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ABSTRAK 

 

Pembelajaran desain secara online telah mengalami perkembangan pesat di 

Indonesia dalam beberapa tahun terakhir. Tren dalam kelas online desain dan digital 

marketing di Indonesia pada tahun 2024 menunjukkan adanya pertumbuhan yang 

signifikan. Muslim Creator Class hadir sebagai pilihan menarik dengan 

menyediakan kelas desain grafis dan digital marketing berkualitas. Lebih dari 

25.000 alumni telah bergabung dan memanfaatkan beragam kelas pembelajaran 

yang tersedia di platform ini. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

kualitas produk, persepsi harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian produk 

pembelajaran online Muslim Creator Class. Metode penelitian yang digunakan 

adalah kuantitatif dengan teknik pengambilan sampel purposive sampling terhadap 

104 responden pengguna Muslim Creator Class melalui penyebaran kuesioner. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh signifikan 

yang tinggi terhadap keputusan pembelian sebesar 64,9%. Di sisi lain, persepsi 

harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan nilai 

hanya sebesar 7,3%, sedangkan promosi memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian sebesar 20,8%. Secara keseluruhan, kualitas produk, 

persepsi harga, dan promosi secara bersama-sama atau simultan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 69,1%, sementara 30,9% sisanya 

dapat dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Dalam konteks ini, Muslim Creator Class perlu terus mengembangkan produknya 

dengan variasi yang lebih baik dan meningkatkan kreativitas dalam strategi promosi 

untuk memperluas jangkauan dan daya tarik produk mereka di pasar pembelajaran 

online yang semakin kompetitif. 

 

 

 

Kata kunci: kualitas produk; persepsi harga; promosi; keputusan pembelian 
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ABSTRACT 

 

 

Online design learning has experienced rapid development in Indonesia in recent 

years. Trends in online design and digital marketing classes in Indonesia in 2024 

show significant growth. Muslim Creator Class is presented as an attractive option 

by providing quality graphic design and digital marketing classes. More than 

25,000 alumni have joined and taken advantage of the various learning classes 

available on this platform. This research aims to analyze the influence of product 

quality, price perception, and promotion on purchasing decisions for Muslim 

Creator Class online learning products. The research method used was quantitative 

with a purposive sampling technique for 104 respondents using the Muslim Creator 

Class by distributing questionnaires. The research results show that product quality 

has a high significant influence on purchasing decisions by 64.9%. On the other 

hand, price perception does not have a significant influence on purchasing 

decisions, with a value of only 7.3%, while promotions have a significant influence 

on purchasing decisions at 20.8%. Overall, product quality, price perception, and 

promotion together or simultaneously have a significant influence on purchasing 

decisions by 69.1%, while the remaining 30.9% can be explained by other factors 

not examined in this research. In this context, Muslim Creator Class needs to 

continue to develop its products with better variations and increase creativity in 

promotional strategies to expand the reach and appeal of their products in the 

increasingly competitive online learning market. 

 

Keywords: product quality; price perception; promotion; purchasing decisions 
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BAB I 

PERMASALAHAN PENELITIAN 

A. Latar Belakang Permasalahan  
 

Pembelajaran desain secara online telah berkembang pesat di Indonesia 

dalam beberapa tahun terakhir. Tren yang terlihat dalam kelas online desain 

dan digital marketing di Indonesia pada tahun 2024 menunjukkan 

pertumbuhan yang signifikan. Platform pembelajaran online buatan dalam 

negeri seperti Muslim Creator Class, Universitas Pixellab, Mentorbox.id, dan 

Tempat Belajar.id semakin banyak dimanfaatkan untuk menyediakan kelas-

kelas desain secara virtual. Kelas online saat ini menawarkan beragam materi, 

mulai dari dasar-dasar desain grafis, fotografi, interior, fashion, hingga 

animasi, video, dan keterampilan digital marketing. Kelas online 

menggunakan fitur-fitur interaktif seperti sesi tanya jawab langsung, diskusi 

kelompok, dan umpan balik dari instruktur, serta menyediakan sertifikasi dan 

portofolio digital. Banyak kelas online juga memberikan sertifikat sebagai 

bukti kompetensi, memfasilitasi siswa dalam membangun portofolio digital 

mereka. Selain materi desain, kelas online juga meningkatkan keterampilan 

siswa dalam menggunakan perangkat lunak dan aplikasi desain secara digital. 

