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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi online dan persepsi
harga terhadap keputusan pembelian. Jumlah populasi dalam penelitian ini berjumlah
100 orang yang merupakan pelanggan Lazada. Teknik Pengambilan sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan teknik purposive
sampling. Analisis data yang digunakan adalah statistik deskriptif dan analisis regresi
linier berganda. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa secara simultan variabel
bebas Promosi Online dan Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap variabel
terikat yaitu Keputusan Pembelian. Secara parsial yang dapat dilihat dari hasil uji t
yang menunjukan bahwa variabel Promosi Online mempunyai tingkat signifikansi
0,001 < 0,05. Sedangkan variabel Persepsi Harga mempunyai tingkat signifikansi
0,026 < 0,05. Berdasarkan perhitungan tersebut, dapat disimpulkan bahwa secara
parsial Promosi Online dan Persepsi Harga memiliki pengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Sementara itu, analisis deskriptif menunjukan bahwa dengan
melakukan promosi online dengan baik, maka akan meningkatkan minat seseorang
untuk melakukan keputusan pembelian dan serta menciptakan persepsi harga yang
sesuai dengan produk yang di tawarkan.

Kata kunci : Promosi Online, Persepsi Harga, Keputusan Pembelian

ABSTRACT

This study aimed-to determine the effect of online promotions and price perception
on purchase decisions. Total population in this study amounted to 100 customers
Lazada. The sampling technique used in this research is to use a purposive sampling
technique. Analysis of the data used is descriptive statistics and multiple linear
regression analysis. These results indicate that simultaneous independent variables
Online Promotion and Perception Price significantly influence the dependent
variable is the purchase decision.. Partially, it can be seen from the results of t-test
showed that variables Online Promotion has a significance level of 0.001<0.05 and
perception of price variables has a significance level of 0.026 <0.05. Based on these
calculations, it can be concluded that partial Online Promotion and Perception Price
has a significant influence on the purchase decision. Meanwhile, descriptive analysis
showed that with well doing online promotion, eating will increase the interest of
someone for making purchasing decisions and as well as creating the perception that
prices in accordance with the products on offer.

Keywords: Online Promotion, Perceived Price, Purchase Decision
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BAB |

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Internet telah berkembang dalam dua dasawarsa terakhir hingga saat
ini.Terlebih dengan semakin banyak sekolah atau instansi pendidikan yang
mewajibkan muridnya untuk mengenal internet, dan juga banyaknya situs jejaring
sosial yang membuat masyarakat banyak yang menjadikan internet sebagai suatu
kebutuhan.

Hal itu dibuktikan dengan semakin banyak rumah, sekolah, atau pun kantor
yang memiliki saluran internet atau semakin banyaknya tempat-tempat yang menjadi
hotspot area. Berkembangnya internet membuat banyak hal baru pula yang timbul
dari berkembangnya internet tersebut. Salah satunya adalah pembelian atau belanja
barang maupun jasa secara online, berbelanja barang secara online kini telah menjadi
alternatif cara pembelian suatu barang atau pun juga jasa. Penjualan secara online pun
juga terus berkembang baik dari segi pelayanan,efektivitas,keamanan dan juga secara
popularitas(Laohapensang, 2009)

Perkembangan internet diawali dengan dibangunnya jaringan ARPANet pada
tahun 1969. ARPA (Advanced Research Project Agency) merupakan sebuah jaringan
yang dikembangkan oleh Departemen Pertahanan Amerika Serikat yang tugasnya
untuk melakukan penelitian terhadap jaringan komputer dengan teknologi packet
switching. Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) mengungkapkan

jumlah pengguna internet di Indonesia pada tahun 2013 mencapai 71,19 juta,



meningkat 13 persen dibanding tahun 2012 yang mencapai sekitar 63 juta

pengguna(www.antaranews.com)

Kenaikan yang signifikan ini diyakini karena infrastruktur untuk tersedianya
internet di Indonesia semakin hari akan semakin mudah dan murah. Banyak pihak
akan berlomba sebagai penyedia akses internet di berbagai kota di Indonesia.
Kebutuhan akan masyarakat juga sangat beragam untuk kebutuhan kantor, pencarian
data, media social, dan lain-lain. Kebutuhan yang lainnya yaitu belanja dengan sistem
online atau disebut sistem online shopping. Hal inilah yang dimanfaatkan oleh
pemasar dengan menggunakan media internet. Banyaknya gadget yang digunakan
masyarakat saat ini juga menjadi pendukung bahwa pemasar juga harus mengambil
celah untuk berjualan di internet.

Online shopping _ini memiliki_definisi sebagai tempat untuk menggelar
(menampilkan,memamerkan) barang dagangan yang terhubung dengan jaringan
internet (Ma’ruf, 2006:65)

Berbelanja melalur internet atau web shop ini para pelanggan dapat menjelajahi
katalog produk-produk yang disediakan, mengumpulkan barang-barang yang akan
dibeli didalam keranjang virtual, kemudian memberikan order bersamaan dengan
nomer kartu kredit beserta data-data pendukungnya.

