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Abstrak

Saat ini Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) sudah mulai merambah produk
ramah lingkungan sebagai contoh Deterjen ramah lingkungan yang menekankan
green produk. Sebagai salah satu produk konsumen yang digunakan sehari-hari,
keputusan pembelian deterjen seringkali mempertimbangkan beberapa aspek seperti
harga produk tersebut, promosi yang dilakukand, dan kualitas dari produk tetapi juga
oleh faktor kepercayaan terhadap merek dan nilai-nilai yang diusung oleh produk
tersebut khususnya untuk produk ramah lingkungan. UMKM perlu memenuhi ketiga
faktor tersebut untuk menarik perhatian konsumen dan memengaruhi keputusan
pembelian mereka. Penelitian yang dilakukan memiliki tujuan untuk menganalisis
variabel-variabel seperti harga, promosi, dan kualitas produk terhadap keputusan
pembelian konsumen di Ray Shop. Pendekatan yang dipakai dalam penelitian adalah
pendekatan kuantitatif yang pengumpulan datanya menggunakan alat kuesioner.
Sampel yang diambil berjumlah 50 responden. Pengolahan data penelitian yang
digunakan adalah analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa harga, promosi, dan kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan
pembelian deterjen ramah lingkungan. Temuan ini memberikan pengetahuan untuk
UMKM menyusun strategi pemasaran secara lebih efektif dan menekankan
pentingnya faktor-faktor tersebut dalam meningkatkan daya saing produk ramah
lingkungan di pasar yang semakin kompetitif.
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Abstract

Currently, Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) have begun to expand
into environmentally friendly products, such as eco-friendly detergents that
emphasize green product principles. As a commonly used consumer good in daily
life, purchasing decisions for detergents are often influenced by several factors,
including price, promotional activities, and product quality, as well as trust in the
brand and the values embodied by the product, particularly for environmentally
friendly products. MSMEs need to address these factors in order to attract consumer
attention and influence their purchasing decisions. This study aims to analyze
variables such as price, promotion, and product quality in relation to consumer
purchasing decisions at Ray Shop. The research adopts a quantitative approach,
with data collected through questionnaires. The sample consists of 50 respondents,
and the data are analyzed using multiple linear regression techniques. The results
indicate that price, promotion, and product quality significantly influence
consumers’ purchasing decisions for eco-friendly detergents. These findings provide
valuable insights for MSMEs in formulating more effective marketing strategies and
highlight the importance of these factors in enhancing the competitiveness of
environmentally friendly products in an increasingly competitive market.

Keywords: eco friendly, purchase decision, green marketing

A. PENDAHULUAN

Perubahan perilaku konsumen yang semakin peduli terhadap isu
lingkungan telah memunculkan peluang pasar baru, salah satunya
adalah produk deterjen ramah lingkungan (Zhuang, Luo, and Riaz
2021). Dengan meningkatnya kesadaran terhadap pentingnya
keberlanjutan dan pengurangan dampak negatif terhadap alam,
konsumen semakin produk yang efisien dan juga aman dan ramah
lingkungan (Ogiemwonyi et al. 2023). Ray Shop, sebagai UMKM
yang bergerak di bidang penjualan deterjen ramah lingkungan di Kota
Malang, perlu memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan
pembelian produk deterjen untuk dapat bersaing dan berkembang di

pasar yang semakin kompetitif.
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Kajian empiris mengenai determinan keputusan pembelian,
khususnya harga produk, promosi produk, dan kualitas produk pada
produk ditergen ramah lingkungan diperlukan (Kamalanon, Chen, and
Le 2022). Fokus penelitian ini relevan karena keputusan pembelian
adalah hasil perilaku konsumen yang dipengaruhi oleh value
assessment terhadap biaya yang dikeluarkan, manfaat yang dirasakan,
serta kredibilitas informasi pemasaran. Kualitas produk berperan
penting dalam membentuk persepsi konsumen mengenai nilai dan
manfaat yang diperoleh dari produk yang mereka pilih . Deterjen
ramah lingkungan, yang umumnya diposisikan sebagai alternatif yang
lebih sehat dan berkelanjutan, harus memiliki kualitas yang memenuhi
ekspektasi konsumen dalam hal efektivitas, daya bersih, dan

keberlanjutannya (Zhuang, Luo, and Riaz 2021).

