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ABSTRACT

Home is a primary need for every individual, the rise of property development has
made Griya Permata Housing look for alternatives in marketing with the aim of
purchasing decisions. This study aims to obtain definitive results regarding the
effect of interpersonal communication, digital marketing, and education level on
purchasing decisions. The theories used in this study are interpersonal
communication from DeVito, digital marketing from Zahay, and Kotler and
Keller's purchasing decisions. This study uses a quantitative method that uses
structural equation model (SEM) data analysis, which is then processed using
SmartPLS 4.0 software. There are 100 samples in this study using the Slovin
formula with a 90% confidence level. The results of this study show that
interpersonal communication partially has a positive and significant effect on
customer loyalty with a path coefficient value of 0.716, a p-value of 0.000, and a
t-statistic value of 3,537. Meanwhile, digital marketing and education level have a
positive but insignificant effect on purchasing decisions; this is because the path
coefficient value is -1>0. In addition, interpersonal communication, digital
marketing, and education level simultaneously affect purchasing decisions with an
R-square of 0.650.

Keywords: interpersonal communication, digital marketing, education level,
purchase decision
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ABSTRAK

Rumah adalah kebutuhan primer bagi setiap individu, maraknya pembangunan
properti membuat Perumahan Griya Permata mencari alternatif dalam melakukan
pemasaran dengan tujuan keputusan pembelian. Penelitian ini bertujuan untuk
mendapatkan hasil yang pasti mengenai pengaruh komunikasi interpersonal,
pemasaran digital, dan tingkat pendidikan terhadap keputusan pembelian. Teori
yang digunakan dalam penelitian ini yaitu komunikasi interpersonal dari DeVito,
Pemasaran Digital dari Zahay, dan keputusan pembelian Kotler dan Keller.
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif yang dimana menggunakan
analisis data Structural Equation Model (SEM) yang kemudian diolah
menggunakan software SmartPLS 4.0, terdapat 100 sampel dalam penelitian ini
dengan menggunakan rumus slovin dengan tingkat kepercayaan 90%. Hasil
penelitian ini menunjukan komunikasi interpersonal secara parsial berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan dengan nilai koefisien
jalur 0.716, nilai p-value sebesar 0.000 dan nilai t-statistic sebesar 3.537.
Sementara itu, pemasaran digital dan tingkat pendidikan berpengaruh secara
positif akan tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian hal ini
dikarenakan nilai path coefficient -1>0. selain itu komunikasi interpersonal,
pemasaran digital, dan tingkat pendidikan berpengaruh secara simultan terhadap
keputusan pembelian dengan nilai R-square 0.650

Kata Kunci: Komunikasi interpersonal, Pemasaran Digital, Tingkat
Pendidikan, Keputusan Pembelian

Pembimbing | Pembimbing 11
Dr. Alamsyah, S.IP., M.Si Safitri Elfandari, S.I.Kom., M.l.Kom
NIP. 197808182009121003 NIP. 198806162022032005
p@}xn Ilmu Komunikasi

Xiv



KATA PENGANTAR

Puji dan syukur penulis ucapkan kepada Allah SWT atas berkat, rahmat dan
karunia-Nya penulis dapat menyelesaikan penyusunan skripsi yang berjudul
“Pengaruh Komunikasi Interpersonal, Pemasaran Digital, dan Tingkat Pendidikan
Terhadap Keputusan Pembelian Perumahan Griya Permata 3 belitung” dapat
diselesaikan penulis dengan tepat waktu. Shalawat serta salam tak lupa penulis
haturkan kehadirat Nabi Besar Muhammad SAW yang telah membawa Kita dari
alam kebodohan ke alam yang berilmu pengetahuan. Dalam penulisan skripsi ini,
penulis tak lupa pula mengucapkan terima kasih untuk segala bimbingan,
kelancaran, kemudahan, semangat, dan berbagai dukungan dari semua pihak.

