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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran 7P yang terdiri dari produk, 

harga, lokasi, promosi, orang, proses dan bukti fisik terhadap keputusan pembelian rumah subsidi di 

perumahan Permata Nusa Indah Cibitung-Bekasi. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang 

membeli rumah di perumahan tersebut sebanyak 96 responden. Pengumpulan data dengan cara 

mendistribusikan kuesioner menggunakan Google Form via Whatsapp, dan analisis yang digunakan 

adalah SmartPLS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa produk, lokasi, orang, proses dan bukti fisik 

tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian rumah subisi. Sedangkan harga dan promosi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian rumah subsidi. 

Kata Kunci: Keputusan Pembelian, Bauran Pemasaran, Produk, Harga, Lokasi, Orang, Promosi, Proses, 

Bukti Fisik 

 

Abstract 

This study aims to determine the effect of the 7P marketing mix consisting of product, price, location, 

promotion, people, process and physical evidence on purchasing decisions for subsidised houses in 

Permata Nusa Indah Cibitung-Bekasi housing. The population in this study were 96 respondents who 

bought houses in the housing. Data collection by distributing questionnaires using Google Form via 

Whatsapp, and the analysis used is SmartPLS. The results showed that product, location, people, 

process and physical evidence had no effect on purchasing decisions for subdivision houses. While 

price and promotion affect the decision to buy a subsidised house. 

Keywords: Purchase Decision, Marketing Mix, Product, Price, Location, Promotion People, Process, 

Physical Evidence 
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PENDAHULUAN 

Rumah merupakan salah satu kebutuhan penting bagi manusia di samping sandang 

dan pangan. Rumah berfungsi sebagai tempat perlindungan, kenyamanan, dan identitas 

bagi individu maupun keluarga. Banyaknya pengembang yang membangun rumah 

subsidi memungkinkan masyarakat dengan pendapatan terbatas bisa memiliki rumah 

sendiri karena harganya yang lebih terjangkau dibandingkan dengan rumah non-subsidi, 

salah satunya adalah perumahan Permata Nusa Indah yang berlokasi di Cibitung – Bekasi. 

Pada tahun 2018 s/d 2020 penjualan rumah di lokasi tersebut mengalami 

peningkatan penjualan yang cukup signifikan. Namun, ketika terjadi pandemi Covid-19, 

penjualan rumah di lokasi tersebut terus mengalami penurunan dan puncaknya di bulan 

April 2023 dimana tidak ada satu pun unit rumah yang laku terjual. Hal ini tentunya tidak 

terlepas dari adanya persaingan bisnis perumahan subsidi karena banyak developer 

properti berlomba-lomba menawarkan hunian terjangkau bagi masyarakat 

berpenghasilan rendah dan menengah. Persaingan ini juga dipengaruhi oleh berbagai 

faktor, seperti harga, lokasi, kualitas bangunan, serta fasilitas yang ditawarkan. 

 

Gambar 1. Realisasi Penjualan Rumah Permata Nusa Indah Cibitung periode 2018-2023 

Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh 

keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, bukti fisik, manusia 

dan prosedural (Ariputri et.al., 2023). Jadi, konsumen dapat mencari dan mengelola 

seluruh data serta menarik kesimpulan berupa jawaban terkait produk yang ingin 

dibelinya. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian survei dengan mengumpulkan data 

dalam bentuk kuesioner menggunakan Google Form dan disebarkan melalui aplikasi 
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WhatsApp. Populasi dalam penelitian yaitu konsumen pembeli rumah subsidi di Permata 

Nusa Indah Cibitung-Bekasi.  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Mengavaluasi analisis model pengukuran (outer model) dengan indikator refleksif 

yang dievaluasi dengan konstruk laten guna menentukan nilai validitas atau reliabilitas 

model pada SmartPLS.  

Tabel 1. Outer Model 

Variabel Indikator Loading AVE Composite Reability 

Product (X1) 

X1.1 0.824   

X1.2 0.804   

X1.3 0.84 0,687 0,891 

X1.4 0.756   

X1.5 0.912   

Price (X2) 

X2.1 0.804   

X2.2 0.815 0,682 0,889 

X2.3 0.854   

X2.4 0.774   

 

Location (X3) 

X2.5 0.878   

X3.1 0.877 0,741 0,918 

X3.3 0.861   

X3.4 0.84   

 

Promotion (X4) 

X3.5 0.879   

X3.6 0.848   

X4.1 0.899   

X4.2 0.898 0,772 0,901 

X4.3 0.885   

People (X5) 

X5.1 0.941   

X5.2 0.941   

X5.3 0.935 0,869 0,951 

X5.4 0.913   

Process (X6) 

