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ABSTRAK

Peneliitian bertujuan untuk menganalissis keputusan pembelian untuk mendapatkan pemahaman yang
lebih mendalam tentang faktor-faktor apa yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam proses
pengambilan keputusan pembelian. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor kunci
yang memengaruhi konsumen dalam memilih suatu produk atau layanan, serta bagaimana faktor-faktor
tersebut berinteraksi dan saling mempengaruhi. madu berdasarkan kualitas produk dan persepsi harga.
Penelitian dilakukan di wilayah cianjur dan sukabumi dengan menggunakan 97 responden, metode yang
digunakan untuk menjawab anggapan dasar yang telah disusun dipergunakan multivariate analisis
dengan analisis OLS, hasil penelitian menunjukan pengaruh interaksi dan gabungan antara kualitas
produk serta persepsi harga produk kesehatan madu pramuka dalam mempengaruhu keputusan
konsumen dalam membeli.

Kata Kunci : Persepsi harga, Keputusan beli konsumen, Kualitas Produk

PENDAHULUAN

Ketidakpastian pasar membutuhkan strategi dan kemampuan inovasi agar dapat survive
dalam kondisi persaingan. Salah satu strategi yang diterapkan adalah strategi produk dan
strategi harga. Dalam perilaku konsumen, keputusan pembelian adalah saat di mana konsumen
memutuskan untuk melakukan tindakan atau memantfaatkan produk atau jasa tertentu melalui
pembelian. Ini melibatkan proses pemecahan masalah, di mana konsumen harus
mempertimbangkan berbagai faktor sebelum membuat keputusan akhir.. Kajian tentang
keputusan membeli konsumen khususnya produk kesehatan tradisional masih menarik
dilakukan karena meningkatnya jumlah produk yang tersedia di pasaran, yang menyebabkan
masyarakat harus mempertimbangkan berbagai faktor sebelum mengambil keputusan
pembelian..

Mayoritas konsumen, baik individu maupun organisasi, mengalami proses mental yang
serupa dalam memutuskan produk dan merek yang akan dibeli. Keputusan pembelian
konsumen dilakukan ketika produk tersebut sesuai dengan keinginan dan kebutuhan mereka
(Djaelani & Didit Darmawan, 2021). Konsumen cenderung memaksimalkan utilitas dalam
mengonsumsi produk, sehingga produk berkualitas tinggi dengan harga kompetitif akan

menjadi pilihan utama. Ini akan meningkatkan penjualan dan pangsa pasar produk, serta
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meningkatkan pendapatan perusahaan. Harga juga merupakan faktor utama yang
dipertimbangkan oleh konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian (Fauzi & Ali, 2021).

Penelitian ini bertujuan untuk meneliti apakah kualitas dan harga produk berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Kualitas produk memiliki peran penting dalam pengambilan
keputusan pembelian, selain faktor lain seperti reputasi merek dan keuntungan harga (Karlina
& Seminary, 2015). Perusahaan harus menjaga dan mengutamakan kualitas produk yang
mereka tawarkan. Beberapa penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, meskipun ada beberapa hasil
penelitian yang berbeda (Rawung et al., 2015). Oleh karena itu, penelitian ini akan melanjutkan
dan memperdalam pemahaman tentang hubungan antara kualitas produk dan keputusan
pembelian (Akbar, 2019; Widiastiti et al., 2020; Murdapa, 2020). Beberapa penelitian
sebelumnya, seperti yang dilakukan oleh Hidayat et al. (2019), juga menemukan hasil bahwa

kualitas produk memiliki pengaruh signifikan pada keputusan pembelian.

KAJIAN TEORI
Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah proses integrasi yang menggabungkan sikap pengetahuan
untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif, dan memilih salah satunya. Keputusan
pembelian adalah tindakan pembeli dalam memilih produk yang sesuai dengan kebutuhan dan
keinginan mereka, melalui serangkaian tahap alternatif, hingga mencapai tahap evaluasi pasca
pembelian. Menurut pandangan Kotler dan Keller (2012), harga mengacu pada jumlah uang
yang dibebankan kepada konsumen untuk membeli suatu produk atau layanan, serta nilai yang
mereka rasakan sebagai imbalan atas kepemilikan atau penggunaan produk atau layanan
tersebut. Demikian pula, Sumarni dan Soeprihanto (2010) mendefinisikan harga sebagai
kebutuhan uang, dan terkadang melibatkan produk, untuk memperoleh kombinasi barang dan
layanan. Selain itu, Kotler dan Armstrong, Dalam penelitiannya, Bob Sabran (2012) telah
mengelompokkan dimensi harga menjadi empat komponen yang berbeda. Keempat komponen
tersebut adalah keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, kesesuaian
harga dengan manfaat yang diberikan, dan harga yang sesuai dengan kemampuan atau daya
saing harga..
Kualitas Produk

