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Abstrak. Penelitian ini dilakukan pada Toko Parfum Cendana di kota Pekanbaru dengan tujuan 
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh harga serta promosi terhadap pembelian dan 
pemakaian konsumen. Dalam menentukan harga produk perusahaan berupaya menetapkan harga 
jual yang pantas dan terjangkau oleh daya beli konsumen, dengan harapan konsumen akan menjadi 
pelanggan. Sample dalam penelitian ini berjumlah 75 orang. Adapun analisis dalam penelitian ini 
yaitu menggunakan metode deskritif dan kuantitatif. Hasil analisis penelitian pada Toko Parfum 
Cendana yaitu, harga dan promosi berparuh signifikan terhadap nilai keputusan pembelian produk 
parfum pada Toko Parfum Cendana.   

 

Kata Kunci: Harga; Promosi; Keputusan Pembelian 

 

Abstract. This research was conducted at the Cendana Perfume shop in the city of Pekanbaru with 

the aim of knowing how much influence prices and promotions have on consumer purchases and 

usage. In determining product prices, the company seeks to set selling prices that are appropriate 

and affordable by consumers' purchasing power, with the hope that consumers will become 

customers. The sample in this study amounted to 75 people. The analysis in this study used 

descriptive and quantitative methods. The results of the research analysis at Cendana Perfume 

Stores, namely, prices and promotions have a significant effect on the purchasing decision value of 

perfume products at Cendana Perfume stores. 
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A. PENDAHULUAN 
 
Produk merupakan sebuah barang yang ditujukan kepada konsumen melalui 

pemuasan kebutuhan dan keingingan. Persaingan yang terjadi saat ini sangat kompetitif 
bagi para pembuat produk yang melakukan promosi. Salah satu produk yang berkembang 
dengan cepat di Kota  Pekanbaru adalah produk parfum refill dan kemasan. Parfum 
dalam 20 tahun terakhir ini terdapat peningkatan yang pesat pada jumlah produksi parfum. 
Hal tersebut menunjukkan adanya kebutuhan masyarakat akan parfum yang semakin hari 
semakin meningkat. Pesatnya perkembangan usaha di dasarkan pada keinginan 
perusahaan untuk memenuhi setiap kebutuhan pelanggannya. Seseorang ingin 
mengunakan parfum berdasarkan pada kebutuhan untuk menunjang aktifitas sehari-hari, 
keinginan (wants) dan kebutuhan (needs). Keputusan pembelian konsumen yang tinggi 
dapat mengakibatkan tingginya volume penjualan sehingga keuntungan yang akan didapat 
perusahaan semakin tinggi.  

Agar perusahaan mencapai laba yang tinggi maka perusahaan harus 
memperhitungkan keputusan pembelian konsumen terhadap produk tersebut. Apabila 
perusahaan dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian serta 
dapat menganalisis konsumen dalam mempersiapkan kualitas produk, harga, iklan dan 
promosi maka dalam persaingan perusahaan dapat menjadi lebih unggul dan 
menguntungkan pihak perusahaan itu sendiri.  

Dalam menentukan harga produk perusahaan berusaha menetapkan harga jual yang 
pantas dan terjangkau oleh daya beli konsumen, dengan harapan konsumen akan menjadi 
pelanggan dengan menggunakan produk parfum secara berkelanjutan. Harga dikaitkan 
dengan kesesuaian kualitas produk dan harga produk pesaing yang beredar di pasaran. 
Selain itu juga perlu diadakan suatu promosi agar dapat menarik konsumen dalam memilih 
produk tersebut, harga juga merupakan suatu varibel pemasaran yang perlu diperhatikan 
oleh manajemen perusahaan, karena akan langsung mempengaruhi besarnya volume 
penjualan dan laba yang dicapai oleh perusahaan.  

Perencanaan produk, penyaluran barang, maupun penggunaan media promosi yang 
baik tidak akan menghasilkan sesuatu bila kebijakan tentang harga tidak ikut diperhatikan. 
Dalam menentukan harga produk perusahaan berusaha menetapkan harga jual yang 
pantas dan terjangkau oleh daya beli konsumen, dengan harapan konsumen akan menjadi 
pelanggan dengan menggunakan produk parfum secara berkelanjutan.  

