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Pengaruh Persepsi Harga, Promosi, dan Kualitas Produk Terhadap keputusan
Pembelian Sunlight Di Yogyakarta

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) pengaruh Persepi Harga terhadap
Keputusan Pembelian sabun cair Sunlight (2) Pengaruh Promosi terhadap Keputusan
Pembelian sabun cair Sunlight (3) Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian sabun cair Sunlight.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan mengumpulkan data
metode survey. Pada penelitian ini penulis menggunakan teknik purposive sampling.
Sampel dalam penelitian ini memperoleh sejumlah 100 orang masyarakat Yogyakarta
dan sekitar nya. Teknik pengumpulan data adalah menggunakan kuesioner yang telah
diuji melalui spss validitas dan reliabilitas. Teknik analisi data yang digunakan untuk
menjawab hipotesis adalah regresi berganda.

Hasil penelitian ini menujukkan bahwa: (1) Persepsi Harga berpengaruh positif
terhadap Keputusan Pembelian, dapat dibuktikan dengan melihat hasil spss dengan
nilai t hitung sebesar 4,571 dengan nilai tingkat signifikan sebesar 0,000, lebih kecil
dari 0,05 (2) Promosi berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian, dapat
dibuktikan dengan melihat hasil spss dengan nilai t hitung sebesar 8,702 dengan nilai
tingkat signifikan sebesar 0,000, lebih kecil dari 0,05 (3) Kualitas Produk berpengaruh
positif terhadap Keputusan Pembelian, dapat dibuktikan dengan melihat hasil spss
dengan nilai t hitung sebesar 4,638 dengan nilai tingkat signifikan sebesar 0,000, lebih
kecil dari 0,05 (4) Persepsi Harga Promosi Dan Kualitas Produk berpengaruh positif
terhadap Keputusan Pembelian, dibuktikan dengan hasil spss f hitung sebesar 99,662
dengan nilai tingkat signifikan sebesar 0,000. Nilai R square sebesar variasi variabel
dependen adalah sebesar 74,9% menunjukkan bahwa kemampuan variabel
independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen adalah sebesar 74,9% dan
sisa lain nya dijelaskan oleh variabel lain di luar model penelitian.

Kata Kunci: Persepsi Harga, Promosi, Kualitas Produk Terhadap Keputusan
Pembelian
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The Influence of Price Perception, Promotion, and Product Quality on Sunlight

Purchasing Decisions In Yogyakarta

Abstract

The study was to know: (1) the effect of fraction of the cost on the decision of
purchasing liquid sunlight (2) the promote effect on the decision of purchasing liquid
sunlight (3) the product's quality of the product to the decision of buying liquid
sunlight.

The study employed a quantitative approach by collecting data of survey methods. In
this study the author USES an impressive sampling technique. The sample in this
study acquired a number of 100 people of yogyakarta society and its surrounding. The
data-collection technique is using a questionnaire that has been tested through SPSS
of validity and reliability. The data analysis used to answer a hypothesis is the
multiple regression.

The results of this study suggest that: (1) perceptions of the price affect the decision
of the purchase, can be proved by seeing SPSS with a value of t count of 4.571 with a
significant value of 0,000, less than 0.05 (2) promotion having a positive effect on the
decision of the purchase, can be proved by seeing SPSS with a value of t count of
8.702 with a significant value of 0,000, less than 0.05 (3) quality of the product have a
positive impact on the decision of the purchase, The value of LPS at 4.638 with a
value of 4.638 with a significant value of 10,000, less than 0.05 (4) perceptions of
promotion price and product quality have a positive impact on the decision of
purchase, provided by a SPSS f count of 99.662 with a significant rate of 0,000. The
value of r square as much as the variation of a dependent variable is 74.9% suggests
that the ability of an independent variable in describing a variation of a dependent
variable is 74.9% and the rest of it is explained by other variables outside the research
model.

Keywords: Price Perception, Promotion, Product Quality, and Purchase Decisions.©UKDW
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Alasan saya memilih produk sunlight karena barangnya mudah dicari dan selalu

di butuhkan selain itu juga sunlight produk yang cepat atau mudah dijual

dipasaran(fast moving). Kemudian produk sunlight ini juga sudah banyak diketahui

dikalangan masyarakat sehingga memberikan kuesioner mudah. Dan yang terakhir

alasan saya memilih sunlight karena sudah banyak yang memakai produk sabun cuci

sunlight dan saya juga sendiri telah menggunakan produk tersebut.

Sunlight merupakan produk salah satu dari Fast Moving Consumer Goods

(FMCG), atau produk yang yang dapat terjual secara cepat dengan harga yang relatif

murah, dan biasanya merupakan kebutuhan sehari-hari (Tio, 2016).

