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ABSTRAK

Tujuan Penelitian ini dilakukan dengan metode kuantitatif.Obyek penelitian adalah Batu akik Subyek penelitian adalah anak muda yang menyukai batu akik pada kalangan anak muda.Sampel responden dalam penelitian ini menggunakan metode non probability sampling sedangkan metode pengambilan sampel penelitian ini menggunakan metode probability sampling.analisis regresi linier berganda dengan menggunakan SPSS versi 16.0. Secara simultan, produk,harga, tempat,promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.Secara parsial harga dan promosi berpengaruh padakeputusan pembelian. Dan variabel yang paling berpengaruh adalah promosi terhadap keputusan pembelian 
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ABSTRACT

Objectives this study was conducted by research kuantitatif. Object is a gate research subjects are young people who like a gate on young people. Sample respondents in this study using a non-probability sampling method while the method of sampling this study uses probability sampling method. multiple linear regression analysis using SPSS version 16. Simultaneously, product, price, place, promotion significantly influence purchasing decisions. Partiallyprice, promotional influence on purchasing decisions. And the most influential variable is the promotion ofthe purchasing decision.
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PENDAHULUAN

Batu permata adalah sebuah mineral, batu yang dibentuk dari hasil proses geologi yang unsurnya terdiri atas satu atau beberapa komponen kimia yang mempunyai harga jual tinggi, dan diminati oleh para kolektor Tylor (2005). Industri kerajinan batu akik ini mengalami kenaikan signifikan pada akhir 2014 sampai sekarang dan semakin popular kalangan orang tua terutama pada kalangan anak muda di Surabaya sebagai asesoris jari. www.wikipedia.org. www.okezone.com Saat ini batu akik tidak lagi menjadi dominan orang tua tetapi telah berkembang menjadi gaya hidup dan fashion. Batu akik yang selama ini lekat sebagai koleksi orang tua, Kini banyak anak muda yang juga menggunakannya. Keindahan warna dan bentuknya yang beragam menjadi faktor utama pada kalangan anak muda di Surabaya turut mencintai dan menarik dengan batu akik dan asesoris yang bahan dasarnya batu mulia.Industri batu mulia, secara tidak langsung mendorong penggunaan produk dalam negeri sehingga meningkatnya daya saing dan produktifitas dalam negeri. Pergeseran Budaya dilihat dari kaca mata antropologi, pada jaman dahulu batu akik berfungsi sebagai simbol budaya.Simbol status dan simbol spiritual.dikatakan sebagai simbol status karena hanya kalangan tertentu (raja atau bangsawan) yang memakai cicin dengan batu tertentu. tren bebatuan mulia juga menjadi “magnet” tersendiri bagi pecinta batu mulia www.wikipedia.orgPergeseran budaya juga dapat timbul akibat timbulnya perubahan lingkungan masyarakat, penemuan baru, dan kontak dengan kebudayaan lain faktor  budaya ini yang kemudian membatasi siapa saja yang berhak memakainya. Melihat fenomena batu akik yang semakin digemari Batu juga di jual dengan berbagai pilihan ukuran, ada yang bongkahan, potongan kecil hingga batu yang sudah jadi.Saat ini untuk mendapatkan batu akik yang sudah terbentuk dan jadi sangat mudah.prosesnya yang alami yang awalnya hanya sebuah bongkahan batu besar yang di perkecil oleh dan dijadikan permata dengan keindahan alami www.embancincinmonel.com
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penelitian ini berusaha mengetahui dan menganalisis pengaruh keputusan pembelian batu akik. Oleh karena itu dibuat penelitian dengan judul “Pengaruh marketing mix terhadap keputusan pembelian batu akik pada kalangan anak muda di Surabaya”. Dengan rumusan masalah sebagai berikut: Apakah Product, Price, Place, Promotion berpengaruh terhadap keputusan pembelian batu akik di kalangan anak muda di Surabaya secara parsial ? Apakah Product, Price, Place, Promotion berpengaruh terhadap keputusan pembelian batu akik di kalangan anak muda di Surabaya secara simultan ? Variabel mana yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian batu akik di kalangan anak muda di Surabaya ?

