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Abstrak. Persepsi masyarakat menganggap  produk toyota Agya sebagai produk berkelas tinggi dengan harga terjangkau untuk kalangan menengah. Masyarakat mengetahui bahwa mobil-mobil toyota berkualitas tinggi yang biasanya mereka lihat ditelevisi harganya mahal, sedangkan harga  mobil toyota Agya  ini dijual dengan harga cukup terjangkau untuk kalangan menengah sehingga mendorong masyarakat untuk mencoba membeli mobil toyota Agya  tersebut. Disamping itu, mobil toyota Agya  ini muncul pertama kali dibandingkan dengan mobil merek lain dengan harga terjangkau. Dengan adanya bentuk harga dan periklanan yang dilaksanakan perusahaan diharapkan dapat meningkatkan jumlah konsumen. Agar perusahaan dapat menggunakan periklanan dan harga secara efektif, maka sebelum mengadakan kegiatan tersebut hendaknya diadakan suatu perencanaan yang baik dengan memperhatikan segala faktor yang berkaitan dengan harga dan periklanan sehingga apa yang dilaksanakan dapat berhasil dengan baik. Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh persepsi harga dan periklanan terhadap keputusan pembelian mobil Toyota Agya pada konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang. Hasil dari penelitian  ini Menunjukan bahwa 1)  Ada pengaruh antara persepsi harga dan periklanan secara simultan terhadap keputusan pembelian mobil toyota Agya Pada Konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang (F hitung (13,997) > F tabel (4.05)).; 2) Ada pengaruh antara persepsi harga secara parsial terhadap keputusan pembelian mobil toyota Agya Pada Konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang. (t hitung (4,063)> t tabel (2.018); dan 3) Ada pengaruh antara periklanan secara parsial terhadap keputusan pembelian mobil toyota Agya Pada Konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang (t hitung (4,566) > t tabel (2.018)
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1. Pendahuluan

Saat ini di Indonesia, pasar mobil-mobil hatcback merupakan pasar yang paling variatif. Pemimpin pasar ini terus mengalami perubahan, saat ini segmen mobil yang sedang diminati adalah segmen mobil hatcback. Ada beberapa tipe mobil Hatchback terpopuler di Indonesia, seperti Toyota Agya, Daihatsu Ayla, Honda Brio, dan Suzuki Karimun.  . Menurut Gaikindo, segmen hatcback adalah mobil dengan harga diatas Rp. 150 juta berkapasitas lima penumpang dengan kapasitas mesin lebih dari 1.200 cc. Mobil segmen hatcback di Indonesia dalam beberapa tahun ini sangat padat oleh berbagai tipe Low Cost Green Car (LCGC) dengan berbagai varian seperti Toyota Agya, Daihatsu Ayla, Honda Brio, dan Suzuki Karimun. Produk industri otomotif sangat kompetitif dalam bentuk, warna, kecanggihan teknologi, dan merek. Merek-merek mobil yang ada dipasaran otomotif di Indonesia saat ini seperti Suzuki, Honda, Daihatsu, Nissan, Mitsubisi, dan Toyota yang banyak diminati oleh masyarakat Indonesia. Setiap merek produk menawarkan pelayanan tersendiri untuk pelanggannya, berupa layanan purna jual, servis, suku cadang, sampai penetapan harga yang cukup bersaing. 

