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ABSTRACT 

 This study aims to analyze price perceptions, promotions, reputation, and 

service quality on purchasing decisions for Kapulaga’s Wedding and Event Organizer 

services in Yogyakarta. The subjects in this study were Kapulaga’s WO users who live 

in DIY,have used the service, and used the service in the last 3 years.  

 This research was conducted with a total sample of 100 respondents determined 

by sampling techniques using non-probability sampling techniques with purposive 

sampling method and distributing questionnaires to respondents using google forms. 

The analytical tool used is the Multiple Linear Regression with the SPSS 22 application 

program. 

 Based on the analysis results obtained that price perceptions have a positive and 

significant effect on purchasing decisions, promotions have a positive and insignificant 

effect on purchasing decisions, reputation has a positive and significant effect on 

purchasing decisions, and finally service quality has a positive and not significant effect 

on purchasing decisions.  

Keywords: Price Perception, Promotion, Reputation, Service Quality,  

Purchasing Decisions. 
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A. PENDAHULUAN 

 Perkembangan persaingan dalam dunia usaha saat ini sangatlah ketat, hal ini 

ditandai dengan banyaknya perusahaan yang berusaha untuk merebut market share dan 

new market melalui beragam cara dan inovasi yang ditampilkan dalam produk atau jasa 

yang mereka hasilkan. Perusahaan harus bisa menentukan strategi pemasaran yang tepat 

agar usahanya dapat bertahan dan tujuan utama dari perusahaan tersebut dapat tercapai. 

Ada beberapa faktor yang menjadi alasan suatu perusahaan bisa mendapat tempat 

tersendiri di hati masyarakat, misalkan bagaimana sebuah perusahaan menetapkan harga 

yang kompetitif, melakukan promosi yang efektif, membentuk citra dan membangun 

reputasi perusahaan yang baik di mata konsumen serta kualitas yang baik dan 

memuaskan dari produk yang mereka tawarkan kepada konsumen.  

 Menurut Kotler (2016) pelayanan merupakan setiap tindakan atau kegiatan yang 

dapat ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain, pada dasarnya tidak berwujud dan 

tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. Meskipun terjadi perbedaan terhadap 

pengertian jasa pelayanan. ada beberapa karakteristik jasa pelayanan berikut ini yang 

akan memberikan jawaban yang lebih baik terhadap pengertian jasa pelayanan yaitu: 

tidak berwujud (intangible), tidak dapat disimpan (inabilily to inentory), produksi dan  

konsumsi secara bersama, memasukinya lebih mudah. sangat dipengaruhi faktor dari 

luar. Persepsi konsumen mengenai service didefinisikan sebagai sesuatu yang khusus. 

Dengan memahami apa harapan dan keinginan konsumen dari suatu layanan jasa atau 

service maka akan didapat suatu nilai tambah tersendiri bagi perusahaan tersebut. 

 Berdasarkan uraian di atas, peneliti ini meneliti tentang fenomena yang terjadi di 

Wedding and Event Organizer Kapulaga di Yogyakarta. Wedding and Event Organizer 

Kapulaga atau yang sering disingkat WO Kapulaga pertama kali didirikan oleh 

Stanislaus Akbar Y.F ditahun 2009. Didirikannya WO Kapulaga ini berawal dari pola 

dan gaya hidup masyarakat yang semakin sibuk dan individualis sehingga butuhn jasa 

perencara acara pernikahan atau wedding planner. Stanislaus Akbar Y.F mulai 

terpancing untuk menjadikannya sebagai ladang bisnis yang menjajikan, awalnya WO 

Kapulaga merupakan usaha Wedding organizer di Yogyakarta yang berfokus pada acara 

pernikahan, karena sebelumnya memang belum pernah ada layanan jasa sejenis di DIY, 

kalaupun ada pasti bukan menangani acara pernikahan atau hanya berkutat pada bidang-

bidang tertentu seperti musik atau lainnya.  



WO Kapulaga menghadirkan konsep fresh, young, flexibel, kreatif, dan profesional serta 

kedekatan secara personal dengan klien menjadi modal WO Kapulaga merencanakan 

setiap eventnya. WO Kapulaga masih tetap bisa bertahan sampai sekarang ini 

dikarenakan setiap evennya WO Kapulaga selalu mendengarkan kritik dan saran dari 

setiap kliennya, hal ini menjadikan WO Kapulaga selalu menghadirkan konsep terbaru 

disetiap eventnya. 

 Penelitian ini dikhususkan pada konsumen di wilayah DIY sebagai sampel. 

