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Abstract

Management, 2023, The Effect of Marketing Strategy on Purchasing Decisions at Bombay Textile
Muara Teweh. The purpose of this study is to ascertain and show how marketing strategies affect
customer purchasing decisions Bombay Textile Muara Teweh. The method in this study is quantitative
correlation, with a sample size of 100 buyers, the data collection technique is to use questionnaires
and documentation, then use multiple regression analysis techniques with SPSS Version 26. The
results of the study indicate that promotion, product, location, price and promotion have a significant
effect simultaneously on fabric purchasing decisions at Bombay Textile Muara Teweh, product, price,
promotion and location partially have a significant effect on fabric purchasing decisions at Bombay
Textile Muara Teweh, the most dominant influence is location on fabric purchasing decisions Bombay
Textile Muara Teweh.

Keywords: Marketing Strategy and Purchasing Decisions
Abstrak

Manajemen, 2023, Pengaruh Strategi Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian pada Bombay
Textile Muara Teweh. Tujuan dari penelitian ini yaitu memastikan dan menunjukkan bagaimana
strategi pemasaran memengaruhi keputusan pembelian pelanggan Bombay Textile Muara Teweh.
Metode dalam penelitian ini ialah kuantitatif korelasi, dengan jumlah sampel sebanyak 100 pembeli,
teknik pengumpulan datanya ialah menggunakan kuesioner dan dokumentasi, selanjutnya
menggunakan teknik analisis regresi berganda dengan SPSS Versi 26. Hasil dari penelitian
menunjukkan bahwa promosi, produk, lokasi, harga dan promosi berpengaruh signifikan secara
simultan terhadap keputusan pembelian kain pada Bombay Textile Muara Teweh produk, harga,
promosi dan lokasi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian kain pada
Bombay Textile Muara Teweh, pengaruh yang paling dominan yaitu lokasi terhadap keputusan
pembelian kain Bombay Textile Muara Teweh.

Kata kunci: Keputusan Pembelian dan Strategi Pemasaran

PENDAHULUAN

Strategi Pemasaran merupakan salah satu
cara dalam mengenalkan produk kepada
konsumen, hal ini akan berhubungan dengan
laba yang akan dicapai oleh perusahaan yang
membuatnya menjadi suatu hal yang pening.
Strategi pemasaran secara optimal berguna
apabila didukung oleh perencanaan yang
terstuktur baik dalam segi internal maupun
dalam eksternal perusahaan. Pemasaran
merupakan suatu proses manajerial dan sosial

dimana seseorang dan kelompok mendapatkan
kebutuhan dan keinginan mereka dengan
menciptakan, menawarkan, dan bertukar
sesuatu yang bernilai satu sama lain (Kotler,
2017:43). Dengan pemasaran produk yang
baik akan dapat meningkatkan penjualan dan
merebut bagian pasar. Jika terjadi maka dapat
dipastikan perusahaan akan mendapatkan
keuntungan yang maksimal. Jika pemasaran
yang dilakukan tidak atau kurang tepat maka
terjadi penurunan yang akan memberi dampak
penurunan pendapatan yang diterima oleh
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perusahaan tersebut. Menerapkan pemasaran
berarti menentukan apa yang dibutuhkan
konsumen, mencoba menciptakan produk atau
layanan yang dapat memenuhi kebutuhan
tersebut, dan mencoba meyakinkan konsumen
tersebut bahwa barang atau layanan yang
diciptakan adalah apa yang mereka butuhkan.

Namun, karena berbagai faktor seperti
undang-undang  pemerintah,  pergeseran
budaya, ekspansi ekonomi, serta kemajuan
ilmu pengetahuan dan teknologi, preferensi
konsumen beragam dan rentan terhadap
perubahan yang cepat. Manajemen perusahaan
harus mampu menjalankan bisnis secara
efektif agar dapat terus bersaing dengan bisnis
lain yang menyediakan layanan serupa, agar
klien yang ada tidak berpindah ke bisnis lain.

