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PENGARUH KUALITAS PRODUK, PERSEPSI HARGA, PROMOSI DAN LOKASI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN DI SUPER DAZZLE STORE 

YOGYAKARTA 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, persepsi harga, 

promosi, dan lokasi terhadap keputusan pembelian di Super Dazzle Store pada semua kalangan 

masyarakat Yogyakarta. 

Variabel dalam penelitian ini terdiri atas 4 variabel independen dan satu variabel dependen. 

Variabel independen terdiri atas: kualitas produk, persepsi harga, promosi, dan lokasi. Sedangkan 

variabel dependen adalah keputusan pembelian. 

Sampel diambil dengan menggunakan metode purposive sampling sebanyak 100 

responden. Penelitian ini dilakukan dengan metode survei terhadap konsumen Super Dazzle Store 

yaitu semua kalangan masyarakat di Yogyakarta dengan cara menyebar kuesioner. Data dianalisis 

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

Hasil : dari hasil analisis data yang telah dilakukan melalui uji regresi linier, dapat 

disimpulkan bahwa, Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, 

dengan demikian, hipotesis penelitian ini diterima. Presepsi harga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, dengan demikian, hipotesis penelitian ini diterima. Promosi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan demikian, hipotesis penelitian ini 

ditolak. Lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan demikian, hipotesis 

penelitian ini diterima. 

 

 

Kata kunci: Kualitas Produk, Persepsi Harga, Promosi, Lokasi dan Keputusan Pembelian 
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THE INFLUENCE OF PRODUCT QUALITY, PRICE PERCEPTION, PROMOTION, 

AND LOCATION ON CONSUMER PURCHASING DECISIONS AT SUPER DAZZLE 

STORE YOGYAKARTA 

 

ABSTRACT 

This research aims to know the effect of product quality, price perception, promotion, and 

location on purchasing decisions at the Super Dazzle Store in all circles of Yogyakarta society. 

The variables in this study consisted of 4 independent variables and one dependent 

variable. The independent variables consist of: product quality, price perception, promotion, and 

location. While the dependent variable is the purchase decision. 

Samples were taken using purposive sampling method of 100 respondents. This research 

was conducted by surveying the consumers of the Super Dazzle Store, namely all people in 

Yogyakarta by distributing questionnaires. Data were analyzed using multiple linear regression, 

with hypothesis testing, namely the F-test and t-test. 

The Result: From the results of data analysis that has been done through linear regression 

test, it can be concluded that, product quality has a significant effect on purchasing decisions, 

thus, this research hypothesis is accepted. Price perceptions have a significant effect on 

purchasing decisions, thus, this research hypothesis is accepted. Promotion does not have a 

significant effect on purchasing decisions, thus, this research hypothesis is rejected. Location has 

a significant effect on purchasing decisions, thus, this research hypothesis is accepted. 

 

 

Keywords: Quality Product, Price Perception, Promotion, Location, Purchase Decision 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1 LATAR BELAKANG 

Tingkat persaingan dunia usaha di Indonesia sangat ketat, karena setiap perusahaan 

berusaha untuk dapat meningkatkan daya saingnya untuk  meraih konsumen baru. Perusahaan 

harus dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat agar usahanya dapat bertahan dan 

memenangi persaingan, sehingga tujuan dari perusahaan tersebut dapat tercapai. Pada dasarnya 

semakin banyak pesaing maka semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat 

memilih produk yang sesuai dengan harapannya. Sehingga konsekuensi dari perubahan 

tersebut adalah pelanggan menjadi lebih cermat dan pintar menghadapi setiap produk yang 

diluncurkan. 

Dalam proses penyampaian produk kepada pelanggan dan untuk mencapai tujuan 

perusahaan yang berupa penjualan produk yang optimal, maka kegiatan pemasaran dijadikan 

tolak ukur oleh setiap perusahaan. Sebelum meluncurkan produknya perusahaan harus mampu 

melihat atau mengetahui apa yang dibutuhkan oleh konsumen. Jika seorang pemasar mampu 

mengidentifikasi kebutuhan konsumen dengan baik, mengembangkan produk berkualitas, 

menetapkan harga, mempromosikan produk secara efektif, serta dapat memberikan lokasi yang 

strategis maka produk–produknya akan diterima pasarnya. 