Dengan melakukan penelitian mengenai analisis strategi persepsi harga, promosi, 

reputasi perusahaan dan kualitas pelayanan jasa untuk meningkatkan jumlah konsumen, 

diharapkan dapat membantu para pelaku bisnis di bidang wedding and event organizer 

dalam memilih dan menentukan apakah bentuk kegiatan ini cukup efektif dalam 

mempengaruhi konsumen, dan dapat menyusun strategi agar perusahaan tersebut 

menjadi perusahaan yang kuat, sehingga perusahaan dapat bertahan dan terus maju 

dalam persaingan dunia usaha yang semakin ketat. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



B. TINJAUAN PUSTAKA 

1. Persepsi Harga 

  Menurut Peter dan Olson (2014) persepsi atas harga menyangkut 

bagaimana informasi harga dipahami oleh konsumen dan dibuat bermakna. 

2. Promosi 

  Menurut Kotler dan Armstrong (2014) promosi mengacu pada aktivitas 

yang berkomunikasi dengan manfaat produk dan membujuk pelanggan target 

untuk membelinya. 

3. Reputasi 

  Menurut Rosidah (2011) reputasi perusahaan adalah persepsi konsumen 

mengenai kemampuan perusahaan dalam memberikan pelayanan terbaik, atau 

penilaian tentang keadaan masa lalu dan prospek masa yang akan datang 

mengenai kualitas perusahaan atau produk. 

4. Kualitas Layanan 

  Menurut Tjiptono (2012) kualitas pelayanan adalah ukuran seberapa 

bagus tingkat layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi 

pelanggan. 

5. Keputusan Pembelian 

  Menurut Tjiptono (2014) keputusan pembelian merupakan suatu proses 

yang dimana konsumen dapat mengenal masalahnya, seperti mencari informasi-

informasi terkait manfaat dan kualitas yang terdapat pada produk atau merek 

tersebut dan konsumen dapat mengevaluasi seberapa baik masing-masing dari 

alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian dapat 

mengarah kepada keputusan pembelian. 

 

C. PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

1. Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

  Menurut Campbell (2010) menyatakan bahwa persepsi harga merupakan 

faktor psikologis dari berbagai segi yang mempunyai pengaruh yang penting 

dalam reaksi konsumen kepada harga. Karena itulah persepsi harga menjadi 

alasan mengapa seseorang membuat keputusan untuk membeli.  



  Menurut Xia et al. (2010) mengemukakan bahwa persepsi harga 

merupakan penilaian konsumen dan bentuk emosional yang terasosiasi 

mengenai apakah harga yang ditawarkan oleh penjual dan harga yang 

dibandingkan dengan pihak lain masuk diakal, dapat diterima atau dapat 

dijustifikasi.  

  Menurut Leonardo dan Erwan (2012) dalam persepsi mengenai harga 

diukur berdasarkan persepsi pelanggan yaitu dengan cara menanyakan  

kepadapelanggan variabel-variabel apa saja yang menurut mereka paling penting 

dalam memilih sebuah produk. 

  Berdasarkan hasil penelitian yang telah disebutkan, dapat 

disimpulkannya hipotesis sebagai berikut :  

H1 : Persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

  Margiyanto (2013) menyatakan bahwa semakin sering suatu produk 

dipromosikan maka tidak menutup kemungkinan produk tersebut akan 

mendorong para konsumen untuk mencoba. Penerapan program promosi dengan 

tepat, akan meningkatkan kepercayaan pelanggan kepada perusahaan yang pada 

gilirannya akan meningkatkan hasil penjualan (Lestari, 2012).  

  Modi (2012) menyatakan bahwa unsur - unsur promosi merupakan 

kombinasi yang relevan sebagai alat yang efektif dan memiliki implikasi yang 

besar terhadap keputusan pembelian. Goi (2013) menyatakan bahwa semua alat 

komunikasi pemasaran yaitu periklanan, pemasaran online, personal selling, 

public relations dan promosi penjualan yang berdampak penting dan signifikan 

terhadap pembelian.18  

  Berdasarkan hasil penelitian yang telah disebutkan, dapat 

disimpulkannya hipotesis sebagai berikut :  

H2 : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

3. Pengaruh Reputasi Terhadap Keputusan Pembelian 

  Menurut Gregory (2011), citra perusahaan merupakan kombinasi 

dampak terhadap observer dari semua komponen-komponen verbal maupun 



visual perusahaan baik yang direncanakan ataupun tidak atau dari pengaruh 

eksternal lainnya. Menurut Jung & Seock (2016) menyatakan bahwa manajer 

pemasaran perlu mengelola reputasi negatif secara hati-hati karena reputasi 

negatif perusahaan akan memperburuk proses pemikiran konsumen, konsumen 

tidak dipengaruhi oleh jenis informasi negatif tertentu jadi perusahaan dapat 

mengurangi pengaruh negatif dari reputasi negatif dengan jenis reputasi positif 

lainnya.  

