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Artikel Informasi  A b s t r a c t 

Received : 21 November 2022 This research aims to test the analysis of the influence of 

the 4p marketing mix and service quality on customer 

purchasing decisions (case study of IKEA Alam Sutera, 

South Tangerang). This research consists of five 

independent variables, namely product, place, price, 

promotion and service quality, while customer 

purchasing decisions are the dependent variable. IKEA, 

Alam Sutera has a vision to create a better everyday life 

for people by offering a range of products that are well 

designed, functional and affordable. According to 

Deloitte-global-powers-of-retailing (2015), the problem 

faced by IKEA is its revenue position which is ranked 

5th. This shows that they still need to improve their 

strategy in order to attract and make consumers decide 

to buy. . Primary data was collected using a 

questionnaire from 140 respondents to IKEA Alam 

Sutera, South Tangerang (Supranto, 2001). The research 

results show that product and place do not have a 

partially significant influence on customer purchasing 

decisions, while price, promotion and service quality 

have a partially significant influence on customer 

purchasing decisions. Apart from that, the five 

independent variables have a significant influence 

simultaneously on the dependent variable. The 

predictive ability of the five variables on customer 

purchasing decisions in this research is 29%. 

Meanwhile, the remaining 71% was influenced by other 

factors not included in this research.  
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PENDAHULUAN 

Dalam lingkungan bisnis yang 

kompetitif dan berubah saat ini, kekuatan 

pengecer dan tingkat permintaan 

pelanggan terus meningkat, memperluas 

hubungan jangka panjang dengan 

pelanggan sangat penting dan diperlukan 

untuk keberhasilan dan kelangsungan 

hidup produsen. Penelitian sebelumnya 

menunjukkan bahwa harga merupakan 

variabel penting, namun variabel lain 

seperti kualitas produk dan layanan juga 

penting dalam proses keputusan pembelian 

pelanggan (Giovanis et al., 2013). 

Pelanggan di era ini menjadi sasaran media 

massa dan mengubah cara berpikir 

konsumen melalui emosi, kebutuhan, 

keinginan dan tuntutan. Peneliti dan 

organisasi pasar menghabiskan miliaran 

dolar untuk riset konsumen guna 

mengidentifikasi faktor-faktor penting 

yang mempengaruhi keputusan konsumen. 

Analisis perilaku konsumen efektif dalam 

mendeteksi orientasi perilaku konsumen. 

(Thapa, 2011). Saat ini bisnis retail 

berkembang pesat di pinggiran kota, 

mengingat letak banyak pemukiman di 

kawasan tersebut. 

Diperkirakan akan ada lebih banyak 

pengecer asing yang akan membuka usaha 

di Indonesia pada tahun-tahun mendatang, 

terutama dengan stabilitas perekonomian 

dan iklim usaha yang membaik. Oleh 

karena itu, persaingan diperkirakan akan 
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semakin tajam sehingga memaksa para 

pemain untuk mencari strategi efektif 

untuk bertahan. Pertumbuhan 

perekonomian di Indonesia serta besarnya 

pasar furnitur di Indonesia, membuat 

retailer furnitur asing ikut tertarik 

berekspansi di Indonesia. Informa pada 

waktunya menjadi salah satu retail 

furniture modern yang berkembang di 

Indonesia, berdirilah home furnishing baru 

asal Swedia bernama IKEA. Tercatat pada 

tanggal 15 Oktober 2014, IKEA mulai 

beroperasi di Indonesia (Suhendra, 2014). 

Kehadiran IKEA di Indonesia merupakan 

toko ke-364 yang tersebar di 46 negara, 

berlokasi di Jalan Sutera No. 45 Alam 

Sutera, Tangerang (Hero, 2014). 