Perusahaan harus mampu mengenal apa yang menjadi kebutuhan dan harapan konsumen 

saat ini maupun yang akan datang. Konsumen sebagai individu dalam mendapatkan atau 

membeli barang telah melalui proses-proses atau tahapan-tahapan terlebih dahulu seperti 

mendapat informasi baik melalui iklan atau referensi dari orang lain kemudian 
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membandingkan produk satu dengan produk lain sampai akhirnya pada keputusan membeli 

produk itu. 

Demikian juga terjadi pada perusahaan ritel aksesoris elektronik di Indonesia, khususnya 

Yogyakarta. Dengan banyaknya perusahaan ritel aksesoris elektronik yang ada di Yogyakarta, 

maka konsumen akan lebih selektif dalam menentukan tempat belanja barang aksesoris 

elektronik. Sekarang ini banyak bermunculan ritel aksesories elektronik atau pusat 

perbelanjaan elektronik di kota yogyakarta seperti Mall (Ramai mall, Jogja Tronik Mall, dll), 

dan Toko aksesoris elektronik (Els Komputer, Alnect Komputer, dll) yang banyak 

menghadirkan barang-barang keperluan aksesoris elektronik sehari-hari semakin memperketat 

persaingan industri elektronik di Indonesia. 

Hampir di seluruh kota di Indonesia terdapat pusat perbelanjaan aksesoris elektronik 

dengan beragam bentuk dan jenisnya, seperti Mall hingga toko khusus aksesoris elektronik 

yang mudah sekali ditemukan. Kebutuhan dan keinginan konsumen sangat bervariasi dan 

dapat berubah ubah karena adanya faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam 

melakukan pembelian. Oleh karena itu, seorang pemasar perlu untuk memahami dan 

menentukan dengan tepat bauran pemasaran / marketing mix nya, supaya kegiatan pemasaran 

yang dilaksanakan dapat berjalan secara efektif dan efisien.  

Konsep bauran pemasaran menurut Kotler dan Keller (2012:25) terdiri dari 4P, yaitu 

produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion) Dalam pelaksanaan 

pengembangan penjualan dapat disesuaikan dengan selera konsumen, dengan harapan agar 

konsumen merasa  puas  atas produk dan jasa yang telah diberikan atau diperjual belikan dan 

kegiatan pemasaran yang akan dilaksanakan dapat berjalan secara efektif dan efisien. 

©UKDW



 

3 
 

Di masa kini, kita telah mengkonsumsi berbagai barang elektronik seperti headset, charger 

hp, charger laptop, mouse, keyboard hingga keperluan handphone, laptop, dan komputer 

lainnya. Di Super Dazzle Store ini menjual barang-barang elektronik yang kemungkinan 

disana kita dapat temukan apa yang di inginkan dengan beraneka macam brand-brand baru 

hingga brand yang sudah terkenal lama. 

Dalam menciptakan daya tarik dan kepercayaan konsumen terhadap Kualitas barang 

elektronik yang di tawarkan, sering kita temui bahwa Super Dazzle Store memberikan garansi 

produk yang cukup lama kepada beberapa produk yang ditawarkan. Hal ini mungkin 

menunjang kebutuhan masyarakat, dikarenakan dengan garansi yang cukup lama, masyarakat 

lebih memilih melakukan keputusan pembelian barang elektronik di Super Dazzle Store. 

Selain dipengaruhi oleh kualitas produk, tinjauan terhadap harga juga semakin penting, 

karena setiap harga yang ditetapkan perusahaan akan mengakibatkan tingkat permintaan 

terhadap produk berbeda serta harga merupakan salah satu bahan pertimbangan yang penting 

bagi konsumen untuk membeli atau bertransaksi. Menurut Simamora (2001:31) harga adalah 

nilai yang dipertukarkan untuk memperoleh suatu produk. Biasanya harga dihitung dengan 

nilai uang, dan masalah terpenting dalam harga adalah dengan menentukan harga yang tepat, 

yaitu tidak terlalu mahal dan tidak terlalu murah dimata konsumen dan masih memberikan 

keuntungan bagi perusahaan dan tidak menjadi kelemahan perusahaan dimata pesaing. 

Tujuan penetapan harga sangat berhubungan dengan target penjualan barang dan jasa. 