Beberapa platform melengkapi paket belajar dengan menawarkan kelas 

digital marketing. Hal ini mencerminkan perkembangan yang positif dalam 

industri pembelajaran online di Indonesia, memberikan peluang bagi individu 

untuk mengembangkan keterampilan desain dan pemasaran digital secara 

lebih luas dan terukur. 

Kelas online  di Indonesia pada 2024 telah menjadi solusi yang efektif 

dan terjangkau bagi mereka yang ingin mempelajari dan mengembangkan 

kemampuan membuat produk digital yang dapat dijadikan potensi sumber 

penghasilan tanpa terkendala jarak dan waktu. Hal ini berkontribusi pada 

peningkatan literasi digital di masyarakat dan dapat mendukung sektor 

ekonomi digital dimasa yang akan datang. Pada tahun 2024, platform kelas 
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online desain dan digital marketing di Indonesia semakin memahami 

keragaman kebutuhan dari calon peserta didik. Mereka tidak lagi menerapkan 

pendekatan pemasaran massal, melainkan fokus pada segmentasi yang lebih 

spesifik berdasarkan latar belakang dan tujuan pembelajaran. Misalnya, ada 

penawaran kelas khusus untuk pemula yang ingin mempelajari dasar-dasar 

produk digital, kelas untuk profesional yang ingin meningkatkan keahlian 

tertentu, serta kelas bagi entrepreneur yang ingin mendalami desain produk 

atau branding. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafik 1. 1 Data Pengguna Internet di Indonesia 

Sumber : Databoks (2024) 
 

Segmentasi  peserta kelas online yang  lebih beragam memungkinkan 

platform untuk menyediakan konten dan kurikulum yang lebih relevan serta 

menarik bagi masing-masing target pasar. Perkembangan teknologi digital di 

Indonesia telah menciptakan peluang besar bagi platform kelas online desain 

grafis dan digital marketing untuk meraih target audiens yang luas. 

Berdasarkan grafik 1.1 di atas, perkembangan pengguna internet di Indonesia 

kian meningkat hingga pada tahun ini ada 185 juta individu di Indonesia atau 

sekitar 66,5% masyarakat Indonesia telah menggunakan internet dalam 

kehidupannya sehari-hari. Hal ini menyebabkan banyaknya bisnis harus 

beradaptasi dengan kemajuan teknologi dan informasi, bisnis-bisnis kecil 
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maupun menengah harus bekerja keras untuk memposisikan dirinya menjadi 

yang terbaik sehingga persaingan pun semakin ketat.  

Pebisnis menggunakan berbagai cara untuk menarik lebih banyak 

pelanggan mendaftar di lembaga mereka, termasuk menciptakan konten 

kreatif yang mengikuti tren saat ini untuk memperkenalkan bisnis mereka 

kepada publik. Dengan penetrasi internet yang tinggi di Indonesia, peluang 

untuk mendirikan bisnis kelas online semakin terbuka lebar. Kelas desain 

grafis menawarkan pembelajaran mengenai prinsip-prinsip desain, tipografi, 

komposisi, dan penggunaan perangkat lunak desain seperti Canva, Pixellab, 

Adobe Photoshop, Illustrator, InDesign, dan lainnya. Tujuan kelas desain 

grafis adalah untuk mempersiapkan peserta agar dapat sukses sebagai 

desainer grafis profesional di berbagai industri. Beberapa kelas online juga 

menyediakan paket pelengkap berupa kelas digital marketing. Secara 

keseluruhan, kelas-kelas digital marketing di Indonesia terus berkembang 

sejalan dengan meningkatnya permintaan akan keahlian digital marketing di 

kalangan pebisnis dan profesional. Saat ini di Indonesia telah tersedia 

beberapa platform dalam negeri yang menawarkan berbagai jenis kelas desain 

grafis  maupun kelas digital marketing dengan harga dan paket yang beragam 

seperti  yang ditunjukkan pada tabel 1.1. dibawah ini: 

 

Tabel 1.1 

Daftar Kelas Pembelajaran Online Desain Grafis 

No Platform Jenis Paket Kelas Harga (Rp) 
Followers 

Instagram 

Alumni 

Program 

(data per 

September 

2024) 

