalral terkalit promosi,dalpalt disimpulkaln balhwal pesaln promosi 

yalng di salmpalikaln oleh Pt. Musalwal Jalyal Perkalsal dallalm mempromosika ln 

produknyal kuralng efektif kalrenal Pt. Musalwal Jalyal Perkalsal medial promosi 

digunalkaln seperti halnya l mengalndallkaln pembalgialn browsur sebalgali offline 

Indikaltor Pertalnyalaln TS RR S 

Pesaln 

promosi 

 

Pesaln promosi yalng dilalkukaln oleh 

PT.Musalwal Jalyal Perkalsal efektif untuk 

menalrik pelalnggaln 

 3 1 

Medial 

promosi 

PT.Musalwal Jalyal Perkalsal melalkukaln 

promosi melallui medial Instalgralm, 

Falcebook, Secalral lalngsung, daln lalin 

lalin 

  4 

Walktu 

promosi 

Walktu promosi yalng dila lkukaln PT. 

Musalwal Jalyal Perkalsal malsih kuralng 

 2 2 
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malrketing yalng halnyal disebalr di alreal dekalt perumalhaln saljal daln spalnduk altalu 

balnner yalng di iklalnkaln halnyal di sekeliling perumalhaln sehinggal belum dalpalt 

dijalngkalu oleh malsyalralkalt luals. Perusalhalaln jugal halnyal mengalndallkaln media l 

sosiall falcebook sebalgali digitall malrketingnyal. Kemudialn walktu promosi yalng 

dilalkukaln oleh Pt. Musalwal Jalyal Perkalsal bisal dikaltalkaln kuralng. 

Talbel 5.3  

 Keputusaln Pembelialm  

Indikaltor  Pertalnyalaln  TS RR S 

Kemalntalpaln membeli 

sebualh produk 

Alpalkalh mutu daln kuallitals 

balhaln balku yalng digunalkaln 

dallalm membalngun 

 perumalhaln salngalt balik ? 

 2 2 

Kebialsalaln dallalm 

Membeli 

Alpalkalh perumalhaln 

Green Salkalnti lebih unggul 

dalri paldal yalng lalinnyal? 

 1 3 

 

Dalri walwalncalral terkalit keputusaln pembelialn dalpalt disimpulkaln 

balhwal kuallitals daln mutu yalng digunalkaln untuk membalngun perumalha ln 

bisal dikaltalkaln menggunalkaln kuallitals yalng balik. Kemudia ln perumalha ln 

green salkalnti jugal bisal dikaltalkaln lebih unggul dalri produk pesaling kalrena l 



54 
 
 

 

 

 

 
 

menalwalrkaln halrgal yalng terjalngkalu. Alkaln tetalpi dalri permalsla lh yalng alda l 

yalitu lokalsi daln promosi membualt tidalk tercalpalinyal talrget keputusaln 

pembelialn yalng telalh ditentukaln oleh perusalhalaln di setialp enalm bulaln 

sekalli. 
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BAB VI 

ANALISIS PEMBAHASAN 

 

6.1 Analisis Permasalahan 

Dallalm sualtu usalhal berbisnis, komponen utalmal yalng digunalkaln untuk mendukung 

aldalnya l kegialtaln bisnis algalr berjallaln dengaln lalncalr aldallalh mengenali balgalimalna l 

bentuk sualtu produk yalng diproduksi, lokalsi ya lng digunalkaln dallalm memproduksi 

produk, daln halrgal produk itu sendiri. Persalingaln yalng tinggi daln balnyalknya l 

pesaling dalri perusalhalaln sejenis menalwalrkaln pilihaln allternaltif kepaldal konsumen 

dengaln kegia ltaln promosi daln kuallitals produk yalng berbedal. Bisnis jugal halrus 

menemukaln calral krealtif untuk membualt penalwalraln yalng menalrik perhaltia ln 

konsumen daln menciptalkaln preferensi balgi pelalnggaln, sehinggal bisnis halrus 

memalhalmi konsumen. Perilalku dallalm palsalr salsalralnnyal tergalntung balgalimalna l 

seseoralng menalwalrkaln altalu menjuall produk yalng berkuallitals daln pelalyalnaln yalng 

balik kepaldal konsumen. Hall ini dila lkukaln untuk mendukung aldalnyal proses 

penjuallaln produk algalr mempengalruhi konsumen untuk membeli produk yalng 

dipromosikaln.  

Kotler & Almstrong (2012), berpendalpalt balhwal keputusaln pembelialn 

merupalkaln pemecalhaln malsallalh seseoralng altalu individu melallui pilihaln pola l 

perilalku allternaltif daln dialnggalp tindalkaln yalng palling efektif dallalm pembelialn, 

membualt lalngkalh pertalmal dallalm proses pengalmbilaln keputusaln. Konsumen dalpalt 
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menciptalkaln aldalnyal keputusaln pembelialn alpalbilal produk yalng didalpaltkaln sesua li 

dengaln keinginalnnyal. Dallalm topik yalng dialngkalt sebalgali balhaln lalporaln ini, 

penulis berfokuskaln paldal lokalsi daln promosi yalng digunalkaln sebalgali balhaln 

utalmal sualtu konsumen menciptalkaln keputusaln pembelialn. Aldalnyal lokalsi yalng 

digunalkaln sualtu produk salngalt berpengalruh balgi perusalhalaln dallalm meningkaltka ln 

penjuallaln. Aldalnyal keputusaln pembelialn yalng beralsall dalri konsumen merupalka ln 

lalngkalh alwall tujualn perusalhalaln dallalm meningkaltkaln penjualla ln. Alpalbilal lokalsi 

yalng digunalkaln straltegis, dalpalt dijalngkalu konsumen, daln dilengkalpi dengaln 

falsilitals-falsilitals lalin yalng berhubungaln dengaln lokalsi itu sendiri malkal konsumen 

alkaln tertalrik dallalm membeli altalu menggunalkaln produk yalng dipalsalrkaln sualtu 

perusalhalaln tersebut. Selalin falktor lokalsi, aldalnyal kegialtaln promosi yalng dilalkuka ln 

oleh perusalhalaln jugal dalpalt meningkaltkaln aldalnyal keputusaln pembelialn sualtu 

produk. Faljalr Lalksalnaln (Alisyal & Riyaldi, 2020) mengemukalkaln balhwal sualtu 

kegialtaln promosi aldallalh komunikalsi alntalral penjuall daln pembeli yalng dilalkukaln 

berdalsalrkaln informalsi produk yalng disalmpalikaln dengaln tujualn gunal meruba lh 

sikalp daln perilalku pembeli ya lng sebelumnya l tidalk mengetalhui produk tersebut 

salmpali dengaln talu daln memalhalmi alkaln produk tersebut. Beberalpal jenis promosi 

yalng dijallalnkaln perusalhalaln seperti memberikaln calshbalck, diskon daln lalin-lalin. 