Riset harga diperlukan untuk memastikan penetapan harga
berada pada rentang yang kompetitif dan dapat diterima pasar,
sekaligus menjaga keberlanjutan margin keuntungan (Syarifah Nadia
and Kafidin Muzakki 2025). Pemahaman harga pasar dan pola
pembelian konsumen mencegah risiko harga terlalu tinggi maupun
terlalu rendah. Walaupun produk deterjen ramah lingkungan memiliki
keunggulan dalam hal keberlanjutan, faktor harga tetap menjadi
pertimbangan utama konsumen. Penetapan harga yang kompetitif
krusial untuk memastikan daya tarik produk di pasar yang mungkin
dipenuhi oleh berbagai pilihan produk dengan harga yang lebih
terjangkau (Rasyid et al. 2025).
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Selanjutnya, riset promosi dibutuhkan untuk menyusun strategi
komunikasi pemasaran yang cocok melalui pemilihan media promosi
yang efektif seperti media sosial, iklan lokal, atau program loyalitas
dan perumusan pesan yang menonjolkan diferensiasi ekologis produk.
Promosi yang sesuai preferensi konsumen memungkinkan alokasi
sumber daya pemasaran secara efisien serta memperkuat daya tarik
merek (Nurhayati, Permatasari, and Dolam 2023). Di sisi lain, riset
kualitas produk berperan menjaga kepuasan pelanggan, reputasi merek,
dan mendorong loyalitas maupun rekomendasi dari mulut ke mulut,
sehingga kualitas tidak hanya berfungsi sebagai atribut fungsional,

namun sebagai fondasi kepercayaan konsumen.

Dari penelitian terdahulu, temuan terdahulu menunjukkan
inkonsistensi hasil. Aprilia, Herdinata, and Padmawidjaja (2021)
menyimpulkan bahwa kualitas sebuah produk, harga dari produk
tersebut, dan strategi promosi produk memengaruhi keputusan
pembelian. Konsumen cenderung memilih produk berkualitas baik,
harga terjangkau, dan pemasaran yang menarik. Perusahaan perlu
menaikkan kualitas, menetapkan harga wajar, dan merancang promosi
yang unik dengan dukungan SDM kompeten. Namun, penelitian dari
Marpaung et al. (2021) melaporkan bahwa kualitas produk dan harga
produk memiliki pengaruh yang signifikan positif, sedangkan promosi
ketikda diuji tidak ada pengaruh signifikan, karena konsumen lebih
mengutamakan kualitas dan keterjangkauan harga dibanding daya tarik
promosi. Inkonsisten hasil penelitian yang telah ada dalam penelitian
ini diuji kembali dengan obyek yang berbeda yaitu pada produk yang

bersifat lebih ramah lingkungan.
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Perbedaan hasil penelitian terdahulu yang ada menegaskan
urgensi penelitian kontekstual pada produk deterjen ramah lingkungan
untuk mengklarifikasi peran relatif masing-masing variabel dalam
membentuk keputusan pembelian khususnya sejauh mana produk
ditergen ramah lingkungan dapat diterima dan dibeli masyarakat.
Selain bermanfaat bagi UMKM yang bergerak dibidang produk ramah
lingkungan dalam optimasi strategi pemasaran dan peningkatan
penjualan, penelitian juga memberi kontribusi komparatif bagi pelaku
usaha sejenis dan membantu konsumen menilai produk berdasarkan
preferensi mereka terhadap kualitas, harga, maupun nilai promosi

(Bahasuan and Sienatra 2022).

