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ABSTRACT
The purpose of this study to determine the effect of customer value and online promotion of purchasing decisions in Mentari Demak Optics.
The population of this study is consumers who buy at Mentari Demak Optics.aged above 17 years and above and Consumers who have made purchases more than two times and are willing to be respondents. The sample used 30 respondents and the technique used is purposive sampling technique. Data collection techniques used were questionnaires and interviews (interviews). Then analyzed the data which include instrument test (validity test and reliability test), normality test, classic assumption test, goodness of fit test through coefficient of determination (R2) and test f. Data analysis technique used is multiple linear regression analysis, with the result of the obtained equation is Y = 4,440 + 0,311X1 + 0,282X2.
Test the hypothesis using SPSS 19 program. The result of the research shows that customer value have positive and significant effect to purchase decision in Mentari Demak Optics..
online promotion has a positive and significant impact on purchasing decisions in Mentari Demak Optics.
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I. PENDAHULUAN
              Dunia bisnis di Indonesia mengalami perkembangan yang pesat dan tentunya persaingan bisnis di Indonesia semakin ketat. Dengan kondisi persaingan bisnis yang semakin ketat, setiap bisnis dituntut untuk menjadi yang terbaik, baik untuk mempertahankan usahanya maupun untuk mengembangkan usahanya. Untuk menghadapi persaingan ini, setiap bisnis harus memiliki strategi tersendiri untuk  menciptakan keunggulan kompetitif bagi usahanya. Dalam mengembangkan strategi untuk meningkatkan hasil penjualan, perusahaan harus mampu merebut hati konsumennya dan memahami apa yang diinginkan oleh konsumen sehingga konsumen memutuskan untuk membeli barang atau jasa yang ditawarkan. Perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai perilaku yang ditunjukkan oleh konsumen dalam mencari sesuatu, menggunakan, membeli, mengevaluasi, membuang produk atau jasa, dan pemikiran dimana konsumen berharap kebutuhan mereka akan terpuaskan (Schiffman dan Kanuk, 2004). Customer  value  semakin penting untuk dipertimbangkan oleh perusahaan dan menjadi bagian integral strategi perusahaan, khususnya dalam strategi pemasaran produknya. Menurut Susanto dalam penelitian Kanaidi (2010) menyatakan bahwa nilai terhantar pada pelanggan adalah selisih antara jumlah nilai bagi pelanggan dan jumlah biaya dari pelanggan. Dan jumlah nilai bagi pelanggan adalah sekelompok keuntungan yang diharapkan pelanggan dari barang dan jasa tertentu. Online promotion menjadi  salah satu cara untuk menarik konsumen  baru di  karenakan kemudahan konsumen untuk mengakses internet. Konsumen diundang ke website jika mereka ingin lebih tahu tentang produk atau jasa yang ditawarkan (Abou-Moghlidan Al-Abdallah, 2012).
Keputusan pembelian yaitu sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian dan tingkah laku setelah pembelian (Swastha, 2007). 

II. KERANGKA PEMIKIRAN TEORITIS DAN RUMUSAN HIPOTESIS
     	Customer value merupakan salah  satu hal penting dalam proses pemasaran. Memahami kebutuhan dan keinginan konsumen menjadikan customer value ini menjadi salah satu hal yang diperhatikan. Dengan memperhatikan customer value diharapkan akan terjadinya permintaan, yang produk atau jasa yang ditawarkan mampu memberikan kepuasan akan tujuan konsumen. Banyak perusahaan yang berlomba-  lomba untuk memberikan nilai tambah dalam produk atau jasa.Hal ini dianggap penting sehingga menjadi perhatian khusus dalam pembuatan atau produksi suatu produk, dimana konsumen akan membeli produk yang memberikan nilai yang lebih.
Online promotion merupakan hal penting  dalam konsep pemasaran dimana dengan  melakukan sebuah promosi dapat memperkenalkan produk dan juga perusahaan kepada konsumen atau target yang menjadi sasaran produk. Promosi adalah sebagai koordinasi dari penjual yang bertujuan untuk memberikan   informasi dan persuasi kepada konsumen agar dapat menjual barang dan jasa yang ditawarkan (Belch, 2009).
      	Hipotesis adalah suatu rumausan sementara mengenai suatu hal yang dibuta untuk menjelaskan hal itu dan juga menuntut penyelidikan selanjutnya (Umar,2013). Sebagai berikut hipotesis yang diajukab dalam penelitian ini :
H1	: 	Diduga Customer Value berpengaruh  positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian?
H2 	:  	Diduga Online Promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap  keputusan Keputusan Pembelian?