Sebelum melakukan pembelian, para pelanggan dapat mengecek terlebih
dahulu apakah barang-barang stoknya sudah tersedia. Jika barang yang diminta tidak
ada dalam stok maka secara otomatis pelanggan akan diberitahu kapan barang yang
diminta akan tersedia. “’Membeli atau berbelanja melalui internet (online shopping)

adalah proses dimana konsumen membeli produk atau jasa di internet’” (Ellitan,


http://www.antaranews.com/

2008: 12). “’Online shopping menyediakan beberapa alternatif yang menarik yaitu
pengeceran memungkinkan kita menjelajah, memilih, memesan dan membayar cukup
dengan sekedar menekankan jari telunjuk ke tombol mouse komputer” (Kotler &
Armstrong,2001: 90)

Keuntungan dan kemudahan-kemudahan yang dapat diperoleh oleh konsumen
seperti toko online biasanya yaitu tersedia 24 jam sehari, dan banyak konsumen
memiliki akses internet baik dalam pekerjaan maupun dirumah. Mencari atau
menelusuri sebuah katalog online dapat lebih cepat dari browsing lorong toko fisik.
Satu keuntungan dari belanja online adalah mampu dengan cepat mencari penawaran
untuk barang atau jasa dengan berbagai vendor. Beberapa keunggulan tersebut
menjadi pertimbangan bagi konsumen atau masyarakat untuk berbelanja melalui
online shop. Pada sisi yang lain keberadaan online shop dapat memnberikan
dukungan atas upaya konsumen untuk mendapatkan barang dengan mudah sesuai
dengan spesifikasi yang diharapkan. Beberapa pertimbangan tersebut dapat
mempengaruhi perilaku konsumen dalam proses pembelian yang akan dilakukan dan
upaya para pemilik usaha online shop untuk mempengaruhi calon konsumen melalui
kegiatan periklanan yang akan dilakukan, dimana iklan merupakan salah satu unsure
dari bauran promosi.

Salah satu faktor penting pelanggan tertarik untuk melakukan keputusan
pembelian adalah harga. Konsumen sekarang ini sangat sensitive terhadap harga
suatu produk. Harga adalah jumlah keseluruhan nilai yang diperuntukkan konsumen
untuk manfaat yang didapatkan atau digunakannya atas produk dan jasa (Kotler dan

Armstrong 2001: 34). Apabila harga yang ditetapkan oleh perusahaan tepat dan



sesuai dengan daya beli konsumen, maka pemilihan suatu produk tertentu akan
dijatuhkan pada produk tersebut (Swastha dan Irawan,2008: 78)

Menurut Risyanto Ihalaw (2005: 9), perilaku konsumen merupakan studi
tentang bagaimana pembuat keputusan baik individu maupun kelompok ataupun
organisasi membuat keputusan-keputusan beli atau melakukan transaksi pembelian
suatu produk dan mengkonsumsinya.

Dengan mempelajari hal-hal perilaku konsumen dalam mendasari pengambilan
keputusan pembelian tersebut, setiap perusahaan dapat memahami perilaku konsumen
serta mempelajari peluang yang akan dapat diraih sehingga dapat menempatkan pasar
sasaran yang tepat bagi perusahaan. Dalam hal mengetahui faktor-faktor apa saja
yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan pembelian, maka perusahaan
perlu untuk memahami perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian
secara mendalam.

Menurut Kotler dan Keller (2009: 126)’persepsi adalah proses yang digunakan
oleh individu untuk memilih, mengorganisasi, dan mengintreprestasi masukan
informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. Harapan pelanggan
terbentuk dari pengalamannya sendiri dengan situasi yang sama,rekomendasi dari
teman atau lembaga (media massa, para pakar, pemerintah, lembaga konsumen dan

lain-lain)’’.



1.2 Rumusan Masalah
Dari latar belakang diatas, maka yang jadi perumusan masalah dalam penelitian
ini adalah:
1. Bagaimana pengaruh promosi online terhadap keputusan pembelian di
lazada ?
2. Bagaimana pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian di

lazada ?

1.3 Tujuan penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah :
1. Untuk menganalisis bagaimana promosic online berpengaruh terhadap
keputusan pembelian di lazada.

2. Untuk mengetahui persepsi harga terhadap keputusan pembelian di lazada.

1.4 Manfaat penelitian
Melalui penelitian ini penulis memberikan masukan dan kegunaan baik bagi
toko/ pasar tempat penulis melakukan penelitian, masyarakat khususnya rekan-
rekan mahasiswa, maupun penulis sendiri. Adapun manfaat penelitian ini adalah:
1. Bagi toko pasar yang diteliti
Penulis berharap agar hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai
pertimbangan untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang biasanya
dipertimbangkan konsumen dalam pembelian secara online

2. Bagi masyarakat khususnya di lingkungan perguruan tinggi



Penulis berharap agar hasil penelitian ini dapat bermanfaat untuk
menambah pengetahuan bagi masyarakat khususnya rekan-rekan
mahasiswa

3. Bagi penulis
Hasil penelitian ini dapat menambah pengetahuan terapan disamping
pengetahuan teoritis yang didapat selama kuliah. Selain itu sebagai salah
satu syarat yang harus terpenuhi untuk memperoleh derajat kesarjanaan S1

pada fakultas bisnis UKDW.

