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MOTTO

“Kamu tidak harus menjadi hebat untuk memulai, tetapi kamu harus mulai untuk

menjadi hebat.”

“Tidak ada kesuksesan tanpa kerja keras. Tidak ada keberhasilan tanpa

kebersamaan. Tidak ada kemudahan tanpa do’a dan sholat.”

“Kita boleh saja kecewa dengan apa yang telah terjadi, tetapi jangan pernah

kehilangan harapan untuk masa depan yang lebih baik.”

-Shofi Hayyu Hana Pertiwi-
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ABSTRAK

Penelitian ini memilki tujuan yaitu untuk mengetahui Pengaruh Kualitas
Produk Harga Dan Online PromotionTerhadap Keputusan Pembelian (Generasi
Millenial Di Kota Surakarta). Penelitian ini dilakukan di Kota Surakarta. Penelitian
ini menggunakan Teknik pengambilan sampel probabilitas dengan sampel 170
responden.

Metode penelitian ini adalah menggunakan metode penelitian kuantitatif
dengan bantuan aplikasi SPSS 26.0 sebagai alat hitung data yang telah didapat.
Penelitian ini menggunakan 4 variabel. Variabel independen yaitu kualitas produk,
harga dan online promotion,sedangkan variabel dependen adalah keputusan
pembelian.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa secara simultan kualitas
produk, harga dan online promotiordengan F hitung (1,503) yang lebih besar dari
F tabel (2,66). Secara parsial variabel kualitas produk, harga dan online promotion
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci: kualitas produk, harga, online promotionkeputusan pembelian
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ABSTRACT

The research aims to determine the effect of product quality, price and
online promotion on purchasing decisions (millennial generation in Surakarta
City). This research wa conducted in t8#y of Surakarta. This research uses a
probability sampling techgue with a sampel of 170 respondents.

This research uses quantitative research methods by using SPSS 26.0
application as a meang of calculating the data that has beeb obtaires.
research usd variabels. The indepedent variables are product qualrige@and
online promotion, while the dependent variable is purchasing decisions.

The result of this research indicatethat simultaneously product quality,
price and online promotiowith the calculated F value (1,503) is greater than F
table (2,66). Partially the product quality, price and online promotion have a
significant effect on purchasing secisions.

Keyword: product quality, price, online promotion, purchasing decisions.
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Konsumen biasanya memutuskan suatu pembelian proQuk berdasarkan
kualitas pro9uk yang disukai harga yang murah serta tertarik dengan promosi
secara online (Live) dan tidak memutuskan suatu pembelian karena tidak
tertarik dengan pengemasan pro9uk tersebut. Menurut Kotler (2007)
menyatakan bahwa keputusan pembelian merupakan salah satu proses tahapan
dalam pengambilan keputusan dilakukan oleh pembeli antara konsumen yang
benar-benar membeli pro9uk tersebut. Sedangkan menurut Setiadi (2003)
menyatakan bahwa keputusan pembelian membahas proses berbagai
kombinasi dari pengetahuan untuk dievaluasi dua atau lebih dengan perilaku
alternatif. Ada beberapa indikator dalam keputusan pembelian menurut Kotler
Amstrong (2008) yaitu: kemantapan membeli setelah mengetahui informasi
pro9uk, memutuskaan membeli karena merek yang paling disukai dan
memebeli karena sesuai keinginan atau kebutuhan. Walaupun faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian meliputi: lokasi, kelengkapan
pro9uk dan harga (Hidayanti, 2022).

Terkait fenomena yang ada dapat disimpulkan berdasarkan kualitas
pro9uk, harga dan online promotiormenjadi faktor penting yang paling utama
ketika berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Bahwa saya memilih
karena pro9uk sepatu Ventela karena di era zaman sekarang banyak remaja
yang ingin memikirkan fashiontidak hanya anak sekolah memakai pro9uk ini,
tetapi banyak konsumen lainnya untuk membeli sepatu merek ventela karena
dilihat dari kualitas dan style cocok dipakai untuk ke mana-mana seperti

sekolah, main bahkan kepentingan keluarga juga memakai pro9uk Ventela.



Gambar 1.1
Sepatu Merek Ventela

Ventela adalah merek sepatu lokal yang diproduksi oleh PT. Sinar
Runner Indonesia berjenis sepatu ketsyang dijual degan harga yang sangat
relatif lebih murah walaupun kualitas lebih baik tidak terkalahkan dengan
merek luar negeri. Ventela telah memunculkan sepatu yang memilki selogan
“The Perfect Sho@slipakai sesuai usia dan generasi Ventela pernah dipakai
bapak Presiden Indonesia Joko Widodo dengan selogan “Ventela Sekerta

Lohita” yang telah kolaborasi dengan putra bungsunya Kaesang Pangarep.

Tabel 1.1
Daftar 5 Merek Sepatu Lokal & Perbandingan Harga

No | Merk Harga terendah | Harga tertinggi
1. | Compass Rp. 199.000 Rp. 1.999.000
2. | Brodo Rp. 295.000 Rp. 1.350.000
3. | Saint Barkley Rp. 200.000 Rp. 670.000

4. | Piero Rp. 380.000 Rp. 600.000

5. | Ventela Rp. 170.000 Rp. 490.000

Sumber : https://shopee.co.id/
Dari tabel persaingan diatas dapat dilihat dari beberapa perbedaan harga
merek sepatu Ventela cukup memilki pesaing yang banyak dalam produk lokal

lainnya serta menjangkau dengan harga Rp. 170.000-490.000 lebih relatif


https://shopee.co.id/

murah dibandingkan sepatu Compass, Brood, Saint Barkley dan Piero. Bahkan
ada cara melihat kesadaran pengguna merek ini dilihat dari masyarakat yang
saat ini memanfaatkan aplikasi google trends

Hasil yang dilakukan dalam penelitian ditunjukkan Uji F adalah
variabel kualitas produk dan harga berpengaruh signifikan dengan keputusan
pembelian terhadap produk Ventela. Uji T adalah produk berpengauh positif
dan tidak positif signifikan dengan keputusan pembelian terhadap produk
Ventela.