Daftar Kelas dengan harga dibawah Rp1.000.000,- 

1 Universi

tas 

Pixellab 

Unpix.id 

Kelas desain grafis :  

Menggunakan 

aplikasi pixellab 

Rp129.000 13.800 

akun 

1.000 

orang 

2 Kelas 

Grafis  
Kelas desain grafis :  

Menggunakan 

aplikasi pixellab 

Rp99.000 58.000 

akun 

2.000 

orang 
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No Platform Jenis Paket Kelas Harga (Rp) 
Followers 

Instagram 

Alumni 

Program 

(data per 

September 

2024) 

3 Muslim 

Creator 

Class 

Kelas desain grafis: 
menggunakan 

aplikasi canva 

Rp65.000 207.000 

akun 

25.000 

orang 

Kelas digital 

marketing 

Rp129.000 

4 Mentor 

Box.id 
Kelas desain grafis:  

Menggunakan 

aplikasi Adobe 

Photoshop dan 

Adobe Illustrator  

Rp147.000 7.731  

akun 

2.500 

orang 

Kelas digital 

marketing 

Rp997.000 

Daftar kelas dengan harga diatas Rp1.000.000,- 

1 Tempat 

belajar. 

id 

Kelas desain grafis:  

Menggunakan 

aplikasi adobe 

illustrator, Adobe 

Photoshop, Figma  

Rp1.499.000 124.000 

akun 

2.377 

orang 

Kelas digital 

marketing 

Rp1.499.000 

2 Ruang 

Guru 
Kelas desain grafis  Rp1.500.000 1.800.000 

akun 

40.000.000 

orang Kelas digital 

marketing 

Rp2.500.000 

3 Revou Kelas digital 

marketing 

 

Rp4.333.444 717.000 

akun 

1.540.000 

orang 

4 Jay jay 

school 
Kelas desain grafis Rp15.000.000 80.800 

akun 

8.000 

orang 

Sumber : Olahan penulis bersumber dari media sosial dan laman perusahaan 

(2024) 

 

Berdasarkan tabel 1.1, dapat disimpulkan bahwa biaya langganan 

Muslim Creator Class merupakan biaya termurah dikelasnya (kategori daftar 

kelas dibawah 1 juta rupiah), yaitu sebesar Rp65.000,-. Hal ini menjadikan 

kelas ini sebagai opsi yang sangat menarik bagi golongan kelas dengan 

anggaran di bawah 1 juta rupiah. Dengan harga yang relatif rendah ini, kelas 

tersebut memberikan aksesibilitas yang lebih besar bagi calon peserta yang 

mungkin memiliki keterbatasan finansial namun tetap tertarik untuk 
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mengembangkan keterampilan desain grafis dengan menggunakan aplikasi 

desain dan editing. Harga yang terjangkau ini dapat menjadi faktor penentu 

yang signifikan dalam meningkatkan partisipasi dan minat peserta dalam 

mengikuti kelas tersebut. 

Saat ini, masyarakat telah mulai menggunakan pemikiran secara 

bijaksana dan lebih cermat dalam memilih produk, dengan tujuan 

mendapatkan fungsi atau manfaat yang diinginkan dari suatu barang atau jasa. 

Bahkan terdapat beberapa konsumen yang rela menghabiskan lebih banyak 

uang demi memperoleh produk yang sesuai dengan standar kualitas yang 

mereka inginkan. Menurut Kotler & Amstrong dalam Alatas et al. (2023) 

Kualitas produk menjadi keunggulan kompetitif yang kuat untuk 

mengungguli pesaing, sehingga perusahaan yang menawarkan produk 

berkualitas terbaik akan mengalami pertumbuhan yang signifikan dalam 

jangka waktu yang panjang. Dalam menentukan sebuah pilihan, konsumen 

pasti akan membandingkan kualitas produk satu sama lain untuk mencari 

yang terbaik, kualitas produk yang baik mempengaruhi konsumen karena 

menganggap jika mereka produk yang memiliki kualitas baik pasti akan lebih 

tahan daripada produk-produk lainnya.  