Untuk itu penulis mengucapkan banyak terima kasih kepada:

1. Bapak Prof. Dr. Alfitri, M.Si. selaku Dekan Fakultas llmu Sosial dan limu
Politik Universitas Sriwijaya

2. Bapak Dr. M. Husni Thamrin, M.Si selaku Ketua Jurusan Ilimu
Komunikasi Universitas Sriwijaya

3. Bapak Dr. Alamsyah, S.IP., M.Si selaku Dosen Pembimbing 1 yang telah
meluangkan waktu, tenaga, dan pikiran untuk memberikan bimbingan,
nasehat, dan motivasi dalam penyusunan skripsi ini.

4. lbu Safitri Elfandari S.1.Kom., M.l.LKom selaku Dosen Pembimbing 2
yang telah meluangkan waktu, tenaga, dan pikiran untuk memberikan
bimbingan, nasehat, dan motivasi dalam penyusunan skripsi ini.

5. Seluruh dosen Fakultas Ilmu Sosial dan llmu Komunikasi Universitas

Sriwijaya, beserta seluruh staf dan karyawan yang telah membagi ilmu

XV



10.

pengetahuannya kepada penulis, serta motivasi dan semangat dalam
menjalani masa perkuliahan

Mbak Elvira Humairah, S.Farm., selaku administrasi Jurusan IImu
Komunikasi Universitas Sriwijaya yang selalu bersedia membantu dan
memberikan arahan serta berbagai informasi kepada penulis dalam
penulisan skripsi ini.

Paling utama kedua orang tua peneliti, yaitu papa Arif Harmein dan mama
Nurjanah yang selalu memberikan semangat dan dukungan kepada peneliti
untuk terus berjuang dalam menyelesaikan skripsi ini. Terimakasih atas
segala dukungan bagi peneliti baik dari dukungan moral maupun secara
materil yang tidak henti-hentinya diberikan agar selalu semangat dalam
menyelesaikan pendidikan dan selalu kuat dalam menghadapi segala
hambatan, serta selalu mendoakan setiap langkah.

Ketiga saudara/i penulis, Muhammad Fahri Arif, Muhammad Faqih
Ramadhan Arif, dan Nurnailah Afigah Arif yang selalu memberi berbagai
dukungan kepada penulisan dalam menyelesaikan skripsi ini.

Faizah Dwi Saputri S..Kom dan Mariah Yolenta Purba S.l.Kom sebagai
pendamping penulis yang telah membantu, memberi semangat dan selalu
mendukung penulis dalam menyelesaikan skripsi

Teman-teman sobat banner ck 7k Ainun, Anin, Ardi, Ariq, Dhea, Faris,
Hasyim, Cece, Iday, Syamira, dan Tariza yang telah berjuang bersama
untuk menyelesaikan skripsi dan selama masa perkuliahan dan juga

skripsian selalu memberikan canda tawa.

XVi



11. Seluruh teman-teman Jurusan llImu Komunikasi angkatan 2020 dan teman
penulis lainnya. Terakhir, terima kasih banyak kepada diri saya sendiri
yang telah berjuang selama ini, terima kasih sudah mau berusaha untuk
menyelesaikan semuanya, terima kasih telah bertahan dan tidak menyerah
sejauh ini, terima kasih sudah mau terus untuk belajar dan bangga telah
menyelesaikan skripsi ini dengan penuh rintangan dalam kehidupan yang

dihadapi.