X6.1 0.915   

X6.2 0.92 0,839 0,904 

X6.3 0.913   

Physical Evidence (X7) 
X7.1 0.901   

X7.2 0.792 0,759 0,857 
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X7.3 0.915   

Purchase Decision (Y) 

Y1.1 0.879   

Y1.2 0.853   

Y1.3 0.884 0,729 0,939 

Y1.4 0.884   

Y1.5 0.827   

Y1.6 0.764   

Y1.7 0.877   

Hasil Inner Model 

Tabel 2. Koefisien Determinasi (R-Square) 

Variabel R-Square R-Square Adjusted 

Keputusan Pembelian (Y) 0,903 0,896 

Nilai R-Square pada variabel keputusan pembelian sebesar 0,903 yang dapat 

diartikan baik yang artinya 90,3% keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel produk 

(X1), harga (X2), lokasi (X3), promosi (X4), orang (X5), proses (X6) dan bukti fisik (X7), 

sedangkan sisanya sebesar 9,7% kemungkinan dipengaruhi oleh variabel lainnya.  

Tabel 3. Q-Square (Q2) 

Variabel Q-Square (Q2) 

Keputusan Pembelian (Y) 0.865 

Nilai Q2 pada variabel keputusan pembelian sebesar 0,865 artinya model 

mempunyai Predictive Relevance dikarenakan nilai Q2  > 0 dan tergolong kategori kuat. 

Tabel 4. Uji kecocokan (Goodnest of Fit / Model Fit) 

Goodnest of Fit Saturated Model Estimated Model 

SRMR 0.071 0.071 

NFI 0.566 0.566 

Nilai dari Standardized Root Mean Residual (SRMR) sebesar 0,071 artinya model 

tersebut dinilai cocok (good fit), begitu juga untuk nilai dari Normed Fit Index (NFI) 

sebesar 0,566 yang artinya model tersebut cocok (good fit). Penelitian ini mempunyai 

kecocokan antara model dengan data penelitian 
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Gambar 2. Hasil Data Bootstripping 

1. Variabel kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil ini 

menunjukkan bahwa harga yang terjangkau dan kemudahan cicilan lebih menjadi 

pertimbangan utama dibandingkan kualitas (spesifikasi) rumah subisidi itu sendiri.  

2. Variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil ini menunjukkan 

bahwa harga uang muka rumah subisidi yang terjangkau dan kemudahan cicilan 

mampu menarik perhatian konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.  

3. Variabel lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil ini 

menunjukkan bahwa meskipun lokasi rumah subsidi Permata Nusa Indah Cibitung-

Bekasi jauh dari pusat kota, jika harga rumah lebih murah dan cicilan ringan, pembeli 

tetap tertarik untuk membeli karena harga tanah lebih murah. 

4. Variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil ini 

menunjukkan bahwa promosi penjualan rumah subsidi Permata Nusa Indah 

Cibitung-Bekasi sudah memberikan informasi  produk yang lengkap melalui media 

sosial, website properti, dan iklan online sehingga sangat berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

5. Variabel orang tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil ini 

menunjukkan bahwa konsumen saat ini lebih banyak melakukan riset sendiri melalui 

internet, ulasan produk, atau forum diskusi daripada hanya mendengarkan 
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rekomendasi dari tenaga penjual atau orang lain. 

6. Variabel proses tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil ini 

menunjukkan bahwa skema dan regulasi rumah subsidi biasanya sudah diatur oleh 

pemerintah dan developer sehingga  konsumen tidak memiliki banyak pilihan terkait 

proses. Meskipun prosesnya rumit atau lambat, jika harga rumah tetap terjangkau 

dengan cicilan ringan, pembeli tetap tertarik untuk melakukan pembelian. 

7. Variabel bukti fisik tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil ini 

menunjukkan bahwa umumnya rumah subsidi dibeli dalam tahap pre-sales (sebelum 

pembangunan selesai), sehingga calon pembeli sering kali hanya melihat gambar 

desain atau maket, bukan bentuk fisik rumah yang sesungguhnya.  

 

SIMPULAN 

Hasil olah data dengan SmartPLS terhadap konsumen pembeli rumah subsidi 

Permata Nusa Indah Cibitung-Bekasi menunjukkan bahwa nilai produk, lokasi, orang, 

proses dan bukti fisik tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian rumah subsidi 

tersebut. Sedangkan harga dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

rumah subsidi Permata Nusa Indah Cibitung-Bekasi karena responden lebih 

mempertimbangkan harga rumah yang terjangkau dengan cicilan ringan serta promosi 

yang menarik. 
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