1.5 Batasan Penelitian
Agar masalah yang diteliti tidak terlalu luas sehingga mendapat hasil yang baik
serta terarah sesuai dengan pokok permasalahan yang diteliti, maka dilakukan batasan
sebagai berikut:
1. Penelitian dilakukan kepada orang-orang yang pernah membeli produk
lazada lewat online minimal satu kali pembelian.
2. Tempat penelitian dilakukan di kota Yogyakarta.
3. Responden yang diambil sebanyak 100 orang karena berhubungan dengan
alat analisis yang digunakan.
4. Variable yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
a) Profil konsumen terdiri dari :
1. Jenis kelamin
2. Usia Responden

3. Pendidikan



4. Pendapatan
5. Pekerjaan

b) Atribut-atribut yang diteliti berdasarkan pada persepsi harga dan
promosi online:

Variabel independen dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Persepsi harga: Dalam konteks pemasaran, menurut Kotler dan Garry
Amstrong (2008) istilah harga dapat diartikan sebagai jumlah uang yang
dibebankan untuk sebuah produk atau jasa atau jumlah nilai konsumen dalam
pertukaran untuk mendapatkan manfaat dan memiliki atau menggunakan

produk atau jasa..

2. Promosi Onnline : Seperti halnya di dunia bisnis, online marketing adalah
proses penyusunan. komunikasi terpadu yang bertujuan untuk memberikan
informasi-mengenai barang atau jasa untuk mendukung penjualan produk
secara online. Singkatnya, ia adalah berbagai aktifitas yang secara sitematis
ditujukan untuk memasarkan suatu produk atau jasa. Aktifitas pemasaran
internet (online marketing) adalah kegiatan yang berkelanjutan. Dengan
karakter media yang khas, kita tak bisa melakukannya hanya dalam satu

waktu sekaligus, namun harus konsisten dan berkelanjutan.

Variabel dependen dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Keputusan pembelian : dalam pengambilan keputusan merupakan suatu
proses kegiatan pembelian yang tampak hanyalah satu tahap dari

keseluruhan proses pembelian konsumen.



BAB V
SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan dari hasil penelitian dan kajian yang telah dilakukan berkaitan
dengan pengaruh promosi online dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian di
lazada, maka dapat ditari kesimpulan sebagai berikut ini:
a. Dari data profil responden, pengolahan data dilakukan dengan 100 responden.
Berdasarkan gender yang paling dominan adalah responden pria sebanyak 51 orang
dengan presentase 51%. Sebagian besar responden berusia 15-25 tahun sebanyak 36
orang dengan presentase 36%. Reponden sebagian besar berpendidikan sarjana
dengan jumlah 51 orang dengan presentase 51%. Profesi yang dilakukan responden
sebagian besar pelajar/mahasiswa sebanyak 52 orang dengan presentase 52%.
Dengan tingkat pendapatan terbanyak adalah Rp. >Rp. 2.000.000 sebanyak 30% atau
30 orang.
b. Berdasarkan analisis Regresi Linier Berganda menunjukkan bahwa variabel
promosi dan harga berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan
pembelian di lazada. Artinya konsumen melakukan pembelian berdasarkan promosi-
promosi yang dilakukan di lazada melalui media social dan persepsi harga juga yang
mempengaruhi keputusan pembelian di lazada, karena harga yang ditawarkan di

lazada bermacam-macam tergantung dengan produk yang Kita cari.
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5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah dibuat, maka penulis memberikan saran yang
berkaitan dengan penelitian ini yang dapat menjadi bahan pertimbangan bagi toko
online shopping lazada dan bagi peneliti selanjutnya.

Adapun saran yang dapat diberikan penulis adalah sebagai berikut:

5.2.1 Saran Untuk Online Shopping Lazada
1. Sebaiknya pihak Aryka Lazada tetap mempertahankan dan meningkatkan
promosi online serta persepsi harga yang sudah baik agar dapat meningkatkan
keputusan pembelian.
2. Pihak Lazada sebagai online shop kedepannya harus menjaga kepercayaan

pelanggannya agar tidak beralih. kepada online shop lain

5.2:2 ~Saran Untuk Peneliti Selanjutnya

1. Pada peneliti selanjutnya  sebaiknya mengembangkan rumusan
permasalahan dan variabel dengan banyaknya rumusan permasalahan
yang ada dengan demikian diharapkan dapat mengungkap lebih
banyak permasalahan dan memberikan temuan-temuan penelitian yang
lebih baru lagi.

2. Untuk peneliti selanjutnya sebaiknya menambahkan jumlah sampel,

karena jumlah responden yang digunakan hanya 100 orang. Baiknya
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juga penelitan tidak hanya dilakukan di kota Yogyakarta saja tetapi
bisa mengambil sampel dari daerah lain agar hasil penelitian bisa

representative untuk seluruh konsumen Lazada.
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