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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh produk, harga, tempat, dan 

promosi terhadap minat beli produk bright gas di PT. Gaharu Digdaya Bahari kabupaten 

sukabumi dengan metode yang digunakan adalah metode kuantitatif. Pengambilan sampel di 

lakukan dengan non-probability sampling, jumlah sampel di tentukan berdasarkan rumus 

Cochrane, yang menghasilkan jumlah sampel 96. Data di kumpulkan melalui penyebaran 

kuesioner yang di susun dengan skala likert 1-5. Analisis data di lakukan menggunakan uji 

statistik, yang mencakup uji deskriptif, uji instrument, uji asumsi klasik, uji regresi linier 

berganda serta uji hipotesis dengan menggunakan SPSS versi 29. Berdasarkan hasil analisis 

data, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial, variabel product tidak 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli, dengan nilai signifikansi sebesar 0,347 > (0,05). 

Kemudian variabel price juga tidak berpengaruh terhadap minat beli, dengan nilai signifikansi 

sebesar 0,384 > (0,05). Sebaliknya variabel place berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

dengan nilai signifikansi < 0,001 < (0,05). Dan variabel promotion juga mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap minat beli dengan nilai signifikansi 0,008 < (0,05). Secara simultan, 

di peroleh nilai koefisiensi determinasi (R2) sebesar 0,617 yang berarti ke empat variabel 

berpengaruh sebesar 61,7% terhadap minat beli produk bright gas di PT. Gaharu Digdaya 

Bahari Kabupaten Sukabumi. Dengan demikian meskipun product dan price tidak berpengaruh 

secara langsung, namun kombinasi antara product, price, place, promotion merupakan faktor 

utama untuk meningkatkan minat beli PT. Gaharu Digdaya Bahari Kabupaten Sukabumi. 

Kata Kunci: Harga, Minat Beli, Produk, Promosi, Tempat. 
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ABSTRACT 

 

 
This study aims to determine the effect of product, price, place, and promotion on 

purchasing interest in bright gas products at PT. Gaharu Digdaya Bahari, Sukabumi Regency. 

The method used is a quantitative method. Sampling was carried out using non-probability 

sampling, the number of samples was determined based on the Cochrane formula, which 

resulted in a sample size of 96. Data were collected through the distribution of questionnaires 

arranged with a Likert scale of 1-5. Data analysis was carried out using statistical tests, which 

include descriptive tests, instrument tests, classical assumption tests, multiple linear regression 

tests, and hypothesis tests using SPSS version 29. Based on the results of data analysis, the 

results of this study indicate that partially, the product variable does not have a significant 

effect on purchasing interest, with a significance value of 0.347 > (0.05). Then the price 

variable also does not affect purchasing interest, with a significance value of 0.384 > (0.05). 

On the other hand, the place variable has a significant effect on purchasing interest with a 

significance value of <0.001 < (0.05). And the promotion variable also has a significant effect 

on purchasing interest with a significance value of 0.008 < (0.05). Simultaneously, the 

coefficient of determination (R2) value of 0.617 is obtained, which means that the four 

variables have an effect of 61.7% on purchasing interest in bright gas products at PT. Gaharu 

Digdaya Bahari, Sukabumi Regency. Thus, although product and price do not have a direct 

effect, the combination of product, price, place, and promotion is the main factor in increasing 

purchasing interest at PT. Gaharu Digdaya Bahari, Sukabumi Regency. 

Keywords: Place, Price, Product, Promotion, purchase interest. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
1.1 Latar Belakang 

Sayangnya, kekayaan sumber daya alam Indonesia belum sepenuhnya dimanfaatkan 

karena eksplorasi dan pengelolaan yang buruk. Konstitusi menyatakan bahwa pengelolaan 

dan penguasaan sumber daya alam merupakan tanggung jawab pemerintah. Tanggung 

jawab pemerintah untuk mengelola sumber daya alam demi sebesar-besar kemakmuran 

rakyat diakui dalam Pasal 33 ayat (3) UUD 1945. 