Berdasarkan pengamatan yang dilakukan
oleh penulis, yaitu pada Bombay Textile
Muara Teweh, Bombay Textile Muara Teweh
adalah toko yang menjual kain terbesar di
Muara Teweh, kain apapun tersedia di Bombay
Textile Muara Teweh, Bombay Textile Muara
Teweh berdiri sejak tahun 2001, dimana
Bombay Textile Muara Teweh menjadi salah
satu toko yang paling direkomendasikan di
Muara Teweh, karena kain yang dijual
lumayan lengkap serta didapati bahwa kualitas
kain yang dijual Bombay 7extile Muara Teweh
sangat bagus.

Namun diketahui pada Bombay Textile
Muara  Teweh ditemukan  beberapa
permasalahan diantaranya bahwa menurunnya
penjualan kain pada Bombay Textile Muara
Teweh, hal ini dikarenakan beberapa faktor,
salah satunya 1ialah pelayanan karyawan
terhadap pelanggan sehingga Bombay Textile
Muara Teweh hampir mengalami gulung tikar,
dan harus merumahkan beberapa karyawanya.
Berikut ini adalah marketing mix 4P yang
dilakukan oleh Bombay 7Textille Muara Teweh
Product. Pada Bombay Textille Muara Teweh,
banyak jenis kain tersedia, namun diketahui
bahwa kain sutra pada Bombay Textille Muara
Teweh motifnya tidak banyak, padahal banyak
pelanggan memerlukan kain sutra untuk dibuat
baju mewah.

Price: Diketahui juga bahwa Bombay Textille
Muara Teweh adalah toko kain yang
memasang harga tinggi, dan diketahui juga
bahwa Bombay Textille Muara Teweh sangat
sulit menawar harga yang diberikannya.
Place: Dalam segi lokasi, lokasi Bombay
Textille Muara Teweh sudah sangat strategis.
Promotion: Diketahui bahwa Bombay Textille
Muara Teweh belum melakukan promosi
apapun, dan dalam bentuk apapun.

Dibawah ini adalah laporan penjualan pada
Bombay Textile Muara Teweh selama 5 tahun
terakhir:

Tabel 1.1. Bombay Textile Muara Teweh
Penjualan Tahun 2018 s/d 2022

No | Tahun Data Penjualan Target Penjualan Persentase Keterangan
2018 Rp. 481.624.000 Rp. 400.000.000 120% Melebihi target

2019 Rp. 476.980.000 Rp. 400.000.000 119% Melebihi target
2020 Rp. 413.9100.000 Rp. 420.000.000 103% Melebihi target
2021 Rp. 324.9100.000 Rp. 450.000.000 72% Kurang dari
target
2022 Rp. 412.8100.000 Rp. 450.000.000 91% Kurang dari
target

(7Y B (PRI P

Sumber: Bombay Textile Muara Teweh, 2023

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa terjadinya
fluktuasi atas penjualan kain di Bombay
Textile Muara Teweh, hal tersebut
dikarenakan Bombay Textile Muara Teweh
tidak menerapkan strategi pemasaran 4P yaitu
product, price, place, promotion.

Dimana apabila suatu toko tidak
menerapkan strategi pemasaran maka toko
tersebut semakin lama akan semakin
mengalami kerugian, karena tidak dapat
mengikuti perkembangan zaman yang ada.
Maka diharapkannya dengan adanya penelitian
ini dapat meningkatkan penjualan di Bombay
Textile Muara Teweh

