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ABSTRAK 
 
 

 
Persaingan yang semakin ketat antar perusahaan menggambarkan bahwa semakin 
sulit memprediksi perilaku konsumen dalam perkembangan proses transaksi yang 
sedang terjadi saat ini. Pemasaran biasanya dihadapkan pada masalah produk, 
harga, distribusi dan promosi. Pada umumnya tidak seluruh variabel pemasaran 
yang ditampilkan oleh perusahaan akan dipetimbangkan oleh konsumen dalam 
memutuskan untuk membeli suatu produk. 
Dalam penelitian ini penulis mengambil 2 variabel pemasaran. Yaitu dengan judul 
“Pengaruh Variabel Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian shampo 
clear”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel produk dan 
harga produk terhadap keputusan pembelian shampo clear. 
Pengumpulan data digunakan data primer yang diperoleh dari 100 responden yang 
pernah menggunakan atau sedang menggunakan produk shampo clear. Data yang 
diperoleh dianalisis menggunakan uji validitas dan reliabilitas, analisis regresi 
berganda, pengujian hipotesis yaitu uji t dan uji F, dan analisis koefisien 
determinasi (R²). Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengujian secara simultan 
variabel produk dan harga produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian shampo clear. Dan Secara parsial, bahwa semua produk dan harga 
produk mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian shampo clear. 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel pemasaran yaitu produk, 
harga, mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian shampo clear. 
 
Kata kunci : Produk, Harga produk, dan Keputusan pembelian. 
 

© U
KDW



xvi 
 

ABSTRAK 
 
 

 
Persaingan yang semakin ketat antar perusahaan menggambarkan bahwa semakin 
sulit memprediksi perilaku konsumen dalam perkembangan proses transaksi yang 
sedang terjadi saat ini. Pemasaran biasanya dihadapkan pada masalah produk, 
harga, distribusi dan promosi. Pada umumnya tidak seluruh variabel pemasaran 
yang ditampilkan oleh perusahaan akan dipetimbangkan oleh konsumen dalam 
memutuskan untuk membeli suatu produk. 
Dalam penelitian ini penulis mengambil 2 variabel pemasaran. Yaitu dengan judul 
“Pengaruh Variabel Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian shampo 
clear”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel produk dan 
harga produk terhadap keputusan pembelian shampo clear. 
Pengumpulan data digunakan data primer yang diperoleh dari 100 responden yang 
pernah menggunakan atau sedang menggunakan produk shampo clear. Data yang 
diperoleh dianalisis menggunakan uji validitas dan reliabilitas, analisis regresi 
berganda, pengujian hipotesis yaitu uji t dan uji F, dan analisis koefisien 
determinasi (R²). Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengujian secara simultan 
variabel produk dan harga produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian shampo clear. Dan Secara parsial, bahwa semua produk dan harga 
produk mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian shampo clear. 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel pemasaran yaitu produk, 
harga, mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian shampo clear. 
 
Kata kunci : Produk, Harga produk, dan Keputusan pembelian. 
 

© U
KDW



 
 

1 
 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 

Akhir-akhir ini, pertumbuhan ekonomi dunia semakin meningkat sejalan 

dengan perkembangan teknologi dan kemajuan zaman. Di samping itu,banyaknya 

usaha yang bermunculan baik perusahaan kecil maupun besar berdampak pada 

persaingan yang ketat antar perusahaan baik yang sejenis maupun yang tidak 

sejenis. Berbagai jenis barang dan jasa dengan ribuan merek membanjiri 

Indonesia. Persaingan antara merek setiap produk akan semakin tajam dalam 

merebut pelanggan. Pelanggan akan menggunakan berbagai kriteria dalam 

membeli produk yang sesuai dengan kebutuhan, selera dan daya belinya. 

Pelanggan tentu akan memilih produk yang bermutu lebih baik dengan harga 

murah.  

Dalam persaingan seperti sekarang ini, perusahaan dituntut untuk bisa 

menawarkan produk yang berkualitas dan mempunyai nilai lebih, sehingga 

tampak berbeda dengan produk pesaing. tinjauan terhadap harga juga semakin 

penting, karena setiap harga yang ditetapkan perusahaan akan mengakibatkan 

tingkat permintaan terhadap produk berbeda. Dalam sebagian besar kasus, 

biasanya permintaan dan harga berbanding terbalik, yakni semakin tinggi harga, 

semakin rendah permintaan terhadap produk. Demikian sebaliknya, semakin 
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rendah harga, semakin tinggi permintaan terhadap produk ( Kotler, pada Novandri 

2010). Oleh karena itu, penetapan harga yang tepat perlu mendapat perhatian 

yang besar dari perusahaan. Pada dasarnya harga ditentukan oleh produk. Jika 

harga yang ditetapkan oleh perusahaan tepat dan sesuai dengan daya beli 

konsumen, maka pemilihan suatu produk tertentu akan dijatuhkan pada produk 

tersebut. Bila konsumen bisa menerima harga tersebut, maka produk tersebut 

akan diterima oleh masyarakat dan konsumen akan memutuskan untuk membeli 

produk tersebut.  