Bright Gas adalah produk terbaru yang diperkenalkan oleh Pertamina dan turut 

bersaing di pasar bersama produk sejenis lainnya. Hal ini menuntut Pertamina untuk 

mampu menjalankan strategi pemasaran yang efektif agar produk tersebut dapat diterima 

oleh konsumen. Meski demikian, setelah peluncurannya, timbul kekhawatiran di 

masyarakat bahwa Pertamina berencana menghapus keberadaan LPG bersubsidi dan secara 

sepihak menggantinya dengan Bright Gas. Persepsi ini tidak sejalan dengan maksud awal 

Pertamina, yaitu mengurangi beban subsidi dengan menawarkan pilihan gas yang lebih 

berkualitas bagi masyarakat kelas menengah ke atas, sehingga subsidi dapat lebih tepat 

sasaran kepada masyarakat berpenghasilan rendah. Dalam hal ini, Pertamina bertanggung 

jawab mendorong peralihan konsumsi dari LPG 3 kg ke Bright Gas khususnya di kalangan 

menengah ke atas. Oleh karena itu, evaluasi terhadap strategi pemasaran melalui 

pendekatan bauran pemasaran (marketing mix) menjadi penting untuk mengetahui variabel 

mana yang telah menunjukkan efektivitas dan mana yang masih memerlukan perbaikan, 

guna meningkatkan minat masyarakat terhadap penggunaan Bright Gas. 

 

 

Gambar 1.1 Data Rasio Gas Rumah Tangga 

Sumber: https://www.bps.go.id/id, 2021 - 2023 

https://www.bps.go.id/id
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Berdasarkan data survei dari Badan Pusat Statistik (BPS) yang ditampilkan pada 

Gambar 1.2, sebagian besar rumah tangga di Indonesia menggunakan gas sebagai sumber 

energi utama. Pada tahun 2021, Sumatera Selatan mencatatkan tingkat penggunaan gas 

tertinggi sebesar 94,16 persen. Kemudian pada tahun 2022, Kalimantan Timur menempati 

posisi teratas dengan persentase pemanfaatan mencapai 98,23 persen. Sementara itu, pada 

tahun 2023, Kalimantan Selatan menjadi daerah dengan tingkat penggunaan gas tertinggi 

sebesar 97,74 persen. 

William J. Stanton dalam Efrina dkk. (2023) menyatakan bahwa pemasaran melibatkan 

berbagai kegiatan internal dalam suatu unit usaha, seperti perencanaan, penetapan harga, 

distribusi barang atau jasa, serta promosi. Seluruh kegiatan tersebut bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen saat ini maupun calon konsumen. 

Philip Kotler dalam Alfon et al. (2024) menjelaskan bahwa strategi pemasaran 

merupakan pendekatan yang digunakan perusahaan untuk menciptakan dan menyampaikan 

nilai yang sesuai dengan kebutuhan spesifik konsumennya, guna membangun kemitraan yang 

langgeng dan saling menguntungkan. 

Menurut Kotler dan Armstrong dalam Ida (2022), bauran pemasaran adalah teknik 

strategis yang mendorong peningkatan penjualan produk di pasar. Strategi pemasaran sangat 

bergantung pada empat elemen kunci dari konsep 4P: produk, harga, tempat (distribusi), dan 

promosi. 

Penelitian ini penting untuk dianalisis karena selain membahas permasalahan utama 

dan melengkapi penelitian terdahulu, juga memberikan gambaran mengenai implementasi 

strategi pemasaran perusahaan melalui pendekatan bauran pemasaran (marketing mix 4P). 

 

 

Gambar 1.2 Produk Bright Gas 

 

Sumber: PT. Gaharu digdaya bahari 
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Sebagai agen resmi, PT Gaharu Digdaya Bahari mendistribusikan produk Bright Gas 

dan gas LPG 3 kg kemasan 5,5 kg dan 12 kg. Sebagai agen resmi, perusahaan berkomitmen 

untuk menyediakan produk Bright Gas yang terkenal akan efisiensi penggunaan dan tingkat 

keamanannya yang tinggi. Produk ini dirancang untuk memenuhi kebutuhan energi rumah 

tangga dengan cara yang lebih ekonomis dan ramah lingkungan dibandingkan LPG biasa. 

