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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga dan komunikasi pemasaran terhadap    keputusan pembelian serta implikasinya terhadap kepuasan mahasiswa di  Universitas Al-Ghifari Bandung. Hasil penulisan ini diharapkan dapat memberikan masukan bagi Universitas Al-Ghifari dalam meningkatkan jumlah calon mahasiswa melalui komunikasi pemasaran dan penetapan harga pendidikan terhadap keputusan mahasiswa melanjutkan kuliah di Universitas Al-Ghifari. Metode penelitian yang digunakan adalah analisis deskriptif dan verifikatif. Pengumpulan  data yang digunakan adalah wawancara dan kuesioner disertai dengan teknik observasi dan kepustakaan, teknik pengambilan sampel menggunakan simple random sampling. Pengumpulan data di lapangan dilaksanakan pada tahun 2023. Teknik analisis data menggunakan  Analisis Jalur. Hasil penelitian menunjukan bahwa secara umum harga, komunikasi pemasaran, keputusan pembelian dan kepuasan mahasiswa masuk dalam kategori cukup baik. Harga dan komunikasi pemasaran berpengaruh terhadap keputusan pembelian baik secara parsial maupun simultan serta keputusan pembelian berpengaruh terhadap kepuasan mahasiswa di  Universitas Al-Ghifari Bandung.
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ABSTRACT

This study aims to determine and analyze the effect of price and marketing communications on purchasing decisions and their implications for student satisfaction at Al-Ghifari University, Bandung. The results of this writing are expected to provide input for Al-Ghifari University in increasing the number of prospective students through marketing communications and education pricing on student decisions to continue studying at Al-Ghifari University. The research method used is descriptive analysis and verification. The data collection used was interviews and questionnaires accompanied by observation and literature techniques, the sampling technique used simple random sampling. Field data collection will be carried out in 2023. The data analysis technique uses Path Analysis.The results of the study show that in general prices, marketing communications, purchasing decisions and student satisfaction fall into the fairly good category. Price and marketing communications have an effect on purchasing decisions both partially and simultaneously and purchasing decisions have an effect on student satisfaction at Al-Ghifari University Bandung.
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I. PENDAHULUAN

Pendidikan sebagai salah satu faktor pendukung dalam upaya mencerdaskan kehidupan bangsa dan negara, dalam hal ini manusia sebagai individu pasti membutuhkan pendidikan dalam kehidupannya. Pendidikan sebagai upaya manusia dalam mengembangkan potensi dirinya melalui proses pembelajaran. Sebagaimana yang tercantum dalam UUD Negara RI 1945 Pasal 31 (ayat 1) disebutkan bahwa setiap warga negara berhak mandapatkan pendidikan, dan ayat 3 bahwa pemerintah mengusahakan dan menyelenggarakan satu sistem pendidikan nasional yang meningkatkan keimanan dan ketaqwaan serta ahlak mulia dalam rangka mencerdaskan kehidupan bangsa yang diatur dalam undang-undang.

Adapun yang tertuang dalam UU No 20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan Nasional sebagai dasar hukum menyatakan bahwa : “Pendidikan nasional berfungsi mengembangkan kemampuan dan membentuk serta peradaban bangsa yang bermartabat dalam rangka mencerdaskan kehidupan bangsa, bertujuan untuk mengembangkan potensi peserta didik agar menjadi manusia yang beriman dan bertaqwa kepada Tuhan Yang Maha Esa, berakhlak mulia, sehat, berilmu, cakap, kreatif, mandiri dan menjadi warga negara yang demokratis dan bertanggungjawab”.Oleh sebab itu seluruh bangsa wajib ikut mencerdaskan kehidupan masyarakat sebagai tujuan bangsa Indonesia seutuhnya yaitu memberikan kesempatan bagi seluruh rakyat Indonesia, mendapatkan hak pendidikan yang merata dan lebih baik dalam upaya menciptakan sumber daya manusia yang berkualitas dan bertaqwa.

Perguruan tinggi sebagai suatu wadah pembekalan sumber daya manusia yang berintelektual, unggul dan berkualitas maka hal tersebut mempunyai peranan yang sangat penting, sehingga perlu disinergikan dengan tuntutan kompetisi agar memiliki kualitas pendidikan tersendiri dan upaya untuk terus dikembangkan mengikuti lajuperkembangan globalisasi. Pendidikan di perguruan tinggi saat ini mengalami transformasi akibat adanya persaingan yang semakin ketat antar perguruan tinggi, perubahan dalam pendanaan, perubahan dalam kurikulum, sarana dan prasarana yang ditawarkan serta adanya perubahan permintaan minat keputusan kuliah.