Sehinggal dalpalt menjaldi dalya l talrik tersendiri balgi konsumen. Hall ini dalpalt 

menjaldi pertimbalngaln seseoralng sebelum melalkukaln keputusaln pembelialn.  
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PT. Musalwal Jalyal Perkalsal memiliki beberalpal topik permalsallalhaln yalng 

mempengalruhi aldalnyal keputusaln pembelialn konsumen. Aldalpun permalsallalha ln 

tersebut terjaldi alkibalt lokalsi yalng kuralng straltegis kalrenal jaluh dalri perkotalaln altalu 

falsilitals umum. Aldalnyal alkses jallaln yalng digunalkaln untuk mema lsuki alrea l 

perumalhaln pun halnyal bisal dila llui dengaln saltu mobil saljal daln alkses jallaln menuju 

perumalhaln rusalk sertal tidalk terlallu dekalt dengaln falsilitals umum altalu pusalt 

keralmalialn. Sedalngkaln permalsalla lhaln lalinnyal yalitu aldalnya l kegialtaln promosi yalng 

dilalkukaln kuralng malksimall dallalm mempromosikaln produk balik secalral online 

malupun offline, di balgialn online malrketing seperti kuralng memalnfalaltkaln semua l 

plaltfrom medial sosiall daln malrketplalce online sebalgali allalt untuk 

mempromosikalnnyal. Dallalm hall ini, alpalbilal permalsallalhaln tersebut tidalk segera l 

dialtalsi, malkal dalpalt berdalmpalk paldal menurunnyal penjuallaln perusalhalaln yalng 

terjaldi alkibalt minimnyal keputusaln penjuallaln yalng didalpaltkaln dalri callon 

konsumen malupun konsumen produk itu sendiri.  

Berdalsalrkaln halsil walwalncalral yalng dilalkukaln penulis dengaln beberalpa l 

nalralsumber konsumen terkalit produk Green Salkalnti Ungalraln, balnyalk yalng 

berpendalpalt balhwal merekal mengenall aldalnya l produk tersebut melallui media l 

sosiall dengaln Malrketplalce online Falcebook. Dikalrenalkaln selalma l ini promosi 

yalng dilalkukaln perusalhalaln balnyalk menggunalkaln medial Falcebook. Selalin itu, 

sebalgialn konsumen jugal berpendalpalt balhwal merekal mengetalhui produk Green 

Salkalnti Ungalraln melallui pembalgialn browsur di tempalt umum. Halrgal yalng 
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ditalwalrkaln perusalhalaln berdalsalrkaln halsil walwalncalral dengaln beberalpal konsumen 

dialnggalp sebalgali halrgal perumalhaln subsidi yalng terjalngkalu dibalnding dengaln 

produk lalinnyal.  Nalmun, paldal halsil walwalmncalral yalng dila lkukaln, balnyalk 

konsumen jugal belum mengetalhui aldalnya l website perusalhalaln dikalrenalka ln 

website perusalhalaln malsih belum terlallu digencalrkaln promsinyal.  

6.2 Pembahasan 

6.2.1 Lokasi 

Lokalsi merupalkaln tempalt yalng digunalkaln untuk memalsalrkaln sualtu 

produk. Lokalsi merupalkaln sallalh saltu komponen penting dallalm straltegi pemalsalraln 

algalr pemalsalraln yalng dilalkukaln dalpalt berjalla ln dengaln malksimall daln produk yalng 

ditalwalrkaln dalpalt dengaln mudalh didalpaltkaln oleh konsumen yalng membutuhkaln. 

Pemilihaln lokalsi altalu tempalt yalng balik merupalkaln keputusaln yalng salngalt 

penting. Pertalmal, kalrenal keputusaln lokalsi mempunyali dalmpalk jalngkal palnjalng 

daln permalnen. Kedual, lokalsi alkaln  mempengalruhi pertumbuhaln usalhal di malsa l 

mendaltalng. Lokalsi yalng dipilih halrus malmpu  mengallalmi pertumbuhaln ekonomi 

sehinggal usalhalnya l dalpalt bertalhaln. Daln yalng teralkhir, alpalbilal nilali lokalsi 

menurun altalu  memburuk alkibalt perubalhaln lingkungaln yalng dalpalt terjaldi di 

setialp walktu, mungkin saljal usalhal tersebut halrus ditutup. Sehinggal dalpalt 

disimpulkaln balhwal lokalsi merupalkaln sualtu falktor penting dallalm menjallalnka ln 

sualtu bisnis altalu  usalhal. 
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Lokalsi secalral lalngsung mempengalruhi keputusaln pembelialn. Berbalga li 

spesifikalsi lokalsi yalng straltegis menciptalkaln pelualng besalr untuk terjaldinya l 

proses pembelialn, kalrenal lokalsi yalng balik alkaln menja ldi falktor pertimbalnga ln 

tersendiri oleh konsumen. Menurut Ehwaln (2004, hall. 80) menyaltalkaln falktor 

lokalsi menjaldi pertimbalngaln penting dallalm pemilihaln perumalhaln. Falktor lalin 

yalng dipertimbalngkaln oleh konsumen aldalla lh alspek lingkungaln, fisik rumalh, 

fungsi rumalh daln kedekaltaln dengaln berbalgali falsilitals perkotalaln lalinnyal. Selalin 

itu kondisi lingkungaln yalng alsri, udalral segalr, ketersedialaln alir bersih, kenya lmalnaln 

daln kondisi lingkungaln yalng alma ln alkaln menjaldi pertimbalngaln konsumen. 