Bauran pemasaran adalah 

seperangkat alat pemasaran yang 

digunakan untuk menerapkan strategi 

pemasaran suatu perusahaan. Selain itu, 

elemen bauran pemasaran merupakan inti 

dalam program pemasaran terpadu, yang 

mengubah strategi pemasaran menjadi 

tindakan untuk membangun hubungan 

pelanggan. Akibatnya, bauran pemasaran 

menjadi kunci untuk memecahkan suatu 

perusahaan dapat menciptakan nilai 

pelanggan dan mencapai hubungan 

pelanggan yang menguntungkan. Oleh 

karena itu, penelitian ini secara khusus 

akan mengidentifikasi dimensi bauran 

pemasaran 4ps dan kualitas layanan dalam 

kaitannya dengan kepentingan relatif yang 

dievaluasi oleh konsumen di toko ritel dan 

menyelidiki hubungan keseluruhannya 

dengan keputusan pembelian pelanggan. 

Ada banyak pemain yang memasuki 

format ritel terorganisir dalam kategori ini. 

Oleh karena itu, penting bagi pengecer 

untuk membedakan diri satu sama lain. 

Karena produknya serupa, salah satu aspek 

yang dapat mereka tingkatkan adalah cara 

karyawannya menarik pelanggan (kualitas 

layanan yang diberikan perusahaan). 

Untuk mempelajari dimensi apa saja yang 

berdampak terhadap keputusan pembelian 

pelanggan, maka dilakukan penelitian ini. 

Dengan menganalisis dampak dari 

berbagai dimensi bauran pemasaran 4ps 

dan kualitas pelayanan seperti produk, 

harga, tempat, dan promosi yang 

merupakan bagian dari dimensi bauran 

pemasaran 4ps dan kualitas pelayanan. 

Diperkirakan akan ada lebih banyak 

pengecer asing yang akan membuka usaha 

di Indonesia pada tahun-tahun mendatang, 

terutama dengan stabilitas perekonomian 

dan iklim usaha yang membaik. Oleh 

karena itu, persaingan diperkirakan akan 

semakin tajam sehingga memaksa para 

pemain untuk mencari strategi efektif 

untuk bertahan. 

KAJIAN LITERATUR 

Marketing Mix 

Secara singkat, bauran pemasaran 

adalah seperangkat alat pemasaran yang 

digunakan untuk menerapkan strategi 

pemasaran suatu perusahaan. Selain itu, 

elemen bauran pemasaran merupakan inti 

dalam program pemasaran terpadu, yang 

mengubah strategi pemasaran menjadi 

tindakan untuk membangun hubungan 

pelanggan. Oleh karena itu, bauran 

pemasaran adalah kunci untuk menjawab 

pertanyaan: “Bagaimana perusahaan dapat 

menciptakan nilai pelanggan dan mencapai 

hubungan pelanggan yang 

menguntungkan?” Kotler dan Armstrong 

(2014) menyatakan bahwa pemasaran 

dianggap sebagai salah satu konsep utama 

dalam pemasaran modern. Mereka juga 

mendefinisikan bauran pemasaran sebagai: 

“…seperangkat alat pemasaran taktis yang 

dipadukan perusahaan untuk menghasilkan 

respons yang diinginkan di pasar sasaran” 

(Kotler dan Armstrong, 2014, hal.76). 

Tujuan dari bauran pemasaran 

adalah untuk menetapkan tindakan yang 

berurutan atau simultan untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen atau pengguna, pengetahuan 

tentang bauran pemasaran adalah dasar 

untuk perencanaan tindakan komersial 

(Belohlavek, 2005), dan peran bauran 

pemasaran adalah mencocokkan 

penawaran dan permintaan dengan 
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menyesuaikan kesenjangan antara 

penawaran dan permintaan (Cox, 2004). 

Bauran pemasaran merupakan konsep 

yang kuat dan sangat penting bagi 

keseluruhan strategi pemasaran di setiap 

perusahaan. Pemasar harus merangkul dan 

mengintegrasikan seluruh variabel bauran 

pemasaran. Mereka harus 

mempertimbangkan seluruh variabel 

bauran pemasaran untuk melihat di mana 

adopsi terhadap produk, harga, dan 

promosi dan sebagainya diperlukan (Kotler 

dan Keller, 2009). Jika perusahaan mampu 

memastikan bauran pemasaran yang baik, 

perusahaan dapat mengharapkan 

kesuksesan di masa depan (Oparilova, 

2009). 