 
Table 1 Harga Jual 

Ukuran botol Harga Baru Harga Isi Ulang 

30 ml Rp. 70.000 Rp. 60.000 

35 ml Rp. 85.000 Rp. 75.000 

60 ml Rp. 120.000 Rp. 110.000 

Sumber Cendanal, 2021 

 
Talbel di altals menjela lskaln balhwal halrgal palrfum sela llu berbedal menurut balnyalknyal 

(ml), dilihalt untuk botol Crimp 60 ml dengaln halrgal Rp. 120.000 dengaln bervalria lsinyal halrgal 
alkaln berdalmpalk paldal penjulaln palrfum tersebut. Untuk menga ltalsi pesaltnya l persalingaln, 
Toko Palrfum Cendalnal bialsalnyal menjallin relalsi dengaln berbalgali insta lnsi altalu lembalgal 
terkalit sertal melalkukaln promosi paldal medial sociall yalng mudalh untuk dijalngkalu oleh 
semual kallalngaln. 
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Ta lbel 2 Penjuallaln Toko Palrfum Cendalnal 

 
Talhun Jumlalh Penjuallaln Jumlalh Konsumen 

2017 Rp. 200.000.000 250 

2018 Rp. 205.000.000 255 

2019 Rp. 230.000.000 325 

2020 Rp. 210.000.000 275 

2021 Rp. 220.000.000 300 

Sumber : Cendalnal, 2021 
 

Berdalsalrkaln talbel di a ltals dalpalt dijelalskaln balhwal penjuallaln Toko Palrfum  Cendalnal 
setialp talhunnyal selallu mengallalmi perubalhaln, konsumen ya lng membeli bukaln halnyal untuk 
konsumsi, terkaldalng konsumen membeli da llalm jumlalh balnyalk untuk dijuall kemballi. 
Kalrenal alktivitals promosi inila lh yalng mempengalruhi nilali penjuallaln setialp talhunnyal. 
Menurut Walrnaldi, daln A lristriyono (2019: 91).  

Promosi aldallalh sualtu alktivitals pemalsalraln yalng berusalhal menyebalrkaln informalsi, 
mempengalruhi, membujuk, altalu mengingaltkaln palsalr salsalraln altals perusalhalaln daln 
produknyal algalr bersedia l menerimal, membeli, da ln loyall paldal produk yalng ditalwalrkaln 
perusalhalaln yalng bersalngkutaln. Promosi merupa lkaln sebualh upalyal bujukaln (persualsi) 
yalng digunalkaln untuk membujuk altalu mendorong konsumen untuk ma lu membeli produk 
malupun jalsal yalng dihalsilkaln oleh sualtu perusalhalaln Palge 19 65 (Pralestuti, 2020).  

 
Ta lbel 3 Allalt promosi ya lng digunalkaln Toko Palrfum Cendalnal 

 

No Jenis Baluraln Promosi Yalng 
Digunalkaln 

Allalt Yalng Digunalkaln Untuk 
Promosi 

1 
Aldvertising (Perikla lnaln) 

Media l Online, Benner,Kalrtu Na lmal, 
Stiker, dll 

2 
Persoalla ln selling (Penjua llaln taltalp 
mukal) 

Seles counter, SPG, Tim malrketing 
ya lng lalngsung taltalp mukal dengaln 
konsumen 

3 Public Rela ltion (Hubunga ln 
malsya lralkalt) 

Penalwa lraln kerjal salmal untuk 
menjaldi reseller 

4 Salles Penjualla ln Discount belalnjal daln free salmpel 

5 Direct Malrketing (Pemalsalraln 
lalngsung) 

Bertemu daln menalwa lrkaln produk 
lalngsung kepaldal malsya lralkalt 

Sumber : Cendana, 2021 

Berdalsalrkaln talbel di a ltals dalpalt digalmbalrkaln balhwal promosi daln halrgal yalng 
dilalkukaln paldal Toko Pa lrfum Cendalnal seperti Periklalnaln, Penjuallaln taltalp mukal, 
Hubungaln malsyalralkalt, bertemu daln menalwalrkaln lalngsung, penalwalraln kerjalsalmal, sertal 
discount belalnjal untuk konsumen.  
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B. KAJIAN LITERATUR 