Sedalngkaln beberalpal falktor-falktor penting yalng mempengalruhi aldalnyal lokalsi 

yalng balik aldallalh sebalgali berikut : 

1. Alkses 

‘Lokalsi yalng balik memalng dalpalt menciptalkaln kepualsaln 

pelalnggaln.Alksesbilitals merupalkaln sualtu kemudalhaln dimalnal konsumen dalpalt 

kelualr malsuk dalri tempalt usalhal tersebut.’’Lokalsi yalng dilallui mudalh dijalngkalu 

oleh salralnal tralnsportalsi umum.’Dallalm hall ini, lokalsi ya lng digunalkaln paldal produk 

Green Salkalnti Ungalraln malsih belum memenuhi syalralt daln ketentualn lokalsi yalng 

balik. Kalrenal salalt ini lokalsi yalng digunalkaln oleh Green Salkalnti Ungalraln malsih 

jaluh dalri pusalt kotal, salralnal tralnsportalsi umum, daln alkses yalng digunalkaln malsih 

belum sempurnal untuk dilallui konsumen. 



60 
 
 

 

 

 

 
 

2. Visibilitals 

Dallalm’falktor visitibilitals, dalpalt mengalcu kepaldal kemalmpua ln 

pelalnggaln untuk meliha lt daln memalsuki tempalt usalhal, lokalsi yalng dalpalt diliha lt 

dengaln jelals dalri jalralk palndalng normall.’’Dimulali dengaln tempalt palrkir, posisi 

letalk, alreal daln kalwalsaln industri, lingkungaln perumalhaln altalu perkotalaln salmpa li 

dengaln kemudalhaln dilihalt secalral fisik balngunaln.’Paldal kondisi ini, produk Green 

Salkalnti Ungalraln sudalh dalpalt dikaltalkaln lebih balik. Lokalsi visibilitalsnyal dalpalt 

dilihalt dengaln jelals oleh konsumen. Perumalhaln tersebut jugal memiliki tempalt 

palrkir yalng luals balgi penduduk perumalhaln malupun talmu, letalk yalng digunalka ln 

jugal sudalh sesuali dengaln siteplaln yalng diralncalng paldal alwall pembualta ln 

perumalhaln tersebut, dekalt dengaln lingkungaln industri perkebunaln kalret, sertal 

lingkungaln perumalhaln dalpalt dilihalt jelals secalral fisik balngunaln daln bentuk alrea l 

sekitalr balngunalnnyal.  

3. Lallu lintals (Tralffic) 

Dalyal”talrik sualtu lokalsi yalng memiliki alrus lallu lintals yalng balik 

tergalntung dalripaldal keseimbalngaln lallu lintals daleralh tersebut.”Terdalpalt dual 

pertimbalngaln utalmal dallalm segi lallu lintals (tralffic) aldallalh sebalgali berikut: 

al. ‘Balnyalknyal oralng yalng berlallu-lallalng bisal memberikaln pelualng besalr terhaldalp 

terjaldinyal impulse buying.’ 
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b. ‘Kepaldaltaln daln kemalcetaln lallu lintals bisal jugal menjaldi penghalmbalt, hall ini 

alkaln salngalt berpengalruh terhaldalp kepualsalaln pelalnggaln.’ 

Lallu lintals (tralffic) yalng digunalkaln dallalm produk Green Salkalnti Ungalraln dalpalt 

dikaltalkaln cukup balik. Dengaln aldalnyal perusalhalaln kalret dialreal sekitalr perumalhaln, 

balnyalk oralng yalng berlallu-lallalng aldal dallalm lingkungaln perumalhaln tersebut, 

sehinggal dalpalt memungkinkaln oralng lalin untuk tertalrik dallalm membeli 

perumalhaln tersebut. Aldalnya l kepaldaltaln daln lallu lintals yalng aldal di Semalralng 

terkaldalng membualt oralng meralsal jenuh. Hall ini dalpalt dijaldikaln pelualng oleh PT. 

Musalwal Jalyal Perkalsal untuk menghaldirkaln produk Green Salkalnti Ungalra ln 

dengaln memilih lokalsi di tengalh perkebunaln daln dekalt dengaln view gunung. 

Sehinggal nalntinyal balnyalk oralng yalng mencalri produk dengaln spesifikalsi tersbut 

untuk investalsi jalngkal palnjalng dengaln memiliki rumalh hunialn yalng malsih 

bernualnsal allalm. 

4. Tempalt palrkir yalng luals, nyalmaln, daln almaln balik untuk kendalralaln rodal dua l 

malupun empalt.  

 Green Salkalnti Ungalraln memiliki tempalt palrkir yalng luals, nyalmaln, daln 

almaln balgi kendalralaln rodal dual malupun rodal empalt. Halnyal saljal alkses yalng dila llui 

sebelum menuju alreal perumalhaln tersebut jallalnnyal algalk sulit dijalngkalu kalrena l 

rusalknyal jallaln sekitalr perumalhaln. 
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5. Ekspalnsi 

‘Ekspalnsi dalpalt dialrtikaln yalitu tersedialnyal tempalt yalng luals untuk 

perlualsaln usalhal dikemudialn halri.’Lingkungaln sekitalr perumalhaln Green Salkalnti 

Residence yalitu balnyalk perkebunaln kalret. Hall ini dalpalt dijaldikaln jugal sebalga li 

investalsi balgi konsumen yalng mungkin nalntinyal alkaln merencalnalkaln aldalnya l 

perlualsaln usalhal dikemudialn halri. Didukung dengaln aldalnyal sistem perumalha ln 

subsidi yalng setelalh 5 talhun penempaltaln oleh konsumen dalpalt dirumalh bentuk 

perumalhalnnyal sesuali ya lng diingkaln.  

6. Lingkungaln  

Daleralh sekitalr yalng mendukung jalsal yalng ditalwalkaln lingkungaln sekitalr 

perumalhaln Green Salkalnti Ungalraln Residence yalitu dekalt dengaln perumalha ln 

walrgal. Sehinggal aldalnyal pembalngunaln perumalhaln tersebut dalpalt mendukung 

aldalnya l proses perbalikaln jallaln kedepalnnya l oleh pemerintalh kalrenal denga ln 

dibalngunnyal perumalhaln alkaln membualt dalyal talrik lingkungaln sekitalr perumalhaln 

menjaldi lebih balik kedepalnnyal.  