Sebagian bisnis menetapkan harga yang murah dan kualitas yang baik pada barang yang 

dijualnya dengan tujuan untuk mendapatkan pangsa pasar yang lebih besar. Namun produsen 

tentunya tetap memperhitungkan keuntungan dari penjualan tersebut. Penetapan harga 

dilakukan dengan berbagai pertimbangan, salah satunya adalah untuk menjaga loyalitas 

konsumen agar terus membeli. Namun tidak cukup hanya mendapatkan pangsa pasar, pebisnis 
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juga harus menjaga loyalitas para konsumennya. Dan salah satu caranya adalah dengan 

menetapkan harga yang bersaing, yaitu menciptakan persepsi harga yang murah dan kualitas 

produk yang baik.  

Selain menawarkan produk yang berkualitas dan penempatan harga yang tepat, 

kemampuan perusahaan dalam mengkomunikasikan produk kepada konsumen melalui 

kegiatan promosi juga merupakan suatu hal penting. menurut Tjiptono (2008:219) promosi 

adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran, yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran 

adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi / membujuk 

dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, 

membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.  

Super Dazzle Store sering ditemui melakukan kegiatan promosi atau iklan dalam media 

sosial yang menampilkan berbagai macam cara promosi, seperti upload gambar produk, update 

status di sosial media, melakukan wawancara terhadap pembeli yang sudah membeli barang 

dan menguploadnya ke media sosial. Hal ini mungkin menunjang kebutuhan masyarakat 

khususnya anak muda saat ini, dikarenakan dengan melihat katalog dan iklan di sosial media 

Super Dazzle Store, masyarakat mungkin akan mendapatkan cukup informasi dan melakukan 

keputusan pembelian di Super Dazzle Store. 

Lokasi yang strategis sangat menentukan kelangsungan operasional dari suatu usaha. 

Lokasi merupakan tempat dimana perusahaan harus bermarkas melakukan operasi. Menurut 

Swastha (2002:24) “Lokasi adalah tempat dimana suatu usaha atau aktivitas usaha dilakukan”. 

Faktor penting dalam pengembangan suatu usaha adalah letak lokasi terhadap daerah 

perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh lokasi ke tujuan. Faktor lokasi yang baik adalah 

relativ untuk setiap jenis usaha yang berbeda. 
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Super Dazzle Store berlokasi di pinggir jalan raya tepatnya di perempatan jalan kaliurang 

yang sangat strategis. Tempat yang ramai dan banyak di lewati oleh transportasi umum 

menjadikannya mudah untuk di jangkau dan di temukan oleh konsumen. Lahan dan tempat 

parkir cukup luas dan tidak mengganggu lalulintas. Rata-rata konsumen Super Dazzle Store 

berkisar antara 200 orang perharinya. Ramainya konsumen di Super Dazzle Store menjadi hal 

yang menarik untuk di teliti. 

Kepercayaan keputusan pembelian pelanggan terhadap suatu toko tidak mudah untuk 

diperoleh. Sangat membutuhkan proses untuk dapat meyakinkan para konsumen bahwa Super 

Dazzle Store merupakan tujuan yang tepat untuk melakukan keputusan pembelian. Mengutip 

penelitian yang dilakukan oleh Aditya Ardha Anggi. P (2016) mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Surakarta, dengan judul “Analisis Pengaruh Harga, Pelayanan, Dan Kualitas 

Produk Terhadap Keputusan Pembelian Alat Elektronik Pada Toko Ardha Elektronik”. Pada 

penelitian tersebut memperlihatkan bahwa harga dan kualitas produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini menarik untuk diteliti, karena masyarakat memilih 

suatu toko yang akan dituju karena benar-benar ingin merasakan nilai dan manfaat suatu toko 

tersebut, karena melihat kesempatan memiliki produk dengan kualitas yang bagus, persepsi 

harga yang lebih murah dari toko lain, promosi yang menarik, dan lokasi yang sangat strategis 

bagi masyarakat.  

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis mengambil judul:  

“PENGARUH KUALITAS PRODUK, PERSEPSI HARGA, PROMOSI DAN LOKASI 

 TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN DI SUPER DAZZLE STORE 

 YOGYAKARTA (Studi Kasus Di Super Dazzle Store Jl. Kaliurang Yogyakarta)” 
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1.2 RUMUSAN MASALAH 

Dari latar belakang masalah di atas, maka yang jadi perumusan masalah dalam penelitian ini 

adalah: 

1. Apakah Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Super Dazzle Store? 

2. Apakah Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Super Dazzle Store? 

3. Apakah Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

di Super Dazzle Store? 

