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Abstrak

Penelitian ini dilakukan dengan bertujuan untuk: (1) menganalisis pengaruh citra merek terhadap
keputusan pembelian produk Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten Pangkajene dan
Kepulauan, (2) menganadlisis pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk
Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan, (3) menganalisis pengaruh
promosi ferhnadap keputusan pembelian produk Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten
Pangkep, (4) mengetahui variabel yang berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian
produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan. Penelitian ini
menggunakan data primer melalui survei sebanyak 96 orang konsumen sebagai sampel dari seluruh
jumlah konsumen sebanyak 2.501 orang dengan masa penjualan bulan Januari sampai November
2020. Data dianalisis dengan menggunakan program Statistical Product and Service Solutions (SPSS).
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa : (1)Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara citra
merek terhadap keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten
Pangkajene dan Kepulauan, (2) Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara peresepsi harga
ternadap keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten
Pangkajene dan Kepulauan, (3) Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara promosi terhadap
keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten Pangkajene dan
Kepulauan, (4) Promosi memberikan pengaruh dominan terhadap keputusan pembelian produk
merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan.
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Pendahuluan

Persaingan mengharuskan perusahaan untuk menentukan strategi pemasaran
dengan baik dan penuh pertimbangan. Strategi pemasaran yang jitu akan mampu
menarik dan mendekatkan konsumen terhadap produk yang ditawarkan selain itu, strategi
yang dikemas dan direncanakan dengan baik, dapat meningkatkan keuntungan dan
dijadikan sebagai keunggulan kompetitif perusahaan. Pelaku usaha perlu menciptakan
terobosan dan inovasi strategis guna terus meningkatkan pendapatan dan laba
perusahaan baik secara kuantitatif maupun kualitatif, dalam hal ini pemahaman faktor-
faktor yang dapat memengaruhi konsumen dalam merancang penciptaan nilai untuk
konsumen sangat vital. Pemasar dapat mengembangkan industri dengan memahami
preferensi konsumen dalam menentukan keputusan pembelian ke sebuah outlet, dengan
cara melihat citfra merek, harga promosi, dan kualitas. Sehingga diharapkan terjadi
pembelian secara berulang. Pola perilaku konsumen secara umum dipengaruhi oleh 2
(dua) aspek, yaitu pengaruh internal dan eksternal, (Bahari & Ashoer, 2018) isu lain yang
layak dipertimbangkan ialah kepopuleran media sosial, dimana konsumen menganggap
realita dunia maya menjadi referensi utama dalam keputusan pembelian.

Di Indonesia saat ini banyak berkembang industri pakan ternak/hewan, salah satu
diantaranya adalah industri pakan yang khusus untuk hewan peliharaan, antara lain kucing.
Pada penelitian yang dilakukan akan membuktikan variabel- variabel pemasaran terkait
dengan keputusan pembelian konsumen terhadap produk tersebut. Selain itu, fenomena
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yang terjadi, para konsumen dihadapkan pada banyaknya pilihan yang menyebabkan
kebingungan untuk memilin sesuai dengan apa yang diinginkan, karena jika salah memilih
dapat berakibat fatal bagi kesehatan hewan peliharaan. Keputusan membeli merupakan
salah satu kompenen utama dari pelaku konsumen, tahap demi tahap yang dilalui
konsumen perlu dipahami dengan baik sehingga memberi kesan yang berujung pada
pengalaman pembelian dengan memuaskan konsumen, (Syahnur et al., 2020). Penelitian
ini memerhatikan faktor- faktor yang memengaruhi keputusan pembelian meliputi
kepercayaan, asosiasi merek, sikap konsumen, promosi, citra merek, kualitas produk, dan
persepsi harga.