Keputusan Pembelian Konsumen 

Keputusan pembelian pelanggan 

didefinisikan sebagai keputusan yang 

dibuat mengenai pembelian produk atau 

jasa (Chairpradermsak, 2007). Sulaiman 

dkk. (2010) mengatakan bahwa pandangan 

klasik prinsip perilaku konsumen adalah 

lima tahap cara pengambilan keputusan, 

yang didasarkan pada gagasan yang 

menganggap konsumen sebagai mesin 

pengolah informasi. Lima tahap klasik 

proses pengambilan keputusan konsumen 

adalah 1. Pengenalan masalah, 2. 

Pencarian informasi, 3. Evaluasi alternatif, 

4. Pilihan produk, dan 5. Evaluasi pasca 

pembelian (Solomon et al., 2010). 

Pengenalan Masalah adalah tahap 

pertama dari proses pengambilan 

keputusan konsumen. Hal ini terjadi ketika 

konsumen menyadari bahwa ada beberapa 

perbedaan antara keadaan sebenarnya dan 

keadaan ideal atau yang diinginkan. 

Pencarian Informasi adalah tahap ketika 

konsumen mencari lebih banyak 

pengetahuan untuk memecahkan masalah 

yang diketahui. Untuk membantu dirinya 

dalam mengambil keputusan, konsumen 

akan mencari informasi dari 

lingkungannya (Solomon et al., 2010). 

Evaluasi Alternatif adalah konsumen 

harus mengevaluasi alternatif yang tersedia 

yang telah mereka terima dari tahap 

sebelumnya, pencarian informasi 

(Solomon et al., 2010). Memilih pilihan 

produk dapat menjadi tahap yang 

sederhana dan cepat atau tahap yang 

kompleks (Solomon et al., 2010). Pilihan 

produk konsumen dapat dipengaruhi oleh 

berbagai sumber informasi selama proses 

pengambilan keputusan. Perilaku Pasca 

Pembelian dan pembuangan merupakan 

momen ketika keputusan pembelian telah 

selesai, seringkali konsumen masih 

mengevaluasi keputusannya. Hal ini 

karena mereka ingin merasa yakin dengan 

pilihan mereka dan memastikan bahwa 

produk tersebut dapat memecahkan 

masalah atau memenuhi kebutuhan 

mereka. Jobber (2007) menyatakan dalam 

penelitiannya bahwa kualitas produk dan 

layanan merupakan penentu utama dalam 

evaluasi pasca pembelian. 

 

Source: Kotler, et al. (2008) 

Hubungan Antara Marketing Mix 

dengan Keputusan Pembelian 

Konsumen 

Bauran pemasaran; produk, harga, 

tempat, dan promosi serta rangsangan 

lainnya mempunyai pengaruh penting 

terhadap proses pengambilan keputusan 

pada konsumen (Perreault, Cannon dan 

McCarthy, 2009). Kotler dan Keller (2012) 

menyatakan bahwa keputusan pembelian 

konsumen bergantung pada karakteristik 

pribadi dan proses evaluasi rangsangan 
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eksternal. Dengan demikian, meneliti 

efektivitas strategi pemasaran dalam 

mengelola bauran pemasaran (produk, 

harga, tempat, dan promosi) akan 

mempengaruhi kualitas produk yang 

dirasakan. Hal ini merupakan bagian dari 

keputusan pembelian (Azzadina, Huda & 

Sianipar, 2012). 

 

METODE PENELITIAN 

Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah metodologi 

kuantitatif. Dalam metode Kuantitatif, 

potongan informasi yang dapat dihitung 

secara matematis, biasanya dikumpulkan 

melalui survei dari sejumlah besar 

responden yang dipilih secara acak dan 

dianalisis menggunakan metode statistik. 

Paling baik digunakan untuk menjawab 

pertanyaan apa, kapan, dan siapa 

(Civicpartnership.org,2013). 