Saat ini salah satu produk  kebutuhan pokok yang merupakan barang 

kebutuhan sehari - hari adalah Shampo. Disaat  yang bersamaan banyak 

perusahaan yang menawarkan berbagai jenis produk Shampo, berbagai inovasi 

yang diterapkan demi menciptakan produk yang berkualitas. Seperti variasi aroma 

wanginya, bentuk, harga, desaign, mutu, manfaat dll, menjadi hal utama bagi 

perusahaan,  Ditengah persaingan yang ketat saat ini, produsen Shampo berlomba 

- lomba menawarkan produk  dengan kelebihan masing - masing produk tersebut. 

Perusahaan berupaya untuk menarik dan mendapatkan konsumen sebanyak - 

banyaknya, untuk mendapatkan pangsa pasar (market share) yang sebesar - 

besarnya. Jika mendapatkan market share yang besar maka dapat diharapkan 

produk perusahaan itu akan menjadi leader atau pemipin pasar diantara produk - 

produk pesaing lainnya.  
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Dalam pemasaran produk, produsen harus memiliki tujuan seperti memenuhi 

dan melayani kebutuhan serta keinginan konsumen sebagai sasaran. Tetapi 

mengenal konsumen lebih jauh tidaklah mudah, proses pembelian lebih menjadi 

perhatian para produsen dan pemasar dari pada proses konsumsi. Sehingga 

strategi pemasaran yang dilakukan untuk menghadapi persaingan dengan produk 

Shampo lain dinyatakan melalui pengembangan produk dimana ini menjadi hal 

yang penting bagi produsen sebagai sarana untuk mengetahui selera 

konsumennya.  

Melihat pentingnya produk bagi konsumen dalam memilih produk shampo 

maka peneliti memilih salah satu produk Shampo yaitu Clear. Clear merupakan 

salah satu merk produk yang bergerak di bidang perawatan rambut. Clear 

memahami bahwa sebagai salah satu merk produk yang terkemuka dan terbesar 

dalam bidang produk perawatan rambut, Shampo Clear senantiasa dibuat lebih 

menarik dan inovatif jika dibandingkan dengan kemasan produk sejenis.  

Sehingga dengan perusahaan melakukan pengembangan produk atau inovasi 

maka diharapkan konsumen tertarik serta dapat percaya terhadap produk Shampo 

Clear dan dapat memperoleh informasi untuk proses keputusan pembelian. 

Kepuasan yang dirasakan oleh pelanggan dalam jangka panjang akan memberikan 

kontribusi positif bagi perusahaan dalam bentuk loyalitas pelanggan. 

Kesetiaan pelanggan tidak dapat begitu saja diraih, tetapi memerlukan proses 

panjang untuk meyakinkan bahwa Shampo Clear yang terbaik. Hal ini dibuktikan 

dengan pengembangan produk yang telah dilakukan oleh Shampo Clear. Dengan 

melakukan Inovasi produk. Karena produk merupakan titik sentral dari kegiatan 
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pemasaran, keberhasilan suatu perusahaan dapat diketahui dari respon yang 

ditunjukkan oleh konsumen. 

Konsumen juga memandang harga sebagai tolak ukur dalam melakukan 

pembelian. harga merupakan jumlah dari seluruh nilai yang konsumen tukarkan 

untuk jumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang dan jasa.  

Harga juga merupakan salah satu atribut dalam pengambilan keputusan 

konsumen. Maka selain dari pengembangan produk, harga juga dapat menjadi 

faktor penentu dalam pembelian, karena setiap konsumen memiliki sikap yang 

berbeda dalam menentukan harga untuk pembelian suatu produk.  

Sehingga harga merupakan suatu pertimbangan yang harus dipikirkan oleh 

suatu perusahaan dalam menetapkan harga untuk suatu produk. Secara otomatis 

bila konsumen merasa kepuasan dengan produk dan harga, maka konsumen pun 

akan mempunyai penilaian yang baik dan memberikan respon yang baik bagi 

perusahaan. 

Dari pemaparan di atas penulis ingin mengetahui bagaimana respon 

konsumen terhadap produk dan harga Shampo merk Clear, Maka penulis 

mengambil judul “Pengaruh variabel Produk dan Harga terhadap Keputusan 

Pembelian Shampo Clear”, melakukan penelitian  pada konsumen Shampo  merk 

Clear di Kota Yogyakarta. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Dari uraian latar belakang di atas maka permasalahan dalam penelitian ini adalah: 

1. Apakah ada pengaruh variabel produk terhadap keputusan pembelian 

shampo clear ? 