Penelitian mengenai marketing mix pada produk deterjen ramah
lingkungan  sangat penting dilakukan mengingat semakin
meningkatnya kesadaran konsumen terhadap isu keberlanjutan dan
dampak lingkungan dari produk rumah tangga. Dengan memahami
elemen-elemen marketing mix yang sesuai, seperti penetapan harga
produk, saluran distribusi, serta strategi promosi yang disesuaikan
dengan preferensi konsumen, perusahaan dapat lebih efektif dalam
menjangkau pasar yang semakin peduli dengan keberlanjutan.
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran mengenai cara
perusahaan menciptakan nilai tambah yang substansial dan
meningkatkan daya saing dan memperkuat loyalitas konsumen dalam

pasar yang kompetitif
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B. METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang
merupakan suatu pendekatan di dalam penelitian yang menganalisa
data-data berupa angka yang dieproleh melalui instrumen
penelitian seperti kuesioner. Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh jumlah konsumen yang telah membeli ditergen ramah
lingkungan pada brand Ray Soap sepanjang tahun 2024 dengan
total pembeli sebanyak 63 pembeli yang membeli secara luring di
pop up market. Metode sampling yang dipergunakan pada
peneltian ini adalah metode sampel jenuh. Metode sampel jenuh
merupakan teknik pengambilan sampel yang menjadikan seluruh
anggota populasi dijadikan sebagai responden dalam penelitian
(Imam Ghozali 2022). Dari total populasi yang bersedia untuk
menjadi responden dalam penelitian ini sebanyak 50 orang secara
lengkap dimana sisanya mengisi kuesioner tidak lengkap sehingga
50 orang menjadi jumlah akhir yang dijadikan sampel pada
penelitian.

Variabel Pencelitian dan Alat Analisis

Variabel independent atau bebas pada penelitian ini adalah harga (X1)

merupakan nilai atau ukuran relatif yang diberikan pada suatu produk,

barang, atau jasa dalam sebuah transaksi jual-beli (Bahasuan and

Sienatra 2022). Kedua, promosi (X2) adalah salah satu strategi

pemasaran yang memiliki tujuan dalam meningkatkan kesadaran,

timbulnya minat, dan mendorong tindakan konsumen akan suatu

produk, layanan, atau merek tertentu (Arifin et al. 2021). Ketiga,

kualitas produk (X3) adalah atribut-atribut yang membedakan suatu
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produk dari produk lainnya dan mempengaruhi kapasitas produk
tersebut untuk memenuhi kebutuhan dan ekspektasi konsumen
(Sudarwanto S.Pd, M.SM 2019). Variabel tergantung atau dependen
pada penelitian ini adalah keputusan pembelian konsumen (Y) yaitu
proses yang dilakukan oleh konsumen atau organisasi untuk memilih
dan membeli produk / jasa yang dirasakan mampu memenuhi
kebutuhan dan keinginan mereka (Khitamina, Supeni, and Maspufah
2023). Alat analisis yang diterapkan dalam penelitian ini adalah regresi
linier berganda using perangkat lunak SPSS untuk mengolah data
penelitian. Uji regresi linier berganda merupakan metode statistik
untuk menganalisis hubungan antara satu variabel dependen dengan
lebih dari satu variabel independen. Metode ini memungkinkan peneliti
untuk memahami bagaimana perubahan dalam variabel independen

secara simultan memengaruhi variabel dependen.

C. HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan data demografis responden, dapat dilihat sebagain
besar peserta penelitian adalah perempuan berjumlah 28 orang (56%),
sedangkan laki-laki dengan jumlah 22 orang (44%). Dari segi usia,
sebagian besar responden berada pada rentang 20-23 tahun yaitu
sebanyak 43 orang (86%), sementara kelompok usia 24-28 tahun
hanya terdiri dari 4 orang (8%), dan responden berusia di atas 29 tahun
berjumlah 3 orang (6%). Dalam hal tingkat pendidikan diketahui
mayoritas responden memiliki latar belakang pendidikan Diploma
(D3/1) sebanyak 30 individu (60%), diikuti oleh Iulusan SMA
sebanyak 15 individu (30%), dan lulusan SMP sebanyak 5 individu
(10%).
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Tabel 1. Deskripsi Demografis Responden

Jenis Kelamin Jumlah (Orang) Persentase (%)
Jenis Kelamin :
Laki-Laki 22 44
Perempuan 28 56
Usia :
20-23 43 86
24-28 4 8
>29 3 6
Pendidikan :
SMP 5 10
SMA 15 30
D3/1 30 60

Sumber: data diolah peneliti dengan SPSS (2024)

Dari data Tabel 1 menunjukkan prevalensi perempuan muda
dengan tingkat pendidikan menengah atas, yang dapat memberikan
gambaran karakteristik populasi penelitian secara lebih jelas.
Berikut merupakan hasil analisis regresi linier berganda yang

dilaksanakan oleh peneliti :
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Tabel 2. Uji Regresi Linier Berganda

Variabel Koefisien ~ thitung  p.value Ket
Konstanta 12.390
Harga 0.092 11.788 0.000 signifikan
Promosi 0.012 2.269 0.028 signifikan
Kualitas Produk 0.109 19.333 0.000 signifikan

Sumber: data diolah peneliti dengan SPSS (2024)

Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa harga, promosi, dan kualitas
produk memengaruhi variabel dependen secara positif dan signifikan. Nilai
konstanta sebesar 12.390 menandakan ketika seluruh variabel independen
bernilai nol, variabel dependen tetap berada pada tingkat dasar tersebut.
Variabel harga dengan koefisien 0.092 dan nilai t sebesar 11.788 (p = 0.000)
terbukti signifikan, sehingga setiap kenaikan harga akan meningkatkan
variabel dependen secara positif. Promosi juga berpengaruh, meskipun relatif
kecil, dengan koefisien 0.012 dan nilai t sebesar 2.269 (p = 0.028), yang
menunjukkan bahwa intensitas promosi tetap memberikan kontribusi
signifikan. Sementara itu, kualitas produk memiliki pengaruh paling dominan
dengan koefisien 0.109 dan nilai t sebesar 19.333 (p = 0.000), menegaskan
bahwa peningkatan kualitas produk merupakan faktor utama dalam
mendorong hasil yang lebih baik. Secara keseluruhan, model ini menegaskan
bahwa strategi peningkatan kualitas produk, diikuti dengan pengelolaan
harga dan promosi, merupakan pendekatan yang efektif untuk meningkatkan
kinerja variabel dependen, baik dalam konteks penjualan maupun kepuasan

pelanggan.
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Pembahasan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dugaan dalam penelitian ini
terbukti benar karena harga berpengaruh signifikan positif terhadap
keputusan konsumen untuk membeli detergen ramah lingkungan.
Hasil dari penelitian ini didukung oleh (Arifin et al. 2021) yang
menemukan temuan serupa. Harga sering kali menjadi faktor utama
yang dipikirkan oleh pembeli saat memutuskan untuk membeli
sesuatu. Harga yang dipatok terlalu tinggi oleh penjual dapat
menghalangi pembeli untuk membeli produk tersebut, sementara
harga yang terlalu rendah dapat membuat pembeli bertanya-tanya
tentang kualitas produk tersebut.