Contoh barang Fast Moving Consumer Goods (FMCG) antara lain barang-barang

seperti makanan dan minuman ringan, kosmetik, perlengkapan mandi, dan barang

sebagai nya, Dan biasanya barang-barang yang bergerak dalam FMCG ini merupakan

barang-barang yang memiliki Produsen persaingan yang ketat dan banyak.

dalam kasus ini contoh produk nya adalah Sunligt dimana produk ini diproduksi oleh

PT. Unilever. Sunlight merupakan sabun cair yang memiliki banyak pesaing dan juga

memiliki keunggulan - keunggulan di produknya tersebut, dan setiap sabun cair yang

membersihkan noda di alat rumah tangga memiliki value yang berbeda - beda dan

juga menarik, seperti mama lemon, s.o.s, venella, dan Liquish. Para produser sabun

cair pencuci alat rumah tangga berlomba - lomba untuk memikat hati konsumen

dengan berbagai usaha.

©UKDW
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Salah satu faktor yang sering dijadikan pertimbangan Konsumen dalam menentukan

keputusan pembelian adalah harga, dimana harga adalah jumlah uang( kemungkinan

ditimbang beberapa barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi

sebuah produk dan pelayanan yang menyertainya (kotler dan keller, 2009).

Jadi penelitian akan membahas mengenai persepsi harga sunglight kenapa lebih

unggul dari produk sejenisnya yaitu Mama Lemon. Karena untuk ukuran Sunlight

400ml dan Mama Lemon 400 ml, sunlight lebih murah harga nya Rp 7.000 dan

sedangkan Mama Lemon 7.800. Dilihat dari perbandingan dari kedua produk tersebut

Sunlight lebih unggul dari segi harganya. Jadi konsumen bisa lebih irit dalam

pengeluaran untuk membeli sabun cuci piring tersebut.

Selain harga ada faktor lain nya consumen menentukan keputusan pembelian, yaitu

adalah promosi, Promosi ialah kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi

konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh

perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli

produk tersebut (Gitosudarmo 2000)

Gimana caranya agar produk sunlight kenal dan di beli oleh masyarakat? Jadi PT

Unilever menggencarkan produk sunlight tersebut dengan memakai bauran promosi.

Bauran promosi adalah berbagai cara atau upaya dalam mempromosikan suatu produk

yang sama agar dapat memperoleh hasil yang maksimal dan memuaskan.

Jadi penelitian akan membahas mengenai promosi sunglight, yaitu dengan cara:

1. Memasarkan produk tersebut didunia media sosial

2. Memasarkan produk tersebut melalui iklan - iklan yang ada di televisi

Dari kedua cara promosi yang dilakukan oleh PT Unilever produk sunlight tersebut di

kenal bagi kalangan masyarakat.

©UKDW
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Kualitas produk menjadi hal yang selalu menjadi pertimbangan dalam menentukan

keputusan pembelian. Kualitas produk adalah kemampuan produk untuk

menampilkan fungsinya, hal ini termasuk waktu kegunaan dari produk, keandalan,

kemudahan dalam penggunaan dan perbaikan, dan nilai-nilai yang lainnya.

Kualitas produk Sunlight terjamin karena menggunakan bahan-bahan yang sudah

dipastikan aman oleh Menteri Kesehatan RI. Sunlight juga sudah disertifikasi

HALAL oleh BPOM RI. Sunlight memiliki berbagai varian untuk memenuhi

kebutuhan cuci piring yang berbeda-beda dari setiap Rumah Tangga.

Keputusan pembelian merupakan hal yang selalu menjadi penentu pembelian yang

dilakukan oleh konsumen, Keputusan pembelian diartikan sebagai sebuah proses

pengambilan keputusan akan pembelian yang meliputi mementukan apa yang hendak

dibeli atau tidak dan keputusan tersebut didapatkan dari aktivitas sebelumnya

(Assauri 2004)

Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan tersebut, maka penulis

tertarik untuk melakukan penelitian dengan mengambil judul “Pengaruh Persepsi

Harga, promosi Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Sunlight

Di Yogyakarta”

1.2 Rumusan Masalah:

Berdasarkan latar belakang masalah diatas,maka penulis merumuskan permasalahan

yang mendasari penelitian ini sebagai berikut:

1. Apakah variabel persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk

Sunlight?

2. Apakah variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk

Sunlight?
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3. Apakah variabel kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian

produk Sunlight?

4. Apakah varibel persepsi harga, promosi, dan kualitas produk berpengaruh terhadap

keputusan produk Sunlight?

©UKDW
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1.3 Tujuan penilitian:

Tujuan yang ingin dicapai dalan penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk Mengetahui apakah pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian

Sunlight.

2. Untuk Mengetahui apakah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian

Sunlight.

3. Untuk Mengetahui apakah pengaruh kualitas produk terhadap keputusan

pembelian. Sunlight

4. Untuk mengetahui apakah pengaruh persepsi harga, promosi, dan kualitas produk

terhadap keputusan pembelian Sunlight

1.4 Manfaat penelitian

1. Untuk perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan masukan dan rujukan untuk meningkatkan

Kualitas produk dan Manfaat dari presepsi harga dan sebagai acuan untuk

mengimplementasikan strategi pemasaran perusahaan demi mempertahankan

konsumen dalam persaigan yang ketat.