Palembang, 3 September 2024

Nurjihan Syafira Arif
NIM 07031282025115

XVii



DAFTAR ISI

COVER oot e e e nes
HALAMAN PERSETUJUAN UJIAN SKRIPSI ............ Error! Bookmark not
defined.
HALAMAN PENGESAHAN SKRIPSI............. Error! Bookmark not defined.
PERNYATAAN ORISINALITAS. ..ot iv
MOTTO DAN PERSEMBAHAN.......coo et Xii
ABSTRAK e Xiiii
ABSTRACT ..o VError! Bookmark not defined.
KATA PENGANTAR ..ttt VXV
DY I o ] X
DAFTAR GAMBAR ...ttt Xiv
DAFTAR TABEL ..ottt XVV
BAB | PENDAHULUAN ..ottt 1
1.1 Latar BelaKang .......c.cocveiviiiiiiecie et 1
1.2 RUMUSAN MaSalah ..........cccoviiiiiiiiiee s 9
1.3 Tujuan Penelitian........cccooiiiiiiiiiic e 10
1.4 Manfaat PENelitian.........ccooviiiiiiiiiiee e 10
141 Manfaal TEOMTIS ..cc.ciiieiieieieiee s 10
1.4.2  Manfaat Prakiis ........ccocoiiiiiiiiiieie s 11
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA ..ottt 12
2.1 LaNdaSAN TEOM ..evveieeieiiie ittt ettt 12
2.1.1 Komunikasi INterpersonal............ccccooeiiiiniiininiseeeee e 12
2.1.2 Pemasaran Digital...........ccccooiiiiiiiiie e 15
2.1.3 Tingkat Pendidikan ..o 17
2.1.4  Keputusan Pembelian..........cocoiiiiiiiiiiinniseeee e 18
2.2 Kerangka Pemikiran ..o s 21
2.2.1  Hubungan Komunikasi Interpersonal Dan Keputusan Pembelian.. 22
2.2.2  Hubungan Pemasaran Digital dan Keputusan Pembelian............... 23
2.2.3  Hubungan Tingkat Pendidikan terhadap Keputusan pembelian..... 24

Xi



2.2.4  Hubungan komunikasi interpersonal, pemasaran digital, dan tingkat

pendidikan terhadap keputusan pembelian............ccocovieiiiinnii 25
2.3 Kerangka TOM .....cueviiiiiiieiieies e 26
2.3.1  Konsep Komunikasi Interpersonal DeVito ..........ccccceoeveiiiiiennnnn 26
2.3.2  Konsep Pemasaran Digital ... 27
2.3.3  Konsep Tingkat Pendidikan ............ccocooiriiiiiniicience e 27
2.3.4  Konsep Keputusan Pembelian..........cccocooiiiiniiiininiccee 28
2.4 Kerangka PEmIKIran ..........ccccoiieiiiie i 29
2.5  Hipotesis PENEItIAN .........ccccoveiieiicc e 32
2.6 Penelitian TerdahulU..........cccccoiiiiiiii s 33
BAB 11l METODE PENELITIAN ..ottt 42
3.1 Desain Penelitian .........ccoveieieieieie st 42
3.2 DEfiNISI KONSEP ....vveireiiciic ittt 43
3.3 Definisi OPerasional............cccviieiieiieieiic e 44
B4 UNIEANALISIS ..o 47
3.5 Populasi dan SAMPEL ........coveiiiieiiece e 47
35,1 POPUIBSI....cueiiiciiecteecte ettt 47
3.5.2 SAMPEL .. 48
3.6 Data dan SUMDEr Data.........cccccveieiierreie e 49
3eB. 1 DIALA ..ceeeeiie ettt 49
I 1N 401 oL g I - S 49
3.7 Teknik Pengumpulan Data ..........ccccooeiiiiiieieeecse e 50
3.7.1 Penyebaran KUESIONET .........ccooiiiiiiieieiesie e 50
3.8 Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian ...........cccocoveeevveirennnne. 51
3.8.1 Uji Validitas Instrumen Penelitian............c.ccocviininiininne s 51
3.8.2 Uji Reliabilitas Instrumen Penelitian.............ccocoviiiiniieiennc 52
3.9 Teknik ANaliSiS Data.......c.cccverueiieiierieeie e 52
3.9.1 Teknik Analisis Korelasi Kuantitatif ............cccccooovvveiiveresienrece s 53
3.9.2 Teknik Analisis Eksplanatif............cccccoovviiiiiiciiii e 53
3.9.3 Evaluasi Model Struktural ... 53
3.9.4 Pengujian HiPOTESIS ......eoiuiiiiiieiieie e 53
BAB IV GAMBARAN UMUM PENELITIAN ....ccooiiii e 55

