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ABSTRAK 

 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh word of mouth, citra 

merek, persepsi harga dan perceived quality secara simultan maupun secara parsial 

terhadap keputusan pembelian di BLP Beauty. 

Sampel diambil dengan menggunakan metode purposive random sampling 
sebanyak 100 responden. Penelitian ini dilakukan dengan metode survei terhadap 

konsumen BLP Beauty dengan cara menyebar kuesioner. Variabel pada penelitian 

ini meliputi empat variabel independen dan satu variabel dependen. Variabel 

independen terdiri atas: word of mouth, citra merek, persepsi harga dan perceived 
quality sedangkan variabel dependen adalah keputusan pembelian. Data dianalisis 

menggunakan regresi linear berganda dengan uji hipotesis yaitu uji-F dan uji-t. 

Hasil analisis data menunjukkan koefisien determinasi (Adjusted R2) sebesar 

0,461 yang berarti variabel dependen yaitu keputusan pembelian dipengaruhi sebesar 

46,1% oleh variabel independen yaitu word of mouth, citra merek, persepsi harga dan 

perceived quality. Sedangkan sisanya 53,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diteliti. Selanjutnya hasil analisis menunjukkan bahwa variabel word of mouth 
dan perceived quality berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 

di BLP Beauty sedangkan variabel citra merek dan persepsi harga tidak berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian di BLP Beauty. Maka dari itu, untuk 

meningkatkan keputusan pembelian, BLP Beauty perlu memperhatikan word of 
mouth, citra merek, persepsi harga dan perceived quality demi meningkatkan 

keputusan pembelian. 

Kata kunci: word of mouth, citra merek, persepsi harga dan perceived quality 
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ABSTRACT 
 

This study aims to determine the effect of word of mouth, brand image, price 
perception and perceived quality simultaneously or partially on purchasing decisions 
at BLP Beauty. 

Samples were taken using a purposive random sampling method of 100 
respondents. This research was conducted by surveying BLP Beauty consumers by 
distributing questionnaires. This study uses four independent variables and one 
dependent variable. The independent variable consists of: word of mouth, brand 
image, price perception and perceived quality while the dependent variable is a 
purchasing decision. Data were analyzed using multiple linear regression with 
hypothesis testing namely F-test and T-test. 

The coefficient of determination (Adjusted R2) of this study is 0.461, which 
means the dependent variable that is the purchase decision is influenced by 46,1% 
by independent variables namely word of mouth, brand image, price perception and 
perceived quality. While the remaining 59,3% is influenced by other variables not 
examined. The results of the analysis show that word of mouth and perceived quality 
variables significantly influence purchasing decisions at BLP Beauty while brand 
image variables and price perceptions do not significantly influence purchasing 
decisions at BLP Beauty. Therefore, to improve purchasing decisions, BLP Beauty 
needs to pay attention to word of mouth, brand image, price perception and perceived 
quality in order to improve purchasing decisions. 

Keywords: word of mouth, brand image, price perception and perceived quality
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Di era modern ini perkembangan bisnis dan ekonomi di Indonesia terus 

berkembang dengan pesat. Begitu pula pada industri kosmetik dan kecantikan. Hal 

tersebut juga didukung oleh berkembangnya kosmetik menjadi sebuah kebutuhan 

khususnya bagi para wanita. Kosmetik juga digunakan sebagai salah satu alat 

penunjang kecantikan. 

Kosmetik adalah sediaan atau paduan bahan yang siap untuk digunakan 

pada bagian luar badan seperti epidermis, rambut, kuku, bibir, gigi, dan rongga 

mulut antara lain untuk membersihkan, menambah daya tarik, mengubah 

penampilan, melindungi supaya tetap dalam keadaan baik, memperbaiki bau 

badan tetapi tidak dimaksudkan untuk mengobati atau menyembuhkan suatu 

penyakit (Tranggono dan Latifah, 2007:6). 

Terdapat beberapa alasan seseorang menggunakan makeup. Individu dapat 

saja menggunakan makeup dengan maksud untuk meningkatkan penampilan diri. 