Kualitas produk mengacu pada kemampuan suatu produk untuk menjalankan fungsinya
dengan baik, termasuk masa pakai produk, keandalan, ketepatan, kemudahan dalam

penggunaan dan perbaikan, serta nilai-nilai atribut lainnya (Kotler & Armstrong, 2012b).
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Kualitas produk mencerminkan kemampuan produk untuk memberikan kepuasan terhadap
kebutuhan dan persyaratan pelanggan. Definisi ini menekankan pada perspektif pelanggan serta
sejauh mana produk tersebut sesuai dengan tujuan-tujuan pelanggan (Perreault et al., 2017).
Kualitas produk adalah kondisi dinamis yang terkait dengan produk layanan orang proses, dan
lingkungan yang memenuhi atau melampaui harapan. Kualitas produk adalah kemampuan
produk untuk menjalankan fungsinya, termasuk daya tahan, keandalan, akurasi, kemudahan
penggunaan dan perbaikan, serta atribut berharga lainnya. Konsumen akan merasa puas jika
hasil evaluasi mereka menunjukkan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas tinggi [1].
Persepsi Harga

Teori Persepsi Nilai mengacu pada bagaimana konsumen mengevaluasi hubungan antara harga
dan manfaat yang diperoleh dari suatu produk atau layanan. Konsumen secara alami cenderung
mengevaluasi apakah harga yang diminta sebanding dengan nilai atau manfaat yang mereka
harapkan diperoleh dari produk tersebut. Istilah harga dapat diartikan sebagai jumlah uang atau
aspek lain yang berisi utilitas atau manfaat yang dibutuhkan untuk memperoleh layanan,
dimana utilitas adalah atribut yang memenuhi kebutuhan dan keinginan tertentu. Harga
mencerminkan biaya yang diperlukan untuk mendapatkan kombinasi produk dan layanan
tertentu. Terdapat beberapa dimensi harga, yaitu keterjangkauan, kesesuaian dengan kualitas
produk dan manfaat yang didapatkan, serta daya saing harga sesuai dengan kemampuan
pelanggan (Kotler & Armstrong, 2012b)

Menurut teori ini, konsumen akan membandingkan harga dengan persepsi mereka tentang nilai
yang diberikan oleh produk atau layanan (Zeithaml ;1988). Jika harga dianggap lebih rendah
daripada persepsi nilai yang diharapkan, konsumen mungkin melihat produk tersebut sebagai
pembelian yang menguntungkan dan cenderung lebih mungkin untuk membelinya. Sebaliknya,
jika harga dianggap terlalu tinggi dibandingkan dengan persepsi nilai, konsumen mungkin
enggan untuk membeli atau mencari alternatif yang lebih terjangkau. konsumen mengevaluasi
harga berdasarkan persepsi mereka tentang kualitas dan nilai yang diharapkan dari produk.
Persepsi nilai ini dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti manfaat yang dijanjikan oleh produk,
harga produk sejenis, dan pengalaman sebelumnya dengan produk tersebut. Jika konsumen
menganggap harga sebanding dengan manfaat yang diharapkan, mereka lebih cenderung
membeli produk tersebut. Chang dan Wildt (1994) menemukan bahwa persepsi nilai berperan
penting dalam mempengaruhi niat konsumen untuk membeli suatu produk. Jika konsumen
merasa harga yang diminta sebanding dengan manfaat yang diharapkan, mereka lebih
cenderung memiliki niat pembelian yang tinggi. Namun, jika konsumen merasa harga terlalu

tinggi dibandingkan dengan manfaat yang diperoleh, niat pembelian mereka akan menurun
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METODE

Pendekatan yang digunakan dalam riset ini adalah pendekatan konklusi yang bertujuan menguji
anggapan dasar yang dirumuskan [2], [3]. Responden merupakan konsumen pengguna madu
Pramuka diwilayah sukabumi dan cianjur sebanyak 97 responden, yang ditetapkan dengan
metoda probability sampling, metode analisis yang digunakan multiple regresi, diberlakukan
dengan ketat agar hasil analisis memenuhi asumsi yang telah dipersyarakan.

Prediksi terhadap masalah yang telah disusun berdasarkan simpulan dari teori dapat dipaparkan
sebagai berikut :

HI : kualitas produk akan meningkatkan keputusan pembelian

H2 : Harga produk Kesehatan berpengaruh pada keputusan pembelian

H3 : kombinasi antara kualitas produk dan harga berpengaruh pada keputusan pembelian

HASIL PENELITIAN
Hasil analisis instrument penelitian sebagai syarat instrument yang valid dan reliabel

dijabarkan sebagai berikut :

Item Reliability Statistics

ltem-rest correlation

ail 0.590
Q2 0.639
Q3 0.482
Q4 0.544
Qs 0.489
Qo 0.545
ar 0.530
Qs 0.550
Qs 0.600
ailo 0.747
ain 0.609
aiz 0.407
Qils 0.647

Keluaran diatas menunjukan bahwa setiap nilai instrument angket menunjukan nilai > dari yang

sudah di persyaratkan, sehingga diartikan semua item pertanyaan valid
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Hasil keluaran dari pengujian reliabilitas dipaparkan sebagai berikut :

Reliabilitas Test Variabel Kualitas Produk

Scale Reliability Statistics

Cronbach's o

scale 0.2809

Keluaran diatas menunjukan nilai crobach’ a 0,809 yang disimpulkan item kualitas produk
memenuhi kriteria.