xii



4.1 Gambaran Umum Griya Permata Belitung ...........ccccoovvvviiiciinnnce 55

4.2 Tipe-TIPe PErumahnan ........c.coeiiiiiiiiiiiieieiee e 56
4.3 FacebooK Griya PEIMALA .......cccooueiieriieie e 60
BAB V HASIL DAN PEMBAHASAN ..ottt 62
5.1 Profil RESPONUEN ......vvoeiiciiiciece e 62
5.2 UJi VAIAITAS ..ottt 64
5.2.1 Uji validitas KONVEIgEN ..........ccviveiiiieieee e 64
5.2.2 Uji Validitas DISKIMINaN..........cccccvivieiiieiiiic e 65
5.3 Uji ReaDIIAS .......ceeieieiiciceee e 67
5.4 Evaluasi Model StruKtural...........ccocooiiiiiinie e 68
5.5 UJi HIPOESIS ...ccuiiiiieiireie ettt 71
5.6 PEMDANGSAN ......oviiiiiiciiieee e 74
5.6.1 Pengaruh Komunikasi Interpersonal terhadap keputusan pembelian... 75
5.6.2 Pengaruh pemasaran digital terhadap keputusan pembelian ................ 75
5.6.3 Pengaruh Tingkat Pendidikan Terhadap Keputusan Pembelian........... 76
5.6.4 Pengaruh komunikasi interpersonal, pemasaran digital, dan tingkat
pendidikan terhadap keputusan pembelian............cccccooveiiiiiiieiicce e, 77
BAB VI KESIMPULAN DAN SARAN. ...ttt 79
6.1 KESTMPUIAN.......oouiiiiiii s 79
I L 13 TSSO 80
DAFTAR PUSTAKA ettt e e sae e nneae e 82

Xiii



DAFTAR GAMBAR

Gambar 1. 1 Pemasaran Digital Griya Permata 3 di Facebook ....

Gambar 1. 2 Data media sosial terpopuler untuk belanja online 2023............

Gambar 1. 3 Data rentang usia pengguna Facebook di Indonesia
Gambar 1.4 Komunikasi selanjutnya pemasaran digital..............
Gambar 2. 1 Alur Pemikiran ........cccocooviiiiininininnene e,
Gambar 4. 1 Logo Griya Permata..........ccccoovevveienencieninineeeeen,
Gambar 4. 2 Rumah Griya Permata L.........ccccooeviiiiiiininieeen,
Gambar 4. 3 Rumah Griya Permata 2...........cccocevveveiieieein e
Gambar 4. 4 Rumah Griya Permata 3...........cccoccevveveiiieieeiecieennn
Gambar 4.5 Rumah Griya Permata 4.........ccccoooevviiiiieninneenn,
Gambar 4. 6 Akun Facebook Griya Permata Belitung ..................
Gambar 5. 1 Nilai Cronbach’s Alpha.................c..oo,
Gambar 5. 2 Path ANAlYSIS .......ccoiviiiiieieecece e

Xiv


file:///D:/taris/Skripsi/File%20skripsi/proposal.docx%23_Toc156824593

Tabel 1.
Tabel 2.
Tabel 3.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.
Tabel 5.

DAFTAR TABEL

1 Alur Penjualan Griya Permata..........ccccccovvveviiieiiese e 8
1 Penelitian Terdahulu............cccoooiiiiiiei e 29
1 Definisi Operasional............ccoueiiiiiiiieee s 36
1 USIa RESPONAEN ...t 62
2 Jenis Kelamin ReSpoONdeN...........cccvoveiiiiieicsic e 63
3 Pekerjaan ReSPONEN .........ccoiiiiiiieieciee e 63
4 Pendidikan Terakhir ... 64
5 Validitas KONVEIGEN ........ccciviieiie et 64
6 Validitas DiSKFMINaN ..........ccooiiiiiiieie e 66
7 Nilai Cronbach’s Alpha & Composite Reliability ............................. 67
eI 1Y (o0 T I | P 68
9 Korelasi Antar Variabel ... 70
10 Hasil Uji HIPOTESIS .....ccvveiviiiecie e 71
11 NIIAT R-SQUANE......coieieee e 73
12 Rangkuman Uji HIPOTESIS..........coeieriiriniieresieee s 74

