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ABSTRAK 

Nesi Dwi Safitri/212017074/Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Citra 

Merek dan Opinioin Leader Terhadap Keputusan Pembelian Shampoo 

Clear di Kampung 6 Desa Gunung Megang Luar/Pemasaran 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah pengaruh kualitas produk, harga, 

citra merek dan opinion leader terhadap keputusan pembelian Shampoo Clear 

di Kampung 6 Gunung Megang Luar. Adapun tujuan penelitian ini adalah 

untuk mengetahui pengauh kualitas produk, harga, citra merek dan opinion 

leader terhadap keputusan pembelian Shampoo Clear di Kampung 6 Gunung 

Megang Luar. 

Jenis penelitian ini bersifat Asosiatif. Variabel yang digunakan adalah kualitas 

produk, harga, citra merek, opinion leader dan keputusan pembelian. Jumlah 

populasi sebanyak 116 orang, Sampel yang digunakan sebanyak 54 orang 

dengan teknik pengambilan sampel menggunakancluster sampling. Data yang 

digunakan dalam penelitian yaitu data primer. Metode pengumpulan data yang 

digunakan melalui kuesioner. Teknik analisis data yang digunakan adalah 

Regresi LinearBerganda. 

Hasil pengujian secara bersama-sama menunjukkan bahwa ada pengaruh 

signifikan kualitas produk, harga, citra merek dan opinion leader terhadap 

keputusan pembelian Shampoo Clear di Kampung 6 Gunung Megang Luar. 

Hasil pengujian secara parsial menunjukkan bahwa ada pengaruh signifikan 

harga, opinion leader terhadap keputusan pembelian shampoo clear di 

Kampung 6 Gunung Megang Luar dan tidak ada pengaruh signifikan kualitas 

produk , citra merek terhadap keputusan pembelian shampoo clear di Kampung 

6 Desa Gunung Megang Luar. 

Kata Kunci : Kualitas Produk, Harga, Citra Merek, Opinion Leader dan 

Keputusan Pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah

Marketing atau pemasaran adalah suatu proses sosial dimana 

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaaan, penawaran dan pertukaran produk atau 

jasa secara bebas yang bernilai bagi yang lain. (Kotler dan Keller 

2060:20). Dapat dijelaskan bahwa pemasaran terdiri dari dua proses. 

Pertama proses penciptaan, komunikasi dan penyampaian nilai yang 

superior kepada pelanggan sasaran. Kedua adalah proses mengelola 

kerelasian pelanggan. Tugas dari seorang pemasar adalah menciptakan 

aktivitas pemasaran dan mengumpulkan seluruh program pemasaran 

yang terintegrasi untuk menciptakan, mengkomunikasikan dan 

menyampaikan nilai pada pelanggan. 

Satu kajian dalam pemasaran adalah perilaku konsumen, 

Menurut (Kotler & Keller 2009:166) perilaku konsumen adalah studi 

tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, 

membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide, atau 

pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginanan mereka. 

Studi perilaku konsumen muncul seiring dengan berkembangnya 

konsep pemasaran yang merupakan cara pandang pemasaran dalam 

menghadapi konsumen dan pesaingnya yang mana para pemasar 

berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen secara lebih 
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efektif dari para pesaingnya. Tujuannya adalah memperoleh kepuasan 

pelanggan, sehingga ilmu perilaku konsumen dibutuhkan untuk 

mengidentifikasi apa kebutuhan dan keinginan konsumen dan 

pelanggan tersebut sehingga pemasar mampu menyusun dan 

mengimplementasikan trategi pemasaran yang tepat untuk karakteristik 

konsumen yang menjadi target pasar dalam pembelian di pasar modern 

maupun tradisional. 

Banyak faktor yang berpengaruh terhadap perilaku konsumen, 

baik faktor yang berasal dari internal individu konsumen maupun 

eksternal konsumen.Diantara faktor internal individu konsumen yang 

berpengaruh terhadap perilaku adalah faktor budaya, sosial, pribadi dan 

psikologis.Sedangkan diantara faktor eksternal individu konsumen yang 

berpengaruh terhadap perilaku adalah bauran pemasarn yang terdiri dari 

produk, harga, distribusi, dan promosi.Perilaku konsumen juga banyak 

digunakan dalam industri samphoo.Dinamika persaingan tersebut dapat 

dilihat pada berbagai media iklan. 