TINJAUAN PUSTAKA
Pemasaran adalah suatu sistem untuk merencanakan, menentukan harga, promosi, barangyang memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan. Menurut Djaslim S dalam Abdurrahman (2015). Kotler dan Armstrong (2009) memberikan definisi “Pemasaran sebagai suatu fungsi organisasi yang menciptaan komunikasi menyampaikan pada pelanggan untuk mencapai benefit bagi organisasi (stakeholder).” Menurut AMA (Asosiasi pemasaran Amerika) yang dikutip oleh Kotler dan Keller (2012)definisi pemasaran adalah sebagai berikut : “Marketing is the activity, set of institutions, and processes for creating, communicating, delivering, and exchanging offerings that have value for customers, clients, partners, and society at large”. Pengertian manajemen pemasaran Kotler dan Keller (2012)adalah sebagai seni dan ilmu untuk memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan nilai pelanggan yang unggul. Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix) menurut Philip Kotler dan GaryArmstrong dalam bukunya Prinsip-prinsip Pemasaran (2012) adalah seperangkat alat pemasaran terkontrol yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran. Keputusan untuk membeli timbul karena adanya penilaian yang objektif atau dorongan emosi. Menurut Kotler dan Armstrong (2011) menyatakan bahwa, “Purchase decision is the buyer’s decision about which brand to purchase” yang artinya bahwa Keputusan pembelian adalah tahap proses keputusan dimana konsumen secara aktual melakukan pembelian produk. Konsumen sebagai pelaku utama dalam proses pembelian selalu menjadi perhatian produsen.
Menurut Kotler dan Armstrong (2012) mendefinisikan produk sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar agar menarik perhatian, akuisisi, penggunaan, atau konsumsi yang dapat memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan.
Menurut Kotler dan Keller yang dialih bahasakan oleh Bob Sabran (2009), harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen lain menghasilkan biaya. Harga merupakan elemen termudah dalam program pemasaran untuk disesuaikan, fitur produk, saluran, dan bahkan komunikasi membutuhkan banyak waktu.
Menurut Kotler dan Amstrong (2010), distribusi merupakan seperangkat organisasi yang saling bergantung satu sama lain yang dilibatkan dalam proses penyediaan suatu produk atau jasa untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna bisnis. Menurut Kotler dan Keller yang dialih bahasakan oleh Bob Sabran (2009), mendefinisikan saluran distribusi sebagai sekelompok organisasi yang saling bergantung dan terlibat dalam proses pembuatan produk atau jasa yang disediakan untuk digunakan atau dikonsumsi.
Promotion adalah sebagai salah satu alat pemasaran memiliki beberapa komponen promosi yang disatukan kedalam sebuah bauran promosi. Bauran promosi ini manjadi pilihan perusahaan ketika akan mengenalkan produknya kepada konsumen. Berikut ini beberapa pengertian bauran promosi menurut para ahli. Menurut Kotler dan Armstrong (2012) definisi bauran promosi adalah sebagai berikut “Promotion mix or marketing communication mix is the specific blend of  promotion tools that the company uses to persuasively communicate custome value and build customer relationships”. Elemen bauran promosi yang dikemukakan oleh Kotler dan Armstrong seperti pada definisi diatas adalah Advertising, Sales Promotion, Personal Selling, Public Relations,.