Pengguna makeup dengan alasan ini merasa bahwa ia dapat tampil lebih menarik 

dengan bantuan makeup. Di sisi lain, terdapat individu yang menggunakan 

makeup untuk menutupi kekurangan fisik. Individu ini biasanya merasa bahwa 

dirinya kurang menarik secara fisik, sehingga menggunakan makeup agar terlihat 

lebih menarik. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2008:128) word of mouth communication 

ialah komunikasi pribadi mengenai sebuah produk antara calon konsumen, 

tetangga, teman, keluarga, serta rekan kerja. Pada dasarnya word of mouth 

merupakan pemasaran yang sederhana, tidak membutuhkan biaya besar tetapi 

lebih efektif dari strategi pemasaran yang lain. Masyarakat Indonesia gemar 

berkumpul dan bercerita tentang hal-hal yang disukai, sehingga dapat 

menimbulkan rangsangan terhadap calon konsumen untuk mencari informasi 

produk atau bahkan membeli produk yang dibicarakan. Strategi pemasaran word 

of mouth efektif karena informasi yang diberikan oleh konsumen kepada individu 

lain dirasa lebih jujur.  
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Komunikasi yang baik dan optimal bergantung pada peran komunikator. 

Komunikator pada word of mouth ialah individu yang sudah pernah memiliki dan 

menggunakan sehingga mempunyai pengalaman akan suatu produk. Pengalaman 

yang dimiliki oleh komunikator tersebut nantinya akan disampaikan kepada 

individu lain sehingga berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian 

dari individu itu sendiri.  Seseorang cenderung lebih mempercayai rekomendasi 

dan informasi langsung dari orang lain daripada mereka harus mempercayai iklan 

atau tenaga penjualan. Hal tersebut didukung oleh pendapat Kartajaya (2006:130) 

bahwa pelanggan akan lebih percaya kepada sumber yang lebih kredibel (orang 

yang dikenal) daripada sales person perusahaan. Jika sumber informasi berasal 

dari orang yang dikenal, maka word of mouth akan  menjadi  lebih  berfungsi  

dalam  strategi pemasaran. Namun, word of mouth juga bisa membawa berita 

buruk. Artinya ketika ada pengalaman buruk mengenai salah satu merek dan 

produk yang digunakan, maka pengalaman tersebut akan tersebar dengan cepat 

serta akan berdampak pada tingkat penjualan produk. 

Tak hanya Word Of Mouth, citra merek merupakan hal yang penting dan 

menjadi prioritas utama bagi pemilik usaha. Karena konsumen akan menjadikan 

acuan sebelum melakukan pembelian. Menurut Peter dan Olson 1994 (dalam 

Rangkuti 2009: 20-21) bahwa dalam pengambilan keputusan pembelian, jika 

konsumen dihadapkan pada pilihan seperti nama merek, harga, serta berbagai 

atribut produk lainnya, ia akan cenderung memilih nama merek terlebih dahulu 

setelah itu memikirkan harga, ini karena citra merek yang terbentuk di benak 

konsumen yang terbiasa menggunakan merek tertentu cenderung memiliki 

konsistensi dalam pembelian produk yg diinginkan. 

Lebih lanjut menurut Xuemei Bian dan Luiz Moutinho (2011) 

menyebutkan bahwa dimensi citra merek yang dihasilkan oleh konsumen 

memiliki pengaruh terhadap keinginan konsumen untuk membeli dan pada 

akhirnya menghasilkan keputusan pembelian. Citra merek yang baik atau positif 

dapat memberikan dampak nilai lebih terhadap konsumen, jika suatu merek 

memiliki citra yang buruk maka secara tidak langsung akan berdampak kepada 

konsumen dan kemungkinan besar konsumen tidak tertarik untuk melakukan 

pembelian. Maka dalam hal ini perusahaan dituntut melakukan strategi yang baik 

dan benar agar dapat menarik perhatian konsumen dan tidak kalah bersaing 
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dengan pelaku bisnis lainnya. Bagi perusahaan citra merek adalah persepsi yang 

diberikan konsumen terhadap produk atau jasa yang diberikan perusahaan kepada 

konsumen. Faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah 

Perceived Quality atau persepsi kualitas. Perceived quality menurut Durianto 

(2001:96) adalah persepsi pelanggan terhadap keseluruhan kualitas atau 

keunggulan suatu produk atau jasa layanan berkaitan dengan apa yang diharapkan 

oleh pelanggan. 