Agar dapat bersaing mencapai keunggulan yang kompetitif, perguruan tinggi harus kuat dalam strategi promosi atau pemasaran secara berkesinambungan dalam upaya untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dalam hal ini mahasiswa/mahasiswi dengan menawarkan berbagai fasilitas, sarana dan prasarana untuk menarik minat calon mahasiswa. Jika didasarkan pada hal tersebut perguruan tinggi dituntut untuk mampu meningkatkan kualitas setiap lulusannya.

Dalam memutuskan kuliah di perguruan tinggi secara tepat guna bukanlah suatu permasalahan yang mudah, biasanya ketiadaan informasi dan ketidaktahuan akan minat kompetensi menimbulkan masalah tersendiri. Masalah tersebut diantaranya bagaimana keputusan mahasiswa dalam menentukan kualitas perguruan tinggi yang tidak sesuai harapan, tidak mengikuti perkuliahan dengan

baik karena tidak tertarik di jurusannya, serta tidak menyelesaikan perkuliahan dengan baik yang berujung pada Drop Out (DO).

Salah satu faktor yang menjadi pertimbangan bagi calon mahasiswa dalam menetapkan pilihan kuliah di Perguruan Tinggi adalah Harga. Mahasiswa sebagai konsumen cenderung mencari harga yang rendah tetapi memberikan nilai manfaat yang tinggi. Pendidikan tinggi adalah jenjang pendidikan setelah pendidikan menengah yang mencakup program diploma, program sarjana, program doktor, program profesi, dan program spesialis, yang diselenggarakan oleh perguruan tinggi berdasarkan kebudayaan bangsa Indonesia Salah Satu Perguruan Tinggi Swasta yang berada di Kota Bandung yang telah Terakreditasi BAN-PT adalah Universitas Al-Ghifari (Unfari Bandung) yang beralamat di Jl.Cisaranten Kulon No 140 Bandung dengan SK Menteri Pendidikan Nasional No 180/D/O/2002 dengan Akreditasi C yang bersama-sama ikut berkontribusi dalam mencerdaskan anak bangsa di dunia pendidikan. Universitas Al-Ghifari atau yang dikenal dengan sebutan UNFARI merupakan salah satu perguruan tinggi swasta berbasis Islami yang terletak di Kota Bandung Provinsi Jawa Barat. Ditengah persaingan yang cukup ketat dimana Universitas Al-Ghifari sebagai universitas yang baru berdiri pada tahun 2002 yaitu sekitar 17 tahun telah cukup lama berkontribusi upaya mencerdaskan kehidupan bangsa dan negara dalam dunia pendidikan dimana hal tersebut dituntut untuk peka dan bersaing secara

agresif seiring perkembangan teknologi yang semakin canggih dan modern serta pesatnya kemajuan dunia globalisasi maka dari itu Universitas Al-Ghifari dipandang perlu melihat perbandingan dengan universitas lain sebagai bentuk kemajuan melalui pengamatan dengan perguruan tinggi pesaing Menurut Grewal dan Levy yang dikutip oleh Tjiptono (2015:290) bahwa harga sebagai pengorbanan keseluruhan yang bersedia dilakukan konsumen dalam rangka mendapatkan produk atau jasa spesifik. Pengorbanan tersebut biasanya mencakup uang yang harus dibayarkan kepada pemasar agar bisa mendapatkan produk, serta pengorbanan lainnya dalam bentuk non-moneter seperti nilai waktu yang dibutuhkan untuk mendapatkan produk atau jasa, ataupun moneter seperti Harga transportasi, Harga pendidikan, Harga pengiriman, pajak, dan Harga lainnya. Sedangkan menurut Supriyadi (2022:125) bahwa Harga sebagai semua jenis pengeluaraan yang berkenaan dengan penyelenggaraan pendidikan baik dalam bentuk uang barang dan tenaga (yang dapat dihargakan dengan uang).Oleh karena itu jika dilihat dari latar belakang diatas maka penulis tertarik melakukan penelitian Skripsi dengan berjudul “Pengaruh Harga dan Komunikasi Pemasaran Terhadap    Keputusan Pembelian Serta Implikasinya Terhadap Kepuasan Mahasiswa (Studi Kasus Mahasiswa Tahun 2022-2023 Di  Universitas Al-Ghifari Bandung)”.