  Penelitian yang dilakukan oleh Marjuki dan Fadillah (2014) tentang 

Pengaruh Tenaga Penjualan dan Citra Perusahaan Terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Kasus pada PDAM Tirta Pakuan Kota Bogor) menunjukkan 

bahwa citra perusahaan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Musay (2013) 

tentang Pengaruh-Pengaruh Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian 

menunjukkan bahwa citra perusahaan mempunyai pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Pratiwi 

dan Yulianthini (2014) tentang Pengaruh Citra Perusahaan, Citra Produk dan 

Citra Pemakai terhadap Keputusan Pembelian Produk Foremost 5 pada Distro 

Ruby Soho di Singaraja menunjukkan bahwa citra perusahaan mempunyai 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap pengambilan keputusan.  

  Berdasarkan hasil penelitian yang telah disebutkan, dapat 

disimpulkannya hipotesis sebagai berikut :  

H3 : Reputasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

4. Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian 

  Kualitas pelayanan suatu produk memiliki esensi penting bagi strategi 

perusahaan untuk mempertahankan diri dan mencapai kesuksesan dalam 

menghadapi persaingan. Dalam penelitian yang dilakukan sebelumnya oleh 

Mulato mengenai analisi pengaruh pelayanan, harga, kualitas produk dan lokasi 

terhadap keputusan pembelian menyatakan bahwa kualitas pelayanan 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian yang 

dilakukan oleh Herfiana mengenai analisis faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pemilihan pasar swalayan sebagai tempat belanja juga menyatakan 



bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

   

  Definisi kualitas pelayanan menurut Mauludin (2013) mengemukakan 

bahwa kualitas pelayanan adalah seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan 

harapan pelanggan atas langganan yang mereka terima atau peroleh.20  

  Berdasarkan hasil penelitian yang telah disebutkan, dapat 

disimpulkannya hipotesis sebagai berikut :  

H4 : Kualitas Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

D. MODEL PENELITIAN 
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    Gambar 2.1 Model Penelitian 

1. Objek Penelitian 

Objek dalam penelitian ini adalah Wedding and Event Organizer Kapulaga. 

2. Subjek Penelitian 

Subjek penelitian ini adalah pengguna jasa Wedding and Event Organizer 

Kapulaga. 

3. Jenis Data dan Analisis Data 

Jenis data yang digunakan adalah data primer. Penelitian ini menggunakan 

metode penelitian yang bersifat kuantitatif. 
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E. Hasil Penelitian dan Pembahasan 

1. Hasil Uji Validitas 

Uji kualitas instrumen dilakukan untuk mengetahui apakah instrumen 

penelitian sudah memenuhi kriteria valid dan reliabel menggunakan aplikasi 

SPSS versi 22 

 

No Variabel Indikator R hitung Sig Batas Ket. 

1 Persepsi 

Harga 

(X1) 

X1.1 0,688 0,000 0,50 Valid 

XI.2 0,714 0,000 0,50 Valid 

XI.3 0,645 0,000 0,50 Valid 

X1.4 0,719 0,000 0,50 Valid 

XI.5 0,662 0,000 0,50 Valid 

2 

 

 

 

Promosi 

(X2) 

X2.1 0,739 0,000 0,50 Valid 

X2.2 0,707 0,000 0,50 Valid 

X2.3 0,717 0,000 0,50 Valid 

X2.4 0,750 0,000 0,50 Valid 

3 Reputasi 

(X3) 

X3.1 0,771 0,000 0,50 Valid 

X3.2 0,775 0,000 0,50 Valid 

X3.3 0,765 0,000 0,50 Valid 

X3.4 0,744 0,000 0,50 Valid 

4 Kualitas 

Layanan 

(X4) 

X4.1 0,726 0,000 0.50 Valid 

X4.2 0,820 0,000 0,50 Valid 

X4.3 0,795 0,000 0,50 Valid 

5 Keputusan  

Pembelian 

(Y) 

Y1.1 0,771 0,000 0,50 Valid 

Y2.2 0,775 0,000 0,50 Valid 

Y3.3 0,765 0,000 0,50 Valid 

Y4.4 0,744 0,000 0,50 Valid 

 

 

 

 

. 



2. Hasil Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas menunjukan kehandalan suatu alat ukur. Pengujian 

reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan CR (Construct Reliability),  

dimana memiliki kriteria jika nilai CR > 0,6 maka variabel dapat dikatakan 

reliabel.  