Persepsi harga merupakan faktor yang penting dalam mempengaruhi minat 

konsumen terhadap barang kebutuhan. Persepsi harga bagi konsumen adalah biaya 

untuk mendapatkan produk- produk yang dibutuhkan (Sumarawan, 2008) dalam 

Ma’munah (2017). Sebagian besar konsumen menginginkan persepsi harga yang 

terjangkau dengan kualitas barang yang baik untuk setiap produk yang 

dikonsumsinya. Hal inilah yang menjadikan persepsi harga adalah sebuah faktor 

dominan dalam pelaksanaan bisnis ritel. Pada dasarnya persepsi harga ditentukan 

berdasarkan biaya produksi dan ketetapan dari produsen, namun perusahaan juga 

harus mempertimbangkan tentang nilai, kualitas produk, manfaat, serta persepsi 

harga yang kompetitif sehingga mampu bersaing dengan produk lain yang dijual 

oleh perusahaan pesaing. Hal tersebut merupakan salah satu daya tarik tersendiri 

bagi konsumen yang nantinya akan melakukan pembelian. 

BLP Beauty merupakan brand kosmetik lokal asal Indonesia yang dibuat 

oleh seorang beauty blogger, Youtuber dan makeup artist yang namanya tidak 

asing lagi di Industri Kecantikan, yaitu Elizabeth Christina Parameswari atau biasa 

dikenal dengan nama Lizzie Parra. BLP Beauty pertama kali rilis pada tanggal 25 

Juni 2016 di media sosial instagram (@blpbeauty) dan dapat dipesan pada 20 Juni 

2016 melalui websitenya https://blpbeauty.com/. 

Dalam wawancaranya dengan Kumparan (2018), Lizzie Parra 

menyebutkan bahwa saat membangun BLP Beauty, ia ingin BLP Beauty memiliki 

citra merek yang sesuai dengan citra yang dibentuk pada dirinya. Ia menyebutkan, 

BLP Beauty memiliki citra yang ramah dan ingin menyampaikan pesan pada 

semua wanita untuk mencintai segala sesuatu yang ada pada dirinya, termasuk 

kelebihan dan kekurangan yang dimiliki. Dalam profil websitenya 

www.blpbeauty.com menyatakan bahwa mereka menemukan arti kecantikan bagi 
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wanita yaitu pentingnya percaya diri dengan kulit sendiri baik dari dalam maupun 

dari luar, dan kecantikan sesungguhnya adalah sesuatu yang tidak membuat 

wanita tersebut sedih. Berdasarkan dari semua hal yang telah dipelajari, BLP 

Beauty membuat sebuah produk yang terlihat bagus, nyaman, memberi semangat, 

aman, dan dibuat secara pribadi untuk konsumen. 

Produk kecantikan BLP Beauty yang tidak seperti produk kecantikan lain 

yang diproduksi oleh perusahaan – perusahaan besar, melainkan oleh seorang 

selebgram membuat persepsi konsumen akan brand image BLP Beauty menjadi 

penting. Persepsi konsumen dapat mempengaruhi perilaku suatu individu dalam 

proses penerimaan dan pembelian suatu produk. Menurut Wells dan Prensky 

dalam Phanthong & Settanaranon (2011, hal. 11), perception is the first and the 

most practical step in consumer buying decision processes to select stimuli from 

their atmosphere. Maka dari itu, persepsi konsumen mengenai brand image 

produk kecantikan disini menjadi penting, karena konsumen di sini adalah target 

market atau segmentasi dari produk BLP Beauty ini. Oleh karena itu Word of 

Mouth, Citra Merek, Persepsi Harga dan Perceived Quality dalam sebuah 

perusahaan kosmetik BLP Beauty sangat menarik untuk dikaji dan diteliti. Oleh 

karena itu, penulis mengambil judul “Analisis Pengaruh Word of Mouth, Citra 

Merek, Persepsi Harga dan Perceived Quality terhadap Keputusan Pembelian di 

BLP Beauty”  

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka 

penulis dapat menguraikan beberapa rumusan masalah yang dapat dirumuskan 

sebagai berikut: 

1. Apakah Word Of Mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk BLP Beauty? 

2. Apakah citra merek berpengaruh berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk BLP Beauty oleh konsumen di Yogyakarta? 

3. Apakah persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk BLP Beauty oleh konsumen di Yogyakarta? 

4. Apakah perceived quality berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk BLP Beauty oleh konsumen di Yogyakarta? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, maka tujuan 

penelitian yang hendak dicapai adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh Word of Mouth terhadap keputusan pembelian 

produk di BLP Beauty. 

2. Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian 

produk di BLP Beauty. 

3. Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

produk di BLP Beauty. 