Persepsi konsumen terhadap harga merupakan salah satu faktor yang juga    berperan penting dalam mempengaruhi minat beli dan keputusan pembelian konsumen. Konsumen sering menganggap harga sebagai kriteria utama dalam menentukan nilainya, barang dengan harga yang tinggi biasanya dianggap barang yang mahal dan mempunyai kualitas yang baik, dan barang dengan harga yang rendah dianggap sebagai barang yang murah dan kualitasnya biasa saja. Harga merupakan salah satu faktor penentuan dalam pembelian.  Beneke, et. al. (2013) menyatakan bahwa persepsi harga merupakan unsur yang signifikan karena mewakili isyarat ekstrinsik dan menawarkan salah satu bentuk informasi yang paling penting yang tersedia untuk konsumen ketika membuat keputusan pembelian. Konsumen mengambil keputusan pembelian atas dasar kebutuhan dan keinginannya terhadap suatu produk. Apabila suatu produk memiliki atribut atau sifat-sifat sesuai apa yang diharapkan konsumen maka produk tersebut akan dianggap cocok dan konsumen akan memutuskan membeli produk tersebut. 
Seiring dengan semakin meningkatnya perkembangan zaman dan semakin meningkatnya kebutuhan alat transportasi membawa angin segar bagi perusahaan otomotif terutama dibidang kendaraan roda empat yang mana sangat dibutuhkan oleh banyak orang. Saat ini banyak sekali bermunculan merek mobil dengan berbagai desain yang menarik, memberikan kualitas yang bagus dan harga yang cukup bersaing.  Untuk mengadapi hal tersebut produk Toyota selalu menciptakan penemuan-penemuan baru yang mana disesuaikan perkembangan zaman dan keinginan dari masyarakat agar produknya tetap laku. Produk yang ditawarkan oleh perusahaan dapat menjadi salah satu pembentukan motivasi persepsi dan sikap konsumen dalam melakukan pengambilan keputusan pembelian. Disamping itu kemudahan untuk mendapatkan alat transportasi karena program pemberian kredit bisa dilakukan dengan uang muka yang relatif terjangkau. Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor usia, jenis kelamin, pekerjaan dan pendapatan. 


Hasil pra observasi yang dilakukan terhadap konsumen mobil Toyota sebanyak 50 responden yang dilakukan Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang pada tanggal 12 Maret 2017 sampai 24 Maret 2017 menunjukan bahwa saat ini mobil toyota menjadi produk yang cukup digemari. Hasil pra observasi ini menunjukkan bahwa dari 50 responden sebagyak 30 orang masyarakat menjadi konsumen mobil toyota Agya menyatakan bahwa mereka memilih mobil toyota Agya  karena persepsi masyarakat menganggap  produk toyota Agya sebagai produk berkelas tinggi dengan harga terjangkau untuk kalangan menengah. Masyarakat mengetahui bahwa mobil-mobil toyota berkualitas tinggi yang biasanya mereka lihat ditelevisi harganya mahal, sedangkan harga  mobil toyota Agya  ini dijual dengan harga cukup terjangkau untuk kalangan menengah sehingga mendorong masyarakat untuk mencoba membeli mobil toyota Agya  tersebut. Disamping itu, mobil toyota Agya  ini muncul pertama kali dibandingkan dengan mobil merek lain dengan harga terjangkau. Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti kepada masyarakat Palembang menunjukkan bahwa mereka menganggap produk-produk Toyota  ini berkualitas tinggi, sedangkan mobil Agya  adalah produk toyota yang dijual dengan harga terjangkau untuk kalangan menengah dengan desain menarik sehingga mendorong masyarakat untuk mencoba membelinya. Dimana mereka mengetahuinya dari iklan yang ditayangkan mobil toyota Agya di media massa. Dengan latar belakang diatas menjadi dasar pertimbangan penulis untuk mengambil judul skripsi sebagai berikut : “Pengaruh Persepsi Harga Dan Periklanan Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Agya Pada Konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang
2. Metodologi  Penelitian
2.1 Objek Penelitian 

Objek penelitian ini adalah pada konsumen pembeli mobil toyota Agya pada Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang.
2.2 Variabel Penelitian 

1. Variabel Terikat / Dependent

Variabel ini akan menjadi perhatian utama peneliti. Variabel dependen yang digunakan dalam model penelitian akan membantu untuk mengenali hakikat masalah yang akan diteliti. Variabel terikat yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah Keputusan Pembelian (Y).