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka peneliti akan mengidentifikasi masalah sebagai berikut :

1. Program komunikasi pemasaran lembaga belum dilaksanakan secara maksimal ke seluruh wilayah jawa barat sehingga mempengaruhi minat kuliah mahasiswa dalam mengambil keputusan kuliah di Universitas Al-Ghifari.
2. Keputusan pembelian mahasiswa melanjutkan kuliah masih relatif kecil terlihat dari data jumlah mahasiswa periode 2016-2020 dominan mengalami peningkatan tetapi masih dalam skala kecil.

3. Citra positif (Good Will) Universitas Al-Ghifari di mata masyarakat perlu di tingkatkan kembali sehingga berpengaruh pada minat kuliah mahasiswa.

4. Kurangnya media promosi yang dilakukan Universitas Al-Ghifari

5. Belum mempunyai Strategi Program Penerimaan Mahasiswa Baru (PMB) yang akurat.

6. Ketatnya persaingan Perguruan Tinggi Swasta

Rumusan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan, maka peneliti merumuskan masalah yang ada dalam makalah ini sebagai berikut :

1. Bagaimana harga pendidikan di Universitas Al-Ghifari

2. Bagaimana komunikasi pemasaran di Universitas Al-Ghifari

3. Bagaimana keputusan pembelian di Universitas Al-Ghifari

4. Bagaimana kepuasan mahasiswa di Universitas Al-Ghifari

5. Seberapa besar pengaruh harga terhadap keputusan pembelian    di Universitas Al-Ghifari

6. Seberapa besar pengaruh komunikasi pemasaran terhadap keputusan pembelian    di Universitas Al-Ghifari 
7. Seberapa besar pengaruh harga dan komunikasi pemasaran terhadap keputusan pembelian    di Universitas Al-Ghifari

8. Seberapa besar pengaruh keputusan pembelian terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Al-Ghifari

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis:

1. Harga  pendidikan di Universitas Al-Ghifari.

2. Komunikasi  pemasaran di Universitas Al-Ghifari.

3. Keputusan  pembelian di Universitas Al-Ghifari.

4. Kepuasan  mahasiswa di Universitas Al-Ghifari.

5. Besarnya pengaruh harga terhadap keputusan pembelian    di  Universitas Al-Ghifari

6. Besarnya pengaruh komunikasi pemasaran terhadap keputusan pembelian    di Universitas Al-Ghifari

7. Besarnya pengaruh harga dan komunikasi pemasaran terhadap keputusan pembelian    di Universitas Al-Ghifari

8. Besarnya pengaruh keputusan pembelian terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Al-Ghifari

Manfaat Penelitian

Penulis
Penelitian ini sebagai sarana bagi penulis untuk mengaplikasikan ilmu yang telah didapatkan selama menempuh masa studi di bangku kuliah. Selain itu juga untuk menambah wawasan dan pengetahuan untuk penulis di bidang Manajemen Pemasaran mengenai Promosi dan Penetapan Harga Pendidikan terhadap keputusan mahasiswa melanjutkan kuliah di Universitas Al-Ghifari.

Akademisi

Hasil penelitian ini dapat menjadi penelitian awal bagi penelitian lebih lanjut dalam memberikan informasi tambahan dan berguna sebagai bahan referensi dalam ilmu pengetahuan khususnya bagi yang meneliti mengenai masalah yang serupa yakni komunikasi pemasaran dan penetapan harga pendidikan, kepuasan mahasiswa terhadap keputusan mahasiswa melanjutkan kuliah di Universitas Al-Ghifari.
Instansi

Penelitian ini sebagai salah satu bahan masukan bagi perusahaan Universitas Al-Ghifari dalam meningkatkan jumlah calon mahasiswa melalui komunikasi pemasaran dan penetapan harga pendidikan terhadap keputusan mahasiswa melanjutkan kuliah di Universitas Al-Ghifari.

Pihak Luar

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan bacaan dan acuan dalam menentukan peraihan target mahasiswa serta meningkatkan keputusan mahasiswa melanjutkan kuliah di Universitas Al-Ghifari.