III. METODE PENELITIAN 
      	Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah explanatory research (penelitian dijelaskan),dengan menggunakan survei.
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Optik Mentari  Demak yang beralamat  Jalan Sultan Fatah No.62 Pecinan Demak Pada Tahun 2017.
Sampel adalah sebagian atau wakil  populasi yang diteliti (Arikunto,2011). Sedangkan menurut Sugiyono (2014) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Dalam penelitian ini tidak seluruh anggota populasi diambil,melainkan hanya sebagian dari populasi. Penelitian ini mengambil sampel orang yang berkunjung di Optik Mentari Demak. Untuk menentukan ukuran sampel penelitian dari populasi tersebut dapat digunakan rumus 15 atau 20 kali variabel bebas (Joseph F. Hair 1998), jadi akan di dapat hasil sebagai berikut:
15 x 2 (jumlah variabel bebas) = 30
Berdasarkan perhitungan diatas diperoleh jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 30 responden.              Teknik  pengambilan sampel yang digunakan adalah  non-probability sampling yang meliputi purposive sampling (sugiyono,2005). Untuk memperoleh sampel yang tepat, maka harus mempertimbangkan kriteria sebagai berikut :
1. Konsumen yang sudah berpendapatan sendiri
2. Konsumen yang usianya diatas 17 tahun
3. Konsumen yang sudah melakukan pembelian lebih dari dua kali
 Sumber data yang digunakan adalah sumber data primer dan sekunder,metode pengumpulan data yang digunakan wawancara dan kuesioner.

IV. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

HASIL PENELITIAN
    	Penelitian ini menunjukkan terdapat 30 orang responden yang merupakan konsumen di Optik Mentari Demak yang berada di Demak, yang terdiri dari 13 orang responden berjenis kelamin laki-laki dan 17 orang responden berjenis kelamin perempuan. Pada penelitian ini terdapat rentan kelompok umurnya berkisar antara 20 sampai dengan 51 ahun.
Hasil penelitian 
a. Hasil regresi variabel Customer Value 0,311 (positif) artinya bila terjadi peningkatan Customer Value  sedangkan faktor lain dianggap konstan, maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian.
b. Hasil  regresi variabel Online Promotion sebesar 0,282 (positif) artinya bila terjadi peningkatan Online Promotion sedangkan  faktor lain dianggap konstan, maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian.
Hasil Hipotesis
1. Pada variabel customer value diperoleh nilai t hitung = 3,719  lebih besar dari  t tabel sebesar 1.660 dan nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05 dengan demikian H1 diterima. Hal ini berarti variabel customer value secara statistik  berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
2. Pada variabel online promotion diperoleh nilai t hitung = 2,684 lebih besar dari t tabel sebesar 1.660 dan nilai signifikansi sebesar 0, 012 < 0,05 dengan demikian H2 diterima. Hal ini berarti variabel online promotion secara statistik berpengaruh terhadap keputusan pembelian.