Data primer adalah informasi 

spesifik yang dikumpulkan oleh orang 

yang melakukan penelitian. Hal ini dapat 

diperoleh melalui uji klinis, studi kasus, 

eksperimen nyata, dan studi terkontrol 

secara acak (Ehow.com, 2013). Data 

primer dalam penelitian yang berjudul 

Analisis Pengaruh Produk, Harga, Tempat, 

Promosi, dan Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Toko 

Ritel diperoleh langsung dari kuesioner 

yang digunakan untuk survei. Sampel 

dalam penelitian ini terpilih 150 responden 

dan memenuhi syarat untuk diolah 

sebanyak 140 responden. Kuesioner 

menggunakan Skala Likert dan semua 

pernyataan yang menyatakan sikap baik 

dan tidak baik akan diskalakan melalui 

Sangat Tidak Setuju, Tidak Setuju, Tidak 

Setuju atau Tidak Setuju, Setuju, dan 

Sangat Setuju. Uji Validitas dan 

Reliabilitas harus dilakukan sebelum 

kuesioner disebarkan kepada responden. 

Pra pengujian dilakukan untuk memeriksa 

apakah pernyataan-pernyataan tersebut 

layak dijadikan instrumen penelitian. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil analisis data melaporkan hasil 

analisis bauran pemasaran 4P (produk, 

harga, tempat dan promosi terhadap 

keputusan pembelian konsumen logistik di 

IKEA, Tangerang. Peneliti menyebarkan 

150 eksemplar kuesioner kepada 

pelanggan Giant yang berkunjung dan 

membeli di IKEA, Tangerang Responden 

telah memberikan informasi yang 

membantu dalam memenuhi tujuan 

penelitian.Dalam kuisioner pernyataan 

responden analisis bahwa bauran 

pemasaran 4P (produk, harga, tempat dan 

promosi terhadap keputusan pembelian 

konsumen logistik di IKEA, Tangerang 

Kuesioner yang digunakan dalam 

penelitian ini telah diuji reliabilitas dan 

validitasnya. 

IKEA, Alam Sutera memiliki 

segmentasi pasar yang luas. Dimana 

IKEA, Alam Sutera melihat peluang 

perekonomian masyarakat Indonesia yang 

terus meningkat, dari kelas bawah menjadi 

kelas menengah dan kelas menengah 

menjadi kelas A (Dahwilani, 2015). Sebab 

dikatakan selain berhadapan langsung 

dengan Informa dan Home Solution 

(Suhendra, 2014), IKEA, Alam Sutera juga 

memberikan ancaman bagi pengusaha 

furnitur lokal di Indonesia (Yuniar, 2014). 

IKEA, Alam Sutera memiliki visi untuk 

menciptakan kehidupan sehari-hari yang 

lebih baik bagi masyarakat dengan 

menawarkan rangkaian produk yang 

dirancang dengan baik, fungsional, dan 

terjangkau (Hero, 2014). Produk IKEA 

dikembangkan melalui pendekatan Desain 

Demokratis, dimana bentuk, fungsi, 

kualitas dan harga terjangkau 

diintegrasikan ke dalam produk yang 

ramah bagi semua orang, bahkan untuk 

anak-anak sekalipun (Hero, 2014). Salah 

satu konsep toko yang ditawarkan retailer 

luar negeri adalah konsumen dapat melihat 

dan mencoba berbagai display berbagai 

produk yang ditawarkan IKEA, Alam 
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Sutera kepada konsumen. Konsep toko 

tersebut berhasil menciptakan suasana 

kunjungan ke retail menjadi pengalaman 

yang menyenangkan dan menginspirasi 

bagi seluruh keluarga. Tata letak produk 

yang rapi, dekorasi yang menarik serta 

fasilitas yang tersedia, membuat IKEA, 

Alam Sutera banyak dikunjungi 

masyarakat dari berbagai daerah di 

wilayah Jabodetabek. Data lain 

menyebutkan sebanyak 17 ribu 

pengunjung datang berkunjung pada hari 

pertama pembukaan IKEA, Alam Sutera 

(Ramadhiani, 2014). Dua bulan setelah 

IKEA Alam Sutera hadir, fenomena 

ramainya pengunjung masih tetap terlihat. 