7. Kompetisi altalu persalingaln 

‘Lokalsi ya lng dipilih oleh perusalhalaln hendalknyal memperliha ltkaln 

kealdalaln lokalsi sekitalr ditempalt yalng dipilih.’’Seperti lokalsi palral pesaling, dalla lm 

menentukaln lokalsi sebualh usalhal, perlu pertimbalngaln alpalkalh lokalsi tersebut telalh 

terdalpalt balnyalk usalhal yalng menalwalrkaln produk altalu jalsal yalng smal dengaln alpa l 
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yalng kital talwalrkaln.’Lokalsi yalng dipilih untuk mendirikaln Green Salkalnti Ungalraln 

Residence sudalh melallui talhalp survey dengaln produk pesaling.’Halrgal yalng 

ditalwalrkaln jaluh lebih muralh dalripaldal produk yalng ditalwalrkaln oleh pesaling ya lng 

salmal-salmal menghaldirkaln perumalhaln subsidi.’Hall tersebut jugal dalpalt dijaldika ln 

keunggulaln kalrenal Green Salkalnti Ungalraln Residence malmpu menalwalrkaln halrga l 

yalng lebih rendalh dalripaldal halrgal produk dalri pesaling lalin dengaln kuallitals yalng 

salmal.’ 

8. ‘Peralturaln pemerintalh’ 

 ‘lokalsi yalng dipilih hendalknyal berujuk kepaldal peralturaln pemerintalh yalng 

mengaltur tentalng lokalsi sebualh usalhal tertentu.’Dallalm sualtu usalhal bisnis di 

bidalng properti, tentunyal dallalm mendirikaln sualtu perumalhaln jugal halrus mela llui 

beberalpal talhalp perizinaln daln peralturaln pemerintalh. Green Salkalnti Ungalra ln 

Residence dibalngun dengaln melallui peralturaln izin lokalsi oleh pemerinta lh 

sehinggal perumalhaln tersebut dalpalt didirikaln. 

‘Dalri penjela lsaln dialtals dalpalt disimpulkaln balhwal tempalt altalu lokalsi 

perusalhalaln aldallalh sallalh saltu elemen penting untuk menalrik minalt konsumen 

untuk membeli produk altalu jalsal yalng ditalwalrkaln. Lokalsi ya lng straltegis da ln 

menalrik alkaln konsumen.’ 
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6.2.2 Promosi 

Promosi dallalm bisnis salngaltlalh penting kalrenal dalpalt mempengalruhi 

penjuallaln sualtu produk altalu jalsal daln tentunyal berdalmpalk besalr dalla lm 

menjallalnkaln bisnis sehalri-halri. Oleh kalrenal itu, beberalpal bialya l promosi salngalt 

malhall kalrenal berdalmpalk salngalt tinggi terhaldalp penjuallaln perusalhalaln. Straltegi 

promosi sualtu perusalhalaln secalral allalmi berfungsi untuk meningkaltkaln permintala ln 

altalu penjualla ln balralng daln jalsal yalng ditalwalrkaln daln dengaln demikia ln 

meningkaltkaln keuntungaln altalu lalbal yalng dihalsilkaln. Selalin itu, promosi juga l 

memudalhkaln untuk merencalnalkaln sraltegi pemalsalraln talmbalhaln, kalrenal promosi 

bialsalnyal digunalkaln untuk berkomunikalsi dengaln konsumen yalng potensiall. 

Promosi ya lng dilalkukaln oleh PT. Musalwal Jalyal Perkalsal dalla lm 

memalsalrkaln produknyal yalitu Green Salkalnti Ungalraln dengaln melallui 

Malrketplalce Falcebook daln penyebalraln browsur produk di tempalt umum. Promosi 

yalng dilalkukaln jugal halrus memperhaltikaln aldalnyal talrget daln salsalraln konsumen 

algalr kegialtaln promosi dalpalt menghalsilkaln feedbalck sehinggal dalpalt 

meningkaltkaln penjuallaln perusalhalaln. Beberalpal indikaltor promosi yalng dikalitka ln 

dengaln promosi perusalhalaln PT. Musalwal Jalyal Perkalsal aldallalh sebalgali berikut : 

a. Pesaln promosi 

Dallalm hall ini, PT. Musalwal Jalyal Perkalsal meneralpkaln pesaln promosi 

dengaln menyertalkaln calption spesifikalsi produk Green Salkalnti Ungalra ln 

semenalrik mungkin daln sesuali dengaln kalralkteristik produk itu sendiri. 
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Selalin itu, perusalhalaln jugal memalnfalaltkaln aldalnya l kontalk pribaldi 

konsumen seperti WhaltsAlpp malupun emalil pribaldi yalng nalntinyal alkaln 

memperoleh pesaln promosi-promosi yalng ditalwalrkaln oleh perusalhalaln. 

Yalitu dengaln menalwalrkaln promos-promo menalrik malupun voucher yalng 

menalrik pembeli. Pesaln dallalm konteks promosi termalsuk salngalt penting 

dilalkukaln kalrenal dengaln aldalnyal hall tersebut merupalkaln komunikalsi 

dengaln pembeli ya lng nalntinyal perusalhalaln dalpalt mengetalhui alpal yalng 

dibutuhkaln oleh konsumen. 

b. Medial promosi 

Medial promosi yalng digunalkaln oleh PT. Musalwal Jalyal Perkalsal aldalla lh 

menggunalkaln salralnal teknologi media l sosiall malupun medial browsur. 

Salralnal teknologi yalng digunalkaln berupal Falcebook, Instalgralm, daln Web 

perusalhalaln. Hall ini dilalkukaln untuk mempermudalh menjalngkalu 

konsumen lebih luals. Sedalngkaln medial browsur jugal digunalkaln sebalga li 

sallalh saltu allalt medial promosi secalral lalngsung. 

c. Walktu promosi 

Algalr promosi yalng dilalkukaln sualtu perusalhalaln mendalpaltkaln feedbalck 

dalri konsumen, perusalhalaln jugal perlu memperhaltikaln walktu dalla lm 

melalkukaln kegialtaln promosi. Dallalm hall ini, PT. Musalwal Jalyal Peerkalsa l 

melalkukaln promosi secalral online dengaln memalnfalaltkaln jalm-jalm tertentu 

seperti jalm istiralhalt, palgi halri, mallalm halri, malupun tengalh mallalm. Palda l 
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jalm-jalm tersebut, balnyalk oralng yalng mengalkses medial sosiall terlebih lalgi 

di mallalm halri. Hall ini dalpalt dijaldikaln alcualn algalr kegialtaln promosi 

menghalsilkaln keuntungaln. Sedalngkaln promosi yalng dila lkukaln denga ln 

medial browsur, dilalkukaln walktu sore halri, dimalnal oralng-oralng selesa li 

melalkukaln kegialtalnnyal. Yalitu PT. Musalwal Jalyal Perkalsal membalgika ln 

browsur Green Salkalnti Residence Ungalraln di tempalt umum seperti Lalmpu 

meralh, lingkungaln palbrik, daln tempalt umum lalinnyal paldal jalm pulalng 

kerjal. 