2. Variabel Bebas / Independent 

Variabel bebas yang seringdilambangkan (X) adalah variabel yang mempengaruhi variabel dependen baik secara posotif maupun negative. Variabel bebas yang digunakan dalam penelitian ini adalah Persepsi Harga (X1), dan Periklanan (X2).

2.3 Definisi Operasional Variabel 


Definisi operasional adalah suatu definisi yang diberikan pada suatu variabel dengan member arti atau spesifikasi kegiatan yang akan digunakan untuk mengukur variabel tersebut. Pengertian operasional tersebut kemudian diuraikan menjadi indicator yang digunakan pada setiap variabel.

2.4 Populasi dan Sampel

Populasi adalah jumlah dari keseluruan obyek (satuan individu) yang karekteristinya hendak diduga. Dalam penelitian ini, populasi penelitian mengacu pada seluruh konsumen pembeli mobil Toyota Agya pada Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang selama seminggu yang berjumlah 90 orang (Dokumentasi Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang, 2017). Sampel adalah sebagian atau wakil dari populasi yang diteliti (Arikunto, 2010:109). Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik pengambilan sampel puposive  Sampling, merupakan metode penarikan dari sebuah populasi yang di pilih dengan cara tertentu. Peneliti mengambil sampel dengan pertimbangan dan karakteristik tertentu maka sampel dalam penelitian ini adalah 30 konsumen pembeli mobil Agya yang datang ke Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang
2.5 Jenis dan Sumber Data


Adapun metode pengumpulan data dalam penelitian ini sebagai berikut :

1. Data primer

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari sumbernya, diambil serta dicatat untuk pertama kalinya. Data primer yang dibutuhkan dalam penelitian ini seperti data identitas responden  (Swastha,  2010 ).
2. Data sekunder 

Data sekunder merupakan sumber data yang diperoleh peneliti secara tidak langsung melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain) data sekunder yang dibutuhkan dalam penelitian ini seperti buku-buku dan literatur yang berkaitan dengan penelitian ini (Swastha,  2010).
2.6 Metode Pengumpulan Data


Proses pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah :

1. kuisioner 


Kuisioner dari responden yang telah diisi akan dianalisis dan dilakukan penyempurnaan item pertanyaan dan kemudian ditentukan tinggi rendahnya skor untuk menentukan pengaruh persepsi harga dan perikanan terhadap keputusan pembelian mobil Toyota Agya  pada konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang 

a. Jawaban Sangat Setuju (SS)

=  skor 5

b. Jawaban Setuju (S)


=  skor 4

c. Jawaban Kurang Setuju  (KS)       
=  skor 3

d. Jawaban Tidak Setuju (TS)

=  skor 2

e. Jawaban Sangat Tidak Setuju (STS)
=  skor 1


Variabel terikat (Y) menggunakan 5 alternatif jawaban dengan penghitungan skor  :

a. Jawaban Sangat Baik (SB)

=  skor 5

b. Jawaban Baik (B)


=  skor 4

c. Jawaban Cukup (C)              

=  skor 3

d. Jawaban Tidak Baik (TB)

=  skor 2

e. Jawaban Sangat Tidak Baik (STB)
=  skor 1


Sebelum instrumen ini digunakan terlebih dahulu harus dilakukan uji validitas dan reabilitas.

2. Wawancara

Yaitu dengan mengadakan tanya jawab secara langsung dengan konsumen untuk mendapatkan data-data yang akan dianalisis.

3. Pustaka 

Merupakan suatu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan menghimpun informasi melalui literatur-literatur, dan kajian-kajian penelitian terdahulu yang relevan.
2.7 Analisis Data

1.  Uji Validitas

Uji validitas adalah taraf dimana alat pengukur dapat mengukur variabel-variabel yang harus diukur. Kuisioner merupakan suatu alat yang digunakan dalam pengumpulan data sebagai instrumen penting yang harus dilakukan pengujian terlebih dahulu.