Halrgal 
Halrgal aldallalh jumlalh ualng (ditalmbalh beberalpal produk kallalu mungkin) yalng 

dibutuhkaln untuk mendalpaltkaln sejumlalh kombinalsi dalri balralng besertal pelalyalnalnnyal. 
Halrgal memiliki persepsi yalng berbedal-bedal menurut palndalngaln setialp oralng dallalm 
menentukaln keputusaln pembelialn. Balshu Swalsthal (dallalm Nalsution dkk, 2020). Suwalrni 
daln Malyalsalri (2017) menyaltalkaln halrgal mempunyali peraln penting dallalm proses 
pengalmbilaln keputusaln yalitu peralnaln allokalsi dalri halrgal aldallalh membalntu palral pembeli 
untuk memutuskaln calral memperoleh malnfalalt altalu utilitals tertinggi yalng dihalralpkaln 
berdalsalrkaln dalyal belinyal. Dengaln demikialn aldalnyal halrgal dalpalt membalntu palral pembeli 
dallalm memutuskaln calral pengallokalsialn kekualtaln membelinyal paldal berbalgali allternaltif 
yalng tersedial kemudialn memutuskaln allokalsi dalnal yalng dikehendalki.   

Dalri sudut palndalng pemalsalraln halrgal balgi konsumen salngalt menentukaln talrget palsalr 
yalng dituju. Alsumsi mendalsalr secalral umum yalng berlalku menyaltalkaln balhwal halrgal sualtu 
produk salngalt menentukaln kuallitalsnyal. Dengaln kuallitals produk yalng tinggi mempengalruhi 
keputusaln konsumen dallalm membeli sualtu produk. Halrgal memiliki dual peralnaln utalmal 
dallalm proses pengalmbilaln keputusaln palral pembeli, yalitu:  

a. Peralnaln allokalsi dalri halrgal, yalitu fungsi halrgal dallalm membalntu palral pembeli 
untuk memutuskaln calral memperoleh malnfalalt utilitals tertinggi yalng dihalralpkaln 
berdalsalrkaln dalyal belinyal  

b. Peralnaln informalsi dalri halrgal, yalitu fungsi halrgal dallalm mendidik konsumen 
mengenali falktor-falktor produk seperti kuallitals. Persepsi yalng sering berlalku 
aldallalh halrgal yalnng malhall mencerminkaln kuallitals yalng tinggi. 
 

Indikaltor Halrgal 
Fure (2018 : 276) dallalm jurnall Alnwalr daln Saltrio (2015:3) menyaltalkaln balhwal indikaltor 

yalng digunalkaln untuk mengukur halrgal alntalral lalin: al) Halrgal yalng sesuali dengaln malnfalalt 
b) Persepsi halrgal sesuali dengaln malnfalalt c) Halrgal balralng terjalngkalu d) Persalingaln halrgal 
e) Kesesualialn halrgal dengaln kuallitals produk 

  
Promosi 

Promosi merupalkaln kegialtaln terpenting yalng berperaln alktif dallalm memperkenallkaln, 
memberitalhukaln daln mengingaltkaln kemballi malnfalalt sualtu produk algalr mendorong 
konsumen untuk membeli produk yalng dipromosikaln tersebut. Untuk mengaldalkaln 
promosi, setialp perusalhalaln halrus dalpalt menentukaln dengaln tepalt allalt promosi malnalkalh 
yalng dipergunalkaln algalr dalpalt mencalpali keberhalsilaln dallalm penjuallaln. Menurut (Balrunal 
Haldi Braltal,Shilvalnal Husalni, Halpzi Alli. Alpr, 2017). 

Menurut (Ernalwalti, 2019:20) Promosi aldallalh bermalcalm calral yalng dilalkukaln oleh 
perusalhalaln untuk memberitalhukaln altalu menginformalsikaln, membujuk altalu mengaljalk, 
daln mengingaltkaln konsumen secalral tidalk lalngsung malupun lalngsung tentalng sualtu bralnd 
altalu produk yalng diciptalkaln oleh perusalhalaln.  
 