Seiring meningkatnya permintaan Bright Gas, pemahaman yang mendalam tentang strategi 

pemasaran diperlukan untuk mengidentifikasi dan mengkaji faktor-faktor yang memengaruhi 

minat pelanggan untuk membeli produk Bright Gas di PT Gaharu Digdaya Bahari. 

PT Gaharu Digdaya Bahari perlu memiliki strategi pemasaran yang solid karena 

persaingan yang ketat dari perusahaan lain. Strategi ini dapat dievaluasi menggunakan konsep 

bauran pemasaran 4P (produk, harga, lokasi, dan promosi). Namun, perusahaan belum 

menyesuaikan pemasaran produknya dengan kebutuhan dan preferensi target pasarnya. 

Tabel 1.1 Data perbandingan harga 
 

 

Sumber: PT. Gaharu digdaya bahari, 2024 

 

Berdasarkan tabel 1.1, harga satu tabung LPG 3 kg bersubsidi adalah Rp16.000, 

sedangkan tabung Bright Gas 5,5 kg dan 12 kg masing-masing seharga Rp100.000 dan 

Rp215.000 untuk gas non-subsidi. Kewajiban ini berlaku untuk penjualan dari agen ke basis. 

Tabel 1.2 Data penjualan periode bulan juni sampai dengan desember 2024 
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Sumber: PT. Gaharu Digdaya Bahari, 2024 

 

Dari Tabel 1.2 dapat dilihat bahwa Bright Gas ukuran 5,5 kg dan 12 kg dipasarkan 

kepada konsumen oleh PT Gaharu Digdaya Bahari selama periode Juni hingga Desember 2024. 

Penjualan tertinggi Bright Gas 5,5 kg mencapai Rp 400.000 pada bulan Agustus, Oktober, dan 

Desember 2024, sementara untuk Bright Gas 12 kg mencapai Rp 645.000 pada bulan Juli dan 

Desember 2024. Hal ini mengindikasikan bahwa strategi pemasaran yang dijalankan oleh PT 

Gaharu Digdaya Bahari masih belum sepenuhnya efektif. 

Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan sebelumnya, peneliti memutuskan untuk memilih 

judul penelitian ini “Pengaruh Produk, Harga, Tempat Dan Promosi Terhadap Minat Beli 

Produk Bright Gas Di Pt. Gaharu Digdaya Bahari Kabupaten Sukabumi”. 

1.2 Batasan Masalah 

Berdasarkan pendahuluan atau latar belakang penelitian yang telah dibahas 

sebelumnya, penelitian ini memiliki keterbatasan sebagai berikut: 

1. Hanya produk bright gas yang dijual oleh PT.gaharu digdaya bahari yang diteliti 

dalam penelitian ini. 

2. Penggunaan bauran pemasaran 4p merupakan fokus utama penelitian ini dalam 

strategi pemasaran untuk niat beli bright gas di PT.gaharu digdaya bahari. Elemen 

eksternal lain yang dapat memengaruhi minat beli tidak di perhitungan. 

3. Penelitian ini dibatasi pada segmen pasar yang sudah ada, yaitu konsumen yang 

telah membeli produk Bright Gas di area distribusi PT Gaharu Digdaya Bahari. 

4. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner yang di susun dengan skala likert 

1 - 5. 
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1.3 Rumusan Masalah 

Dengan memperhatikan latar belakang dan batasan masalah yang telah diuraikan di 

atas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh produk terhadap minat beli bright gas di PT. Gaharu digdaya 

bahari? 

2. Bagaimana pengaruh harga terhadap minat beli bright gas PT. Gaharu digdaya 

bahari? 

3. Bagaimana pengaruh tempat terhadap minat beli bright gas di PT. Gaharu digdaya 

bahari? 

4. Bagaimana pengaruh promosi terhadap minat beli bright gas di PT. Gaharu digdaya 

bahari? 