PEMBAHASAN
1. Pengaruh Customer Value Terhadap
Keputusan Pembelian
     	Customer Value merupakan salah  satu hal penting dalam proses pemasaran. Memahami kebutuhan dan keinginan konsumen menjadikan customer value ini menjadi salah satu hal yang diperhatikan.Dengan memperhatikan customer value diharapkan akan terjadinya permintaan, yang produk atau jasa yang ditawarkan mampu memberikan keputusan akan tujuan konsumen. Banyak perusahaan yang berlomba-lomba untuk memberikan nilai tambah dalam produk atau jasa. Hasil penelitian menunjukkan secara parsial terdapat pengaruh secara positif dan signifikan antara customer value  terhadap Keputusan Pembelian. Adanya pengaruh yang signifikan dan positif ini mengindikasikan bahwa semakin baik konsumen di Optik Mentari Demak dalam customer value akan berpengaruh pada peningkatan keputusan pembelian.  Sebaliknya, semakin buruk persepsi konsumen di Optik Mentari Demak dalam customer value akan berpengaruh pada penurunan Keputusan Pembelian. Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian sebelumnya Charles Oktavia wiranegara, et al (2015), Reski Pratiwi, et.al (2015), Isti Pujihastuti (2016), Yenny Logiawan, et al (2014) dan Alvin Yeremia Effendy, et al. (2013), yang menyimpulkan bahwa customer value berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.                             
Hasil ini mengindikasikan pentingnya customer value sehingga menjadi perhatian khusus dalam pembuatan atau produksi suatu  produk, dimana konsumen akan membeli produk yang memberikan nilai yang lebih.
2. Pengaruh  Online Promotion Terhadap Keputusan Pembelian
          	Online promotion merupakan hal penting  dalam konsep pemasaran dimana dengan  melakukan sebuah promosi dapat memperkenalkan produk dan juga perusahaan kepada konsumen atau target yang menjadi sasaran produk.  Hasil penelitian menunjukkan secara parsial terdapat pengaruh secara positif dan signifikan antara customer value  terhadap Keputusan Pembelian. Adanya pengaruh yang signifikan dan positif ini mengindikasikan bahwa semakin baik konsumen di Optik Mentari Demak dalam online promotion akan berpengaruh pada peningkatan keputusan pembelian. Sebaliknya, semakin buruk persepsi konsumen di Optik Mentari Demak dalam online promotion akan berpengaruh pada penurunan Keputusan Pembelian. Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian sebelumnya  Achmad Jamaludin, et,al ( 2015 ), yang menyimpulkan bahwa online promotion berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hasil ini mengindikasikan pentingnya Online promotion menjadi  salah satu cara untuk menarik konsumen  baru di  karenakan kemudahan konsumen untuk mengakses internet.
          
V. SIMPULAN DAN SARAN
A. SIMPULAN
    	Dari hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut : 
1. Terdapat pengaruh secara positif dan signifikan antara Customer Value terhadap Keputusan Pembelian. Adanya pengaruh yang signifikan dan positif ini mengindikasikan bahwa semakin baik persepsi konsumen di Optik Mentari Demak dalam Customer Value maka akan berpengaruh pada peningkatan keputusan pembelian.  Sebaliknya, semakin buruk persepsi konsumen  di Optik Mentari Demak dalam Customer Value maka akan berpengaruh pada penurunan Keputusan Pembelian.
2. Terdapat pengaruh secara positif dan signifikan antara Online Promotion terhadap Keputusan Pembelian. Adanya pengaruh yang signifikan dan positif ini mengindikasikan bahwa semakin baik persepsi konsumen di Optik  Mentari Demak dalam Online Promotion maka akan berpengaruh pada peningkatan keputusan pembelian.   
       Sebaliknya,semakin  buruk  persepsi konsumen  di Optik Mentari Demak dalam Online Promotion maka akan berpengaruh pada penurunan Keputusan Pembelian.

B. SARAN
Adapun saran-saran yang dapat diajukan di dalam penelitian ini adalah  sebagai berikut :
1. Hasil penelitian menunjukkan adanya pengaruh positif Customer Value terhadap keputusan pembelian. Hasil ini mengindikasikan pentingnya customer value sehingga menjadi perhatian khusus dalam pembuatan atau produksi suatu produk, dimana konsumen akan membeli produk yang memberikan nilai yang lebih, dan tentunya perusahaan lebih memperhatikan konsumen sehingga nantinya konsumen merasa senang dan puas mengunakan produk kacamata di Optik Mentari Demak dan tempat dan desain Optik Mentari Demak harus lebih menarik.
2. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini telah terbukti saling mempengaruhi satu sama lain, namun variabel lainnya di luar penelitian ini diindikasi kemungkinan memiliki pengaruh, sehingga disarankan untuk penelitian selanjutnya dapat meneliti dengan variabel-variabel lain agar memperoleh hasil yang lebih beragam serta memperkaya teori yang ada.
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