4. Apakah Lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Super Dazzle Store? 

1.3 TUJUAN PENELITIAN 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang ingin dicapai adalah: 

1. Untuk menguji pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian konsumen 

di Super Dazzle Store. 

2. Untuk menguji pengaruh Persepsi Harga terhadap keputusan pembelian konsumen 

di Super Dazzle Store. 

3. Untuk menguji pengaruh Promosi terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Super Dazzle Store. 

4. Untuk menguji pengaruh Lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen di Super 

Dazzle Store. 
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1.4 MANFAAT PENELITIAN 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

Untuk menambah pengetahuan dan wawasan serta sebagai salah satu syarat untuk 

mendapat gelar strata satu (S-1) peneliti melakuakn penelitian mengenai Promosi, 

Harga, Kualitas Produk terhadap Purchase Decision Konsumen baik secara teoritis 

maupun aplikasinya di lapangan.  

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi yang dapat menjadi 

pertimbangan maupun sebagai acuan khususnya bagi yang berminat pada permasalahan 

bauran pemasaran. 

3. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian diharapkan bisa menjadi bahan masukan yang bermanfaat dan 

tambahan informasi bagi perusahaan terutama sebagai bahan pertimbangan dan 

pengambilan keputusan yang terkait dengan tujuan jangka pendek ataupun jangka 

panjang khususnya dalam hal ini pemasaran. 
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1.5 BATASAN PENELITIAN 

Adapun batasan masalah agar penelitian ini tidak terlalu luas, maka penelitian ini difokuskan pada: 

1. Lokasi 

Lokasi penelitian dilakukan di Super Dazzle Store Yogyakarta, tepatnya di Jl. 

Kaliurang KM. 5,6 No. 25, Manggung, Caturtunggal, Kec. Depok, Kabupaten 

Sleman, Daerah Istimewa Yogyakarta. 

2. Responden 

➢ Jenis Kelamin  : Laki-laki dan perempuan 

➢ Usia   : < 20 tahun, 21 s/d 25 tahun, 26 s/d 30 tahun, 31 s/d 35 

tahun, 36 s/d 40 tahun, > 40 tahun. 

➢ Pendidikan Terakhir : SMP, SMA, D III, S1, S2, Lainnya 

➢  Pekerjaan : PNS, Swasta, Wiraswasta, Pelajar/Mahasiswa, Lainnya 

➢ Pengeluaran Per Bulan : < Rp. 1.000.000, Rp. 1.000.000 - 2.000.000, Rp. 

3.000.000 - 4.000.000, > Rp. 4.000.000. 

➢ Frekuensi pembelian Super Dazzle Store Yogyakarta dalam 3 bulan terakhir

 : 1 Kali, 2 s/d 3 Kali, > 3 Kali. 

3. Jumlah Responden  

Jumlah responden dalam penelitian ini adalah 100 orang. 

4. Variabel-variabel 

  Variabel-variabel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

➢ Variabel independen   : Kualitas Produk, Persepsi Harga, Promosi dan Lokasi 

➢ Variabel dependen      : Keputusan Pembelian 
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1.6. SISTEMATIKA PENULISAN 

Bab I Pendahuluan 

Pada bab ini berisikan Latar Belakang Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan 

Penelitian, Manfaat Penelitian, Batasan Penelitian, dan Sistematika Penulisan. 

Bab II  Landasan Teori 

Bab ini berisi mengenai dasar-dasar teori yang digunakan untuk menunjang 

penelitian. 

Bab III Metode Penelitian 

Bab ini berisi tentang Jenis Penelitian, Subyek dan Obyek Penelitian, Populasi dan 

Sampel, Lokasi dan Waktu Penelitian, Desain Penelitian, Variabel dan Definisi 

Operasional, Metode Pengumpulan Data, dan Analisis Data. 

Bab IV Analisis Data dan Pembahasan 

Bab ini berisi tentang analisia data yaitu menganalisis karakteristik konsumen dan 

pembahasan dari analisis data. 