KAJIAN LITERATUR

Menurut pendapatr dari Djaslim (2018:65)
menjelaskanbahwa “pemasaran adalah suatu
sistem total dari kegiatan bisnis yang
dirancang untuk merencanakan, menetukan
harga, promosi, mendistribusikan barang-
barang yang dapat memuaskan keinginan dan
mencapai  pasar sasaran serta  tujuan
perusahaan”. Definisi pemasaran jauh lebih
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luas dalam perspektif kontemporer dan global
saat ini, ketika pemasar lebih fokus pada
kesenangan konsumen dan loyalitas merek dan
produk. Menurut Kotler dan Armstrong
(2019:43) pemasaran sebagai suatu “fungsi
organisasi dan seperangkat proses yang
menciptakan, komunikasikan, menyampaikan,
pada pelanggan dan untuk mengelola
kerelasian pelanggan untuk mencapai benefit
bagi organisasi (stakeholder)”. Pemasaran
adalah proses sosial di mana individu dan
organisasi memproduksi, memasarkan, dan
secara bebas mempertukarkan barang dan jasa
yang berharga dengan orang lain untuk
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
inginkan.

Definisi pemasaran menurut American
Marketing Association (AMA) adalah suatu
fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk
mengkomunikasikan,memberikan nilai dan
menciptakan kepada pelanggan untuk
mengatur hubungan dengan pelanggan cara
untuk pemangku kepentingan dan organisasi.
Dalam proses menangani pertukaran ini
membutuhkan keterampilan dan banyak kerja.
Terjadinya Manajemen pemasaran ketika
setidaknya ada satu pihak dalam sebuah
pertukaran  potensial  berpikir  tentang
bagaimana cara-cara untuk mencapai respons
yang diinginkan pihak lain. Karenanya
pandangan manajemen pemasaran (marketing
management) sebagai ilmu dan memilih pasar

sasaran ~ dan = mempertahankan,  serta
menumbuhkan pelanggan dengan
menghantarkan, menciptakan, dan

mengomunikasikan nilai pelanggan yang
unggul (Abdurrahmah, 2018:34).

Kita dapat membedakan antara definisi
manajemen dan pemasaran serta makna
sosialnya. Peran pemasaran dalam masyarakat
ditunjukkan oleh definisi sosialnya; misalnya,
seorang pemasar dapat mengklaim bahwa
fungsi pemasaran adalah untuk meningkatkan
standar hidup. Meskipun banyak konsumen
terkejut mengetahui bahwa penjualan hanyalah
puncak gunung es pemasaran, manajer
terkadang memandang pemasaran sebagai seni
menjual barang. Peter Drucker menjelaskan

selalu akan ada kebutuhan akan penjualan.
Tujuan pemasaran adalah untuk memahami
dan mengetahui pelanggan secara baik
sehingga jasa dan produk sesuai dengan
kebutuhannya sehingga terjual dengan sendiri.
Idealnya, pemasaran harusnya menghasilkan
seorang pelanggan yang siap untuk membeli.
Dengan demikian, yang di butuhkan hanyalah
memastikan produk dan jasa tersedia
(Abdurrahman, 2018:32).

Hipotesis

H1: Produk, Promosi, Harga dan Lokasi
berpengaruh signifikan secara simultan
terhadap Keputusan Pembelian pada
Bombay Textile Muara Teweh.

H2: Produk, Promosi, Harga, dan Lokasi
berpengaruh signifikan secara parsial
terhadap Keputusan Pembelian pada
Bombay Textile Muara Teweh.

H3: Variabel dominan dalam penelitian ini
ialah  pengaruh  Harga  terhadap
Keputusan Pembelian pada Bombay
Textile Muara Teweh.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan penulis
yaitu Kuantitatif Korelasional. Menurut
(Azwar, 2019:8-9) Berdasarkan koefisien
korelasi, penelitian korelasional berupaya
menentukan seberapa besar variasi dalam satu
variabel dikaitkan dengan variasi dalam satu
atau lebih variabel lainnya. Penelitian ini dapat
mengidentifikasi kekuatan hubungan, bukan
apakah satu elemen memengaruhi elemen
lainnya. Penelitian korelasional kuantitatif
berupaya mengidentifikasi ada atau tidaknya
hubungan antara dua variabel atau lebih
(Arikunto.S., 2018:247).