Muslim Creator Class hadir di tengah-tengah masyarakat dengan 

menghadirkan produk kelas desain grafis dan kelas digital marketing yang 

berkualitas, dengan lebih dari 25.000 alumni telah bergabung membeli kelas 

pembelajaran yang tersedia pada platform tersebut. Kualitas produk yang 

ditawarkan oleh Muslim Creator Class ini cukup baik dimana mereka 

memberikan berbagai macam penawaran untuk mendaftar kelas mereka 

dengan beberapa fitur yang dapat dipilih oleh konsumen. Selain itu jika 

dibandingkan dengan para kompetitornya Muslim Creator Class merupakan 

salah satu kursus online yang menyediakan beberapa macam kelas serta 

menawarkan keunggulan berupa kemudahan akses materi selamanya dengan 

hanya sekali pembayaran, selain itu disediakan grup bimbingan yang diisi 

langsung oleh para mentor sehingga pembelajaran dapat berjalan interaktif. 
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Tingginya minat beli masyarakat terhadap produk kelas online pada Muslim 

Creator Class sejalan dengan penelitian yang dilakukan Yolanda & 

Wijanarko dalam Alatas et al. (2023) yang menyatakan bahwa kualitas 

produk mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Minat konsumen untuk membeli Produk kelas online pada Muslim 

Creator Class salah satunya dapat dipengaruhi oleh faktor harga, dimana 

dapat dilihat pada Tabel 1.1., jika dibandingkan dengan para kompetitornya, 

pada kelas yang sama, harga yang ditawarkan oleh platform Muslim Creator 

Class jauh lebih murah. Menurut Lee dalam Hermiyenti & Wardi (2019), 

harga yang wajar menghasilkan nilai yang lebih besar oleh pelanggan. 

Apabila harga yang ditawarkan sejalan dengan manfaat yang dirasakan oleh 

konsumen, maka kemungkinan besar konsumen akan lebih mudah dalam 

mengambil keputusan untuk melakukan pembelian.  

Menurut Adjeng et al., (2021), variabel harga yang ditetapkan oleh 

organisasi sangat mendukung organisasi dalam memperoleh keunggulan 

kompetitif dalam situasi persaingan. Hal yang dilakukan oleh pemilik atau 

pengelola sangat mendukung organisasi dalam memperoleh keunggulan 

kompetitif dalam situasi persaingan. Harga merupakan salah satu elemen 

kunci dalam bauran pemasaran yang memiliki peran penting dalam strategi 

pemasaran. Umumnya konsumen lebih sensitif terhadap harga saat 

melakukan pembelian. Bagi organisasi yang mampu menetapkan harga 

dengan baik tentu akan mampu menarik minat konsumen. Hasil tersebut 

didukung oleh penelitian Shaw & James (2019) yang menyatakan bahwa 

variabel harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Harga merupakan 

faktor lain yang perlu dipertimbangkan dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian yang dilakukan konsumen terhadap suatu produk tertentu. Apabila 

suatu produk mempunyai citra merek yang baik tentu mempunyai harga yang 

ditetapkan seharusnya sebanding dengan manfaat yang diberikan oleh produk 

tersebut. Jika suatu produk memiliki citra merek yang baik, harga yang 

dipasang harus sejalan dengan manfaat dan kualitas produk tersebut. Dengan 
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demikian, konsumen akan cenderung memilih untuk membeli produk 

tersebut dengan harga yang sesuai dan yang memiliki citra merek yang baik. 

Menurut Hermiyenti & Wardi (2019) promosi, harga dan citra merek 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian yang 

dilakukan pelanggan. Keputusan pembelian merupakan upaya yang 

dilakukan untuk menentukan pilihan suatu produk dengan 

mempertimbangkan faktor kesesuaian produk dengan kebutuhan, harga, 

keinginan, atau kelebihan dan kekurangan suatu produk. Oleh karena itu 

diperlukan strategi pemasaran yang tepat agar perusahaan dapat memenuhi 

kebutuhan dan kebutuhannya sehingga konsumen mengambil keputusan 

pembelian, jika konsumen melakukan keputusan pembelian tentunya hal ini 

akan meningkatkan pendapatan perusahaan. 

Strategi promosi yang dilakukan Muslim Creator Class adalah melalui 

media sosial yang menjadi sarana konsumen dalam mencari informasi. 