Uji validitas dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan Product Momen Pearson Correlation yaitu dengan cara mengitung korelasi antara skor masing-masing butir pertanyaan dengan total skor (Ghozali,  2011).

1 Uji Reliabilitas 

Uji realibilitas adalah pengujian untuk mengukur suatu kuisioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuisioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan cara one sot (pengukuran sekali saja). Disini pengukuran hanya dilakukan dengan pertanyaan lain atau mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbac alpa > 0,60 (Gozali, 2011).

2 Analisis regresi Linear berganda

Dalam upaya untuk menjawab permasalahan dalam penelitian ini maka digunakan analisis linear berganda (Multiple Regression) dengan menggunakan program SPSS for Windows Versi 22.00. Analisis regresi pada dasarnya adalah studi mengenai ketergantungan variable dependen (terikat) dengan satu atau lebih variable independen (bebas), dengan tujuan untuk mengestimasi dan memprediksi rata-rata populasi atau nilai-nilai variable dependen berdasarkan nilai variabel independen yang diketahui (Ghozali, 2011). Rumus umum dari regresi linear berganda adalah sebagai berikut:

Y =a+b1X1+b2X2
Dimana :

Y = Variabel keputusan pembelian

a = Nilai konstanta yang merupakan nilai rata-rata Y pada saat nilai X1 dan 
      X2= 0

b1= koefisien regresi variabel persepsi harga

b2= koefisien regresi periklanan

X1= persepsi harga

X2= Periklanan
4. Analisis Koefisien Korelasi (R) dan Koefisien Determinasi (R2)

Analisis ini dirumuskan untuk mengetahui keeratan hubungan antara Persepsi harga dan Periklanan terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Agya di Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang. (Sugiyono : 2012).
5. Uji Hipotesis

a. Uji Statistik F


Uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel X1 dan X2 terhadap variabel Y secara bersama-sama. Metode yang digunakan untuk menentukan ujji F menggunakan program SPSS for Windows Versi 22.00 dengan cara membadingkan Fhitung dengan Ftabel dengan tingkat keyakinan 95%, tingkat kesalahan (α) sebesar 5% dan derajat kebebasan (df)= n-k-1.
1) Kriteria Pengujian

Ho : 
Tidak adanya pengaruh persepsi harga dan periklanan terhadap keputusan pembelian mobil toyota Agya pada konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang secara bersama-sama.

Ha : 
Adanya pengaruh persepsi harga dan periklanan terhadap keputusan pembelian mobil toyota Agya pada konsumen di 3 kelurahan Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang secara bersama-sama.
2) Menarik Kesimpulan

Ho ditolak dan Ha diterima, jika Fhitung > Ftabel, artinya ada pengaruh antara persepsi harga dan periklanan terhadap keputusan pembelian konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang secara bersama-sama.

Ha diterima dan Ho ditolak, jika Fhitung  ≤  Ftabel, artinya tidak ada pengaruh yang antara persepsi harga dan periklanan terhadap keputusan pembelian konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang secara bersama-sama. 
b. Uji Statistik t

Uji statistic t pada dasarnya menunjukan seberapa jauh pengaruh satu variabel independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel independen (Ghozali, 2011). Dasar pengabilan keputusan dalam pengujian ini adalah sebagai berikut :

1) Jika angka probabilitas signifikan > 0,5 maka H0 diterima dan H1 ditolak. Hal ini berarti bahwa variabel bebas (persepsi harga dan periklanan) secara individual tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel terikat (keputusan pembelian)

2) Jika angka probabilitas signifikan < 0,5 maka H0 ditolak dan H1 diterima. Hal ini berarti bahwa variabel bebas (persepsi harga dan periklanan) secara individual memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel terikat (keputusan pembelian).
Uji t digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen secara parsial. Metode yang digunakan untuk menentukan uji t menggunakan program SPSS for Windows Versi 22.00 dengan cara mebandingkan thitung dengan ttabel dengan tingkat keyakinan 95%, tingkat kesalahan (α) sebesar 5% dan derajat kebebasan (df)= n-k-1