II. KERANGKA PEMIKIRAN, HIPOTESIS

Kerangka Pemikiran
Dalam perkembangannya, suatu Lembaga/Perguruan Tinggi saat ini mengalami transformasi akibat adanya persaingan yang semakin ketat antar Perguruan Tinggi, perubahan dalam pendanaan, kurikulum, sarana dan prasarana yang ditawarkan dan yang lainnya. Dengan demikian, suatu Perguruan Tinggi dituntut untuk lebih unggul dan kompetitif agar mampu menarik minat para calon pengguna jasa pendidikan. Untuk mencapai hal tersebut suatu Perguruan Tinggi menempuh berbagai macam strategi, diantaranya adalah strategi pemasaran yang merupakan faktor penting karena berkaitan dengan produk yang ditawarkan oleh produsen kepada konsumen.

Ada banyak hal yanag dipelajari dalam pemasaran terutama bauran pemasaran dan konsumen yang merupakan sasaran pemasaran. Sebuah Perguruan Tinggi akan berjalan baik jika dilakukan strategi pemasaran yang tepat dan sesuai dengan produk yang ditawarkan. Keinginan dan kebutuhan konsumen akan terus berubah, sehingga harus mengikuti perubahan tersebut dan merancang strategi bauran pemasaran yang tepat. Terlebih di saat pandemi seperti sekarang ini, tidak

ada seorang pun yang menduga, keadaan di seluruh dunia bisa berubah total dengan adanya praktek social distancing yang mengurangi aktifitas sosial masyarakat secara signifikan, kegiatan orang bertemu orang pun sangat terbatas. Hal ini sangat mempengaruhi proses promosi kuliah kepada calon sasaran pemasarannya, yang pada akhirnya mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Perilaku konsumen menggambarkan bagaimana konsumen tersebut membuat keputusan-keputusan pembelian dan bagaimana mereka menggunakan dan mengatur pembelian barang atau jasa. Untuk membuat konsumen mengambil keputusan pembelian, produsen diharapkan dapat memenuhi faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen tersebut, yaitu dimensi yang ada pada bauran pemasaran jasa.

Harga menjadi salah satu elemen yang paling penting yang menentukanpangsa pasar perusahaan dan profitabilitas dalam mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk/jasa, sehingga sangat menentukan keberhasilan pemasaran suatu produk/jasa. Di dalam ekonomi teori pengertian harga, nilai, utility, merupakan konsep yang saling berhubungan. Yang dimaksud utility menurut Alma (2014:169) adalah suatu atribut yang melekat pada suatu barang, yangmemungkinkan barang tersebut, dapat memenuhi kebutuhan (needs), keinginan (wants), dan memuaskan konsumen (statisfaction).

Jadi pengertian harga adalah sebagai berikut : Menurut Kotler dan Keller (2018:67), harga merupakan salah satu elemen dari bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan. Sedangkan menurut Kotler dan Armstrong (2014:314) yang dimaksud harga adalah “The amount of money charged for a product or service, the sum of thevalues thet customers exchange for the benefit of having or using the product orservice”.

Dari beberapa teori di atas maka peneliti sampai dalam pemahaman bahwa harga adalah nilai dari suatu produk dalam bentuk uang yang harus dikeluarkan konsumen guna mengkonsumsi produk tersebut, sedangkan dari produsen atau pedagang harga dapat menghasilkan pendapatan.

Promosi merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix yang perlu dilakukan oleh perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa. Promosi memegang peranan penting dalam menghubungkan jarak antar produsen dengan pengonsumsi. Kegiatan promosi ini tidak bisa dilakukan secara sembarangan karena mempengaruhi kelangsungan hidup perusahaan dalam jangka panjang.

