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ABSTRAKSI 

 

 Di masa pandemi ini banyak perusahaan mengalami kesulitan untuk 

meningkatkan atau bahkan mempertahankan volume penjualan agar tetap stabil dan 

tidak mengalami kerugian. Perusahaan perlu mengenal peranan inisiator, 

influencer, decider, buyer, user guna merancang produk, menentukan pesan dan 

mengalokasikan biaya anggaran promosi serta membuat program pemasaran yang 

sesuai dengan pembeli demi meningkatkan keputusan pembelian. Atas dasar 

pemikiran tersebut, penelitian ini bertujuan 1). untuk mengetahui pengaruh promosi 

terhadap keputusan pembelian list keramik di UD. Molek Surya Abadi Surabaya, 

2). untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian list 

keramik di UD. Molek Surya Abadi Surabaya.  

 Data dalam penelitian ini yaitu menggunakan data primer, data yang diolah 

dalam penelitian ini diperoleh dengan menyebarkan kuesioner kepada pembeli. 

Dimana pembeli list keramik di UD. Molek Surya Abadi Surabaya sebagai populasi 

dalam penelitian ini, dan diambil sampel sebanyak 50 responden yang dilakukan 

menggunakan teknik simple random sampling. Penelitian ini menggunakan teknik 

analisi partial least square (PLS). 

 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan 

bahwa (1) promosi memberikan kontribusi terhadap keputusan pembelian list 

keramik UD. Molek Surya Abadi Surabaya, dan (2) persepsi harga memberikan 

kontribusi terhadap keputusan pembelian list keramik UD. Molek Surya Abadi 

Surabaya 

 

Kata Kunci : Promosi, Persepsi Harga, dan Keputusan Pembelian 
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