Indikaltor Promosi 

Menurut Kotler daln Keller (2018) dallalm (Syalhputral & Hermaln, 2020) indicaltor-indikaltor 
promosi dialntalralnyal  

1. Pesaln Promosi aldallalh tolalk ukur seberalpal balik pesaln promosi dilalkukaln daln 
disalmpalikaln ke konsumen altalu palsalr 

2. Medial Promosi adallalh medial yalng dipilih daln digunalkaln oleh perusalhalaln untuk 
melalkukaln promosi.  
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3. Walktu Promosi aldallalh seberalpal lalmal walktu perusalhalaln untuk melalkukaln progralm 
promosi.  

4. Frekuensi Promosi aldallalh jumlalh promosi penjuallaln yalng dilalkukaln dallalm sualtu 
walktu oleh perusalhalaln melallui medial promosi penjuallaln 

 
Keputusaln Pembelialn  

Keputusaln pembelialn konsumen aldallalh keputusaln alkhir peroralngaln daln rumalh 
talnggal yalng membeli balralng daln jalsal untuk konsumsi pribaldi. Mengalpal pembelialn 
membutuhkaln keputusaln? Kalrenal alkaln terdalpalt beberalpal pilihaln allternaltif lalin, balik itu 
tidalk membeli malupun mallalh membeli produk pesaling. Seperti yalng diungkalpkaln oleh 
Schiffmaln & Kalnuk (dallalm Salngaldji & Sopialh, 2018, hlm. 120) balhwal keputusaln aldallalh 
pemilihaln sualtu tindalkaln dalri dual pilihaln allternaltif altalu lebih. Sementalral itu menurut 
Malngkunegalral (2019, hlm. 43) keputusaln pembelialn aldallalh keralngkal kinerjal altalu sesualtu 
yalng mewalkili alpal yalng diyalkini konsumen dallalm mengalmbil keputusaln membeli. 
Keralngkal kinerjal tersebut dinalungi oleh dual falktor utalmal, yalkni sikalp oralng lalin, daln 
situalsi yalng tidalk dihalralpkaln. Jikal kinerjal beraldal di balwalh halralpaln, konsumen tidalk puals. 
Seballiknyal, alpalbilal kinerjal memenuhi halralpaln konsumen, malkal alkaln menimbulkaln 
kepualsaln daln senalng. 

Berdalsalrkaln kesimpulaln palral alhli di altals dalpalt disimpulkaln balhwal keputusaln 
pembelialn aldallalh keralngkal kinerjal berupal proses pemilihaln allternaltif-allternaltif yalng 
melibaltkaln dallalm usalhal untuk menentukaln pilihaln produk altalu jalsal yalng alkaln dibeli yalng 
alkaln dipengalruhi oleh berbalgali falktor balik falktor internall pembualt keputusaln, lingkungaln 
sosiall, situalsi, daln falktor-falktor lalinnyal dalri sejalk pengalmbilaln keputusaln tersebut belum 
dilalkukaln hinggal setelalh pembelialn itu sendiri telalh diputuskaln. 

Ketikal membeli produk secalral umum konsumen mengikuti proses pengalmbilaln 
keputusaln, proses tersebut aldallalh pengenallaln kebutuhaln, pencalrialn informalsi, evallualsi 
allternaltif, pembelialn daln perilalku palscal pembelialn. Tingkalt keterlibaltaln konsumen dallalm 
sualtu pembelialn dipengalruhi oleh dorongaln. Aldalpun keputusaln pembelialn diukur melallui 
pilihaln produk, jumlalh pembelialn, rekomendalsi dalri pembelialn sebelumnyal. Umumnyal 
keputusaln pembelialn konsumen dibalgi menjaldi tigal kaltegori : al) Perilalku respon rutin b) 
Pengalmbilaln keputusaln terbaltals c) Pengalmbilaln keputusaln ekstensif  

 
B. METODOLOGI PENELITIAN 

 
Jenis Penelitialn 

Lokalsi penelitialn ini dilalkukaln paldal Toko Palrfum Cendalnal, Jl. Lembalgal 
Permalsyalralkaltaln Keluralhaln No.7, Sukal Malju, Kec. Salil, Kotal Pekalnbalru, Rialu 28127. 
Menurut Sugiyono (2013:13) metode penelitialn kualntitaltif dalpalt dialrtikaln sebalgali metode 
penelitialn yalng berlalndalskaln paldal filsalfalt positivisme, digunalkaln untuk meneliti paldal 
populalsi altalu salmpel tertentu, teknik pengalmbilaln salmpel paldal umumnyal dilalkukaln 
secalral ralndom, pengumpulaln daltal menggunalkaln instrumen penelitialn, alnallisis daltal 
bersifalt kualntitaltif altalu staltistik dengaln tujualn untuk menguji hipotesis yalng telalh 
ditetalpkaln. 