Bab V Kesimpulan, Saran dan Keterbatasan 

Bab ini berisi tentang kesimpulan dari analisis data, saran yang dapat penulis 

berikan dan keterbatasan yang dialami penulis. 
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BAB V 

PENUTUP 
 

5.1 Kesimpulan 

Bedasarkan hasil analisis dan pembahasan mengenai Kualitas Produk, Persepsi 

Harga, Promosi, dan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian studi pada masyarakat di 

Yogyakarta yang telah dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Kualitas Produk berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen Super Dazzle Store studi pada masyarakat di Yogyakarta. 

2. Persepsi Harga berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen Super Dazzle Store studi pada masyarakat di Yogyakarta. 

3. Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian konsumen Super 

Dazzle Store studi pada masyarakat di Yogyakarta. 

4. Lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian konsumen Super 

Dazzle Store studi pada masyarakat di Yogyakarta. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

1. Kuesioner penelitian ini hanya memberikan jawaban tertutup yang memaksa para 

responden untuk memberikan jawaban sesuai dengan pilihan-pilihan jawaban yang 

diberikan. 

2. Cakupan dari jumlah responden hanya terbatas pada 100 orang responden, dengan 

responden terbatas konsumen masyarakat yang ada di Yogyakarta, Sleman, Bantul 

yang pernah membeli barang di Super Dazzle Store, sehingga hasil penelitian ini 

tidak bisa digeneralisasikan atau berlaku umum. 
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3. Variabel peneliti hanya sebagian kecil mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Sementara, masih banyak variabel lain yang mampu meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen. 

5.3 Saran  

Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan dari penelitian ini, maka diajukan 

beberapa saran yang dapat dijadikan bahan pertimbangan serta masukan bagi konsumen 

Super Dazzle Store di Yogyakarta guna meningkatkan minat dan kepercayaan konsumen 

untuk melakukan pembelian produk yang ditawarkan Super Dazzle Store, selain itu juga 

dapat menjadi masukan bagi peneliti selanjutnya. Adapun saran yang dikemukakan 

berdasarkan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

5.3.1 Saran Bagi Super Dazzle Store 

a) Dalam hal variabel kualitas produk, diperoleh nilai probabilitas variabel kualitas produk 

sebesar 0,039. Variabel ini berpengaruh besar dalam keputusan pembelian. Dari hasil 

penelitian ini, dapat diketahui bahwa responden memperhatikan kualitas produk yang di 

tawarkan oleh Super Dazzle Store. Sehingga kualitas produk di Super Dazzle Store 

harus tetap dipertahankan dan ditingkatkan. 

b) Dalam hal variabel Persepsi Harga, diperoleh nilai probabilitas variabel persepsi harga 

sebesar 0,011. Variabel ini berpengaruh besar dalam keputusan pembelian. Dari hasil 

penelitian ini, dapat diketahui bahwa responden memperhatikan persepsi harga yang di 

tawarkan oleh Super Dazzle Store, sehingga Super Dazzle Store dalam penetapan harga 

harus selalu memperhatikan berbagai indikator yang dipersepsikan konsumennya, yaitu 

kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya saing harga dan keterjangkauannya. 

c) Dalam hal variabel Lokasi, diperoleh nilai probabilitas variabel lokasi sebesar 0,016. 

Variabel ini berpengaruh besar dalam keputusan pembelian. Dari hasil penelitian ini, 
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dapat diketahui bahwa responden memperhatikan lokasi Super Dazzle Store. Sehingga 

lokasi Super Dazzle Store harus tetap dipertahankan dan ditingkatkan. 

Meskipun demikian, pertimbangan yang matang dalam menentukan kebijakan berkaitan 

dengan Kualitas Produk, Persepsi Harga, serta Lokasi mutlak harus dilakukan oleh Super 

Dazzle Store. Pada dasarnya, semakin baik kualitas produk, semakin baik persepsi harga, 

dan lokasi strategis yang di terapkan oleh Super Dazzle Store, semakin cepat pula seorang 

konsumen mengambil keputusan untuk melakukan pembelian. 

5.3.2 Saran Bagi Peneliti Selanjutnya 

1. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel independennya, sehingga 

dapat mengungkap lebih banyak tentang factor factor yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. 

2. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat memperluas subjek serta sampel yang digunakan 

agar data yang diperoleh lebih akurat. 

3. Peneliti selanjutnya diharapkan datang ke Super Dazzle Store langsung dalam 

menyebarkan kuesioner dan meminta konsumen Super Dazzle Store untuk mengisi 

kuesioner supaya data yang diperoleh lebih akurat serta meningkatkan variasi jawaban. 
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