Strategi promosi yang dilakukan oleh Muslim Creator Class bisa dikatakan 

cukup baik. Hal ini terlihat dari laman instagram Muslim Creator Class 

dengan jumlah pengikut sebanyak 207.000, dimana pengikut instagram 

tersebut bukan merupakan follower pasif atau robot. Menurut Febinda dalam 

Jamil et al (2020) follower pasif adalah pengikut yang biasanya terdiri dari 

akun seseorang yang sudah tidak pernah dipakai, olshop, fansbase dan juga 

akun orang luar negeri. 

Perusahaan yang mempunyai strategi promosi yang baik akan 

memberikan dampak positif bagi kemajuan organisasi. Peranan strategi 

promosi dalam meningkatkan keunggulan bersaing sangatlah penting. Dalam 

hal ini setiap organisasi harus mempunyai strategi promosi yang baik agar 

dapat menarik konsumen untuk melakukan pembelian. Menurut Widmer et 

al. (2019) promosi penjualan merupakan elemen kunci dalam 

mengkampanyekan produk atau jasa untuk menarik minat konsumen. Hasil 

tersebut sejalan dengan penelitian Vedel dan Ramaprasad dalam Adjeng et al. 
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(2021) yang menyatakan bahwa strategi promosi berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. 1 Akun Instagram Muslim Creator Class 

Sumber: Akun Media Sosial Muslim Creator Class 

 

Menurut penelitian Aditya & Wardana (2017) dijelaskan bahwa dunia 

pemasaran berkembang sangat dinamis pada era saat ini, ditambah dengan 

perkembangan konsumen dari waktu ke waktu, produsen harus lebih 

beradaptasi dalam penelitian dan pengembangan dengan meningkatkan 

produk dan strategi pemasaran yang digunakan dapat dilaksanakan secara 

tepat dan sesuai dengan kebutuhan pasar sekarang. Dengan menarik perhatian 

konsumen maka dapat dikembangkan lebih banyak ide strategi untuk menarik 

konsumen membeli suatu produk. Sebuah studi yang dilakukan oleh Khan & 

Dhar (2010) menemukan bahwa pembelian paket lebih cenderung pada 

diskon penjualan terutama ditawarkan pada komponen hedonis daripada 

utilitarian. Temuan ini menyimpulkan bahwa promosi lebih efektif dalam 

melakukan pembelian, hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan 
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Kivetz & Zheng (2017) menyatakan bahwa program promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

Menurut Alatas et al., (2023), Keputusan pembelian melibatkan individu 

yang secara langsung terlibat dalam proses pengambilan keputusan untuk 

membeli suatu produk dari penjual. Tahapan pengambilan keputusan ini juga 

melibatkan individu dalam mendapatkan dan menggunakan produk yang 

dibeli. Ketika konsumen melakukan pencarian informasi sebelum pembelian, 

mereka dapat mengandalkan rekomendasi dari orang lain mengenai 

preferensi terhadap produk atau merek tertentu. Proses pembelian konsumen 

tidak berakhir setelah transaksi dilakukan, tetapi berlanjut hingga produk 

digunakan dan menjadi bagian dari pengalaman konsumen. 

 Kesimpulan ini menunjukkan bahwa nilai tambah dari suatu produk 

dibandingkan dengan produk pesaing lainnya sangat penting dalam 

pemasaran. Dengan demikian, disarankan agar perusahaan memusatkan 

perhatian pada produknya dan melakukan perbandingan dengan produk yang 

ditawarkan oleh pesaing. Evaluasi terhadap kualitas suatu produk sebaiknya 

dilakukan dari perspektif konsumen terhadap produk tersebut. Kebutuhan 

konsumen yang semakin eksklusif dalam memilih produk juga mendorong 

produsen untuk terus meningkatkan kualitas produk guna mencegah 

ketidakpuasan pelanggan dan agar tetap kompetitif di pasar. 

Keputusan pembelian konsumen mencerminkan bahwa perilaku 

konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh karakteristik individu konsumen, 

tetapi juga dapat dipengaruhi oleh bauran pemasaran yang mencakup produk, 

harga, distribusi, dan promosi (Nasir, 2024). Variabel-variabel tersebut 

berinteraksi dalam proses keputusan pembelian konsumen, yang merupakan 

tindakan individu secara langsung dalam memilih untuk membeli produk 

yang ditawarkan. Proses pengambilan keputusan ini melibatkan individu 

dalam memperoleh dan menggunakan barang yang diinginkan. Ketika 

konsumen mencari informasi sebelum membeli, konsumen sering 

mengandalkan rekomendasi dari orang lain tentang preferensi produk atau 
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merek tertentu. Proses keputusan pembelian tidak hanya selesai saat transaksi 

dilakukan, melainkan berlanjut hingga produk tersebut digunakan, 

menciptakan pengalaman bagi konsumen. 