(Assael, 2004) sikap terhadap citra merek (brand image) merupakan pernyataan
mental yang menilai positif atau negatif, bagus atau tidak bagus, suka tidak suka suatu
produk, sehingga menghasilkan minat dari konsumen untuk membeli atau mengkonsumesi
barang atau jasa yang dihadirkan produsen. Pada kemunculannya, merk Whiskas memiliki
citra yang akan membuat para pemilik merasa senang menggunakan produk tersebut
untuk kucing peliharaannya, namun semakin banyaknya pesaing dari perusahaan lain
yang meproduksi makanan sejenis, kekuatan citra merek dari Whiskas menjadi melemah
akibat persaingan perusahaan. (Peter & Olson, 2000) mengungkapkan perusahaan harus
mampu memberikan kesan pada merek produk mereka sehingga konsumen memahami
makna akan manfaat dan nilai dari produk yang tercermin pada suatu merek produk.
Merek juga menjadisuatu keuntungan kompetitif bagi perusahaan yang ditawarkan. Citra
merek merupakan gambaran nama, istilah, simbol, fanda, dan desain yang digunakan
oleh perusahaan untuk memberikan makna dari kualitas produk mereka yang akan
membedakan dengan pesaing. Indikator citra merek (Kotler & Keller, 2012) adalah : (a)
Identitas Merek; (b) Personalita Merek; (c) Asosiasi Merek; (d) Sikap dan Perilaku Merek; dan
(e) Manfaat dan Keunggulan Merek.

Pada persepsi konsumen harga merupakan sebuah bahan pertimbangan yang
penting dalam membeli sebuah produk karena harga merupkan salah satu faktor penentu
baik dalam memunculkan minat beli maupun keputusan membeli konsumen. Menurut
(Ferdinand; Dinawan, 2010) harga merupakan salah satu variabel penting dalam
pemasaran, dimana harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan
untuk membeli suatu produk. Putri, Cantika (2018) produk Whiskas dirasa begitu murah jika
dibandingkan dengan produk dan kualitas yang diberikan. (Armstrong & Kotler, 1996)
menjelaskan ada empat ukuran yang mencirikan harga , adalah: keterjangkauan harga,
kesesuaian harga dengan kualitas, kesesuaian harga dengan manfaat, dan harga sesuai
kemampuan atau daya beli. Misalkan harga Whiskas di Aplovah Pet & Care kisaran harga
Rp. 7.000,00, produk di Aplovah Pet & Care jelas lebih murah jika dibandingkan dengan kita
membeli pada toko makanan kucing yang lain yang ada di Kabupaten Pangkep. Strategi
dalam menetapkan harga produk atau jasa seringkali harus diubah-ubah. Dalam hal ini
perusahaan memikirkan harga yang tepat sehingga dapat memaksimalkan laba
perusahaan dengan melihat dasar penetapan harga (biaya, konsumen, persaingan)
startegi penetapan harga menurut (Kotler & Keller, 2012)

Agar konsumen bersedia melakukan pembelian ulang sehingga menjadi
pelanggan, mereka terlebih dahulu harus dapat mencoba atau meneliti barang-barang
yang di produksi oleh perusahaan akan tetapi mereka tidak akan melakukan hal tersebut
jika kurang yakin terhadap barang itu. Disinilah perlunya mengadakan promosi yang
terarah, karena diharapkan dapat memberikan pengaruh positif terhadap meningkatnya
penjualan. Selain itu, konsumen ftertarik untuk membeli secara online karena ada
penawaran promosi yang berdampak impulsive pada niat belanja- online. Bahkan,
penawaran ini dapat berupa sampel gratis, bonus atas suatu pembelian tertentu,
pemberian kupon (Xu & Huang, 2014); (Ashoer et al., 2019). Promosi bukanlah merupakan
sarana funggal, melainkan terdiri dari bauran beberapa promosi, meliputi periklanan,
penjualan personal, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat. Promosi yang
digunakan Aplovah Pet & Care tidak terlalu banyak. Aplovah Pet & Care hanya melakukan
promosi melalui Instagram dan Facebook. Promosi merupakan faktor penting dalam
mewujudkan tujuan penjualan suatu perusahaan.
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Studi yang dilakukan oleh (Nela Evalina, Handayono DW, & Sari Listyorini, 2013)
dengan judul “Pengaruh Citra Merek, Harga, dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian
Kartu Perdana Telkom Flexi (Studi Kasus pada konsumen TelkomFlexi di Kecamatan Kota
Kudus)” menunjukkan hasil penelitian yang menyatakan bahwa Citra Merek, Harga, dan
Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Adapun dari
(Rizki Iryanita, Sugiarto) yang menganalisis Citra Merek, Persepsi Harga, dan Persepsi Kualitas
Produk terhadap Keputusan Pembelian Konsumen ATBM Pekalongan menunjukkan hasil
serupa. (Prasetya & Widyawati, 2016) meneliti variabel Persepsi Harga, Promosi, Desain
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor di Semarang menyimpulkan bahwa
semua variabel yang diteliti simultan berpengaruh positif secara simultan dan parsial
terhadap keputusan pembelian. Studi (Berlian Aminanti, 2017) yang mengangkat
pengaruh Marketing Mix terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan, menunjukkan bauran
pemasaran yang terdiri dari variabel produk, harga, distribusi, dan promosi berpengaruh
signifikan terhadap kepuasan pelanggan baik secara simultan dan secara parsial. (Sukami
Novita, 2016) dengan hasil penelitian membuktikan bahwa strategi pemasaran memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhnadap kualitas pelayanan, dan keputusan
pembelian.