Konsumen cenderung mencari keseimbangan antara harga
dan nilai yang diterima, di mana mereka menginginkan produk
yang memberikan kualitas terbaik dengan harga yang wajar. Dalam
beberapa kasus, harga yang lebih tinggi dapat memberikan persepsi
nilai yang lebih tinggi, terutama untuk produk yang diposisikan
sebagai barang mewah atau premium. Sebaliknya, diskon dan
penawaran harga khusus dapat mendorong pembelian impulsif dan
meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu, organisasi naik
perusahaan ataupun dalam skala UMKM harus sangat berhati-hati
saat membuat strategi harga yang tidak hanya menghitung biaya
dan keuntungan, tetapi juga memperhitungkan persepsi konsumen
dan dampak terhadap keputusan pembelian (Gulliando and Shibab
2019). Selain itu, strategi harga kompetitif, diskon, atau promosi
terbukti mampu meningkatkan minat beli, terutama pada tahap

pengenalan produk baru.
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Konsumen lebih mudah menerima produk ramah
lingkungan apabila harga yang ditawarkan mendekati atau setara
dengan produk biasa. Di sisi lain, edukasi mengenai manfaat
jangka panjang, seperti dampak positif terhadap kesehatan dan
lingkungan, dapat memperkuat persepsi nilai sehingga konsumen
lebih rela membayar harga yang lebih tinggi. Dengan demikian,
produsen perlu menyeimbangkan antara strategi harga yang
terjangkau dan komunikasi nilai keberlanjutan agar produk ramah
lingkungan dapat diterima lebih luas di pasar.

Dari hasil penelitian ini pemiliki bisnis dalam hal ini Ray
Shop Detergent perlu menerapkan strategi harga kompetitif agar
deterjen ramah lingkungan dapat bersaing dengan deterjen
konvensional yang umumnya memiliki harga lebih terjangkau.
Pada tahap pengenalan atau perluasan pasar, harga yang terlalu
tinggi berpotensi menjadi hambatan bagi konsumen untuk mencoba
produk. Oleh sebab itu, perusahaan dapat menetapkan harga yang
mendekati produk deterjen biasa, terutama untuk menarik pemakai

baru yang masih sensitif terhadap harga dari suatu produk.

Menurut penelitian yang dilakukan oleh peneliti, promosi
diterjen ramah lingkungan berdampak positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen. Penemuan menunjukkan
bahwa semakin banyak promosi yang diberikan, semakin besar
keputusan pembelian, dan sebaliknya, semakin sedikit promosi
yang diberikan, semakin sedikit keputusan pembelian. Strategi
promosi penjualan seperti diskon, bundling, atau pemberian sampel

gratis juga efektif dalam mengurangi keraguan konsumen. Produk

Vol.12 April 2026 Ekuivalensi | 442



Muhammad Rizqi Yudhistira dan Krismi Budi Sienatra

ramah lingkungan sering dianggap lebih mahal, sehingga promosi
dapat menjadi cara untuk memperkenalkan produk dan
membangun pengalaman positif. Konsumen yang mencoba produk
melalui promosi biasanya lebih mudah diyakinkan untuk
melakukan pembelian ulang. Penggunaan eco-label dan
endorsement dalam promosi memperkuat kredibilitas produk.
Label ramah lingkungan yang ditampilkan dalam materi promosi
meningkatkan kepercayaan konsumen bahwa produk benar-benar
berkontribusi pada keberlanjutan. Hal ini sejalan dengan temuan
bahwa promosi yang menekankan aspek keberlanjutan mampu

membentuk persepsi nilai yang lebih tinggi (Sienatra and Evani

2021).

Pemilik bisnis Detergent Ray Shop dapat melakukan
penekanan pada aspek keberlanjutan dalam promosi. Promosi yang
menekankan aspek keberlanjutan dan manfaat jangka panjang dari
penggunaan produk ramah lingkungan akan ~membantu
membangun citra positif dan memperkuat persepsi nilai di mata
konsumen. Oleh karena itu, perusahaan harus memastikan bahwa
materi promosi baik dalam bentuk iklan, kemasan, atau materi
digital untuk mengkomunikasikan secara jelas nilai keberlanjutan
produk dan dampaknya terhadap lingkungan.