Populasi dan Sampel
Populasi

Populasi adalah kumpulan objek yang
menjadi suatu pusat perhatian, yang termuat
informasi yang ingin diketahui. Satuan analisis
merupakan bentuk dari objek ini. Analisis ini
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memiliki kesamaan karakteristik atau perilaku
yang ingin diteliti. Populasi dalam penelitian
adalah sebanyak 400 pelanggan yaitu
pelanggan tahun 2023 terhitung dari januari
sampai dengan juni 2023.

Sampel

Sampel mnerupakan wakil atau sebagian
dari populasi (Arikunto, 2002: 109). Jika
jumlah responden kurang dari 100, sampel
diambil seluruhnya sehingga penelitian ini
merupakan penelitian populasi. Sementara itu,
jika jumlah responden lebih dari 100, maka
sampel yang diambil adalah 10%-15% atau
20%-25% atau lebih (Arikunto, 2002: 112).
Beberapa alasan

Teknik yang adalah teknik accindental
sampling yaitu berdasarkan kebetulan, yaitu
Sampelnya bisa siapa saja yang berkesempatan
ditemui oleh peneliti, dengan jumlah 400
Orang pembeli, namun hanya mengambil 25%
dari jumlah populasi yaitu 100 Orang
pelanggan dari 400 orang.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

1. Produk, Promosi, Lokasi dan Harga
variabel berpengaruh signifikan secara
simultan terhadap Keputusan Pembelian
Kain pada Bombay 7extile Muara Teweh.

Dapat dikatakan bahwa Produk,
Promis, Lokasi dan Harga berpengaruh
signifikan secara simultan dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian Kain pada
Bombay Textile Muara Teweh. Dimana
Produk, Harga, Lokasi dan Promosi saling
berkaitan antara satu dengan yang lainnya,
agar Keputusan Pembelian meningkat,
maka  diperlukannya produk yang
memiliki kualitas yang baik, dengan harga
yang terjangkau, dengan lokasi yang
strategis dan dimedia sosial, yang artinya
hasil analisis yang dilakukan sesuai
dengan fenomena yang terjadi pada
Bombay Textile Muara Teweh.

Ada Pengaruh produk, harga, dan lokasi
secara  parsial terhadap Keputusan
Pembelian Kain.

a. Produk  (X1) variabel  produk
berpengaruh signifikan secara parsial
terhadap variabel Keputusan
Pembelian Kain.

Menurut hasil distribusi frekuensi
maka diketahui bahwa pada produk
dimana Kain yang dijual memiliki
bahan yang sangat nyaman, Kain yang
dijual memiliki daya tahan kain yang
baik, Kain Bombay Textile Muara
Teweh dapat dibeli melalui online,
Kain yang dijual sangat nyaman
digunakan, Kain yang dijual sangat
mudah dijahit, Kain yang dijual
Bombay Textile Muara Teweh sangat
bervariasi, Kain sesuai dengan kualitas.

Sesuai dengan teori menurut
Kotler dan Armstrong (2017:244), Apa
pun yang dapat disediakan kepada
publik untuk dipertimbangkan, dibeli,
digunakan, atau dikonsumsi dan dapat
memenuhi kebutuhan atau keinginan
dianggap sebagai produk.

b. Harga (X2) variabel harga berpengaruh

negatif signifikan terhadap variabel
Keputusan Pembelian Kain secara
parsial.

Menurut hasil distribusi frekuensi
maka diketahui bahwa pada harga yaitu
Harga kain sangat terjangkau, Kain
yang dijual memiliki kesesuaian harga
dengan kualitas produk, Harga kain
memiliki daya saing yang baik, Kain
yang dijual memiliki kesesuaian harga
dengan manfaat.

Sesuai dengan teori Menurut Ramli
(2013), Nilai relatif suatu produk inilah
yang dimaksud dengan penetapan
harga.  Penetapan  harga  tidak
memberikan indikasi yang jelas
tentang berapa banyak sumber daya
yang dibutuhkan untuk memproduksi
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barang tersebut.

c. Lokasi (X3) variabel lokasi
berpengaruh  signifikan  terhadap
variabel Keputusan Pembelian secara
parsial.