Tujuan pemasar adalah memahami perilaku pembeli pada tfiap-tiap tahap yang
berpengaruh apa yang bekerja dalom tahap-tahap tersebut. Pendirian orang lain, faktor
sifuasi tidak diantisipasi, dan risiko yang dirasakan dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen, demikian pula tingkat kepuasan pasca pembelian konsumen dan
tindakan pasca pembelian di balik perusahaan. Pelanggan yang kurang puas akan
menghentikan pembelian produk yang bersangkutan dan kemungkinan akan
menyebarkan berita tersebut pada teman-teman mereka. Karena itu, perusahaan harus
berusaha memastikan kepuasana konsumen pada semua tingkat dalam proses pembelian.
Menurut (Armstrong & Kotler, 1996) tahapan dalam proses pengambilan keputusan
pembelian terdiri darilima tahap, yaitu : (1) Pengenalan masalah Proses pembelian dimulai
ketika pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. (2) Pencarian informasi, Konsumen
yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih
banyak. (3) Evaluasi alternatif, proses evaluasi konsumen sebagai proses yang berorientasi
kognitif, yaitu model tersebut menganggap konsumen membentuk penilaian atas produk
dengan sangat sadar dan rasional. (4) Keputusan Pembelian-terdapat dua faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yaitu, faktor pertama adalah sikap orang
lain, faktor kedua adalah faktor sutuasi yang tidak terantisipasi yang dapat muncul dan
mengubah niat pembelian (harga yang diharapkan, dan manfaat yang diharapkan). (5)
Periloku Pasca Pembelian, dimana setelah membeli produk konsumen akan mengalami
level kepuasan atau ketidakpuasan tertentu.

. Mengambil Mengevaluasi hasil
Peﬂgenl:lfn l;:Fc.man Evaluasi Alternatif Keputusan dari ierbadap preciks
al » ormasi — — alternatif yang ada —» yang telah dibuat

Gambar 1 Proses Keputusan Pembelian (Armstrong & Koftler, 1996)
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Untuk lebih jelas keterkaitan antar teori (citra merek, persepsi harga, promosi, dan
keputusan pembelian) maka dapat digambarkan sebagai berikut :

CitraMerk
(X1)

Harga (X2) Keputusan (Y)

Promosi (X3)

Gambar 2 Kerangka Konsep

Hipotesis yang dibangun adalah;

H1: Terdapat pengaruh Citra Merk (X1) terhadap Keputusan Pelanggan (Y);
H2: Terdapat pengaruh Harga (X2) terhadap Keputusan Pelanggan (Y).

H3: Terdapat pengaruh Promosi (X3) terhadap Keputusan Pelanggan (Y).

Metode Analisis

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif
karena data yang disajikan berhubungan dengan angka (kuantitatif) dan analisis yang
digunakan adalah analisis statistik. Konseptualisasi mencoba untuk memvisualisasi
hubungan sebab akibat antara masalah yang melatarbelakangi penelitian yang dilakukan
agara dapat dipahami secara detail. Penelitian ini bertujuan untuk menunjukkan
hubungan antara Citra Merek (X1), Persepsi Harga (X2), dan Promosi (X3) terhadap
Keputusan Pembelian (Y). Penelitian dilakukan pada toko (stockist)] Aplovah Pet & Care
yang letaknya di JI. Matahari, Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan. Sedangkan waktu
yang dibutuhkan untuk melakukan penelitian ini mulai bulan Desember 2020 sampai
Januari 2021. Data kuantitatif yang digunakan diperoleh dalam bentuk angka-angka yang
dapat dihitung, yang diperoleh dari perhitungan jawaban-jowaban responden atau
kuesioner, yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. Skor yang digunakan adalah 5-4-
3-2-1 (skala Likert) berupa pertanyaan positif sangat setuju, setuju, cukup, tidak setuju,
sangat tidak setuju (Malhotra, 2019).