2. Apakah ada pengaruh variabel harga terhadap keputusan pembelian 

shampo clear ? 

 

1.3 Batasan Masalah 

Dalam penelitian ini penulis membatasi permasalahan mengenai obyek 

penelitian maupun faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembelian, yang 

diamati faktor -faktor yang diteliti meliputi: 

1. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk 

diperhatikan, dibeli, digunakan maupun dikonsumsi yang dapat memuaskan 

kebutuhan atau kemauan. 

Menurut Kottler dan Amstrong pada Agung (2006 )  kualitas adalah karakteristik 

dari produk dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhan – kebutuhan yang 

telah ditentukan dan bersifat laten. Kualitas dalam pandangan konsumen adalah 

hal yang mempunyai ruang lingkup tersendiri yang berbeda dengan kualitas 

dalam pandangan produsen saat mengeluarkan suatu produk yang biasa dikenal 

kualitas sebenarnya.  
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Diteliti beberapa indicator  yaitu: 

a. Desain/Tampilan Produk 

b. Kemasann  Produk 

c. Aroma (wangi) Produk 

d. Mutu Produk ( Keawetan dan kemudahan dalam penggunaan) 

e. Manfaat Produk 

 

2.  Harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang konsumen tukarkan untuk 

jumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang dan jasa. 

(Stanton pada Rosvita, 2010)  diteliti dari beberapa indikator yaitu:  

a. Tingkatan harga (Mahal atau Murah) 

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

c. Dan harga dibanding pesaing. 

 

3. Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada 

kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi 

keinginan dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan 

keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, 

keputusan pembelian, dan tingkah laku setelah pembelian. Kotler (1996). 

Pengambilan data dilakukan kepada Mahasiswa UKDW sebagai 100 

responden yang menggunakan Shampo Clear. 
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1.4 Tujuan Penelitian 

Maksud dari diadakan penelitian ini adalah untuk memperoleh data dan 

informasi serta bertujuan untuk : 

• Mengetahui pengaruh variabel produk terhadap keputusan pembelian Shampo 

Clear. 

• Mengetahui pengaruh variabel  harga terhadap keputusan pembelian Shampo 

Clear. 

 

1.5 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan akan memberikan manfaat kepada : 

1. Perusahaan (Produsen)  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan untuk perusahaan 

akan adanya alat penelitian yang dapat menguji penelitian yang relatif rumit, 

dan dapat digunakan untuk mengembangkan penelitian yang dilakukan oleh 

perusahaan. 

 

2. Bagi Universitas Kristen Duta Wacana 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi yang lengkap 

dan menjadi referensi untuk peneliti selanjutnya. 
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3. Bagi Penulis 

Untuk mengetahui penerapan teori yang diperoleh dibangku kuliah dengan 

realita yang terjadi di lapangan serta untuk mendapatkan pengalaman dan 

pengetahuan khususnya pada bidang manajemen pemasaran. 

 

1.6 Sistematika Penulisan 

Bab I :   Pendahuluan 

Bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah, rumusan 

masalah, batasan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 

sistematika penulisan. 

 

Bab II      :  Landasan Teori 

Bab ini mengemukakan teori – teori tentang pengertian produk, 

harga, keputusan pembelian, kerangka teoretik penelitian dan 

hipotesis. 

 

Bab III : Metode Penelitian 

Bab ini mengemukakan : variabel penelitian, subyek dan obyek yang 

diteliti, lokasi penelitian, populasi dan sampel, Jenis dan Sumber Data, 

Teknik Pengukuran Data, Teknik Pengujian Instrument, Analisis 

Prosentase, Teknik Analisis Data, 
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Bab IV : Analisis Data dan Pembahasan 

Bab ini mengemukakan tentang variabel penelitian, analisis profil 

responden, pengujian instrumen penelitian, pengujian model dan 

variabel terukur. 

 

Bab VI : Kesimpulan, Saran, dan Keterbatasan Penelitian 

Bab ini merupakan bab penutup yang berisikan kesimpulan, saran, 

dan keterbatasan yang ada dalam penelitian ini. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel 

produk, dan harga produk, terhadap keputusan pembelian shampo clear, 

dan untuk mengetahui pengaruh terbesar dari kedua variabel independent 

tersebut. Dari rumusan masalah yang diajuhkan, maka analisis data yang 

telah dilakukan dan pembahasan yang telah dikemukakan pada bab 

sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

 

1. Berdasarkan analisis secara parsial yang telah dilakukan, teryata hasil 

penelitian membuktikan bahwa semua variabel independent ( produk 

dan harga produk) mempunyai pengaruh positif terhadap variabel 

dependent yaitu keputusan pembelian shampo clear. Hal ini 

dibuktikan dengan produk menghasilkan t hitung > t tabel (5,670 > 

1,985) dan harga produk menghasilkan t hitung > t tabel (4,241 > 

1,985).  