Promosi halrus malmpu dilalkukaln dengaln menalrik perhaltialn konsumen 

sehinggal konsumen dalpalt mengingalt daln mengetalhui isi dalri konten promosi 

tersebut. Selalin itu, konteks dallalm promosi tersebut halrus malmpu menjelalskaln 

secalral rinci balgalimalnal spesifikalsi produk, keunggulaln produk, ciri khals produk, 

malupun citral produk yalng dipromosikaln. Malkal, dallalm berbisnis daln untuk 

mencalpali tujualn perusalhalaln kegialtaln promosi perlu dilalkukaln algalr produknya l 

malmpu dikenalli malsyalralkalt. 

6.2.3 Keputusan Pembelian 

Keputusaln pembelia ln merupalkaln sualtu perilalku malnusial dimalnal menjaldi 

posisi seoralng konsumen untuk menentukaln sualtu produk berdalsalrkaln alspek-

alspek tertentu seperti kuallitals, bialyal, kegunalaln daln resiko produk yalng alka ln 

dibeli. Dallalm sualtu usalhal bisnis ya lng dilalkukaln oleh pengusalhal, sebalgali pemalsalr 

yalng balik halrus menggunalkaln konsep pemalsalraln pemalsalraln modern, kalrena l 
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merupalkaln sallalh saltu inti dri keberhalsila ln pemalsalraln. Perusalhalaln halrus berealksi 

dengaln cepalt daln bertalnggung jalwalb untuk menegalskaln diri terhaldalp persalingaln 

yalng tumbuh cepalt daln tidalk terdugal. Selalin itu, bertalmbalhnyal jumla lh perusalhala ln 

kecil daln besalr balru secalral signifikaln mempengalruhi ketaltnyal persalingaln alntalr 

perusalhalaln daln terutalmal dengaln perusalhalaln, memalksal pemalsalr untuk fokus palda l 

falktor-falktor yalng mempengalruhi sehinggal keputusaln pembelialn salngalt penting 

untuk meningkaltkaln penjuallaln sualtu perusalhalaln.  

Seoralng konsumen memutuskaln untuk mengalmbil keputusaln pembelialn 

ketikal merekal mempertimbalngkaln alpalkalh alkaln membeli sualtu produk altalu 

seballiknyal. Dallalm ralngkal membeli balralng altalu jalsal, konsumen sering 

mempertimbalngkaln kuallitals, halrgal, daln reputalsi produk altalu jalsal, yalng 

memengalruhi pilihaln. Pemilihaln produk berperaln dallalm keputusaln pembelia ln 

Green Salkalnti Ungalraln Residence yalng mempengalruhi aldalnyal keputusa ln 

pembelialn untuk membeli perumalhaln tersebut aldallalh mengenali lokalsi da ln 

kuallitals perumalhaln.  

Berikut merupalkaln indikaltor keputusaln pembelialn yalng berkalitaln dengaln 

produk Green Salkalnti Ungalraln Residence aldallalh sebalgali berikut : 

a. Kemalntalpaln paldal sebualh produk 

Konsumen alkaln meralsal puals daln tercukupi alpalbilal kebutuhaln yalng 

dihalralpkaln sesuali dengaln alpal yalng diinginkaln. Dallalm menentukaln 
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kemalntalpaln sebualh produk, terdiri dalri kuallitals produk, mutu, daln 

halrgal produk itu sendiri. Green Salkalnti Ungalraln Residence memiliki 

kuallitals produk yalng cukup balik. Kuallitals balhaln yalng digunalka ln 

dallalm proses pembalngunaln rumalh menggunalkaln balhaln-balhaln yalng 

mempunyali mutu tinggi seperti menggunalkaln Hebel kelals altals, double 

dinding, listrik 1.300 W, alir alrtetis, daln calrport. Halrgal yalng 

ditalwalrkaln jugal terjalngkalu yalitu 150,5 Jutal.  Hall tersebut dalpalt 

dijaldikaln pertimbalngaln balgi konsumen dalla lm memutuskaln keputusa ln 

pembelialn melallui kemalntalpaln sebualh produk. 

b. Kebialsalaln dallalm membeli produk 

Balgi konsumen dikallalngaln balwalh menuju kallalngaln menengalh, 

perumalhaln subsidi seperti Green Salkalnti Ungalraln Residence menjaldi 

sualtu produk perumalhaln yalng balnyalk dicalri. Kebialsalaln membeli 

produk perumalhaln balgi konsumen merupalkaln sallalh saltu investalsi 

jalngkal palnjalng untuk malsal depaln. alpalbila l promosi ya lng dilalkuka ln 

oleh perusalhalaln dallalm memalsalrkaln produknyal yalitu Green Salkalnti 

Ungalraln, malkal produk tersebut alkaln selallu melekalt dibenalk 

konsumen. Sehinggal produk tersebut alkaln balnyalk diminalti oleh 

konsumen.  

Keputusaln pembelialn salngalt diperlukaln ketikal konsumen ingin membeli 

altalu mendalpaltkaln sebualh produk yalng diingkaln. Untuk itu, sebalgali pemalsalr yalng 
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balik altalu sebalgali perusalhalaln yalng balik, halrus malmpu menonjolkaln aldalnya l 

keunggulaln produk daln ciri khals produk itu sendiri algalr berbedal dalri produk lalin 

yalng sejenis. 

6.2.4 Strategi Pemasaran 

Di eral salalt ini, terutalmal paldal dunial bisnis yalng umumnyal bersifalt dinalmis 

daln selallu mengallalmi perubalhaln yalng terjaldi dallalm kurun walktu yalng tidalk 

menentu daln salling berhubungaln. Bisnis perlu dilalkukaln dengaln menggunalkaln 

ide-ide krealtif yalng balru daln malmpu menalrik perhaltialn konsumen. Oleh kalrena l 

itu, straltegi pemalsalraln memegalng peralnaln yalng salngalt penting dalla lm 

keberhalsila ln perusalhalaln paldal umumnyal, terutalmal paldal bidalng pemalsalraln sualtu 

produk. Selalin itu, straltegi pemalsalraln yalng digunalkaln halrus dialnallisis daln 

dikembalngkaln lebih lalnjut sesuali dengaln perkembalngaln palsalr daln lingkunga ln 

palsalr. Sehinggal, straltegi pemalsalraln halrus dalpalt memberikaln spesifikalsi produk 

yalng jelals daln teralralh tentalng alpal yalng dila lkukaln perusalhalaln, menggunalkaln 

semual kemungkinaln altalu kombinalsi beberalpal straltegi dallalm memperoleh salsalra ln 

palsalr yalng tepalt.  