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelian produk
merek whiskas pada Aplovah Pet & Care sebanyak 2.501 orang konsumen. Jumlah
populasi diperoleh dari total jumlah pembeli produk merek Whiskas dari bulan Januari
sampai bulan November tahun 2020 di Aplovah Pet & Care Penentuan sampel dilakukan
dengan Accidental Sampling (Penarikan sampel secara acak). Teknik yang digunakan
adalah Simple Random Sampling (acak sederhana) dengan pertimbangan bahwa
anggota populasi adalah homogen. Adapun pengumpulan data dilakukan dengan
menggunakan data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dengan cara
membagikan kuesioner kepada pelanggan Aplobvah Pet & Care Pangkajene dan
Kepulauan serta interview dengan pihak Aplovah Pet & Care Pangkajene dan Kepulauan.
Pengambilan sampel untuk memperoleh data primer dalam penelitian ini dilakukan
dengan menggunakan metodesimple random sampling, yaitu teknik penentuan sampel
secara acak, arfinya siapapun konsumen yang sedang berbelanja, dan yang
mengkonsumsi produk Whiskas untuk kucingnya di Aplovah Pet & Care yang secara tidak
sengaja bertemu dengan peneliti dapat dijadikan sampel dalam penelitian ini. Pada
penelitian diperoleh sebanyak 96 sampel (responden). (Sugiyono, 2014)

Andlisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier
berganda dimana analisis regresi linier berganda adalah hubungan secara linier antara
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dua atau lebih variabel independen dengan satu variabel dependen yang digunakan
untuk memprediksi atau meramalkan suatu nilai variabel dependen berdasarkan variabel
independen (Sugiyono, 2014), dengan persamaan yaitu:

Y =a+ fl X1 +42 X2+p3 X3+ ¢

Keterangan:

Y : Keputusan konsumen
X1 : Citra Merk

X2 - Harga

X3 : Promosi

B1.82 dan B3: Koefisien Regresi
a : Konstanta

Untuk menguji sejauh mana pengaruh citra merk, harga, dan promosi terhadap
keputusan konsumen, maka digunakan : (1) Uji F (uji simultan) : digunakan untuk
mengetahui fingkat signifikan dari pengaruh variable independent secara serempak
terhadap variabel dependent. Uji dilaksanan dengan langkah membandingkan nilai
Fhitung dengan Ftabel dengan kriterianya : (1.1) HO diterima jika Fhitung < Ftabel atau nilai
sig.> 0,05 dimana variabel independent (X) secara bersama-sama tidak memiliki pengaruh
signifikan terhadap variabel dependent (Y); (1.2) HO ditolak (H1 diterima) jika Fhitung >
Ftabel atau nilai sig. < 0,05 dimana variabel independent (X) secara bersama-sama
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependent (Y). (2) Uji T (uji parsial) :
digunakan untuk menguji tingkat signifikan dari pengaruh variable independent secara
parsial terhadap variabel dependent. Uji dilaksanakan dengan langkah membandingkan
nilai Thitung dengan Ttabel kriteria (2.1). HO diterima jika Thitung < Ttabel atau nilai sig. >
0,05 dimana variabel independent (X) secara individual tidak memiliki pengaruh signifikan
terhadap variabel dependent (Y); (2.2). HO ditolak (H1 diterima) jika Thitung > Ttabel atau
nilai sig. < 0,05 dimana variabel independent (X) secara individual memiliki pengaruh
signifikan terhadap variabel dependent (Y).