4. Untuk mengetahui pengaruh perceived quality terhadap keputusan 

pembelian produk di BLP Beauty.  

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Penulis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan akan kondisi 

nyata mengenai perkembangan dan hal-hal yang mempengaruhi keputusan 

pembelian produk kecantikan lokal Indonesia, khususnya produk kecantikan merk 

BLP Beauty. 

2. Perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan bagi pihak 

manajemen untuk menentukan langkah-langkah yang tepat dalam upaya 

meningkatkan volume penjualan melalui informasi tentang faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian. Hasil 

penelitian ini diharapkan pula agar dapat digunakan sebagai tambahan informasi 

yang dipertimbangkan oleh perusahaan untuk menentukan strategi dan kebijakan 

kedepannya. 
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3. Akademisi  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan untuk 

memperkaya bahan kajian yang terkait dengan pengaruh Word of Mouth, Citra 

Merek, Persepsi Harga, Perceived Quality terhadap Keputusan Pembelian, 

khususnya dalam industri produk kecantikan. 

1.5 Batasan Penelitian 

Agar masalah yang diteliti oleh penulis tidak terlalu luas, maka penulis 

melakukan batasan–batasan penelitian sebagai berikut: 

1. Lokasi penelitian  : Wilayah kota Yogyakarta   

2. Responden penelitian  : Konsumen BLP Beauty yang melakukan 

pembelian di kota Yogyakarta 

3. Jumlah responden  : 100 responden.  

4. Waktu Penelitian  : Januari - Mei 2020.  

5. Variable yang diteliti  :  

a. Variabel terikat, yaitu Keputusan Pembelian (Y)  

b. Variabel bebas, Word of Mouth (X1), Citra Merek (X2), Persepsi Harga (X3), 

Perceived Quality (X4) 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh 

dimensi variabel word of mouth, citra merek, persepsi harga dan perceived quality 

terhadap keputusan pembelian di BLP Beauty. Pengujian menggunakan sampel 

sebanyak 100 responden dimana yang menjadi responden dalam penelitian ini 

adalah mereka yang pernah membeli produk BLP Beauty. Sebelum menyebarkan 

kuesioner kepada 100 responden, peneliti terlebih dahulu melakukan uji validitas 

dan reliabilitas dengan data yang sudah ada. Ketika semua item pernyataan dalam 

kuesioner dinyatakan sudah valid, maka penelitian tersebut dapat dilanjutkan ke 

tahap dan penelitian selanjutnya. 

5.1.1 Hasil Analisis Deskriptif Profil Responden  

a. Menurut hasil analisis deskriptif profil responden berdasarkan jenjang umur 

mayoritas responden berusia 17 – 22 tahun dengan jumlah 47 responden 

(47%). 

b. Mayoritas pekerjaan responden yang merupakan konsumen BLP Beauty 

adalah pelajar dan mahasiswa dengan jumlah sebesar 48%.  

c. Dari data yang diperoleh, dapat dilihat bahwa pengeluaran konsumen 

mayoritas responden sebanyak 32% adalah sebesar Rp 500.000 – Rp 

1.500.000. 

d. Mayoritas Pendidikan terakhir responden yang merupakan konsumen BLP 

Beauty adalah SMA/SMK dengan persentase sebesar 53%. 

e. Frekuensi pembelian responden BLP Beauty tertinggi adalah 2 kali dengan 

jumlah 52%.  

5.1.2 Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R²)  

Berdasarkan hasil uji analisis regresi koefisien determinasi dapat 

disimpulkan bahwa variabel word of mouth, citra merek, persepsi harga dan 

perceived quality memiliki pengaruh sebesar 46,1% terhadap variabel keputusan 

pembelian di BLP Beauty. Sedangkan sisanya yang berjumlah 53,9% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak diteliti. 
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5.1.3 Hasil Analisis Uji F  

Hasil analisis Uji F yang sudah dibahas pada BAB IV memiliki hasil 

dengan kesimpulan bahwa variabel dalam penelitian ini yang terdiri dari word of 

mouth, citra merek, persepsi harga dan perceived quality secara stimulan atau 

secara bersama – sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian di BLP Beauty karena nilai probabilitasnya adalah 0,000. 