Kualitas produk juga berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian samphoo. Menurut Kotler dan Keller (2012), kualitas produk 

adalah kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja 

yang sesuai bahkan melebihi dari apa yang diinginkan pelanggan. 

Kualitas produk merupakan salah satu kunci persaingan diantara pelaku 

usaha yang ditawarkan kepada konsumen.Konsumen selalu ingin 

mendapatkan produk yang berkualitas sesuai dengan harga yang 
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dibayar, walaupun terdapat sebagian masyarakat yang berpendapat 

bahwa, produk yang mahal adalah produk yang berkualitas. Jika hal itu 

dapat dilaksanakan oleh perusahaan, maka perusahaan tersebut akan 

dapat tetap memuaskan para konsumen dan dapat menambah jumlah 

konsumen. 

Harga pada suatu produk juga berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian dimana setiap konsumen mempertimbangkan harga dengan 

kualitas produk untuk kemudian menentukan keputusan  pembelian 

pada suatu produk. Menurut Alma (2011:169), harga adalah suatu 

moneter atau ukuran lainnya( termasuk barang atau jasa lainnya) yang 

ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu 

barang dan jasa sehingga menimbulkan kepuasan konsumen. 

Citra merek juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

samphoo. Menurut Kotler dan Keller (2016) Citra Merek adalah 

persepsi konsumen tentang suatu merek sebagai refleksi dari asosiasi 

yang ada pada pemikiran konsumen. Citra merek merupakan asosiasi 

yang muncul dalam benak kosumen ketika mengingat suatu merek 

tertentu.Citra yang terbentuk dari asosiasi (presepsi) inilah yang 

mendasari keputusan membeli bahkan loyalitas merek (brand loyalty) 

dari konsumen. Citra merek meliputi pengetahuan dan kepercayaan 

akan atribut merek (aspek kognitif), konsekuensi dari penggunaan 

merek tersebut dan situasi penggunaan yang sesuai, begitu juga dengan 
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evaluasi, perasaan dan emosi yang dipresepsikan dengan merek tersebut 

(aspek afektif). 

Diantara faktor internal yang berpengaruh terhadap pembelian 

samphoo adalah opinon leader.Opinion Leader adalah orang yang 

secara informal dapat mempengaruhi tindakan atau sikap dari orang- 

orang lain. Opinion Leader menurut Rogers (dalam Windham, 2009) 

mendefenisikan konsep opinion leader sebagai tingkatan dimana 

individu mampu untuk mempengaruhi individu yang lainnya melalui 

sikap atau perilaku tampak dan dianggap tepat dan dengan frekuensi 

yang tertentu. Para pemuka pendapat selain mempunyai kharisma dan 

mempunyai kelebihan-kelebihan yang tidak dimiliki oleh masyarakat 

kebanyakan, hal ini membuat lekat dapat menjadi pembentuk opini 

yang ada dalam masyarakat.Bahwa tidak semua masyarakat dapat 

berperan menjadi seorang Opinion Leader dikarenakan tidak mudah 

pada kenyataannya menjadi panutan dan contoh bagi semua pihak yang 

ada di dalam wilayah masyarakat desa. 

Shampo Clear merupakan keluaran produk dari PT.UNILEVER. 

Clear merupakan salah satu produk perawatan  pribadi  yang  ahli 

dalam bidang kesehatan kulit kepala, yang secara aktif memberikan 

jalan keluar terbaik dari ketombe dan masalah - masalah kulit kepala 

lain sehingga rambut dan kulit kepala tampak lebih sehat. Clear 

diluncurkan di  Indonesia  sejak  tahun  1975.  Alasan  utamanya  

adalah memberikan solusi efektif terhadap masalah ketombe. Clear 
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adalah merek anti-ketombe terbesar di Indonesia, salah satu  kinerja 

luar biasa Clear adalah karena iklim tropis Indonesia yang 

mengakibatkan kelembaban membuat ketombe menjadi masalah 

umum masyarakat Indonesia, dan oleh karena itu timbul daya tarik 

besar untuk menggunakan sampo anti ketombe di Indonesia. 