Adapun definisi operasional variabel yang dibangun pada penelitian ini adalah sebagai
berikut:

Table 1 Tabel Definisi Operasional Variabel

anql?el Definisi Operasional Indikator Skala
Penelitian
merupakan gambaran  (a) Merek Terkenal; (b) Merek
atas keyakinan mudah diingat; (c) Merek Likert
Citra Merk (X1) konsumen terhadap dapat dipercaya; (d)
suatu produk dengan Simbol atau logo mudah
merek tertentu. dikenal
(a) Keterjangkauan harga;
merupakan hal yang (b) Harga sesuai
menyangkut bagaimana kemampuan atau daya .
H&rg)o harga dipahami oleh saing harga; (c) Kesesuaian Likert
konsumen dan dibuat harga dengan kualitas
bermakna bagi mereka. produk; (d) Kesesuaian
harga dengan manfaat
Promosi segolo‘benfruk presen’ros_i (a) Advertising (Perik!onon); .
(X3) non-pribadi dan promosi (b) Sales promotion Likert
gagasan, barang atau (Promosi Penjualan); (c)
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jasa oleh sponsor Public Relation and

tertentu yang harus Publicity (Hubungan
dibayar. Masyarakat dan Publisitas);

(d) Personal Selling
(Penjualan Secara Pribadi);

(e) Direct Marketing

(Pemasaran Langsung)
Perasaan senang atau

kecewa seseorang yang (O) Merasa senang; (b)

Keputusan fimbul karena Melakukan pembelian
Pembelian membandingkan kinerja .. > .
X . kembali; (c) Pilihan dalam Likert
Konsumen yang dlpersep5|kqn iransaksi yang tepat: ()
(Y) produk (atau hasil Merekomendosikoln
terhadap ekspektasi )
mereka.

Sumber Diolah Peneliti dari Berbagai Sumber (2021)

Hasil dan Pembahasan

Penelitian ini menggunakan metode enter dengan bantuan program SPSS (Statistical
Product Service Solution) versi 25.00 dimana semua variabel independen digunakan untuk
menjelaskan variabel dependen. Dalam penelitian ini digunakan suatu model analisis
regresi berganda, untuk mengetahui besarnya pengaruh dari semua variabel independen
secara bersama-sama terhadap variabel dependen. Langkah-langkah pengujion adalah
sebagai berikut:

Table 2 Tabel Uji F

Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
Regression 9.357 3 3.119 22.043 .000¢@
Residual 13.018 92 141
Total 22.375 95

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Konsumen (Y)
b. Predictors: (Constant), (X3), (X2), (X1)

Menurut tabel diatas diketahui bahwa F hitung sebesar 19,951 dengan signifikan
sebesar 0,000 9. Sedangkan F tabelnya dapat diperoleh sebagai berikut:
Ftabel=n-k-1;k
Ftabel=96-3-1;3
Ftabel=92; 3
F tabel = 2,70
Dengan keterangan bahwa n adalah jumlah sampel, k adalah variabel bebas dan 1
adalah konstan. Maka dapat diketahui F hitung > F tabel yaitu 22,043 > 2,70 dengan
signifikan 0,000 < 0,05. Artinya adalah bahwa variabel independen secara bersama- sama
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Selanjutnya dilakukan uji t (parsial)
untuk mengetahui besarnya pengaruh antara variabel independen terhadap variabel
dependen secara individu.

Table 3 Tabel Uji t

Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 999 429 2.328 .022
Xi 231 12 .204 2.068 .041
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X2 181 087 214 2.083 .040

X3 356 096 360 3.697 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Konsumen (Y)
Sumber: Data Diolah, 2021

Diketahui bahwa nilai t tabel pada taraf signifikansi 5% (2- tailed) dengan persamaan
sebagai berikut:

ttabel=n-k-1:0a/2

ttabel=96-3-1:0,005/2

t tabel = 91 :0,0025

t tabel = 1,986
keterangan:
N :jumlah
k : jumlah variabel bebas
1 : konstan
Pembahasan

Berdasarkan hasil analisis data, baik dengan menggunakan analisis deskriptif maupun
menggunakan regresi linier berganda, maka selanjutnya dilokukan pembahasan setiap
pengaruh X1, X2, dan X3 (Citra Merk, Persepsi Harga, dan Promosi) dan pengaruhnya
terhadap variabel terikat Y (Keputusan Pembelian) pada Toko (stockist) Aplovah Pet &
Care Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan adalah sebagai berikut :

Pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah
Pet & Care di Kabupaten Pangkajene dan Kepulauvan. Hasil pengujian secara parsial
menunjukkan bahwa variabel citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten
Pangkajene dan Kepulauan. Hal ini berarti terdapat hubungan yang searah antara citra
merek dengan keputusan pembelian Whiskas di Aplovah Pet & Care, dalam arti jika terjadi
peningkatan citra merek, maka keputusan pembelian pada Aplovah Pet & Care juga akan
semakin meningkat. Pengaruh signifikan yang ditunjukan variabel citra merek sangat
ditentukan oleh besarnya peran indikator-indikator yang membentuknya, yakni: (a) Merek
Whiskas yang sudah dikenal banyak orang; (b) Merek Whiskas mudah diingat; (c) Produk
Whiskas dikembangkan di Pabrik yang berteknologi tinggi; dan (d) Merek Whiskas mudah
diucapkan.Keempat indikator tersebut telah diberdayakan secara maksimal sehingga
mampu membentuk citra merek guna mendukung peningkatan keputusan pembelian
Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupten Pangkajene dan Kepulauan. Indikator yang
dominan dalam membentuk variabel citra merek adalah indikator Merek Whiskas yang
sudah dikenal banyak orang, artinya merek Whiskas telah memberikan citra yang
memuaskan kepada konsumen. Kemudian disusul indikator merek Whiskas mudah
diucapkan, artinya para konsumentidak kesulitan dalam mengucapkan produk merek
Whiskas untuk melakukan pembelian. Selanjutnya indikator merek Whiskas mudah diingat,
artinya produk Whiskas sudah dikenal oleh banyaknya konsumen yang memelihara kucing.
Sedangkan produk Whiskas dikembangkan di pabrik yang berteknologi tinggi masih perlu
di tingkatkan dengan menambah wawasan konsumen tentang pabrik Whiskas. Dengan
demikian, citra merek yang baik tentu akan mampu mendukung peningkatan keputusan
pembelian di Aplovah Pet & Care Pangkajene dan Kepulauan terlaksana dengan baik di
masa akan datang.
Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh Schiffman dan Kanuk
(2007),bahwa citra merek adalah sekumpulan asosiasi mengenai suatu merek yang
tersimpan dalam benak atau ingatan konsumen. Jadi,dengan menjual harapan berupa
persepsi konsumen mengenai citra merek terhadap konsumen dari suatu produk sangat
penting dalamkeputusan pembelian. Ini disebabkan karena konsumen yang puas
terhadap citra merek, termasuk sikap yang berupa keyakinan dan preferensi terhadap
suatu merek, maka para konsumen tersebut akan cenderung loyal dan kembali lagi untuk
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membeli produk tersebut. Dengan demikian, melalui citra merek yang baik, maka
keputusan pembelian di Aplovah Pet & Care Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan
dapat meningkat di masa akan datang sesuai yang diharapkan. Hasil penelitian ini
membuktikan bahwa citra merek memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten
Pangkajene dan Kepulauan, yang berarti semakin baik citra merek maka keputusan
pembelian pada Aplovah Pet & Care akan semakin meningkat pula. Oleh karena itu,
penelitian ini dapat dijadikan acuan untuk penelitian lanjutan. Teori-teori tentang citra
merek dan keputusan pembelian berlaku atau terbukti.

Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Merek, Hasil
pengujian secara parsial menunjukkan variabel persepsi harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di
Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan. Hal ini berarti terdapat hubungan yang searah
antara persepsi harga dengan keputusan pembelian di Aplovah Pet & Care, dalam arti jika
terjadi peningkatan persepsi harga, maka keputusan pembelian pada Aplovah Pet & Care
juga akan semakin meningkat pula. Pengaruh signifikan yang ditunjukan variabel persepsi
hargasangat ditentukan oleh besarnya peran indikator-indikator  yang membentuknya,
yakni: (a) Harga produk Whiskas sangat terjangkau; (b) Harga produk yang ditawarkan
sesuai dengan kualitas produk yang diharapkan; (c) Harga produk Whiskas dapat bersaing
dengan produk lain; dan (d) Harga produk Whiskas sesuai dengan manfaatnya.Keempat
indikator tersebut telah diberdayakan secara maksimal sehingga mampu mendukung
peningkatan keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di
Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan. Indikator yang dominan dalam membentuk
variabel persepsi harga adalah indikator harga produk yang ditawarkan sesuai dengan
kualitas produk yang diharapkan, artinya harga yang ditawarkan telah mencerminkan
kualitas yang tinggi sehingga konsumen menilai harga yang ditetapkan sesuai dengan
kualitas produk. Kemudian diikuti indikator harga produk whiskas sangat terjangkau, artinya
di Aplovah Pet & Care menawarkan harga yang murah sehingga Whiskas banyak diminati
oleh konsumen. Selanjutnya indikator harga produk Whiskas dapat bersaing dengan
produk lain dan indikator harga produk Whiskas sesuai dengan manfaatnya sama rata,
artinya keduanyasama-sama memadai. Indikator ini masih perlu dibenahi agar dapat
diperdayakan sehingga dapat membentuk variabel persepsi hargaguna mendukung
keputusan pembelian di Aplovah Pet & Care Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan.
Dengan demikian, persepi harga yang baik tentu akan mendukung peningkatan
keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care Kabupaten Pangkajene
dan Kepulauan di masa akan datang sesuai yang diharapkan. Hasil penelitian ini sejalan
dengan teori yang dikemukakan oleh Kotler dan Amstrong (2008) bahwa persepsi harga
adalah nilai yang terkandung dalam suatu harga yang berhubungan dengan manfaat
dan memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. Persepsi harga ini tergantung dari
manusia karena manusialah yang menciptakan pendapatnya mengenai harga yang
ditawarkan. Semakin baik kewajaran kebijokan harga maka konsumen akan melakukan
pembelian ulang pada produk tersebut. Sementara semakin rendah kualitas produk dan
tidak sesuai dengan harga yang ditawarkanmaka akan mengurangi tingkat harapan atau
keputusanpembelian produk tfersebut. Hal ini mendorong pada keputusan pembelian
konsumen yang berkunjung. Dengan demikian, melalui persepsi harga yang baik maka
keputusan pembelian pada Aplovah Pet & Care dapat meningkat di masa akan datang.

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa persepsi harga memberikan pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian di Aplovah Pet & Care Kabupaten Pangkajene
dan Kepulauan, yang berarti semakin baik persepsi harga maka keputusan pembelian
pada Aplovah Pet & Care akan semakin meningkat pula. Oleh karena itu, penelitian ini
dapat dijadikan acuan untuk penelitian lanjutan. Teori-teori tentang persepsi hargadan
keputusan pembelian produk Whiskas berlaku atau terbukti.

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Merek, Hasil pengujian
secara parsial menunjukkan variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap

Paradoks: Jurnal limu Ekonomi 4(1) (2022) | 8



keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten
Pangkajene dan Kepulauan. Hal ini berarti terdapat hubungan yang searah antara
promosi dengan keputusan pembelian pada Aplovah Pet & Care, dalam arti jika sering
melakukan promosi, maka keputusan pembelian pada Aplovah Pet & Care juga akan
semakin meningkat pula. Pengaruh signifikan yang ditunjukan variabel promosi sangat
ditentukan oleh besarnya peran indikator-indikator yang membentuknya, yakni: (a) Saya
membeli produk merek Whiskas karena promosinya menggunakan Word Of Mouth (dari
mulut ke mulut; (b) Promosi yang ditawrakan perusahaan mampu mebujuk saya untuk
membeli produk Whiskas; (c) Aplovah Pet & Care melakukan promosi penjualan melalui
instagram, facebook, dan secara langsung; dan (d) Promosi Whiskas memiliki ciri khas
tersendiri yang menarik dan berbeda dari merek lain.Keempat indikator tersebut telah
diberdayakan secara maksimal sehingga mampu membentuk keputusan pembelian
melalui promosi di Aplivah Pet & Care Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan. Indikator
yang dominan dalam membentuk variabel promosi adalah indikator Aplovah Pet & Care
melakukan promosi penjualan melalui instagram, facebook, dan secara langsung, artinya
promosi yang dilakukan Aplovah Pet & Care mampu menarik perhatian konsumen.
Kemudian diikuti indikator Promosi Whiskas memiliki ciri khas tersendiri yang menarik dan
berbeda dari merek lain, artinya Aplovah Pet & Care telah memberikan promosi yang
menarik mengenai Whiskaskepada konsumen. Selanjutnya indikator promosi yang
ditawarkan perusahaan mampu membujuk saya untuk membeli produk Whiskas, artinya
promosi yang ditawarkan memadai. Sedangkan indikator saya membeli produk merek
Whiskas karena promosinya menggunakan program Word Of Mouth (dari mulut ke mulut)
yang memberikan proporsi terkecil dalam membentuk variabel promosi, sehingga masih
perlu diberdayakan agar dapat membentukpromosisehingga mendukung peningkatan
keputusan pembelian Aplovah Pet & Care di Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan.