Bagaimana suatu produk bermanfaat jika tidak dikenal konsumen maka produk tersebut tidak akan diketahui dan bermanfaat bagi konsumen. Oleh karena itu perusahaan harus melakukan cara agar konsumen dapat mengetahui produk perusahaan tersebut. Serta berusaha mempengaruhi konsumen untuk dapat menciptakan atas produk tersebut, kemudian dipelihara dan dikembangkan. Usaha tersebut dapat dilakukan dengan melakukan rangkaian kegiatan promosi sebagai salah satu acuan pemasaran. Kotler dan Armstrong (2014:76) mendefinisikan pengertian promosi sebagai berikut, “Promotion refers to activities that communicate to merits of theproduct and persuade target customers to buy it”.Definisi tersebut menyatakanbahwa promosi mengacu pada kegiatan atau berkomunikasi dua merit produk dan membujuk pelanggan sasaran untuk pembeli.Menurut Kotler & Armstrong dalam Ridwansyah (2017:52) mengemukakan bahwa “Promosi adalah alat atau aktivitas yang digunakan oleh perusahaan untuk mengomunikasikan nilai pelanggan”.Kegiatan promosi dilakukan sejalan dengan rencana pemasaran secara keseluruhan serta direncanakan akan diarahkan dan dikendalikan dengan baik, diharapkan akan dapat berperan secara baik dalam meningkatkan penjualan dan market share.
Melalui penetapan strategi harga yang tepat pada suatu produk maka akan menambah nilai kompetitif suatu produk dimana nilai utilitas produk yang didapat konsumen sesuai dengan pengorbanan biaya yang mereka keluarkan yang kemudian akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Pada setiap produk/jasa yang ditawarkan, kegiatan pemasaran berhak menentukan harga pokok produknya, kemudian menentukan kebijaksanaan menyangkut potongan harga, pembayaran ongkos kirim, dan hal-hal lain yang berhubungan dengan harga.Penentuan tingkat harga tersebut biasanya dilakukan dengan mengadakan percobaan untuk mengisi pasarnya, apakah menerima atau menolak. Jika pasarnya menerima penawaran tersebut, berarti harga produk sudah sesuai, tetapi jika pasar menolak penawaran harga tersebut maka perlu dirubah. Berdasarkan masalah dan kajian teori yang telah penulis uraikan sebelumnya, maka penulis akan menulis tentang pengaruh harga dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian. Keputusan pembelian adalah suatu kegiatan membeli sejumlah barang barang dan jasa, yang dipilih berdasarkan informasi yang didapat tentang produk, dan segera disaat kebutuhan dan keinginan muncul.
Bagi pemasar tahap keputusan pembelian ini adalah tahap yang sangat penting untuk dipahami karena akan berhubungan dengan keberhasilan suatu program pemasaran. Secara khusus, pemasar harus mengidentifikasi siapa yang membuat keputusan pembelian, jenis-jenis keputusan pembelian, dan langkah- langkah dalam proses pembelian. Harga merupakan salah satu atribut paling penting yang dievaluasi oleh konsumen. Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan para pembeli. Pertama, peranan alokasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam membantu para pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya belinya.Kedua, peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam mendidik konsumen mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor produk atau manfaatnya secara objektif. 
Promosi penjualan adalah rangsangan langsung yang ditujukan kepada konsumen untuk melakukan pembelian. Jadi dapat kita simpulkan promosi penjualan mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian. Melalui promosi penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan membeli lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing, meningkatkan impulse buying (pembelian tanpa rencana sebelumnya), atau mengupayakan kerja sama yang lebih erat dengan pengecer. Jadi Promosi penjualan merupakan suatubentuk komunikasi pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk dan mengingatkan pasar sasaran terhadap perusahaan dan produknya.

Berdasarkan uraian dari kerangka pemikiran di atas, penulis melihat adanya pengaruh harga dan komunikasi pemasaran terhadap keputusan konsumen pembelian serta implikasinya pada kepuasan mahasiwa, dapat digambarkan sebagai berikut.
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Gambar 1

Paradigma Penelitian
Hipotesis Penelitian 
1. Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian

2. Komunikasi pemasaran berpengaruh terhadap keputusan pembelian

3. Harga dan komunikasi pemasaran berpengaruh terhadap keputusan

4. pembelian

5. Keputusan pembelian berpengaruh terhadap kepuasan mahasiswa
III. METODOLOGI PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik analisis statistik deskriptif dan verifikatif. Teknik analisis deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara mengdeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi (Sugiyono 2014:147). Metode penelitian menurut Malhorta (2007:78) bahwa penelitian deskriptif dapat dilakukan untuk menggambarkan karakteristik kelompok yang relevan dengan penelitian, mengestimasi presentasi unit yang dispesifikan dalam populasi, menunjukan suatu perilaku tertentu, menentukan persepsi atas karakteristik suatu produk, menentukan tingkat keterkaitan variabel, serta membuat suatu prediksi khusus. 

IV.  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Pengaruh Harga dan Komunikasi Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Serta Implikasinya Pada Kepuasan Mahasiswa
Berdasarkan perhitungan analisis jalur, maka hasil keseluruhan dari analisis tersebut dapat digambarkan sebagai berikut :


Gambar 2
Model Analisis jalur Secara Keseluruhan

Berdasarkan gambar 2 tersebut di atas, dapat dikatakan bahwa masing-masing variabel yaitu harga dan komunikasi pemasaran berpengaruh terhadap keputusan pembelian baik secara parsial maupun simultan dan  keputusan pembelian berpengaruh terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Al-Ghifari.