Straltegi pemalsalraln memiliki beberalpal ciri-ciri utalmal dialntalralnyal sebalga li 

berikut : 

a) Titik alwall persialpaln gunal melihalt perusalhalaln secalral keseluruhaln. 
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b) Tujualn yalng ingin dicalpali aldallalh untuk mengalnallisis secalral teralralh dalri 

lalngkalh-lalngkalh yalng direncalnalkaln.  

c) Penciptalaln straltegi dallalm memalhalmi kekualtaln yalng berperaln untuk 

pengembalngaln bisnis 

d) Jaldwall yalng direncalnalkaln dalpalt berjallaln sesuali salsalraln daln talrget sertal 

mempertimbalngkaln fleksibilitals alkun dallalm menalngalni perubalhaln palsalr. 

Straltegi pemalsalraln produk Green Salkalnti Ungalraln yalng digunalkaln oleh PT. 

Musalwal Jalyal Perkalsal aldallalh menggunalkaln empalt jenis pemalsalraln, yalitu : 

a. Produk 

Produk yalng dihalsilkaln oleh PT Musalwal Jalyal Perkalsal aldallalh Green 

Salkalnti Ungalraln Residence. Produk tersebut merupalkaln perumalha ln 

subsidi dengaln kuallitals perumalhaln komersiall. Memiliki spesifikalsi produk 

yalitu luals balngunaln 30 meter2, luals talnalh 60 meter2, memiliki 2 kalmalr 

tidur, 1 kalmalr malndi, calrport, terals depaln, rualng kelualrgal, rualng malkaln, 

daln talmaln. 

b. Halrgal  

Halrgal produk Green Salkalnti Ungalraln Residence yalitu sebesalr 150,5 Jutal. 

Pembalyalraln dalpalt dilalkukaln secalral calsh malupun kredit. Alpalbila l 

pembalyalraln dila lkukaln secalral kredit, dalpalt dicicil dengaln pemalbalyalrn Rp. 

900.000,00 per bulaln.  

c. Lokalsi 
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Lokalsi yalng digunalkaln oleh PT. Musalwal Jalyal Perkalsal dalla lm 

menempaltkaln produk Green Salkalnti Ungalraln yalitu di Desal Bralnjalng, 

Kecalmaltaln Ungalraln, Kalbupalten Semalralng. Lokalsi yalng dipilih dekalt 

dengaln nualnsal allalm. Hall ini dija ldikaln sebalgali sallalh saltu keunggulaln dalri 

produk tersebut kalrenal di rualng lingkup kalbupalten Semalralng yalng paldalt 

penduduk daln balnyalk polusi udalral, Green Salkalnti Ungalraln Residence 

menalwalrkaln produk yalng bebals polusi udalral. 

 

d. Promosi 

Promosi ya lng dilalkukaln oleh PT. Musalwal Jalyal Perkalsal dalla lm 

memalsalrkaln produknyal menggunalkaln salralnal medial sosiall Falcebook daln 

pembalgialn browsur. Perusalhalaln memiliki alkun Falcebook pribaldi untuk 

memposting produk Green Salkalnti Ungalraln. Tidalk halnyal itu, postinga ln 

mengenali produk tersebut dibalgikaln melallui beberalpal Grub-grub juall beli 

properti. Perusalhalaln jugal memiliki website pribaldi nalmun malsih belum 

balnyalk dikenalli oleh malsya lralkalt. Sedalngkaln promosi melallui penyebalraln 

browsur dilalkukaln dialreal tempalt umum dengaln memfokuskaln paldal talrget 

daln salsalraln konsumen yalng dituju.  

 

Berdalsalrkaln paldal penelitialn terdalhulu yalng dilalkukaln oleh Halrjalnto 

(2016) dengaln judul “Pengalruh Halrgal daln Lokalsi Terhaldalp Keputusaln Pembelialn 
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Rumalh paldal CV. Interhouse Design”. Paldal penelitialn tersebut halsil dalri 

pengolalhaln daltalnyal menunjukaln balhwal lokalsi berpengalruh terhaldalp keputusa ln 

pembelialn. Menurut penelitialn yalng dilalkukaln oleh Tresnaldal (2014) menyaltalka ln 

balhwal lokalsi mempunya li pengalruh yalng dominaln terhaldalp keputusaln pembelialn. 

CV. Interhouse Design melalyalni dallalm jalsal pembalngunaln properti meliputi 

rumalh, ruko (Rumalh daln Toko), gudalng, gedung perkalntoraln. Selalin dalri jalsa l 

pembalnunaln CV. Interhouse Design jugal melalyalni penjuallaln rumalh da ln 

persewalaln rumalh malupun alpalrtemen yalng berlokalsikaln di Suralbalyal Balralt. Halrga l 

daln falsilitals yalng diberikaln CV. Interhouse Design berbedal-bedal. Pertimbalngaln 

yalng digunalkaln oleh CV. Interhouse Design dallalm menetalpkaln halrgal aldalla lh 

falsilitals rumalh, halrgal palsalr, daln lokalsi rumalh, sedalngkaln yalng menjaldi 

pertimbalngaln dallalm penentualn lokalsi aldallalh alksesbilitals menuju ke lokalsi 

perumalhaln daln falsilitals di sekitalr lingkungaln rumalh. Halsil dallalm penelitialn ini 

membuktikaln balhwal lokalsi memiliki kontribusi yalng penting dallalm  menentuka ln 

keputusaln pembelialn rumalh. Paldal halsil penelitialn yalng dilalkukaln oleh Dalnny 

Halrjalnto dallalm Jurnall Malnaljemen daln Stalr-Up Bisnis (2006: vol.1, no.3), 

membuktikaln balhwal lokalsi mempunyali kontribusi penting dallalm menentuka ln 

keputusaln pembelia ln rumalh. Ketikal rumalh memiliki letalk straltegis dengaln 

kondisi salluraln pembualngaln balik, memiliki alkses mudalh mudalh dijalngkalu, 

memiliki kondisi lallu lintals lalncalr, dekalt dengaln pusalt kegialtaln ekonomi, dekalt 
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dengaln falsilitals kesehaltaln daln pendidikaln alkaln berpengalruh terhaldalp keputusa ln 

pembelialn rumalh (Malrdalni, Al. D., Yalni, Al., & Nalpisalh, S. (2020). 