Dengan puasnya konsumen yang melakukan pembelian produk merek Whiskas di
Aplovah Pet & Care akan meningkatkan loyalitas konsumen seperti akan balik lagi
berkunjung dan akan memberikan promosi secara sosial tentang produk merek Whiskas Di
Aplovah Pet & Care. Dengan demikian, melalui promosi diharapkan dapat meningkatkan
keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten
Pangkajene dan Kepulauan. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa promosi memberikan
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Whiskas di Aplovah Pet &
Care di Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan, yang berarti semakin baik promosi maka
keputusan pembelian akan semakin baik pula.Oleh karena itu, penelitian ini dapat
dijadikan acuan untuk penelitian lanjutan. Teori-teori tentang promosi dan keputusan
pembelian berlaku atau terbukti.

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada Aplovah Pet & Care terhadap
keputusan pembelian produk merek Whiskas di Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan,
maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut : Dari hasil analisis varians diketahui bahwa
hasil pengujian secara parsial menunjukkan bahwa variabel citra merek berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet &
Care di Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan. Hal ini berarti terdapat hubungan yang
searah antara citra merek dengan keputusan pembelian Whiskas di Aplovah Pet & Care,
dalam arti jika terjadi peningkatan citra merek, maka keputusan pembelian pada Aplovah
Pet & Care juga akan semakin meningkat. Dari hasil analisis varians diketahui bahwa hasil
pengujian secara parsial menunjukkan variabel persepsi harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di
Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan. Hal ini berarti terdapat hubungan yang searah
antara persepsi harga dengan keputusan pembelian di Aplovah Pet & Care, dalam arti jika
terjadi peningkatan persepsi harga, maka keputusan pembelian pada Aplovah Pet & Care
juga akan semakin meningkat pula. Dari hasil analisis varians diketahui bahwa hasil
pengujian secara parsial menunjukkan variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan
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terhnadap keputusan pembelian produk merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten
Pangkajene dan Kepulauan. Hal ini berarti terdapat hubungan yang searah antara
promosi dengan keputusan pembelian pada Aplovah Pet & Care, dalam arti jika sering
melakukan promosi, maka keputusan pembelian pada Aplovah Pet & Care juga akan
semakin meningkat pula. Dari hasil analisis ketiga variabel independen ditemukan bahwa
variabel promosiyang berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian produk
merek Whiskas Aplovah Pet & Care di Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan karena
memilliki nilai beta yang lebih besar dibandingkan variabel lainnya.

Dalam penelitian ini terdapat keterbatasan antara lain: Mengingat citra merek,
persepsi harga, dan promosi memberikan pengaruh signifikan sehingga ketiga variabel
tersebut perlu dipertimbangkan dalom upaya peningkatan keputusan pembelian produk
Whiskas di Aplovah Pet & Care dengan memberdayakan indikator-indikator yang
membentuknyaq, seperti: produk Whiskas dikembangkan di pabrik yang berteknologi tinggi,
harga produk Whiskas sesuai dengan manfaatnya dan promosi Word Of Mouth
ditingkatkan. Sebaiknya variabel citra merek dan promosi masih perlu diefektifkan dengan
memberdayakan secara maksimal indikator-indikator yang membentuk kedua variabel
tersebut agar keputusan pembelian Whiskas pada Aplovah Pet & Care dapat ditingkatkan
di masa akan datang.
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