Harga dan komunikasi pemasaran berpengaruh terhadap keputusan pembelian jasa di Universitas Al-Ghifari sebesar 69.80% sedangkan sisanya sebesar 30.20% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti oleh penulis seperti variabel kualitas pelayanan. Namun apabila dilihat secara parsial komunikasi pemasaran lebih dominan mempengaruhi keputusan pembelian sedangkan keputusan pembelian memberikan kontribusi pengaruh terhadap kepuasan mahasiswa sebesar 72.76%. Komunikasi pemasaran memiliki pengaruh terhadap keputusan membeli hal ini dapat diketahui dari hasil penelitian dari Meriza Hendri (2019) menyatakan bahwa komunikasi pemasaran bepengaruh terhadap keputusan pembelian. Selain itu dari hasil penelitian Bintoro, Ahyar Yuniawan dan I Made Sukresna (2016) menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara komunikasi pemasaran terhadap keputusan pembelian pada produk. Serta Dinda Anggraeni (2017) dalam hasil penelitiannya menemukan bahwa komunikasi pemasaran berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk.

Untuk memenangkan persaingan dalam merebut hati pembeli agar menggunakan produknya, produsen harus melakukan komunikasi dengan baik terhadap calon konsumen. Komunikasi di sini adalah komunikasi pemasaran, dimana produk yang ingin dikenalkan akan dipilih oleh konsumen sebagai pilihan utama ketika memutuskan untuk membeli sebuah produk. Komunikasi pemasaran mempunyai andil dalam ekuitas merek bagi perusahaan (Kotler & Keller, 2016:174). Komunikasi pemasaran memiliki kaitan yang erat dengan keputusan pembelian. 
Sebelum konsumen merasa puas dengan manfaat dan kinerja barang atau jasa yang digunakan, konsumen harus terlebih dahulu melakukan keputusan pembelian untuk mendapatkan barang tersebut. Keputusan pembelian menurut Menurut Kotler & Keller (2016: 195), tahapan keputusan pembelian terdiri dari mengenali masalah atau mengenali kebutuhan, mencari informasi, mengevaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Perilaku pasca pembelian merupakan tahap evaluasi akhir setelah terjadi pembelian dan penggunaan barang. Evaluasi ini akan menghasilkan keputusan apakah konsumen akan melakukan pembelian berulang dan merekomendasikan pembelian tersebut kepada orang lain sebagai bentuk kepuasan terhadap kinerja barang atau produk tersebut. Atau memutuskan untuk tidak melakukan pembelian berulang dan tidak merekomendasikan pembelian tersebut kepada orang lain dan beralih ke produk pesaing sebagai bentuk ketidakpuasan terhadap kinerja barang atau produk tersebut. Kotler dan Amstrong yang diterjemahkan oleh Bob Sabran (2018 : 8), yang menyatakan bahwa ketika pelanggan merasa puas, ia akan membeli lagi dan memberitahu orang lain tentang pengalaman baik mereka. Pelanggan yang tidak puas sering berganti ke pesaing dan menjelek-jelekkan produk yang mereka beli kepada orang lain. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Giardo, dkk (2017) yang menyatakan bahwa keputusan pembelian berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan.
V. SIMPULAN DAN REKOMENDASI
Simpulan