Peneliti melakukan pra riset dengan bertanya kepada sejumlah 

orang tentang pendapat mereka terhadap Shampoo Clear. Ternyata dari 

sejumlah orang yang ditanya tersebut 15 menjawab senang dan 17 

mengatakan menjawab tidak senang. Adapun alasan yang diungkapkan 

adalah sebagai berikut: 

Tabel I.1 

Pendapat Konsumen Tentang Shampoo Clear 

NO Pendapat Keterangan Jumlah 
1 Harga Terjangkau Senang 3 

2
Menyegarkan Senang 3 

Kepala 
3 Merek Terkenal Senang 4 

4
Menghilangkan Senang 2 

ketombe 

5
Menambah Tidak 4 
ketombe senang 

Fans dan Suka 

6 Dengan Brand 
Ambbassador nya 

3 

Senang 

7 Panas Di Kepala 
Tidak 4

senang 
8 Membuat Rambut 

Kering 
9 Rambut Jadi 

Rontok 

Tidak 3 

senang 

Tidak 4 

senang 

10 Iritasi 
Tidak 2

senang 
Jumlah 32 

Sumber : Wawancara Pra-Riset, 2020 

Berdasarkan hasil pra-riset diatas dapat dijelaskan sebagai 
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berikut: 

a. Terdapat beberapa pendapat konsumen tentang harga yang cukup

murah. Indikator ini membentuk variabel harga. Harga Shampoo

Clear yang affordable atau terjangkau dibandingkan produk

shampoo lain menjadi pilihan sebagain masyarakat kemudian

produk shampoo clear menawarkan isi ekstra 20% untuk pembelian

pada kemasan botol dan pembayaran yang relatif mudah untuk

pembelian shampoo clear.

b. Menyegarkan kepala, menghilangkan/menambah ketombe,

membuat rabut kering/rontok, panas di kepala, dan iritasi

menggambarkan indikator kualitas produk sehingga indikator- 

indikator ini memunculkan variabel produk. Sebagai shampo anti

ketombe, Clear juga dikenal sebagai shampo yang aman untuk

digunakan dalam jangka panjang, Meskipun demikian sebagian

masyarakat tidak merasakan kecocokan terhadap produk Shampoo

Clear dengan berbagai keluhan setelah pemakaian Shampoo

tersebut terasa panas, ketombe yang semakin bertambah, rambut

rontok, membuat rambut kering dan kaku kemudian ada beberapa

masyarakat setelah pemakaian mengalami iritasi di kulit kepala

sehingga tidak menjadi pilihan oleh sebagian besar masyarakat.
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c. Fans dan suka dengan Brand Ambassadornya menggambarkan

kelompok referensi. Dalam setiap kelompok referensi pemasar

biasanya membidik pemimpin opini ( Opinion Leader) untuk

menggunakan produk sehingga anggota opini ( penggemar) akan

ikut menggunakan produk. Sebagain masyarakat yang

mengidolakan Brand Ambasaddor nya terpengaruh seolah-seolah

sang idola juga menggunakan produk tersebutdan kualitas produk

yang di rasa cocok untuk kulit kepala masyarakat sebagian dapat

menghilangkan masalah kulit kepala juga menjadi pilihan yang

kemudian melakukan pembelian yang berkala.

d. Merek terkenal, menghilangkan ketombe dan manambah ketombe

menggambarkan indikator citra merek sehingga indikator-indikator

ini memunculkan variabel merek. Clear yang dikenal sebagai

produk shampoo anti ketombe nomor satu yang sangat cocok untuk

negara yang beriklim tropis, Clear adalah merek shampoo antii

ketombe yang mudah di ingat oleh masyarakat mulai dari kemasan

dan warna shampoo yang senada dengan warna kemasan.

Berdasarkan penjelasan di atas maka perlu dilakukan penelitian 

dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Citra Merek, dan 

Opinion Leader Terhadap Keputusan Pembelian Shampo Clear di 

Kampung 6 Gunung Megang Luar. 
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B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka 

penulis merumuskan masalah dalam penelitian yaitu adakah pengaruh 

kualitas produk, harga , citra merek dan Opinion Leader terhadap 

keputusan pembelian shampo Clear di Kampung 6 Gunung Megang 

Luar? 

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah disebutkan maka tujuan 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengauh kualitas produk, harga, 

citra merek dan opinion leader terhadap keputusan pembelian  

Shampoo Clear di Kampung 6 Gunung Megang Luar. 

D. Manfaat Penelitian

a. Bagi Penulis

Penelitian dapat memberikan gambaran praktek terhadap teori yang

diperoleh selama di perkuliahan, khususnya di konsentrasi

pemasaran.

b. Bagi Almamater

Hasil penelitian ini dapat menjadi salah satu sumber referensi untuk

penelitian selanjutnya, khususnya penelitian yang memiliki topik

relatif sama sehingga untuk penelitian selanjutnya diharapkan

menjadi lebih baik.
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