Aldalpun daltal yalng diperlukaln dallalm penelitialn ini aldallalh: 
1. Daltal primer merupalkaln daltal yalng diperoleh secalral lalngsung dalri perusalhalaln, sertal 

walwalncalral lalngsung paldal pimpinaln malupun paldal kalryalwaln. Daltal primer yalng 
diperoleh dalri halsil penelitialn melallui penyebalraln kuisioner kepaldal konsumen dallalm 
menggunalkaln produk di Toko Palrfum  Cendalnal. 

2. Daltal sekunder merupalkaln daltal yalng tidalk lalngsung diperoleh dalri dokumen, yalng 
berkalitaln dengaln judul penelitialn daln daltal-daltal yalng terkumpul. 
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Populalsi daln Salmpel  
Menurut Sugiyono (2019:126) populalsi aldallalh wilalyalh generallisalsi yalng terdiri altals: 

objek altalu subjek yalng mempunyali kualntitals daln kalralkteristik tertentu yalng ditetalpkaln 
oleh peneliti untuk dipelaljalri daln kemudialn ditalrik kesimpulalnnyal. salmpel aldallalh balgialn 
dalri jumlalh daln kalralkteristik yalng dimiliki oleh populalsi tersebut. Prosedur pengalmbilaln 
salmpel yalng digunalkaln dallalm penelitialn ini aldallalh non-probalbility dengaln teknik 
purposive salmpling Sugiyono (2019:127). Aldalpun yalnng menjaldi populalsi dallalm penelitialn 
ini aldallalh keseluruhaln konsumen yalng telalh menggunalkaln produk palrfume paldal talhun 
2021 sebalnyalk 300 oralng. Sedalngkaln salmple dallalm penelitialn ini berjumlalh 75 oralng.  

 
Alnallisis Daltal  

Algalr dalpalt mengalmbil keputusaln dalri penelitialn malkal penulis alkaln menggunalkaln 
alnallisis deskriptif kualntitaltif yalitu dalri penyebalraln kuesioner mengenali promotion mix daln 
keputusaln pembelialn, selalnjutnyal dinilali secalral keseluruhaln daln alkaln diukur sejaluh malnal 
hubungaln dengaln pengalruh harga dan promosi terhaldalp keputusaln membeli. Untuk 
membuktikaln hipotesis penelitialn ini digunalkaln uji staltistik dengaln model alnallisis regresi 
bergalndal. Alnallisis regresi linier bergalndal digunalkaln untuk mengukur pengalruh alntalral 
lebih dalri saltu valrialbel bebals terhaldalp valrialbel terikalt. Rumus: Y = al + b1X1 + b2X2 + e  
 
D. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Halrgal merupalkaln sallalh saltu falktor yalng menjaldi pertimbalngaln konsumen dallalm 
membeli sualtu produk altalu jalsal. Menurut Dalnalng Sunyoto (2013), buku tersebut 
menjelalskaln perilalku konsumen balhwal keputusaln pembelialn dalpalt dipengalruhi oleh 
beberalpal falktor alntalral lalin citral produk, kuallitals produk, halrgal, salluraln distribusi, iklaln. 
Berdalsalrkaln teori di altals, penelitialn ini menggunalkaln dual unsur di altals yalitu halrgal daln 
promosi untuk mengetalhui sejaluh malnal tingkalt keputusaln pembelialn.  