Karena pelanggan mengutamakan kemanjuran dan keamanan
saat memilih produk, kualitas produk sangat berpengaruh terhadap
keputusan mereka untuk membeli deterjen ramah lingkungan.
Konsumen cenderung menilai apakah deterjen ramah lingkungan

mampu memberikan hasil pencucian yang bersih, aman bagi kulit,
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tidak merusak kain, serta memiliki aroma yang nyaman. Jika kualitas
produk terbukti setara atau bahkan lebih baik dibandingkan deterjen
konvensional, maka konsumen lebih mudah menerima meskipun harga
relatif lebih tinggi. Kualitas rendah dapat menyebabkan ketidakpuasan,
keluhan, dan akhirnya kehilangan pelanggan. Sebaliknya, konsumen
cenderung lebih percaya diri dalam membuat keputusan pembelian,
mengurangi persepsi risiko, dan lebih mungkin untuk kembali membeli
produk tersebut di masa depan. Akibatnya, bisnis yang berkonsentrasi
pada peningkatan kualitas produk cenderung memiliki keunggulan di
pasar (Jannah and Sigit 2023).

Dari hasil penelitian ini pemilik bisnis Ditergent Ray Shop
harus menekankan bahwa produk deterjen ramah lingkungan yang
diproduksi harus terbukti aman bagi kulit dan tidak merusak kain. Ini
sangat penting, karena konsumen tidak hanya mencari produk yang
ramah lingkungan tetapi juga yang dapat memberikan rasa aman dan
nyaman saat digunakan. Oleh karena itu, pemilik bisnis harus
menonjolkan klaim keamanan bahan baku yang digunakan dalam
kampanye pemasaran dan memastikan bahwa produk telah melewati
uji dermatologis dan standar keselamatan yang ketat.

D. PENUTUP

Simpulan dan Saran

Berdasarkan diskusi tentang bagaimana kualitas produk memengaruhi
keputusan pelanggan untuk membeli deterjen ramah lingkungan, dapat
disimpulkan bahwa kualitas merupakan faktor yang sangat penting
dalam menentukan keinginan pelanggan untuk membeli produk
tersebut. Efektivitas produk dalam membersihkan, keamanan bagi

kulit, aroma yang nyaman, serta konsistensi hasil menjadi aspek
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penting yang memengaruhi kepuasan dan loyalitas konsumen. Produk
yang bertanggung jawab terhadap lingkungan yang memiliki kualitas
yang sama atau lebih baik daripada produk konvensional akan lebih
mudah diterima, meskipun harga relatif lebih tinggi. Sebaliknya,
kualitas yang tidak sesuai ekspektasi dapat menurunkan kepercayaan
dan membuat konsumen kembali memilih produk biasa.

Saran bagi produsen dapat meminta peningkatan penelitian dan
pengembangan agar kualitas produk ramah lingkungan dapat bersaing
dengan produk konvensional. Produsen juga perlu menekankan aspek
kualitas dalam strategi pemasaran, misalnya melalui edukasi konsumen
mengenai efektivitas dan keamanan produk. Selain itu, konsistensi
kualitas harus dijaga agar kepercayaan konsumen tetap tinggi dan
mendorong pembelian berulang. Oleh karena itu, kualitas produk tidak
hanya merupakan komponen teknis, tetapi juga merupakan strategi
penting untuk meningkatkan posisi produk ramah lingkungan di pasar.

Penelitian ini juga terdapat keterbatasan yaitu produk ramah
lingkungan yang dihasilkan hanya berfokus pada 1 jenis yaitu
detergent yang klaim ramah lingkungannya masih memerlukan
sertifikasi dan pengujian secara profesional. Keterbatasan dari produk
ramah lingkungan ini menyebabkan beberapa pelanggan awalnya
sempat meragukan akan kualitas ramah lingkungan dari produk
diterjen. Penelitian dimasa depan dapat dilakukan dengan produk
ramah lingkungan yang tidak hanya sekedar klaim namun dibuktikan
dengan sertifikasi untuk meyakinkan konsumen. Dari keterbatasan ini
penelitian masa depan dapat menyertakan tentang keyakinan dan

persepsi konsumen akan produk ramah lingkungan.
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