Kesibukan IKEA berakhir, membuat 

manajemen IKEA, Alam Sutera 

menyediakan sepuluh bus berukuran 

sedang, untuk menjemput pengunjung dari 

Alam Sutera Mall menuju gerai IKEA 

(Princess, 2014). Kehadiran IKEA di 

Indonesia diharapkan dapat menciptakan 

kehidupan sehari-hari yang lebih baik bagi 

banyak orang. Secara umum penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan manfaat 

sebagai pengetahuan bagi pembaca dan 

penulis. Terutama pengetahuan tentang 

keputusan pembelian pelanggan IKEA di 

Indonesia dan faktor dominan yang 

mempengaruhinya. Penelitian ini juga 

sebagai masukan untuk membantu toko 

retail lokal agar memiliki kinerja yang 

lebih baik di pasar. Kemudian jika kita 

pergi ke tujuan yang lebih spesifik, peneliti 

bertujuan untuk mengetahui sejauh mana 

variabel produk, harga, promosi dan 

kualitas layanan mempengaruhi keputusan 

pembelian pelanggan toko ritel. Di bawah 

ini adalah tabel yang menunjukkan 

pendapatan pengecer yang berbeda, hal ini 

menunjukkan bahwa IKEA berada di 

peringkat 5 hal ini menunjukkan bahwa, 

mereka masih perlu meningkatkan 

strateginya untuk menarik dan membuat 

pelanggan memutuskan untuk membeli. 

 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulam 

Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui apakah terdapat korelasi antara 

lima variabel independen (Produk, 

Tempat, Harga, Promosi, dan Kualitas 

Pelayanan). Terhadap satu variabel terikat 

(Keputusan Pembelian Pelanggan). 

Berdasarkan hasil dan pembahasan pada 

bab IV, maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Tidak terdapat pengaruh 

signifikansi secara parsial Produk (X1) 

terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan. 

2. Tidak terdapat pengaruh 

signifikansi secara parsial Place (X2) 

terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan. 

3. Terdapat pengaruh signifikansi 

secara parsial Harga (X3) terhadap 

Keputusan Pembelian Pelanggan. 

4. Terdapat pengaruh signifikansi 

secara parsial Promosi (X4) terhadap 

Keputusan Pembelian Pelanggan. 

5. Terdapat pengaruh yang 

signifikan secara simultan Produk, 

Tempat, Harga, Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian Pelanggan.  

Saran 

(IKEA Alam Sutera) Perusahaan 

harus benar-benar mengetahui 

karakteristik pelanggan di Indonesia ketika 

ingin membeli kebutuhan peralatan rumah 

tangganya. Hal lainnya juga mengenai 

kompetitor yang sudah dikenal oleh 

pelanggan. Lokasi toko IKEA jauh dari 

tempat tinggal pelanggan. Ada baiknya 

bagi IKEA Indonesia untuk membuka 

lebih banyak toko di berbagai wilayah di 

Indonesia. Berdasarkan kedua variabel 

independen yang tidak signifikan maka 

dapat disimpulkan bahwa IKEA Indonesia 

harus meningkatkan produk dan strategi 

pemasarannya untuk menarik dan 

meningkatkan jumlah pelanggan. 
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Bauran Pemasaran memberikan 

pengaruh perubahan terhadap Keputusan 

Pembelian Pelanggan, khususnya pada 

penelitian ini dalam hal Harga, Promosi, 

dan Kualitas Pelayanan. Penting bagi 

peneliti selanjutnya untuk terus 

mempelajari topik ini lagi, karena peneliti 

menyadari terdapat potensi besar untuk 

mendapatkan wawasan baru mengenai 

keputusan pembelian pelanggan terhadap 

peralatan rumah tangga. Belum lagi 

permintaan pelanggan terhadap produk 

tersebut semakin meningkat dari waktu ke 

waktu, maka perlu dilakukan penelitian 

selanjutnya mengenai topik ini kembali 

dengan variabel independen yang berbeda. 
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