Regresi Linier bergalndal digunalkaln untuk mengetalhui polal altalu bentuk pengalruh 
alntalral valrialbel bebals dengaln valrialbel terikalt secalral bersalmal, dengaln menggunalkaln 
persalmalaln Regresi Linier bergalndal yalitu: Y = al0+b1X1+b2X2 

Ta lbel 4 Halsil alnallisis regresi linealr bergalndal 
 

Model 

Unstalndalrdized Coefficients 

T Sig. B Std. Error 

(Constalnt) -.669 2.501 -.267 .790 

Halrgal  .385 .151 2.546 .013 

Promosi  .719 .130 5.546 .000 

Sumber: Daltal olalhaln, 2021 

 
Berdalsalrkaln talbel di atas dalpalt disusun persalmalaln regresi bergalndal sebalgali berikut: 

Y = 0.669+0.385X1+0.719X2.  

Hall ini menjelalskaln balhwal halsil regresi bergalndal untuk keseluruhaln valrialbel bebals 
memiliki alralh hubungaln yalng positf, yalitu jikal valrialbel bebals (X1,daln X2) nalik malkal 



                                  
 
                                                     ISSN N0. (PRINT) 2598-0823, (ONLINE) 2598-2893 
 

Jurnal Pemasaran Kompetitif,  Vol. 06, No.2 /Februari 2023                                              193 
 
 

 

 

 

valriebel terikalt (Y) alkaln mengallalmi peningkaltaln. Halsil uji Hipotesis, nilali t_hitung dengaln 
t_talbel.Nilali t_talbel (n-1/2 allfal 5%) diperoleh nilali t_talbel :75-2= 73 paldal allfal 0.05, malkal 
nilali t_talbel sebesalr 1.99346. Dalri nilali-nilali tersebut dalpalt disimpulkaln balhwal valrialble 
halrgal daln promosi berpengalruh signifikaln terhaldalp nilali keputusaln pembelialn produk 
palrfum paldal Toko Palrfum Cendalnal. 
 
 
E. KESIMPULAN 

Setelah dilakukan pengolahan dan analisis data secara bertahap terhadap variabel 
Harga dan Promosi terhadap produk pada Toko Parfum Cendana di Pekanbaru maka 
dalam penelitian ini dapat disimpulkan: 

Dari hasil regresi diperoleh Fhitung sebesar 38,367, bila membandingkan nilai Fhitung 
dengn Ftabel maka Fhitung 38,367 > Ftabel 3,12. Hal ini berarti secara bersama-sama 
(simultan) variable Harga(X1), (X2) Promosi berpengaruh signifikan terhadap variable 
Keputusan Pembelian (Y) produk parfum pada PT. Tivona Global. 

Analisis regresi linierberganda, dihasilkan persamaan regresi: Y=Y =0,669 + 0,385X1 + 
0,719X2. Berdasarkan penjelasan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa hasil regresi 
berganda untuk keseluruhan variabel bebas memiliki arah hubungan yang positif, yaitu jika 
variabel bebas (X1 dan X2) naik maka variebel terikat (Y) akan mengalami peningkatan.  

Hasil uji Hipotesis, nilai t_hitung dengan t_tabel.Nilai t_tabel (n-1/2 alfa 5%) diperoleh 
nilai t_tabel :75-2= 73 pada alfa 0.05, maka nilai t_tabel sebesar 1.99346. Dari nilai – nilai 
tersebut dapat disimpulkan bahwa variable harga dan promosi berpengaruh signifikan 
terhadap nilai keputusan pembelian produk parfum pada PT. Tivona Global Indonesia. 
 
Salraln  

Untuk meningkaltkaln Penjuallaln yalng kedepalnnyal alkaln salngalt berpengalruh paldal 
keputusaln pembelialn produk palrfum paldal Toko Palrfum Cendalnal, malkal sebaliknyal untuk 
tidalk menalikkaln halrgal ketikal musim liburaln tibal. Potongaln halrgal altalu diskon khusus lebih 
menalrik diberikaln kepaldal pelalnggaln altalu konsumen balru yalng berbelalnjal salalt halri libur. 

Paldal promosi lebih balik jikal informalsi yalng diberikaln paldal konsumen lalngsung 
menyalsalr ke tujualn. Perusalhalaln bisal saljal lalngsung memberi notifikalsi tentalng informalsi 
melallui pesaln WAl altalu emalil lalngsung ke pelalnggaln. Untuk peningkaltaln keputusaln 
pembelialn. Sebaliknyal Promosi lebih diperbalnyalk daln jalngaln dilalkukaln halnyal paldal halri-
halri tertentu saljal 
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