5. Bagaimana pengaruh produk, harga, tempat dan promosi secara bersama – sama 

terhadap minat beli di PT. Gaharu digdaya Bahari? 

1.4 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mencapai tujuan berikut sesuai dengan pernyataan 

masalah sebelumnya: 

1. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap minat beli bright gas di PT. Gaharu 

Digdaya Bahari Kabupaten sukabumi. 

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli bright gas di PT. Gaharu 

Digdaya Bahari Kabupaten Sukabumi. 

3. Untuk mengetahui pengaruh tempat terhadap minat beli di PT. Gaharu Digdaya 

Bahari Kabupaten Sukabumi. 

4. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat beli di PT. Gaharu Digdaya 

Bahari Kabupaten Sukabumi. 

5. Untuk mengetahui pengaruh produk, harga, tempat, dan promosi secara simultan 

terhadap minat beli di PT. Gaharu Digdaya Bahari Kabupaten Sukabumi. 

1.5 Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Bagi Penulis: 

1. Pembelajaran dan pemahaman: Penulis memiliki kesempatan untuk mempelajari 

lebih lanjut tentang perilaku konsumen dan faktor-faktor yang memengaruhi minat 

pembelian produk Bright Gas untuk memberikan wawasan baru tentang strategi 

pemasaran dan kepuasan pelanggan. 
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2. Pengembangan keterampilan penelitian: Penulis dapat mengasah kemampuan 

dalam merancang serta melaksanakan penelitian dengan cara yang terstruktur dan 

sistematis. 

3. Peningkatan reputasi dan karir: Dengan melakukan analisis mendalam di bidang 

ini, penulis berpeluang meningkatkan reputasi akademik maupun profesional yang 

berdampak positif pada kemajuan karirnya. 

b. Manfaat Bagi Pembaca: 

1. Wawasan mendalam tentang analisis strategi pemasaran: Pembaca akan 

memperoleh pemahaman yang lebih komprehensif mengenai pengaruh strategi 

pemasaran terhadap minat beli produk gas, khususnya Bright Gas. 

2. Pemahaman yang lebih baik tentang strategi pemasaran: Pembaca dapat memahami 

kaitan antara strategi pemasaran dengan minat beli, yang pada akhirnya dapat 

mempererat hubungan antara perusahaan dan konsumen. 

3. Kutipan penelitian temuan penelitian ini dapat menjadi dasar untuk penyelidikan 

lebih lanjut tentang perilaku konsumen di perusahaan serupa atau dengan item yang 

berbeda. 

1.6 Sistematika Penulisan 

BAB I PENDAHULUAN 

Garis besar latar belakang penelitian, rumusan masalah, keterbatasan, tujuan, 

minat, dan struktur penulisan diberikan dalam bab ini. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini mengumpulkan dasar-dasar teoritis untuk penelitian dan mengkaji 

gagasan-gagasan yang dihasilkan dari referensi dalam buku, artikel ilmiah, 

dan penelitian sebelumnya. 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini mencakup rencana penelitian, jenis data, teknik pengumpulan data, 

metode pengolahan data, dan lokasi penelitian. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Temuan penelitian, analisis data, deskripsi objek penelitian, dan pembahasan 

hasil penelitian semuanya tercakup dalam bab ini. 

BAB V PENUTUP 

Selain memberikan kesimpulan berdasarkan temuan penelitian, bab terakhir 

merangkum konsep utama dan memberikan saran untuk penelitian lebih lanjut. 



 

 

BAB V 

KESIMPULAN 

 

 

1.1 Kesimpulan 

 

Hasil uji statistik yang dilakukan memungkinkan kesimpulan berikut: 

 

1. Nilai signifikansi produk (X1) sebesar 0,412 > 0,05 menunjukkan bahwa produk 

tidak memiliki pengaruh yang nyata terhadap niat beli. Hal ini menyiratkan bahwa 

PT. Gaharu Digdaya Bahari, Kabupaten Sukabumi, tidak memiliki pengaruh 

langsung terhadap minat beli kliennya. 