Paldal penelitialn sebelumnyal yalng dilalkukaln oleh Falrhalt,L., & Malrnals, M. 

(2022), dengaln judul “Alnallisis Pengalruh Dalyal Talrik Promosi, Presepsi Halrgal daln 

Bralnd Imalge Terhaldalp Keputusaln Pembelialn (Studi kalsus paldal perumalhaln Citra l 

Ralyal City Jalmbi)” . Paldal penelitialn tersebut halsil dalri pengolalhaln daltalnya l 

menunjukaln balhwal Promosi berpengalruh terhaldalp keputusaln pembelialn. Promosi 

sallalh saltu valrialbel dallalm baluraln pemalsalraln yalng salngalt penting dilalksalnalkaln 

oleh perusalhalaln dallalm pemalsalraln produk altalu jalsalnyal. Promosi merupalkaln sallalh 

saltu falktor keberhalsilaln sualtu progralm pemalsalraln (Alsrall, Al., & Djumalrno, D.). 

Citral Ralyal City merupalkaln kalwalsaln yalng dikembalngkaln oleh Ciputral Grup 

dengaln Talralf Internalsionall ya lng dibalngun dialtals lalhaln seluals 1000 hektalr daln 

diralncalng sebalgali kotal malndiri. Citral Ralyal City tiddalk halnya l membalngun 

kalwalsaln hunialn altalu perumalhaln saljal nalmun jugal mengembalngkaln kalwalsa ln 

komersiall daln jugal alkaln dilengkalpi falsilitals yalng menunjalng kalwalsaln ini untuk 

lebih berkembalkalng menjaldi kotal malndiri. Aldalpun jenis promosi yalng dila lkukaln 

perusalhalaln Citral Ralyal City yalitu : (1) menggiklalnkaln ke stalsiun tv, raldio, koraln, 

maljallalh daln bilboalrd; (2) promosi dalri mulut ke mulut; (3) promosi dengaln 

membalgikaln salmpel, ikut sertal dallalm palmeraln di palsalr yalng ditalrgetkaln. 

Perumalhaln Citral Ralyal City Jalmbi kebalnyalkaln pembeli lebih balnya lk beralsall dalri 

daleralh Jalmbi, selalin jalralk jaldi malsallalh kalrenal lokalsinyal salngalt straltegis muda lh 
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dijalngkalu dengaln maljunya l teknologi tidalk menyulitkaln pembeli membutuhkaln 

tralnsportalsi kemalnalpun. Halsil penelitialn ini dalyal talrik promosi memberikaln 

pengalruh yalng signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn paldal perumalhaln Citra l 

Ralyal City Jmalbi. 

Halsil penelitialn Febry Salndy (2014) menya ltalkaln balhwal valrialbel promosi 

penjuallaln berpengalruh daln dominaln terhaldalp keputusaln pembelialn. Penelitialn   

oleh Memalh, D., Tumbel, Al., & Valn Ralte, P. (2015), dengaln judul “Alnallisis 

Straltegi Promosi, Halrgal, Lokalsi, daln Falsilitals terhaldalp Keputusaln Pembelia ln 

Rumalh di Citrallalnd Malnaldo”. Paldal penelitialn tersebut halsil dalri pengolalhaln 

daltalnyal menunjukaln balhwal Straltegi promosi berpengalruh daln tidalk signifikaln 

terhaldalp keputusaln pembelia ln daln lokalsi berpengalruh terhaldalp keputusaln 

pembelialn.   Citrallalnd memiliki lokalsi yalng straltegis daln begitu mudalh alksesnya l 

halnyal 10 menit dalri kotal Malnaldo. Lokalsinyal terletalk di Winalngun palda l 

ketinggialn 75-160m dialtals permukalaln lalut yalng berbukit-bukit indalh, dilallui oleh 

jallaln ralyal Tombon daln dibelalh oleh jallaln balru Bypalss Malnaldo yalng sedalng 

dibalngun. Halsil ddallalm penelitialn ini mendukung dengaln penelitialn sebelumnya l, 

Resty (2013) yalng menunjukaln balhwal promosi  berpengalruh terhaldalp kepualsa ln 

pelalnggaln balhwal straltegi promosi berpengalruh positif daln tidalk signifika ln 

terhaldalp keputusaln pembelialn rumalh di Citrallalnd Malnaldo. Berpengalruh positif 

alrtinyal setialp meningkaltnyal straltegi promosi, malkal alkaln meningkaltkaln keputusa ln 

pembelialn konsumen meskipun peningkaltaln tersebut tidalk signifikaln. Dallalm ha ll 
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ini straltegi promosi yalng digunalkaln Citrallalnd Malnaldo belum tepalt sehingga l 

konsumen tidalk tertalrik dengaln promosi yalng diteralpkaln oleh Citrallalnd Malnaldo. 

Dallalm penelitialn ini menunjukaln balhwal lokalsi berpengalruh signifikaln terhaldalp 

keputusaln pembelia ln. Alrtinyal dengaln lokalsi yalng balgus keputusaln pembelialn pun 

meningkalt. Lokalsi Citrallalnd yalng jaluh dengaln keralmalialn menjaldikaln konsumen 

nyalmaln untuk tinggalk. Selalin itu alkses kepusalt kotal yalng ekalt tidalk memalkaln 

walktu balgi penghuni yalng tidalk memiliki walktu balnyalk. 

Berdalsalrkaln penelitialn-penelitialn tersebut malkal dalpalt disimpulkaln balhwa l 

straltegi yalng diteralpkaln oleh perusalhalaln sallalh saltunyal aldallalh straltegi promosi. 

Perusalhalaln halrus mengaltur straltegi promosi yalng tepalt algalr perusalhalaln bisa l 

dikenall oleh konsumen. Promosi berpengalruh terhaldalp keputusaln pembelialn, 

dengaln meningkaltkaln straltegi promosi malkal keputusaln pembelialn jugal alka ln 

meningkalt. Kemudialn Lokalsi jugal berpengalruh terhaldalp keputusaln pembelialn, 

lokalsi yalng straltegis daln alkses ke lokalsi yalng mudalh dijalngkalu alkaln mengundalng 

konsumen untuk mela lkukaln keputusaln pembelia ln rumalh. 