XV



XVi



BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Rumah adalah tempat tinggal, tempat berteduh, dan tempat istirahat yang
dibutuhkan bagi setiap individu, berbeda dengan barang lain nya seperti
kendaraan dan alat elektronik yang memiliki sifat sekunder. Rumah
merupakan kebutuhan primer, dalam memilih rumah juga diperlukan beberapa
pertimbangan yang matang, seseorang yang ingin membeli rumah tentu
membutuhkan informasi yang lengkap dan jelas mengenai rumah yang akan
dibelinya. Selain pertimbangan karena harga, calon pembeli rumah juga
memerlukan informasi seperti lokasi, lingkungan, luas tanah yang akan
dibelinya serta perbandingan mengenai kelebihan dan kekurangan rumah
tersebut dengan rumah lainnya (Ichsan Nugraha & Lutfie, 2021). Untuk
menjembatani kesenjangan tersebut, perusahaan memerlukan tenaga pemasar
yang handal yang mampu mengkomunikasikan dan memasarkan secara digital
mengenai rumah yang akan dimilikinya serta menyesuaikan dengan calon
pembeli.

Maraknya pembangunan properti dikarenakan harganya yang terus
meningkat saat ini menjadi sebuah permasalahan bagi PT 238 Mandiri Group.
Dengan banyaknya pembangunan tersebut membuat bagian pemasaran harus
memutar otak untuk menarik perhatian calon pembeli. Komunikasi
interpersonal yang efektif berfungsi membantu calon pembeli untuk

menyampaikan pengetahuan atau informasi yang dirasakan terkait



pengalamannya mengenai suatu produk atau layanan yang diberikan oleh
perusahaan.

Komunikasi interpersonal yang efektif berfungsi membantu konsumen,
salah satunya untuk menyampaikan pengetahuan atau informasi yang
dirasakan terkait pengalamannya mengenai suatu produk atau layanan yang
diberikan perusahaan. Komunikasi interpersonal juga dapat dilakukan oleh
pihak perumahan agar calon pembeli tertarik melakukan keputusan pembelian.
Hal ini selaras dengan apa yang terjadi di Griya Permata Belitung dimana
pihak marketing mampu menyampaikan informasi mengenai lokasi dan
fasilitas, lalu memberi tau mengenai perubahan harga properti dari waktu ke
waktu di Belitung. Dengan keterbukaan akan informasi tersebut mampu
mempengaruhi terjadinya proses keputusan pembelian di perumahan Griya
Permata 3 Belitung sehingga komunikasi interpersonal menjadi salah satu
penyebab terjadinya penjualan sebanyak 300 rumah dalam waktu 3 bulan.
Selain melakukan pemasaran melalui komunikasi interpersonal, PT 238
Mandiri Group juga melakukan pemasaran melalui media digital yang disebut
pemasaran digital.

Di era 5.0 ini setiap perusahaan berlomba-lomba melakukan pemasaran
secara digital. Saat ini sosial media sudah mulai dirancang untuk bisa
mendukung tujuan serta strategi dalam melakukan pemasaran produk dan
jasa. Aspek yang dikembangkan juga termasuk ke dalam perbaikan
komunikasi dan keterlibatan antar penggunanya. Media sosial kini juga
dianggap sebagai salah satu media yang baik, memiliki potensi yang tinggi

dan efektif untuk melakukan pemasaran.