5.1.4 Hasil Analisis Uji t  

Berdasarkan hasil analisis uji t dalam penelitian ini, dapat disimpulkan 

bahwa: 

a. Word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di 

BLP.Beauty secara persial. Dengan demikian hipotesis penelitian ini diterima. 

b. Citra merek tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di 

BLP.Beauty secara parsial, dengan demikian, hipotesis penelitian ini ditolak. 

c. Presepsi harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di 

BLP.Beauty secara parsial, dengan demikian, hipotesis penelitian ini ditolak. 

d. Perceived quality berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di 

BLP.Beauty secara persial. Dengan demikian hipotesis penelitian ini diterima. 

5.1.5 Keterbatasan Penelitian 

a. Instrumen penelitian ini hanya memberikan jawaban tertutup yang memaksa 

para responden untuk memberikan jawaban sesuai dengan pilihan-pilihan 

jawaban yang diberikan. 

b. Penelitian hanya dilakukan terhadap konsumen BLP Beauty dengan jumlah 

responden hanya terbatas pada 100 orang, sehingga hasil penelitian ini tidak 

bisa berlaku umum. 

c. Variabel peneliti hanya sebagian kecil mempengaruhi keputusan pembelian. 

Sementara, masih banyak variabel lain yang mampu meningkatkan keputusan 

pembelian. 

d. Dalam penelitian ini sebagian besar responden merupakan mahasiswa, 

sehingga hasil penelitian ini tidak bisa berlaku umum.  
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5.2 Saran 

5.2.1 Saran berdasarkan hasil penelitian bagi Manajemen BLP Beauty 

a. Word of Mouth merupakan hal yang perlu diperhatikan karena dapat dijadikan 

metode promosi yang efektif. Komunikasi word of mouth pada umumnya 

disampaikan oleh konsumen kepada konsumen lainnya dan juga tidak perlu 

membutuhkan biaya yang besar karena ketika pelanggan merasa puas, secara 

langsung maupun tidak langsung pelanggan akan merekomendasikan produk 

tersebut. dalam penelitian ini didapatkan hasil word of mouth berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Yang artinya pihak BLP 

Beauty diharapkan mampu meningkatkan kualitas dari produk yang 

dikeluarkan dan juga meningkatkan pendekatan yang baik dengan konsumenh 

agar secara tidak langsung konsumen melakukan word of mouth secara positif 

kepada konsumen atau calon konsumen lainnya.  

b. Citra atas merek BLP Beauty bukan merupakan sesuatu yang diperhatikan 

konsumen ketika mengambil keputusan pembelian. Melihat dari hasil 

penelitian diatas citra merek tidak berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian. Disarankan untuk pihak BLP Beauty melihat lebih 

dalam variabel yang berpengaruh sehingga nantinya keputusan pembelian 

semakin meningkat. 

c. Persepsi harga yang diberikan BLP Beauty tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal ini berarti, para 

konsumen tidak memikirkan bagaimana persepsi harga dari produk BLP 

Beauty. Pihak BLP Beauty diharapkan untuk melihat variabel lain seperti 

perceived quality dan word of mouth yang mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen agar lebih ditingkatkan lagi. 

d. Zeithaml dalam Yoo et al. (2000:197) mendefinisikan perceived quality 

sebagai penilaian subjektif konsumen tentang sebuah produk secara 

keseluruhan tentang kebaikan atau keunggulannya. Pengalaman pribadi akan 

sebuah produk, kebutuhan yang unik dan situasi saat mengkonsumsi produk 

dapat mempengaruhi penilaian subjektif konsumen tentang kualitas. Variabel 

ini memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian yang artinya 

konsumen secara umum telah mempercayai kualitas dari produk BLP Beauty. 

Meskipun demikian, diharapkan BLP Beauty terus mempertahankan dan 

meningkatkan kualitas produknya. 
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5.2.2 Saran untuk penelitian selanjutnya 

 Berdasarkan dari hasil penelitian yang dilakukan, maka ada beberapa saran 

yang dapat penulis berikan kepada penelitian selanjutnya guna melengkapi dan 

membantu penelitian agar lebih baik kedepannya, yaitu:  

a. Pada penelitian mendatang, peneliti diharapkan dapat mencari dan 

melakukan analisis terhadap variabel baru yang sekiranya dapat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, karena berdasarkan hasil penelitian di atas 

dinyatakan bahwa masih ada 53,9% pengaruh variabel yang tidak diteliti.  

b. Meneliti objek pada perusahaan lain dalam industri produk kecantikan, 

untuk mendapatkan kesimpulan penelitian yang bisa berlaku umum dalam industri 

tersebut.   
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