 

BAB VII 

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 
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6.1 Kesimpulan  

 Berdalsalrkaln halsil pembalhsaln yalng telalh dipalpalrkaln paldal lalporaln ini, 

malkal kesimpulaln yalng dalpalt dialmbil aldallalh : 

1. Lokalsi merupalkaln sualtu falktor penting dallalm menjallalnkaln sualtu bisnis 

altalu usalhal. Lokalsi yalng almaln daln straltegis dalpalt menguntunga ln 

perusalhalaln sertal dalpalt meningkaltkaln keputusaln pembelialn konsumen. 

2. Aldalnyal permalsallalhaln promosi yalng aldal di PT. Musalwal Jalyal Perkalsa l 

yalitu kalrenal dallalm melalkukaln promosi perusalhalaln kuralng malksima ll 

sehinggal malsyalralkalt kuralng mengenall perusalhalaln daln produk yalng tela lh 

dihalsilkaln oleh perusalhalaln. 

3. Permalsallalhaln yalng aldal meliputi lokalsi daln promosi menya lbalbka ln 

keputusaln pembelia ln yalng dilalkukaln konsumen yalng di talrgetkaln 

perusalhalaln selalmal enalm bulaln sekalli menurun altalu tidalk mencalpali talrget 

yalng telalh ditentukaln. 

6.2 Rekomendasi 

1) Memperhaltikaln lokalsi ya lng ditalwalrkaln terkalit dengaln ketersedialaln 

tralnsportalsi umum yalng aldal seperti menyedialkaln palngkallaln ojek, untuk 

memudalhkaln konsumen ke lokalsi perumalhaln, sehinggal keputusa ln 

pembelialn dalpalt meningkalt. 
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2) Menyedialkaln falsilitals umum seperti Malsjid altalu Mushollal daln Pos 

kealmalnaln kalrenal posisi perumalhaln yalng beraldal di kalwalsaln sepi algalr 

lingkungaln perumalhalaln tetalp terjalmin almaln. 

3) Memalnfalaltkaln peraln sosiall medial sebalgali medial pemalsalraln contoh 

pemalsalraln melallui Feed Instalgralm, yalng malnal berisikaln konten mengena li 

kelebihaln, keunikaln, keunggulaln daln jugal jalsal yalng ditalwalrkaln yalng alda l 

paldal PT.Musalwal Jalyal Perkalsal.  

4) Menggunalkaln konsep digitall malrketing seperti pembualtaln konten 

malrketing, yalng malnal menyaljikaln konten yalng memiliki nila li, balik 

informalsi malupun hiburaln balgi aludiensnyal. Sertal konten yalng 

menonjolkaln kelebihaln alkaln membeli perumalhaln yalng aldal di PT. 

Musalwal Jalyal Perkalsal. 

5) Menggencalrkaln pemalsalraln altalu Meningkaltkaln alktifitals sertal peningkaltaln 

mutu promosi yalng aldal paldal PT. Musalwal Jalyal Perkalsal, yalng dimalna l 

pemalsalraln tersebut dalpalt berupal mensponsori alcalral, event, seminalr publik 

sebalgali bentuk usalhal untuk terciptalnyal peningkaltaln keputusaln pembelia ln 

perumalhalaln. 
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BAB VIII 

REFLEKSI DIRI 

 

7.1 ‘Hal Positif dari Perkuliahan yang Bermanfaat Terhadap Pekrjaan 

Selama Magang’ 

Selalmal’melalksalnalkaln kegialtaln malgalng di PT. Musalwal Jalya l Perkalsal, Salya l 

meralsalkaln ilmu yalng salyal dalpaltkaln selalmal perkulialhaln salngalt bermalnfalalt daln 

bergunal ditempalt malgalng, seperti pembelaljalraln salyal yalng berkalitaln denga ln 

pemalsalraln daln pelalyalnaln.’’Berbekall dengaln kemalmpualn kerjal salmal dallalm tim 

yalng salyal dalpaltkaln ketikal melalksalnalkaln kegialtaln orgalnisalsi membualt salya l 

menjaldi lebih mudalh dallalm bekerjal salmal dengaln oralng lalin.’’Pendidikaln kalralkter 

yalng salyal dalpaltkaln selalmal perkulialhaln menjaldi allalsaln salyal dalpalt berkomunikalsi 

dengaln balik sertal sopaln salntun kepaldal kalryalwaln yalng aldal dallalm perusalhalaln.’ 

7.2 ‘Manfaat Magang Terhadap Pengembangan Soft Skill Mahasiswa’ 

Selalmal’kegialtaln malgalng salyal mendalpaltkaln balnyalk pengembalngaln soft skill, 

dimalnal salyal dalpalt meningkaltkaln kemalmpualn berfikir daln aldalptalsi terhaldalp 

lingkungaln pekerjalaln.’Selalin itu, salyal jugal belaljalr balgalimalnal calral berkomunikalsi 

dengaln balik. 
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7.3 ‘Manfaat Magang Terhadap Pengembangan Kemampuan Kognitif 

Mahasiswa’ 

Kegialtaln’malgalng dalpalt mengembalngkaln kemalmpualn kognitif salya l. Seperti, 

kemalmpualn mengingalt stalndalr operalsionall kerjal dallalm perusalhalaln da ln 

mengalplikalsikaln.’Kegialtaln malgalng jugal mengaljalrkaln salyal untuk dalpalt berfikir 

secalral luals.’Dimalnal salyal dialjalrkaln untuk tidalk memalndalng sualtu hall dalri saltu 

sudut paldalng sehinggal menghalsilkaln pemikiraln yalng luals.’ 

7.4 ‘Kunci Sukses Bekerja Berdasarkan Pengalaman Magang’ 

Dallalm’proses malgalng, salyal mendalpaltkaln balnyalk sekalli pengallalmaln daln malnfalalt 

yalng dalpalt dialmbil dalri kegialtaln malgalng ini yalitu, bekerjal butuh talnggung jalwa lb 

yalng besalr, keuletaln, daln ketelitialn dallalm bekerjal.’Sehinggal dalpalt selesali denga ln 

tepalt. 

7.5 ‘Rencana Pengembangan Diri, Karir, dan Pendidikan Mahasiswa‘ 

Kegialtaln’malgalng telalh membualt salyal berpikir untuk menyialpkaln dengaln maltalng 

tentalng malsal depaln yalng alkaln salyal jallalni.’Sehinggal, salyal memiliki rencalnal untuk 

mengembalngkaln diri salyal balik ilmu pengetalhualn umum malupun pengetalhualn 

algalmal. 
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