2. Nilai signifikansi harga (X2) sebesar 0,400 > (0,05) menunjukkan bahwa harga 

tidak memiliki pengaruh yang nyata terhadap niat beli. Hal ini menyiratkan bahwa 

niat konsumen untuk membeli dari PT. Gaharu Digdaya Bahari, Kabupaten 

Sukabumi, tidak dipengaruhi secara signifikan oleh harga. 

3. Lokasi (X3) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap niat beli, dengan nilai 

signifikansi <0,001 (<0,05). Hal ini menyiratkan bahwa keputusan pembelian 

pelanggan di PT. Gaharu Digdaya Bahari, Kabupaten Sukabumi, dipengaruhi 

secara signifikan oleh opini mereka terhadap perusahaan. 

4. Promosi (X4) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap niat beli, dengan nilai 

signifikansi 0,012 (<0,05). Hal ini menyiratkan bahwa opini pelanggan di 

Kabupaten Sukabumi tentang produk PT. Gaharu Digdaya Bahari secara signifikan 

memengaruhi keputusan pembelian mereka. 

5. Strategi bauran pemasaran 4P yaitu produk, harga, tempat, dan promosi sangat 

penting untuk menciptakan rencana pemasaran yang sukses karena keempat faktor 

ini secara signifikan mempengaruhi minat pembelian, sebagaimana ditunjukkan 

oleh nilai signifikansi bersamaan sebesar <0,001 (<0,05). 

1.2 Saran 

 

Berdasarkan hasil studi tentang pengaruh bauran pemasaran 4P terhadap 

kecenderungan pelanggan untuk membeli di PT. Gaharu Digdaya Bahari di Kabupaten 

Sukabumi, penulis memberikan saran sebagai berikut: 
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1. Nilai Skala Yang Paling Kecil 

a. Produk (X1) 

Pada variabel produk terdiri dari 6 indikator yang kemudian di kembangkan 

menjadi 13 butir pernyataan: 

• Kinerja terdiri dari 2 pernyataan, hingga 6% responden memilih (1) 

sangat tidak setuju dan 11% responden memilih (2) tidak setuju, hal ini 

menunjukkan masih ada konsumen yang merasa bright gas belum 

sepenuhnya memenuhi harapan. Oleh karena itu, Perusahaan di 

sarankan untuk meningkatkan kinerja produk melalui pengecekan 

kualitas tabung secara berkala sebelum distribusi, serta memastikan 

proses pengisian gas sesuai standar pertamina agar konsumen 

merasakan kepuasan dalam penggunaan sehari – hari. 

• Keistimewaan tambahan terdiri dari 3 pernyataan, hingga 2% responden 

memilih (1) sangat tidak setuju dan 9% responden memilih (2) tidak 

setuju, PT. gaharu digdaya Bahari dapat lebih menonjolkan fitur – fitur 

keunggulan bright gas seperti keamanan katup ganda, bobot tabung 

lebih ringan serta desain ergonomis. Selain itu, strategis promosi perlu 

difokuskan pada edukasi konsumen mengenai nilai tambah 

dibandingkan produk elpiji biasa, sehingga konsumen lebih menyadari 

kelebihan produk. 

• Keandalan terdiri dari 2 pernyataan, hingga 4% responden memilih (1) 

sangat tidak setuju dan 14% responden memilih (2) tidak setuju, ini 

menunjukan sebagian konsumen masih meragukan keandalan bright 

gas. Perusahaan perlu memperkuat jaminan mutu produk misalnya 

dengan memberikan label resmi uji kelayakan pertamina, menambahkan 

garansi tabung, dan melakukan sosialisasi keamanan produk. Upaya ini 

akan meningkatkan kepercayaan Masyarakat bahwa bright gas aman 

dan andal digunakan. 

• Kesesuaian dengan spesifikasi terdiri dari 2 pernyataan, hingga 4% 

responden memilih (1) sangat tidak setuju dan 7% responden memilih 

(2) tidak setuju, sehingga ada sekitar 11 responden yang merasa produk 

belum sepenuhnya sesuai spesifikasi. PT.gaharu digdaya bahari 

sebaiknya lebih transparan dalam mencantumkan informasi spesifikasi 
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produk seperti berat isi tabung, kualitas material, hingga keunggulan 

keamanan. Transparan ini bisa dilakukan melalui label resmi pada 

tabung atau brosur yang di sertakan saat penjualan, agar konsumen tidak 

merasa dirugikan. 