1) Kriteria Pengujian  

    Ho :       Tidak adanya Ho ditolak, jika Fhitung  ≤  Ftabel, artinya tidak ada

    pengaruh yang antara persepsi harga dan periklanan terhadap 
    Keputusan pembelianan konsumen d Auto 2000 Tanjung Api-Api 
    Palembang secara bersama-sama secara parsial.

Ha : 
Adanya persepsi harga dan periklanan terhadap keputusan pembelian konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang secara parsia.

2) Menarik Kesimpulan 

Ho ditolak dan Ha diterima, jiika thitung > ttabel artinya ada persepsi harga dan periklanan terhadap keputusan pembelian konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang secara parsial.
Ho diterima dan Ha ditolak, jiika thitung ≤ ttabel artinya tidak ada persepsi harga dan periklanan terhadap keputusan pembelian konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang secara parsial.
3. Hasil 


Pengaruh persepsi harga dan periklanan terhadap keputusan pembelian di Auto 2000 Tanjung Api-api Palembang. Dapat dilihat dari hasil uji Koefisien Determinan nilai R Square (R2) sebesar 0,509 (50,90%), angka tersebut menggambarkan bahwa keputusan pembelian pada Auto2000 Tanjung Api-api Palembang. Dapat dijelaskan persepsi harga dan periklanan sebesar 50,90% sedangkan sisanya 49.10% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak masuk dalam penelitian ini. Nilai R2 juga menggambarkan bahwa persepsi harga dan periklanan berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian sebesar 0.509, artinya jika ada peningkatan terhadap persepsi harga dan periklanan maka akan meningkatkan keputusan pembelian pada Auto2000 Tanjung Api-api Palembang, begitupun sebaliknya. hal ini dapat ditunjukan dari seluruh data indikator yang terdapat pada kuisioner variabel persepsi harga dan periklanan menunjukan masih banyak masyarakat yang merasa belum puas terhadap persepsi harga yang diberikan perusahaan kepada sehingga keputusan pembelian  kurang baik. 
a) Pengaruh Persepsi harga (X1) Terhadap Keputusan pembelian (Y)

Berdasarkan hasil pengujian Pengaruh Persepsi harga terhadap Keputusan pembelian dapat dilihat bahawa nilai t hitung untuk variabel Persepsi harga terhadap Keputusan pembelian adalah sebesar 1.584, hal ini berarti t hitung (4,063) ≤ t tabel (2.018). Berarti ada pengaruh antara Persepsi harga (X1) terhadap Keputusan pembelian secara parsial. 

a) Pengaruh Periklanan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Pengaruh Periklanan terhadap keputusan pembelian secara parsial berdasarkan uji Coefficients dapat dilihat bahwa nilai t hitung untuk variabel Periklanan terhadap Keputusan pembelian adalah sebesar 4,566, hal ini berarti t hitung (4,566) > t tabel (2.018).  Berarti ada pengaruh antara Periklanan terhadap Keputusan pembelian secara parsial.

4. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan di atas dapat disimpulkan bahwa Ada pengaruh antara persepsi harga dan periklanan secara simultan terhadap keputusan pembelian mobil toyota Agya Pada Konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang (F hitung (13,997) > F tabel (4.05)).; 2) Ada pengaruh antara persepsi harga secara parsial terhadap keputusan pembelian mobil toyota Agya Pada Konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang. (t hitung (4,063)> t tabel (2.018); dan 3) Ada pengaruh antara periklanan secara parsial terhadap keputusan pembelian mobil toyota Agya Pada Konsumen Auto 2000 Tanjung Api-Api Palembang (t hitung (4,566) > t tabel (2.018)
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