Keputusan untuk membeli timbul karena adanya penilaian yang objektif atau dorongan emosi. Menurut Kotler dan Armstrong (2011) menyatakan bahwa, “Purchase decision is the buyer’s decision about which brand to purchase” yang artinya bahwa Keputusan pembelian adalah tahap proses keputusan dimana konsumen secara aktual melakukan pembelian produk. 
Keputusan untuk membeli timbul karena adanya penilaian yang objektif atau dorongan emosi. Menurut Kotler dan Armstrong (2011) menyatakan bahwa, “Purchase decision is the buyer’s decision about which brand to purchase” yang artinya bahwa Keputusan pembelian adalah tahap proses keputusan dimana konsumen secara aktual melakukan pembelian produk. Konsumen sebagai pelaku utama dalam proses pembelian selalu menjadi perhatian produsen.
METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan Metode penelitian kuantitatif yang berlandaskan pada filsafat digunakan untuk meneliti pada populasiatau sampel teknik pengambilan sampel dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik denga tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.Obyek penelitian adalah Batu akik subyek penelitian adalah anak muda yang menyukai batu akik pada kalangan anak muda. Pengambilan sampel ini disajikan dengan cara simple random sampling”.populasi tidak diketahui, Menurut Hair et. al. (2006) jumlah sampel minimal adalah 5 kali dari jumlah item pertanyaan yang terdapat dikuesioner.Indikator dalam penelitian ini terdiri dari 4 variabel bebas dan 1 variabel terikat. Total pertanyaan dalam penelitian ini adalah 29 pertanyaan, sehingga minimal ukuran sampel penelitian ini adalah 29 x 5 = 145 responden. Jadi jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah 145 responden.Namun, besarnya sampel yang ditetapkan adalah 150 orang untuk mengurangi kesalahan. Sumber data dalam penelitian ini :sumber data primer adapun responden dari  penelitian ini yaitu pengguna batu akik pada kalangan anak muda usia 20-35 tahun di Surabaya. Menurut  BPS Jatim tahun 2014 merupakan kategori usia produktif yang termasuk Angkatan Kerja Menurut Golongan Usia 20-35 tahun dan Tingkat Pendidikan SMP, SMA, Diploma, dan Universitas yang memiliki jumlah 1.910.991 – 2.208.085  Jiwa di Jawa Timur. Sumber data sekunder pada penelitian ini berasal, dokumentasi, kepustakaan meliputi : Internet, Jurnal, buku.  Dalam penelitian tersebut, penulis menggunakan pertanyaan tertutup dan terbuka seperti nama, alamat, usia, dan pekerjaan responden yang dimana dalam pengukuran menggunakan skala Likers dengan metode scoring, Pemberian Skor (Scoring) adalah Hasil dari jawaban dalam bentuk angka, 1 = sanga t tidak setuju, 2 = tidak setuju, 3 = netral, 4 = setuju, 5 = sangat setuju. Skor netral digunakan untuk mengakomodir kebutuhan responden yang memiliki sikap netral.Uraian definisi konseptual dan operasio-nal dapat dilihat pada Tabel 3.2.Analisis data menggunakan regresi berganda dengan alat bantu program SPSS 16. Uji statistik dilakukan dengan melihat koefisien determinasi (R²) dan menilai berdasarkan nilai statistik pada uji F dan uji t.


HASIL
Dari kuesioner 150 responden terdapat wanita dan pria. menunjukkan bahwa sebagian besar tingkat usia 20-23 tahun sebesar 32 orang (21%), kemudian kelompok terendah usia 24-27 tahun sebesar 28 orang (19%), usia 28-31 sebesar 51 orang (34%), kelmpok tertinggi usia 32-35 tahun sebesar 39 orang (26%). Karena hasil Penelitian yang diperoleh menunjukkan bahwa frekuensi jumlah usia hampir mendekati prosentase yang sama, maka dapat disimpulkan bahwa usia 20-23, usia 24-27, usia 28-31, usia 32-35 lebih suka membeli batu akik. Dari 150 responden diketahui sebagian besar jenis kelamin pria sebesar 108 orang (72%), kemudian kelompok terendah tingkat jenis kelamin wanita sebesar 42 orang (28%), Karena hasil Penelitian yang diperoleh menunjukkan bahwa frekuensi jumlah usia hampir mendekati prosentase yang sama, maka dapat disimpulkan bahwa Jenis Kelamin pria dan Wanita lebih suka membeli batu akik. Dari 150 responden yang paling tertinggi kelompok tingkat pendidikan SMA sebesar 112 orang (75%) tingkat pendidikan Diploma 10 orang sebesar (7%), dan tingkat pendidikan S1 sebesar 27 orang (18%) dan tingkat terendah pendidikan SMP sebesar 1 orang (0%). Karena hasil Penelitian yang diperoleh menunjukkan bahwa frekuensi jumlah tingkat pendidikan hampir mendekati prosentase yang sama, maka dapat disimpulkan bahwa tingkat pendidikan SMP, SMA, Diploma, S1 lebih suka membeli batu akik. Dari 150 responden diketahui sebagian besar jenis pekerjaan Pegawai Negeri sebesar 38 orang (25%) , Pelajar 19 orang (13%), Ibu Rumah Tangga sebesar 58 orang (2%), Jenis Pekerjaan Wiraswasta sebesar 5 orang (3%), Jenis Pekerjaan Lain-lain (TNI) sebesar 27 orang (18%). Karena hasil Penelitian yang diperoleh menunjukkan bahwa frekuensi jumlah tingkat pekerjaan hampir mendekati prosentase yang sama, maka dapat disimpulkan bahwa tingkat pekerjaan PNS, Pelajar, Ibu Rumah Tangga, Pegawai Swasta, Wiraswasta, Lain-lain (TNI) lebih suka membeli batu akik.