• Daya tahan terdiri dari 2 pernyataan, hingga 5% responden memilih (1) 

sangat dak setuju dan 7% responden memilih (2) tidak setuju, total 

sekitar 12 responden. Untuk meningkatkan daya tahan, Perusahaan 

dapat memperhatikan standar material tabung yang digunakan serta 

memberikan edukasi kepada konsumen tentang cara penyimpanan dan 

perawatan tabung agar tidak mudah berkarat atau rusak. Selain itu, 

inspeksi tabung oleh agen secara berkala dapat dilakukan untuk 

memastikan keamanan dan ketahanan produk. 

• Estetika terdiri dari 2 pernyataan, sebanyak 2 pernyataan, hingga 2% 

responden memilih (1) sangat tidak setuju dan 9% responden memilih 

(2) tidak setuju, sehingga sekitar 11 responden merasa aspek estetika 

kurang menarik. Untuk memperbaikinya PT.gaharu digdaya bahari 

dapat melakukan inovasi desain tabung misalnya melalui variasi warna 

yang lebih menarik, desain logo pertamina yang modern atau tampilan 

tabung yang lebih elegan. Meningkatkan tampilan dan fungsi Bright Gas 

dapat menjadikannya produk yang lebih menarik bagi pelanggan. 

b. Harga (X2) 

Pada variabel harga terdiri dari 4 indikator yang kemudian di kembangkan 

menjadi 7 butir pernyataan: 

• Keterjangkaun harga terdiri dari 2 pernyataan, hingga 4% responden 

memilih (1) sangat tidak setuju dan 29% responden memilih (2) tidak 

setuju, sehingga sekitar 32 responden merasa harga bright gas belum 

cukup terjangkau. Hal ini menunjukkan perlunya strategi penetapan 

harga yang lebih ramah bagi konsumen misalnya melalui program 

subsidi, potongan harga, atau promo pembelian dalam jumlah tertentu. 

Selain itu, PT.gaharu digdaya bahari dapat bekerja sama dengan 

pertamina untuk menyediakan paket hemat bright gas yang dapat 

menjangkau lebih banyak konsumen rumah tangga. 
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• Kesesuaian harga dengan kualitas terdiri dari 2 pernyataan, hingga 3% 

responden memilih (1) sangat tidak setuju dan 9% responden memilih 

(2) tidak setuju, sekitar 12 responden yang merasa harga tidak sebanding 

dengan kualitas. Untuk itu, Perusahaan perlu lebih menekankan nilai 

manfaat dan keunggulan produk bright gas dalam strategi promosi. 

Misalnya dengan menonjolkan fitur keamanan ganda, material tabung 

yang lebih ringan dan ketahanan lebih baik sehingga konsumen merasa 

harga yang di bayarkan sesuai dengan kualitas yang diperoleh. 

• Daya saing harga terdiri dari 2 pernyataan, hingga 5% responden 

memilih (2) tidak setuju, artinya masih ada konsumen yang menganggap 

harga bright gas kurang kompetitif dibandingkan dengan lpg biasa atau 

produk alternatif. PT.gaharu digdaya bahari dapat melakukan eveluasi 

harga dengan mempertimbangkan kondisi pasar lokal di kabupaten 

sukabumi, serta menawarkan bonus kecil atau insentif tambahan 

(misalnya merchandise sederhana) untuk meningkatkan daya tarik tanpa 

harus menurunkan harga pokok secara signifikan. 