Menurut penelitian Fuadi et al. (2022), kualitas produk, kualitas 

pelayanan, persepsi harga, dan promosi secara bersama-sama berpengaruh 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian IndiHome. Sejalan dengan 

penelitian Rifa'I et al. (2020) bahwa persepsi harga, kualitas produk, dan 

promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap keputusan 

pembelian pada Gallery Smartfren Denpasar. Hasil penelitian yang sama juga 

ditemukan oleh (Yulianto & Prabowo, 2024) bahwa kualitas produk, persepsi 

harga, dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian di TikTok Shop. Hal ini didukung pula oleh penelitian Lestari & 

Fengyuan (2023) yang menyatakan bahwa kualitas produk, persepsi harga 

dan promosi berpengaruh positif terhadap kepuasan konsumen dan terhadap 

keputusan pembelian pada online shop JD.ID.  

Dari pembahasan latar belakang di atas, maka penulis berkeinginan untuk 

meneliti serta mengangkat topik ini dan dijadikan skripsi dengan judul  

“Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi Harga, dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Pembelajaran Online Studi Kasus Pada 

Platform Muslim Creator Class”. 

 

B. Rumusan Permasalahan  

      Dari latar belakang di atas, maka dapat disimpulkan rumusan masalah 

sebagai berikut: 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh secara signifikan  terhadap 

keputusan pembelian produk jasa pembelajaran online di Muslim Creator 

Class? 

2. Apakah persepsi harga berpengaruh secara signifikan  terhadap 

keputusan pembelian produk jasa pembelajaran online di Muslim Creator 

Class? 
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3. Apakah promosi berpengaruh secara signifikan   terhadap keputusan 

pembelian produk jasa pembelajaran online di Muslim Creator Class? 

4. Apakah kualitas produk, persepsi harga, dan promosi berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian produk jasa pembelajaran online 

di Muslim Creator Class? 

C. Tujuan Penelitian 

Dari rumusan masalah di atas, maka dapat disimpulkan tujuan penelitian 

sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui adanya pengaruh signifikan pada kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian produk jasa pembelajaran online di 

Muslim Creator Class. 

2. Untuk mengetahui adanya pengaruh signifikan pada persepsi harga 

terhadap keputusan pembelian produk jasa pembelajaran online di 

Muslim Creator Class. 

3. Untuk mengetahui adanya pengaruh signifikan pada  promosi terhadap 

keputusan pembelian produk jasa pembelajaran online di Muslim Creator 

Class. 

4. Untuk mengetahui adanya pengaruh signifikan pada kualitas produk, 

persepsi harga, dan promosi secara simultan terhadap keputusan 

pembelian produk jasa pembelajaran online di Muslim Creator Class. 

D. Manfaat Penelitian 

Dari tujuan penelitian diatas, maka dapat disimpulkan penelitian ini akan 

membawa manfaat bagi berbagai pihak yang bersangkutan. Adapun manfaat 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Manfaat akademis 

Untuk memperoleh bukti-bukti data empiris mengenai pengaruh 

kualitas produk, persepsi harga, dan promosi terhadap keputusan 

pembelian pembelajaran online Muslim Creator Class  yang dapat 

bermanfaat untuk proses pembelajaran. Selain itu, dapat 
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mengembangkan ilmu pengetahuan, dan akademis mahasiswa dalam 

bidang ilmu pemasaran khususnya perilaku konsumen.  

2. Manfaat praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai bahan 

pertimbangan perusahaan dalam mempertahankan harga, meningkatkan 

kualitas produk, dan promosi, serta menentukan strategi pemasaran yang 

akan dilakukan selanjutnya. Sehingga eksistensi  pembelajaran online 

Muslim Creator Class dapat bertahan di tengah banyaknya kompetitor 

produk sejenis dan produk substitusi.  

 

  