2. Untuk penulis

Penelitian ini diharapkan dapat memperluas wawasan bagi penulis yang dapat

berguna. Selain itu, penelitian juga diharapkan dapat diterapkan penulis dalam dunia

kerja nantinya khususnya dalam bidang manajemen pemasaran.

3. Untuk masyarakat

Penelitian ini dapat menjadi bahan referensi, menambah ilmu pengetahuan, serta

dapat menjadi bahan referensi dan pertimbangan dalam menyusun

penelitian-penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan manajemen pemasaran.

©UKDW
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1.5 Batasan Penelitian

Agar masalah yang diteliti tidak terlalu umum dan spesifik, maka penelitian dibatasi

sebagai berikut:

1. Penelitian hanya mengambil satu produk dari produk sunlight.

2. Variabel yang diteliti adalah persepsi, promosi, dan kualitas produk pada produk

sunlight di kota Yogyakarta.

3. Responden penelitian adalah masyarakat pengguna sunlight di kota Yogyakarta

yang pernah membeli produk tersebut di tahun 2020.

4. Jumlah responden sebanyak 100 responden.

©UKDW
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Bab V

Kesimpulan Dan Saran

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil peneltian dan pembahasan yang ada di bab IV, maka

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1 Dari data tabel statistik diatas bisa kita ketahui bahwa pengguna Produk Sunlight

didominasi oleh kalangan wanita , dengan kelompok usia didominasi diatas 40 tahun,

serta latar belakang pendidikan responden didominasi oleh kalangan sarjana,

kebanyakan pekerjaan responden adalah PNS, sedangkan merek sunlight responden

tentu nya semua tahu, dan responden telah pernah memakai produk sunlight.

2 Berdasarkan hasil uji analisis regresi koefisien determinasi dapat disimpulkan

bahwa variable Persepsi Harga, Promosi, dan Kualtas Produk memiliki pengaruh

sebesar 56,7% terhadap variable keputusan pembelian Sunlight di Yogyakarta.

Sedangkan sisanya yang berjumlah 43,3% dipengaruhi oleh variable yang tidak

diteliti.

3 Hasil analisis Uji F yang sudah dibahas pada bab IV memiliki hasil dengan

kesimpulan variabel dalam penelitian ini yang terdiri dari Persepsi Harga, Promosi

dan Kualitas Produk secara stimultan atau secara bersama-sama memiliki pengaruh

yang signifikan terhadap keputusan pembelian Sunlight di Yogyakarta dengan nilai

probabilitasnya adalah 0,000.

4 Berdasarkan hasil analisis uji t dalam penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa

variabel Persepsi Harga, Promosi, dan Kualitas Produk secara parsial memiliki

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian Sunlight di Yogyakarta.
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5.1.2. Saran

Berdasarkan hasil yang diteliti, pembahasan, dan kesimpulan yang

diperoleh, maka saran yang dapat diberikan sebagai berikut:

5.1.3. Kepada Perusahaan

A. Dengan mempertimbangkan indikator dalam kesesuaian harga dengan kualitas

produk, kesesuaian harga berdasarkan dengan manfaat dan harga bersaing diharapkan

perusahaan dapat memberikan harga yang sesuai dengan kriteria indikator tersebut.

Karena persepsi harga harga memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian

konsumen terhadap produk Sunlight.

B. Perusahaan diharapkan untuk selalu dimeningkatkan lagi kegiatan-kegiatan dalam

berpromosi yang ada saat ini dilakukan maupun dengan melakukan terobosan -

terobosan baru. Kaitannya dengan adanya ide terobasan baru yang dilakukan

perusahaan melakukan promosi, konsumen akhirnya melakukan keputusan pembelian

terhadap produk Sunlight.

C. Perusahaan disarankan untuk tetap memperhatikan tingkat kualitas produk karena

dengan adanya kualitas yang baik pada produk akan mendatangkan hal yang positive

baik untuk konsumen ataupun produsen. Dengan peningkatan akan suatu kualitas

produk yang baik pula akan menambah kepercayaan konsumen sehingga membuat

konsumen tertarik dan ingin terus menggunakan atau membeli produk karena

memiliki kualitas yang baik.

5.1.4 Bagi Peneliti Selanjutnya

A. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat memperbaiki keterbatasan yang

ada dalam penelitian ini dan memperbanyak jumlah sampel dan cara

pengambilan data untuk mendapatkan hasil yang menyeluruh.
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B. Mengingat pengaruh pada variabel di luar penelitian ini cukup besar

dengan presentase sebesar 55,1% maka peneliti selanjutnya diharapkan dapat

mengembangkan penelitian dengan meneliti variabel lain yang ada di luar

penelitian ini atau mengkombinasikan variabel yang terdapat dalam penelitian

ini dengan variabel lain seperti persepsi harga, promosi, dan kualitas produk.
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