Pemasaran Digital adalah kegiatan promosi dan pencarian pasar melalui
media digital secara online dengan memanfaatkan berbagai sarana misalnya
jejaring sosial (Muhammad Qurhtuby, Dinda Nur Fahira, 2021). Terdapat
banyak perusahaan yang melakukan pemasaran digital seperti PT Bersinergi
Indonesia Gemilang, PT Putra Mas Griya Abadi, dan masih banyak PT lain
nya. Seiring berkembangnya teknologi, PT 238 Mandiri group juga tidak
ingin kalah saing sehingga perumahan Griya Permata 3 Belitung melakukan
pemasarannya mengikuti perkembangan teknologi yang ada yaitu melalui
digital. Adanya pemasaran digital ini dapat membantu calon pembeli dalam
menemukan rumah Impian nya dirumah hanya dengan menggunakan ponsel
miliknya, selain itu pemasaran digital juga dapat membantu sebuah
perusahaan membangun image yang baik. Dalam hal ini Griya Permata 3
Belitung melakukan pemasaran digital melalui aplikasi Facebook.

Gambar 1. 1 Pemasaran digital Griya Permata 3 di Facebook
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Gambar 1. 2 Data media sosial terpopuler untuk belanja online 2023
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Sumber: statista

Berdasarkan data dari statista pada gambar 1.2 menunjukkan bahwa data
mengenai sosial media terpopuler untuk belanja online sampai dengan
Desember 2023 sebanyak 51% responden memilih Facebook, dan diurutan
kedua terdapat instagram dengan 47,4%. Youtube menduduki urutan ketiga
dengan 33,9%. Berdasarkan data diatas perumahan Griya Permata Belitung
memilih Facebook sebagai tempat pemasaran digitalnya. Selain banyak
digunakan untuk belanja online, rentang usia Facebook juga masuk kedalam
kategori calon pembeli rumah yang mana Perumahan Griya Permata Belitung
merupakan salah satu perumahan KPR bersubsidi di kabupaten Belitung.
Salah satu syarat memiliki rumah KPR bersubsidi tersebut adalah berusia
diatas 21 tahun atau sudah berumah tangga. Dengan adanya syarat tersebut
maka Griya Permata 3 melakukan pemasaran digital melalui aplikasi
Facebook karena 80,1% penggunanya berusia 18 tahun sampai dengan 44

tahun.



Gambar 1. 3 Data rentang usia pengguna Facebook di Indonesia
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Sumber: Databoks

Berdasarkan data dari Databoks pada gambar 1.3 menunjukkan bahwa
pengguna aplikasi Facebook yang paling banyak digunakan per Oktober 2023
di Indonesia yaitu pada rentang usia 18 sampai dengan 24 tahun dengan
persentase sebanyak 32,1%, di urutan kedua terdapat di rentang usia 25
sampai dengan 34 tahun dengan persentase 30,9%, dan pada urutan ketiga
dengan rentang usia 35 sampai dengan 44 tahun dengan persentase 17,1%.
Selain dua faktor tersebut, calon pembeli juga harus mempertimbangkan
beberapa faktor eksternal lain. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh
Andika Mendrofa, faktor eksternal yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian perumahan diantaranya fasilitas umum, fasilitas sosial, harga, dan

lokasi (Mendrofa et al., 2018).



Gambar 1. 4 Komunikasi selanjutnya pemasaran digital
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Sumber: Akun Facebook Komplek Perumahan Griya Permata

Pada gambar 1.4 menunjukan adanya komunikasi selanjutnya dari
konsumen kepada bagian pemasaran perumahan Griya Permata 3 Belitung.
Adanya komunikasi lanjutan ini menunjukan adanya pengaruh dari pemasaran
digital terhadap keputusan pembelian. Apabila komunikasi selanjutnya tidak
ada, hal itu menunjukan bahwa pemasaran digital yang dilakukan oleh sebuah
perusahaan tidak berhasil. Faktor-faktor yang telah disebutkan merupakan hal
yang wajib untuk diketahui oleh seorang konsumen sebelum melakukan
keputusan pembelian rumah.