Reliabilitas Test Variabel Persepsi Harga

Scale Reliability Statistics

Cronbach's &

scale 0.834

Keluaran reliabilitas persepsi harja juga menunjukan nilai > 0,6 yang dapat disimpulkan

kualitas instrument sudah memenuhi batas yang dipersyaratkan.

Reliabilitas test Keputusan Pembelian

Scale Reliability Statistics

Cronbach's

scale 0.678

Dari hasil output Scale reliability statitisc diperoleh nilai cronbach’s sebesar 0,678.
sehingga dapat disimpulkan bahwa data item keputusam pembelian reliabel.
Asumsi Gaus Markov sebagai syarat agar estimasi regresi menjadi blue dipaparkan

sebagai berikut :

Normality Tests

Statistic P
Shapiro-wilk 0.983 0.236
Kolmogorov-Smirmoy 0.0590 0.888
Anderson-Darling 0.350 0.465

Mote, Additional results provided by morefests,
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Keluaran Normality Test dengan Anderson-darling menunjukan nilai 0,350 dengan nilai p
0,465 sehingga dapat disimpulkan residual data berdistribusi normal

Heteroskedasticity Tests
Statistic -]
Breusch-Pagan 1.29 0.523
Goldfeld-Quandt 0.704 0.880
Harrison-McCabe 0.582 0.911

MNote. Additional results provided by moretests

Keluaran Heteroskedaticity menunjukan nilai Statistic Breusch Pagan, 1.29 dengan nilai P
0,523 yang berarti data memiliki variansi yang sama, atau tidak terjadi heteroskedaticity

Collinearity Statistics

VIF Tolerance

X1 1.52 0.659
H2 1.52 0.659

Keluaran Collinearity Statistics menunjukan nilai VIF 1,52 < 10 yang dapat disimpulkan data
penelitian tidak terjadi gejala multikolinearitas.

hModel Fit Measures

Overall Model Test

Model R R* Adjusted R* F dfl df2 P

1 0.669 0.448 0436 381 2 a4 <00

Hasil model fit measures menunjukan nilai adjusted R2 0,436 yang diartikan variansi
kualitas produk dan variansi harga dapat menjelaskan variansi dari keputusan pembelian
sebesar 43,6% dan dengan kombinasi kualitas produk dan persepsi harga yang sesuai dengan
kebutuhan konsumen maka keputusan pembelian akan meningkat yang dapat dilihat dari nilai

F 0,436 dengan nilai P 0,001.
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Model Coefficients - ¥

Predicto

; Estimate SE t P
Intercept 2.747 1.0710 2.56 0.012
w1 0.227 0.0528 431 <.001
w2 0.254 0.0696 3.65 <.001

Hasil Model Coeficients menunjukan nilai koefisien regresi variable kualitas pelayanan
sebesar 0,227 dan harga 0,225 dengan nilai p < 0,05 yang berarti, kualitas produk dan harga

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

PEMBAHASAN

Dalam konteks implementasinya, keputusan pembelian didasarkan pada dua faktor,
yakni lingkungan sekitarnya atau pengaruh dari orang terdekat yang dapat mempengaruhi sikap
konsumen untuk mengurangi alternatif pilihan produk dan jasa. Sikap ini mencerminkan
penolakan terhadap alternatif pilihan yang tersedia bagi konsumen serta upaya konsumen untuk
memenuhi keinginan orang lain. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk
kesehatan, terutama pada produk kesehatan tradisional seperti madu, memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Aspek kualitas produk kesehatan madu
mencakup faktor-faktor seperti keaslian, kandungan nutrisi, kesegaran, dan potensi manfaat
kesehatan yang diakui secara tradisional.

Penelitian oleh [4], [5] menemukan bahwa konsumen cenderung lebih memilih madu
dengan kualitas terbaik, karena mereka percaya produk berkualitas akan memberikan manfaat
kesehatan yang optimal. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa persepsi positif terhadap
kualitas produk kesehatan madu dapat meningkatkan kecenderungan konsumen untuk
membelinya.

Selain itu, juga menyelidiki kaitan antara persepsi harga dan keputusan pembelian
konsumen pada produk kesehatan tradisional. Penelitian ini menunjukkan bahwa walaupun
produk kesehatan madu berkualitas tinggi dihargai lebih tinggi, konsumen cenderung lebih mau
membayar lebih jika mereka merasa nilai manfaat kesehatan yang diperoleh sebanding dengan
harga yang mereka bayar [4]-[11].Secara keseluruhan, penelitian ini menunjukkan bahwa
kualitas produk kesehatan madu dan persepsi harga memainkan peran penting dalam
membentuk keputusan pembelian konsumen. Dalam konteks produk kesehatan tradisional

seperti madu, konsumen cenderung lebih memilih produk yang dianggap berkualitas tinggi dan
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akan mempertimbangkan nilai manfaat kesehatan yang mereka terima dalam menentukan

apakah harga yang ditawarkan sesuai dengan produk tersebut.
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