• Kesesuaian harga dengan kebutuhan terdiri dari 1 pernyataan, hingga 

1% responden memilih (1) sangat tidak setuju dan 2% responden 

memilih (2) tidak setuju, sehingga ada sekitar 3 responden yang menilai 

harga bright gas belum sesuai dengan kebutuhan mereka. Walaupun 

jumlahnya relatif kecil, Perusahaan tetap perlu memperhatikan 

segmentasi konsumen. Misalnya, dengan menyediakan tabung bright 

gas ukuran lebih kecil (3 kg) bagi konsumen rumah tangga menengah 

ke bawah, sehingga produk tetap relevan dengan daya beli dan 

kebutuhan berbagai lapisan masyarakat. 

c. Tempat (X3) 

Pada variabel tempat terdiri dari 3 indikator yang kemudian di 

kembangkan menjadi 7 butir pernyataan: 

• Keamanan lokasi terdiri dari 2 pernyataan, hingga 2% responden 

memilih (1) sangat tidak setuju dan 29% responden memilih (2) tidak 

setuju, sehingga ada sekitar 31 responden yang merasa lokasi agen 

belum cukup aman. PT.gaharu digdaya bahari di sarankan untuk 

meningkatkan aspek keamanan lokasi misalnya dengan penempatan 
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tabung sesuai standar keselamatan pertamina, adanya area penyimpanan 

khusus dengan ventilasi baik serta penambahan petugas keamanan atau 

cctv. Upaya ini akan memberikan rasa aman bagi konsumen saat 

melakukan transaksi. 

• Lokasinya strategis terdiri dari 3 pernyataan, hingga 2% responden 

memilih (1) sangat tidak setuju dan 25% responden memilih (2) tidak 

setuju, sehingga ada 27 responden menilai lokasi agen kurang strategis. 

Oleh karena itu, perusahaan dapat memperluas jangkauan distribusi 

distribusi dengan menambahkan titik penjualan atau pangkalan resmi di 

wilayah yang lebih dekat dengan konsumen, khususnya daerah 

perumahan dan pedesaan. Selain itu, pelayanan pesan antar (delivery 

order) dapat dijadikan alternatif agar konsumen tidak merasa kesulitan 

dalam memperoleh produk bright gas. 

• Tempat pelayanan yang memadai terdiri dari 2 pernyataan, hingga 2% 

responden memilih (1) sangat tidak setuju dan 10% responden memilih 

(2) tidak setuju, sehingga sekitar 12 responden menilai tempat pelayanan 

belum cukup memadai. PT.gaharu digdaya bahari sebaiknya 

meningkatkan fasilitas pelayanan misalnya dengan ruang tunggu yang 

lebih nyaman, area parker yang memadai serta pelayanan yang lebih 

cepat dan ramah. Jika pelanggan menikmati layanan yang luar biasa, 

kemungkinan besar mereka akan senang dan melakukan pembelian 

lebih lanjut. 

d. Promosi (X4) 

Pada variabel promosi terdiri dari 3 indikator yang kemudian di 

kembangkan menjadi 6 butir pernyataan: 

• Pemasaran untuk penjualan terdiri dari 2 pernyataan, hingga 5% 

responden memilih (1) sangat tidak setuju dan 16% responden memilih 

(2) tidak setuju, sehingga ada sekitar 20 responden yang menilai strategi 

pemasaran penjualan belum maksimal. PT.gaharu digdaya bahari di 

sarankan untuk lebih aktif melakukan kegiatan pemasaran langsung 

misalnya dengan program roadshow ke lingkungan perumahan, kerja 

sama dengan toko kelontong atau warung serta penawaran promo 
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bundling dengan regulator atau kompor gas. Hal ini dapat memperluas 

jangkauan konsumen dan meningkatkan minat beli. 

• Periklanan terdiri dari 2 pernyataan, hingga 4% responden memilih (1) 

sangat tidak setuju dan 19% responden memilih (2) tidak setuju, 

sehingga total 23 responden menilai periklanan produk masih kurang 

efektif. Oleh karena itu, perusahaan perlu meningkatkan kualitas dan 

intensitas iklan, baik secara offline (misalnya spanduk, banner di 

pangkalan, brosur) maupun online (media sosial, marketplace lokal, 

whatsapp business). Konten iklan sebaiknya menonjolkan keunggulan 

bright gas seperti keamanan, kepraktisan, dan keistimewaan desain, agar 

lebih menarik perhatian konsumen. 