Dari hasil analisis dengan program output SPSS Versi 16.0 tersebut, diperoleh hasil sebagai berikut : Koefisien determinasi (R) sebesar 0.655 atau   65.5 % yang berarti bahwa korelasi atau hubungan antara variabel Produk (X1), Harga (X2), Tempat (X3), Promosi (X4) mempunyai hubungan yang sangat kuat terhadap keputusan pembelian batu akik pada kalangan anak muda di Surabaya. Koefisien determinasi (R2) R Square adalah sebesar 0.429 atau 42.9 % yang berarti variabel  Produk (X1), Harga (X2), Tempat (X3), Promosi (X4) berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian (Y) keputusan pembelian Sedangkan sisanya sebesar 57,1% dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini. Standard Error of the Estimate adalah suatu ukuran banyaknya kesalahan model regresi dalam memprediksikan nilai Y.
Dari hasil analisis dengan program output SPSS Versi 16.0 tersebut dapat diketahui hipotesis pertama diuji dengan menggunakan uji F, menurut hasil perhitungan menunjukkan nilai Fhitung sebesar  27.279 dengan tingkat signifikan sebesar 0.000 < 0.05 atau Hal ini berarti Produk (X1), Harga (X2), Tempat (X3), Promosi (X4) mempunyai pengaruh yang signifikan  secara simultan terhadap keputusan pembelian (Y).

Diketahui bahwa Thitung untuk variabel produk (X1)  sebesar 0.102  Hal ini berarti bahwa variabel produk (X1) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian (Y).Diketahui bahwa Thitung untuk variabel harga (X2)  sebesar 2.554  Hal ini berarti bahwa variabel harga (X2) mempunyai pengaruh yang signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian (Y).Diketahui bahwa Thitung untuk variabel Tempat (X3)  sebesar 1.342  didukung pula dengan tingkat signifikan sebesar 0.182 > 0.05 atau 5% Hal ini berarti bahwa variabel Tempat (X3) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian (Y).Diketahui bahwa Thitung untuk variabel promosi (X4)  sebesar 4.382  didukung pula dengan tingkat signifikan sebesar 0.000 < 0.05 atau 5% Hal ini berarti bahwa variabel promosi (X4) mempunyai pengaruh yang signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian (Y).
Uji Hipotesis Variabel yang paling berpengaruh Standardized Cofficents Beta untuk variabel promosi paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian batu akik pada kalangan anak muda di Surabaya.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis dapat ditarik beberapa kesimpulan Dari hasil uji t yang dilakukan diketahui bahwa variabel product (X1) price (X2), place (X3), promotion (X4) secara sendiri-sendiri (parsial) memiliki hubungan yang saling berkaitan terhadap keputusan pembelian, karena apabila variabel X yaitu  product (X1) price (X2), place (X3), promotion (X4) semakin meningkat maka terjadi keputusan pembelian. Dari hasil uji F yang dilakukan diketahui bahwa variabel product (X1) price (X2), place (X3), promotion (X4) secara bersama-sama (simultan) memiliki hubungan yang saling berkaitan terhadap keputusan pembelian, karena apabila variabel X yaitu  product (X1) price (X2), place (X3), promotion (X4) semakin meningkat maka terjadi keputusan pembelian.Sedangkan yang paling berpengaruh dinyatakan dari hasil hipotesis adalah variabel promosi terlihat dari Standardized Coefficients Beta.

SARAN

Saran yang dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dari Aspekkonsumenuntuk mengenalkan batu akik yang berkualitas lebih ditingkatkan promosi agar konsumen mengenal, membedakan  batu akik yang palsu berbahan sintetis Aspek Akademisperlu dikembangkan dengan referensi. penelitian ini diharapkan memberikan sumbangan terhadap akademis,perlu adanya pengembangan dan penyempurnaan kajian teori terutama dari sisi kajian ilmiah dalam penelitian ini. Dari Aspek PraktisBagi pemerintah sebagai wadah untuk meningkatkan kreatifitas para pengrajin batu akik. Bagi pemerintah sebaiknya membuat kebijakanpemerintahtentang pemungutan pajak (PPnBM) pada Batu akik dan sejenis permata (bersertifikat) dan peraturan tentang penambangan liar agar penambangan dilakukan sesuai dengan teknik penambangan yang baik dan benar  untuk melindungi dan melestarikan alam dari bencana alam.
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