1. Harga  pendidikan di Universitas Al-Ghifari yang diukur dengan dimensi  keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya saing harga dan kesesuaian harga dengan manfaat diinterpretasikan dalam kriteria cenderung cukup mahal. Terdapat beberapa indikator yang harus mendapat perbaikan yaitu harga yang lebih tinggi dibandingkan kampus lain dan biaya pendidikan kurang sesuai dengan yang diinginkan  mahasiswa.
2. Komunikasi  pemasaran di Universitas Al-Ghifari yang diukur dengan dimensi  periklanan, penjualan personal, public relations, promosi penjualan dan  pemasaran langsung diinterpretasikan dalam kriteria cenderung kurang baik. Terdapat beberapa indikator yang harus mendapat perbaikan yaitu jarang melihat iklan kampus di social media dan website kampus.
3. Keputusan  pembelian jasa di  Universitas Al-Ghifari dapat diinterpretasikan memiliki nilai rata-rata yang kurang baik. Sehingga dapat diartikan bahwa keputusan pembelian jasa di  Universitas Al-Ghifari cenderung kurang baik
4. Kepuasan   mahasiswa pada Universitas Al-Ghifari yang diukur dengan dimensi kinerja dan harapan diinterpretasikan dalam kurang puas. Hal yang harus mendapat perhatian untuk diperbaiki yaitu biaya pendidikan dan keseluruhan kualitas jasa pendidikan yang diberikan.
5. Pengaruh  harga terhadap keputusan pembelian di Universitas Al-Ghifari sebesar 34.63% dengan arah hubungan yang positif, dimana semakin wajar harga yang dirasakan, maka mengakibatkan meningkatnya keputusan pembelian.
6. Pengaruh komunikasi pemasaran terhadap keputusan pembelian di Universitas Al-Ghifari yaitu sebesar 35.17% dengan arah hubungan yang positif, dimana semakin baik komunikasi pemasaran yang dirasakan mahasiswa akan mengakibatkan meningkatnya keputusan pembelian di Universitas Al-Ghifari.
7. Pengaruh secara bersama-sama (simultan) harga dan komunikasi pemasaran berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Universitas Al-Ghifari sebesar 69.80% sedangkan sisanya sebesar 30.20% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti oleh penulis seperti variabel kualitas pelayanan.
8. Pengaruh keputusan pembelian pengaruh terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Al-Ghifari sebesar 72.76%.
Rekomendasi

1. Pada aspek biaya kuliah yang perlu mendapat perhatian adalah kesesuaian tarif SPP dengan jasa yang diterima. Artinya dalam hal ini masih ada layanan-layanan yang belum sesuai dengan biaya yang dikeluarkan oleh mahasiswa. Oleh sebab itu, Universitas hendaknya memberikan layanan terutama dalam fasilitas fisik dengan seoptimal yaitu dengan menyediakan fasilitas-fasilitas yang memenuhi standar sehingga mahasiswa merasa bahwa biaya pembangunan yang telah dikeluarkannya sesuai dengan layanan yang diberikan.

2. Dalam upaya untuk meningkatkan keputusan memilih yang berdampak pada kepuasan mahasiswa di sarankan kepada pihak Universitas untuk menyediakan program konsultasi jurusan kepada calon mahasiswa serta mengupayakan peningkatan jumlah pemberian beasiswa yang dapat diusahakan melalui upaya menjalin kerjasama dengan berbagai lembaga atau pihak-pihak ketiga.
3. Disarankan kepada pihak Universitas untuk mengadakan studi banding (benchmarking) dengan universitas-universitas lain diluar Universitas Al-Ghifari mengenai harga program kuliah. Dengan demikian Universitas dapat mengetahui strategi yang dibuat oleh universitas lain agar lebih efisien mengenai harga.

4. Pemanfaatan secara maksimal website yang disediakan oleh Universitas atau Fakultas untuk terus diupdate segala kegiatan positif yang dilaksanakan prodi S1.

5. Ditingkatkannya akreditasi dan pengadaan sertifikasi untuk menunjang kemampuan dan kualitas lulusan prodi S1. 
6. Pihak Universitas harus lebih sering promosi lewat TV dan radio untuk memperkenalkan program studi yang ada, dengan mengadakan acara diskusi ilmiah yang bisa di liput oleh media lokal dan nasional.
7. Universitas dalam menjaring mahasiswa untuk mendaftar, yang harus menjadi pertimbangan strategis adalah faktor kesesuain jurusan, berarti perlu menjadi perhatian yang strategis dalam membuat kebijakan pemasarannya. Universitas harus mempertahankan kualitas produk secara terus menerus dan mengikuti kebutuhan pasar tenaga kerja dan menciptakan produk pendidikan yang dapat merangsang mahasiswa untuk berwirausaha.

8. Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai dasar pengembangan penelitian di masa mendatang dengan menggunakan variabel yang serupa, ataupun menambahkan variabel lain. Variabel lain yang bisa dijadikan pertimbangan untuk penelitian selanjutnya misalnya kualitas pelayanan. Faktor-faktor kualitas pelayanan ini terdiri dari bukti fisik (tangibles), kehandalan (reliability), daya tanggap (responsiveness), jaminan (assurance) dan empati (empathy). 
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