• Penjualan kepada individu hingga 2% responden memilih (1) sangat 

tidak setuju dan 4% responden memilih (2) tidak setuju, sehingga 6 

responden merasa promosi penjualan individu belum cukup maksimal. 

PT.gaharu digdaya bahari dapat mengoptimalkan strategi personal 

selling misalnya dengan tenaga penjualan yang mendatangi langsung 

konsumen, edukasi tatap muka tentang keunggulan produk serta 

pendekatan persuasif berbasis kebutuhan konsumen. Cara ini efektif 

untuk membangun kedekatan dan meningkatkan loyalitas pelanggan. 

e. Minat Beli (Y) 

Pada variabel promosi terdiri dari 4 indikator yang kemudian di 

kembangkan menjadi 8 butir pernyataan: 

• Minat transaksional terdiri dari 2 pernyataan, sebanyak 2% responden 

memilih (1) sangat tidak setuju dan 12% responden memilih (2) tidak 

setuju, sehingga 14 responden menilai minat transaksional terhadap 

bright gas masih rendah. Perusahaan di sarankan untuk meningkatkan 

daya tarik promosi penjualan seperti memberikan diskon khusus pada 

periode tertentu, menyediakan program pembelian dengan hadiah 

langsung, atau paket hemat untuk konsumen rumah tangga. Dengan 

strategi ini, konsumen akan lebih terdorong untuk segera melakukan 

pembelian. 

• Minat referensial terdiri dari 2 pernyataan, sebanyak 1% responden 

memilih (1) sangat tidak setuju dan 12% responden memilih (2) tidak 
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setuju, sehingga 13 responden yang belum memiliki minat 

merekomendasikan bright gas kepada orang lain. PT.gaharu digdaya 

bahari perlu meningkatkan kepuasan konsumen melalui pelayanan yang 

ramah, produk yang konsisten berkualitas, serta memberikan insentif 

referral (misalnya bonus kecil untuk konsumen yang berhasil mengajak 

orang lain membeli bright gas). Dengan begitu, konsumen akan lebih 

termotivasi untuk mereferensialkan produk. 

• Minat preferensial terdiri dari 2 pernyataan, sebanyak 1% responden 

memilih (1) sangat tidak setuju dan 12% responden memilih (2) tidak 

setuju, sehingga 13 responden menunjukkan minat preferensial yang 

masih kurang. Perusahaan dapat menumbuhkan minat ini dengan 

membangun citra merek bright gas yang kuat misalnya melalui 

kampanye bahwa bright gas lebih aman, modern dan praktis 

dibandingkan elpiji biasa. Dengan positioning yang tepat, konsumen 

akan memiliki preferensial yang jelas untuk memilih bright gas 

dibanding produk substitusi lainnya. 

• Minat eksploratif terdiri dari 2 pernyataan, sebanyak 3% responden 

memilih (1) sangat tidak setuju dan 14% responden memilih (2) tidak 

setuju, sehingga 17 responden yang belum tertarik untuk mencari 

informasi lebih lanjut mengenai bright gas. Untuk meningkatkan minat 

eksploratif, PT.gaharu digdaya bahari perlu memperluas edukasi dan 

kampanye informasi, baik melalui media sosial, brosur, maupun 

kegiatan sosialisasi langsung masyarakat. Konten informasi sebaiknya 

menekankan pada keamanan, keunggulan dan manfaat produk sehingga 

konsumen terdorong untuk mencari tahu lebih banyak sebelum 

membeli. 

2. Saran untuk Studi Tambahan 

Peneliti di masa mendatang disarankan untuk mempertimbangkan faktor- 

faktor yang mungkin memiliki dampak lebih besar terhadap niat pembelian selain 

empat P dalam bauran pemasaran, seperti kepercayaan konsumen, citra merek, dan 

kualitas layanan. Selain itu, memperluas jangkauan geografis dan jumlah partisipan 

studi dapat menghasilkan pemahaman yang lebih baik tentang perilaku pelanggan. 
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