Keputusan pembelian adalah suatu konsep dalam perilaku konsumen
dimana konsumen memutuskan untuk bertindak atau melakukan sesuatu dan
dalam hal ini melakukan pembelian maupun memanfaatkan produk atau jasa
tersebut. Sebelum melakukan keputusan pembelian, seorang konsumen harus
melewati beberapa proses (Yuliana, 2023). Proses pertama yaitu pengenalan

kebutuhan, hal ini ditujukan untuk mengetahui rumah seperti apa yang sedang



dicari oleh calon pembeli. proses selanjutnya adalah tujuan pembelian. Setiap
konsumen memiliki tujuan pembelian nya masing-masing, ada yang membeli
rumah untuk tempat tinggal, ada juga yang membeli rumah untuk investasi,
dan masih banyak tujuan pembelian lainnya. Setelah mengetahui tujuan
membeli rumah tersebut apa, maka proses selanjutnya adalah mengidentifikasi
alternatif pembelian. Sebelum konsumen yakin untuk membeli rumah
tersebut, konsumen tersebut pasti akan mencari perbandingan rumah yang
lebih baik, apabila rumah yang akan dibelinya merupakan rumah yang paling
pas proses selanjutnya adalah melakukan keputusan pembelian. pada proses
ini konsumen telah yakin dengan pilihannya dan membeli rumah tersebut.
Proses terakhir adalah perilaku sesudah pembelian. dalam hal ini konsumen
memiliki perasaan puas atau tidak puas akan rumah yang telah dibelinya.
Tingkat pendidikan turut menjadi salah satu hal yang menjadi
pertimbangan seseorang dalam melakukan keputusan pembelian. Pendidikan
yang dimiliki seseorang mampu meningkatkan kesadaran akan sebuah produk.
Biasanya seseorang yang memiliki pendidikan tinggi cenderung melakukan
pembelian yang memiliki kualitas tinggi serta diproduksi dengan layak.
Tingkat pendidikan sendiri tidak hanya melalui pendidikan formal, terdapat
juga pendidikan informal dimana pengalaman maupun diskusi dengan kerabat
dapat membantu pilihan mereka karena adanya kesadaran dalam diri akan
pentingnya sebuah produk. Selain itu pendidikan yang dimiliki oleh seseorang
mampu membuat mereka memiliki kepercayaan diri yang tinggi dalam
melakukan pembelian. Terutama ketika mereka sudah memiliki informasi

yang cukup akan sebuah produk. Tingkat pendidikan akan menjadi salah satu



hal terpenting dalam meningkatkan kepercayaan diri seseorang dalam
membuat sebuah keputusan pembelian. Orang yang terdidik cenderung
mampu membuat keputusan yang tepat sasaran karena memiliki banyak

informasi dan alasan yang rasional dalam melakukan pembelian.

Tabel 1. 1 Alur penjualan Griya Permata

Griya Permata 1 Griya Permata 2 Griya Permata 3
Dibangun 157 unit Dibangun 70 unit rumah | Dibangun 300 unit
rumah komersil terjual | komersil, terjual habis rumah subsidi, terjual
habis dalam waktu 3 dalam waktu 1 tahun habis dalam waktu 3
tahun bulan

Hadirnya Griya Permata 1 dan 2 yang sesuai dengan Kriteria konsumen,
membuat para konsumen nya merekomendasikan melalui komunikasi
interpersonal mengenai Griya permata 3 kepada penduduk Belitung lainnya,
terpilihnya variabel komunikasi interpersonal dalam penelitian ini
dikarenakan adanya komunikasi tak terduga antar kerabat yang menyebabkan
terjadinya sebuah kepercayaan terhadap suatu produk. Selain itu adanya
pemasaran digital yang baik membuat perumahan Griya Permata 3 Belitung
menyapu bersih 300 unit rumahnya hanya dalam waktu 3 bulan. Griya
Permata adalah perumahan yang di bangun oleh PT. 238 Mandiri group.
Perumahan Griya Permata ini dibangun pada tanggal 1 Februari 2008 dan
berlokasi di Tanjung Pandan, Belitung. Hingga saat ini perumahan tersebut
telah berhasil membangun 4 perumahan yaitu Griya Permata 1, Griya