 

2. Berdasarkan pengujian secara simultan, ternyata hasil penelitian 

membuktikan bahwa semua variabel (produk dan harga produk) 

secara simultan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
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variabel dependent yaitu keputusan pembelian. Shampo  clear. Hal  

ini dibuktikan dengan F hitung > F tabel (34,510 > 3,09). Dengan 

demikian terbukti bahwa produk dan harga produk berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian shampo clear 

 

3. Hasil pengujian regresi berganda menunjukkan bahwa semua variabel 

independent (produk dan  harga produk) berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Pengaruh positif terbesar terhadap keputusan 

pembelian shampo clear pada variabel keputusan pembelian (constan) 

shampo clear Hal ini ditunjukkan dari nilai koefisien regresi sebesar 

1,344, kemudian diikuti oleh variabel produk (X1) yang ditunjukkan 

dari nilai koefisien regresi sebesar 0,509, dan yang terendah adalah 

variabel harga (X2) yang ditunjukkan dari nilai koefisien regresi 

sebesar 0,476. Diperoleh persamaan : Y = 1,344  + 0,509  Produk + 

0,476 Harga produk. 

 
4. Untuk karakteristik responden shampo clear, dari hasil yang diperoleh 

menunjukkan bahwa berdasarkan usia paling banyak respondennya 

adalah berusia 21 – 30 tahun yaitu sebanyak 91 orang (91%). 

Berdasarkan jenis kelamin paling banyak respondennya adalah laki-

laki yaitu sebanyak 71 orang (71%). Berdasarkan pekerjaan paling 

banyak respondennya adalah sebagai mahasiswa yaitu sebanyak 100 

orang (100%).  
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Berdasarkan uang saku/pendapatan per bulan paling banyak 

respondennya adalah responden yang memiliki uang saku/pendapatan 

sebesar < Rp 999.999,00 yaitu semua responden yang berjumlah 100 

orang (100%).  

 
5. Sesuai dengan hasil analisis data dan menjawab tujuan penelitian 

yang telah di ajuhkan, maka dapat diperoleh kesimpulan bahwa 

hipotesis 1 yang menyatakan bahwa “terdapat pengaruh produk 

terhadap keputusan pembelian shampo clear” adalah terbukti, 

hipotesis 2 yang menyatakan bahwa “terdapat pengaruh harga produk 

terhadap keputusan pembelian shampo clear” adalah terbukti,  

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka 

diajukan saran-saran sebagai pelengkap terhadap hasil penelitian yang 

dapat diberikan sebagai berikut : 

 

a) Berkaitan dengan produk, pada penelitian ini perusahaan dalam 

melakukan pengembangan produk sudah tepat dan diharapkan 

mampu melakukan inovasi - inovasi baru. untuk meningkatkan 

kualitas produk  misalnya dalam menghilangkan ketombe dan 

memberikan kesegaran yang lebih lama, agar dapat memberikan 

nilai tambah bagi perusahaan dalam menarik minat konsumen 

sehingga keputusan pembelian shampo clear  lebih meningkat. 
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b) Berkaitan dengan harga poduk, pada penelitian ini perusahaan telah 

menawarkan harga yang terjangkau bagi semua konsumennya dan 

strategi harga yang dilakukan sudah tepat dan diharapkan 

perusahaan sebaiknya dapat mempertahankan harga produknya. 

Sehingga keputusan pembelian shampo clear  lebih meningkat. 

 
c) Berkaitan dengan penelitian kedepannya diharapkan dapat 

ditambahkan variabel promosi dan variabel distribusi. Promosi 

membuat konsumen sadar akan produk-produk baru, Promosi yang 

efektif menyebabkan merek dipandang lebih elegan, lebih bergaya, 

lebih bergengsi, dan bisa lebih unggul dari tawaran pesaing.  Untuk 

distribusi dapat memudahkan akses terhadap barang/jasa serta  

konsumen dapat dengan mudah memperoleh suatu produk. 

 
 

d) Bagi Perusahaan harus lebih meningkatkan image clear, seperti 

menciptakan inovasi – inovasi baru agar calon konsumen dapat 

melihat produk dan keunggulannya. Guna mendongkrak penjualan 

semua varian shampo clear dan mempertahankan image clear. 
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5.3 Keterbatasan Penelitian 

Peneliti menyadari bahwa dalam penyusunan skripsi ini masih 

memiliki banyak keterbatasan, yaitu adanya keterbatasan dalam membuat 

kuesioner dan keterbatasan dalam menggunakan data responden karena 

ketidaksempurnaan peneliti dalam mengumpulkan informasi yang akurat 

dari responden, sehingga ada kemungkinan jawaban kurang sesuai dengan 

fakta yang sebenarnya. 
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