Menurut hasil distribusi frekuensi
maka diketahui bahwa pada promosi
yaitu Bombay Textile Muara Teweh
melakukan promosi berkal, Promosi
yang dilakukan Bombay Textile Muara
Teweh sangat berkualitas, Kuantitas
promosi Bombay Textile Muara Teweh
terjadwal dengan baik, Waktu promosi
yang dilakukan terjadwal dengan baik,
Bombay  Textile Muara Teweh
melakukan promosi tepat sasaran.
Sesuai dengan teori Menurut Ujang
Suwarman (2004:280),” Lokasi suatu
bisnis memiliki pengaruh  besar
terhadap keinginan pelanggan untuk
datang dan berbelanja atau tidak™.

d. Promosi (X4) wvariabel promosi
berpengaruh  signifikan  terhadap
variabel Keputusan Pembelian secara
parsial.

Menurut hasil distribusi frekuensi
maka diketahui bahwa pada lokasi
yaitu Akses menuju Bombay Textile
Muara  Teweh  sangat  mudah,
Visibilitas menuju Bombay Textile
Muara Teweh sangat nyaman, Bombay
Textile Muara Teweh tida pernah
macet.

Sesuai dengan teori Menurut Kotler
dan Keller dalam Simamora 2018,

promosi  adalah  segala  bentuk
komunikasi yang digunakan untuk
membujuk (to persuade),

menginformasikan (fo inform), dan
mengingatkan  (fo remind) pasar
sasaran  tentang  produk  yang
dihasilkan.

Variabel dominan terhadap Keputusan
Pembelian kain Bombay Textile Muara

Teweh adalah variabel lokasi dapat
dibuktikan dengan nilai koefisien regresi
(p) sebesar 0,657 dibandingkan nilai
koefisien regresi variabel produk, harga,
promosi, hal tersebut sesuai dengan
jawaban responden atas peryataan bahwa
Akses menuju Bombay Textile Muara
Teweh sangat mudah, Visibilitas menuju
Bombay Textile Muara Teweh sangat
nyaman dan perjalanan menuju Bombay
Textile Muara Teweh tidak pernah terjadi
kemacetan.

PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan penelitian diatas maka peneliti
menarik kesimpulan sebagai berikut:

1.

Produk, harga, lokasi dan promosi
berpengaruh signifikan secara simultan
terhadap Keputusan Pembelian kain pada
Bombay Textile Muara Teweh.

Produk, harga, promosi dan lokasi secara
parsial berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian kain pada Bombay
Textile Muara Teweh.

Lokasi berpengaruh dominan terhadap
Keputusan Pembelian kain Bombay
Textile Muara Teweh.

Saran

1.

Sebaiknya Bombay 7extile Muara Teweh
menjual berbaga macam produk kain, dari
produk yang biasa hingga produk yang
kualitasnya baik, hal tersebut akan
meningkatkan pembeli di Bombay Textile
Muara Teweh.

Sebaiknya Bombay 7extile Muara Teweh
tidak hanya menjual kain yang memiliki
harga mahal, namun juga harus menjual
kain dengan harga yang terjangkau.
Diharapkan Bombay 7extile Muara
Teweh dapat melakukan penjualan di
berbagai media sosial dan marketplace
seperti shoppe, dan melakukan promosi
dimedia sosial dengan dibantu beberapa
influencer.
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4. Diharapkan Bombay Textile Muara
Teweh terus mempertahankan kenyaman
lokasi Bombay Textile Muara Teweh
dengan mempertahankan lokasi tersebut
karena Akses menuju Bombay Textile
Muara Teweh sangat mudah,
mempertahankan  visibilitas ~ menuju
Bombay Textile Muara Teweh karena
dianggap sangat nyaman, dan tidak pernah
macet untuk menuju lokasi tersebut.
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