No. Variabel Cronbach Alpha Keterangan 

1. Persepsi Harga 0,718 Reliabel 

2. Promosi 0,704 Reliabel 

3. Reputasi 0,761 Reliabel 

4. Kualitas Layanan 0,674 Reliabel 

5. Keputusan Pembelian 0,761 Reliabel 

 

3. Hasil Penelitian (Uji Hipotesis) 

 

a) Pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

 Persepsi harga (X1) pada tabel diatas menunjukan nilai t sebesar 3,472 

dengan arah positif dan nilai signifikansi sebesar 0,001 yang mana lebih kecil 

dari taraf signifikansi (α = 0,05). Hal ini dapat diartikan bahwa persepsi harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa hipotesis (H1) diterima. 

b) Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

 Promosi (X2) pada tabel diatas menunjukkan nilai t sebesar 0,912 

dengan arah positif dan nilai signifikansi sebesar 0,364 yang mana lebih besar 

dari taraf signifikansi (α = 0,05). Hal ini dapat diartikan bahwa promosi  tidak 

Model B 

Unstandardized 

Std.Error Beta 

Standardiled 

t Sig. Ket. 

C 0,471 1,262  0,374 0,710  

X1 0,277 0,080 0,323 3,472 0,001 Signifikan 

X2 0,087 0,095 0,082 0,912 0,364 Tidak 

Signifikan 

X3 0,524 0.144 0,370 3,632 0,000 Signifikan 

X4 0,188 0,118 0,139 1,592 0,115 Tidak 

Signifikan 



berpengaruh  terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa 

hipotesis (H2) ditolak. 

c) Pengaruh reputasi terhadap keputusan pembelian 

 Reputasi (X3) pada tabel diatas menunjukkan nilai t sebesar 3,632 

dengan arah positif dan nilai signifikansi sebesar 0,000 yang mana lebih kecil 

dari taraf signifikansi (α = 0,05). Hal ini dapat diartikan bahwa reputasi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa hipotesis (H3) diterima. 

d) Pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian 

 Kualitas layanan (X4) pada tabel diatas menunjukkan nilai t sebesar 

1,592 dengan arah positif dan nilai signifikansi sebesar 0,115 yang mana 

lebih besar dari taraf signifikansi (α = 0,05). Hal ini dapat diartikan bahwa 

kualitas layanan  tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa hipotesis (H4) ditolak . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



F. SIMPULAN 

1. Persepsi harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian di 

WO Kapulaga di DIY. Harga yang ditetapkan oleh WO Kapulaga dapat 

dipersepsikan oleh pengguna dengan baik dan harga yang ditetapkan diharga 

yang ditawarkan sesuai dengan kualitas layanan yang ditawarkan.  

2. Promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di WO Kapulaga di 

DIY. WO Kapulaga sudah melakukan promosi yang baik melalui media cetak 

beruba brosur dan baliho yang ada dijalan, akan tetapi promosi tersebut kurang 

menarik perhatian calon pengguna jasa WO Kapulaga. 

3. Reputasi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian di WO 

Kapulaga di DIY. WO Kapulaga memberikan reputasi yang baik kepada  

konsumen bahwa jasa yang ditawarkan adalah baik dan dapat diandalkan, yang 

pada akhirnya akan membuat konsumen memutuskan untuk memakan layanan 

WO tersebut. 

4. Kualitas layanan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di WO 

Kapulaga di DIY. Kualitas layanan WO Kapulaga  yang diberikan kepada 

konsumen kurang maksimal dalam memberikan penjelasan, sehingga membuat 

konsumen berfikir kembali untuk melakukan keputusan pembelian  dalam 

menggunakan jasa WO Kapulaga. 

 

G. SARAN 

1. Kepada peneliti selanjutnya tidak hanya menggunakan variabel persepsi harga, 

promosi, reputasi, dan kualitas layanan untuk mengetahui keputusan pembelian 

konsumen. Disarankan untuk menambahkan variabel - variabel lainnya yang 

diprediksi mempengaruhi, misalnya variabel kepuasan pelanggan, loyalitas 

pelanggan, dan lokasi. 

2. Metode wawancara bisa digunakan untuk melengkapi data kualitatif dalam 

penelitian ini. 

 

H. KETERBATASAN PENELITIAN 

1. Penelitian ini hanya menggunakan variabel persepsi harga, promosi, reputasi, 

dan kualitas layanan untuk mengetahui keputusan pembelian konsumen, di sisi 



lain masih banyak variabel yang bisa diteliti untuk mengetahui keputusan 

pembelian konsumen. 

2. Untuk mendapatkan data responden hanya menggunakan kuisioner. 
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