Permata 2, Griya Permata 3, dan saat ini sedang dilakukan pembangunan




Griya permata 4. Jumlah rumah yang telah dibangun oleh PT. 238 Mandiri
group adalah 517 unit dan hingga saat ini masih dilakukan Pembangunan.
Dilihat dari berbagai alasan dan penjelasan beberapa masalah yang telah
dijelaskan sebelumnya, membuat penulis menjadi tertarik dan ingin
mengetahui lebih lanjut tentang apakah ada pengaruh komunikasi
interpersonal, pemasaran digital, dan tingkat pendidikan terhadap Keputusan
pembelian pada perumahan Griya Permata 3 Belitung. Berdasarkan penelitian
terdahulu yang berjudul Strategi Pemasaran Elite Pro Green Lake City Dalam
Upaya Meningkatkan Penjualan Properti Tahun 2023 menunjukan bahwa
perumahan tersebut menggunakan pemasaran digital melalui sosial media dan
pemasaran offline dengan cara mengadakan pameran di mall, menyebarkan
brosur, dan juga menempelkan spanduk (Julianti et al., 2023). Dua hal tersebut
sangat berpengaruh dalam meningkatkan penjualan, oleh karena itu penulis
bermaksud untuk melakukan penelitian tentang hal tersebut dan memilih judul
“Pengaruh Komunikasi Interpersonal, Pemasaran Digital, dan Tingkat
Pendidikan Terhadap Keputusan Pembelian Perumahan Griya Permata 3
belitung”.
1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan dengan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya,
rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:
1. Apakah komunikasi interpersonal berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada perumahan Griya Permata 3 Belitung?
2. Apakah pemasaran digital berpengaruh terhadap keputusan pembelian

pada perumahan Griya Permata 3 Belitung?



3. Apakah tingkat pendidikan berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada perumahan Griya Permata 3 Belitung?
1.3 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari dilakukannya penelitian ini adalah untuk menguji serta
menjelaskan tentang
1. Menguji pengaruh komunikasi interpersonal terhadap keputusan
pembelian
2. Menguji pengaruh pemasaran digital terhadap keputusan pembelian
3. Menguji pengaruh tingkat pendidikan terhadap keputusan pembelian
1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat teoritis dan praktis
kepada para pembaca:
1.4.1 Manfaat Teoritis
a. Menjadi acuan bagi penulis untuk meneliti dan mengaplikasikan ilmu
teori komunikasi selama belajar dalam perkuliahan.
b. Menambah pengetahuan mengenai dimensi komunikasi interpersonal
dan komunikasi pemasaran
c. Menambah wawasan mengenai komunikasi interpersonal, pemasaran
digital, tingkat pendidikan, dan keputusan pembelian
d. Membuat hasil dari penelitian kali ini menjadi pengalaman untuk

penelitian selanjutnya.
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1.4.2 Manfaat Praktis

a. Bagi Penulis Dapat mengetahui perbandingan keefisienan antara
komunikasi interpersonal pemasaran digital, dan tingkat pendidikan
terhadap keputusan pembelian.

b. Bagi Penulis Selanjutnya Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
kontribusi kepada peneliti selanjutnya dan mendukung bagi yang ingin
melanjutkan penelitian ini.

c. Bagi Mahasiswa diharapkan mendapatkan wawasan dan informasi
tentang komunikasi interpersonal, pemasaran digital, dan tingkat
pendidikan terhadap keputusan pembelian.

d. Bagi Masyarakat Penelitian ini dapat memberi informasi kepada
masyarakat tentang pengaruh komunikasi interpersonal, pemasaran
digital, dan tingkat pendidikan terhadap keputusan pembelian sebuah

barang / jasa.
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