Penelitian ini dilatar belakangi oleh research gappada penelitian
terdahulu. Berdasarkan penelitian yang dilakukan Kesuma (2021), Fitria
(2021) dan Umar (2021). Mereka memperoleh kesimpulan bahwa harga,
kualitas produk dan promosi berpengaruh positif terhadap kepuasan kerja
(Kesuma et al., 2021). Namun berbeda dengan penelitian Rosidan dan Intisari
Haryanti (2020) bahwa pengaruh promosi online dan persepsi harga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Nurhaliza et al., 2022).

Selanjutnya penelitian tentang product qualitydan sales promotion
terhadap keputusan pembelian degan kepuasan Mahendra (2022), Ambar
(2022) dan Lusia (2022), berdasarkan hasil penelitian yaitu product quality
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, sales promotion
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, product qualitydan
sales promotionsecara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap
pembelian keputusan. Product quality dan sales promotionberpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian dengan kepuasan sebagai mediasi

(Stefanus et al., 2022).



Beberapa penelitian yang dilakukan oleh Ahmad (2022), Ida (2022) dan
Johan (2022), penelitian ini menjelaskan pengaruh product qualitydan brand
image terhadap keputusan pembelian dengan adanya kualitas produk
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, citra merek tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Murdapa, 2020). Selain
itu ada penelitian lain yang membahas tentang pengaruh gaya hidup dan
suasana toko terhadap konsumen keputusan pembelian melalui minat beli oleh
Rusdiyanto (2022), Ida (2022) dan Ririn (2022), berdasarkan hasil penelitian
menunjukkan bahwa gaya hidup dan suasana toko berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, gaya berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pemebelian, gaya hidup dan suasana toko berpengaruh signifikan
terhadap minat beli (Finance, 2021).

Perbedaan penelitian ini dengan yang sebelumnya yaitu penelitian ini
berbeda dari online promotionmerek produk dan sampelnya, sampelnya yang
dipakai dalam studi generasi millennial di Kota Surakarta berusia 14-24 tahun
di kalangan anak sekolah SMA sampai mahasiswa. Penelitian ini yaitu
keputusan pembelian sebagai variabel independen sedangkan kualitas produk,
harga dan online promotiorsebagai variabel dependen.

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh sepatu
Ventela dari hasil penelitian bahwa kualitas produk, harga dan online
promdion terhadap keputusan pembelian pengguna produk tersebut. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas produk (X1) harga (X2) dan online
promdion (X3) secara serentak sangat mempengaruhi keputusan pembelian

(Y). Berlokasi di Surakarta sekitarnya, perbedaan dengan brand Compass,



1.2

1.3

Brodo, Saint Barkley dan Piero memang persaingan semakin ketat dan banyak
merek sepatu memasarkan dengan bentuk atau model yang mengikuti zaman
sekarang seperti e-commerceyaitu Shopee, Intragram dan Tik-tok yang dijual
secara onlinedengan harga jualnya murah dengan memiliki ulasan tinggi.

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis bermaksud mengkaji
pengaruh kualitas produk, harga dan online promotionterhadap keputusan
pembelian sepatu Ventel di Kota Surakarta yang membedakan penelitian ini
dengan penelitian sebelumnya dari variabel dependen tambahan online
promotionproduk memakai sepatu Ventela dan dari sampelnya yaitu di Kota
Surakarta sebagai salah satu penjualan produk yang ada di Banjarsari. Maka
penulis akan melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk,
Harga dan Online Promotiornterhadap Keputusan Pembelian Sepatu Ventela”
penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh kualitas
produk, harga dan online promotionterhadap keputusan pembelian sepatu
Ventela di Kota Surakarta.
Identifikasi Masalah

Dari pembahasan diatas yang dikemukakan, identifikasi masalah
memerlukan studi penelitian yang dikaji perlu dipilih agar mendapat hasil
dengan pilihan yang cermat. Oleh karena itu identifikasi masalah ini dari
fenomena penelitian diatas yang menjadi masalah bahwa sepatu Ventela saat
ini masih menjadi peringkat kelima dari daftar merek sepatu lokal sehingga
belum menjadi peringkat pertama.
Batasan Masalah

Dari penelitian yang dilakukan agar lebih fokus dan tidak melebar
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membahas bahasan lainnya maka penulis perlu membatasi masalah. Oleh
karena itu penulis membatasi masalah dengan cara menitikberatkan penelitian
dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Online Promdion
terhadap Keputusan Pembelian pada sepatu merek Ventela. Batasan masalah

yang dilampirkan dalam penelitian ini membuat masyarakat agar mengetahui






12

tujuan penelitian, manfaat penelitian, jadwal penelitian, dan sistematika

penulisan skripsi.



BAB I
LANDASAN TEORI
2.1 Kajian Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian
a. Pengertian Keputusan Pembelian

Posisi konsumsi semakin penting dalam organisasi. Konsumen tidak
hanya menuntut agar kebutuhan mereka terpenuhi tetapi juga peningkatan ini
sejalan dengan perkembangan teknologi tentang informasi membantu
konsumen mengetahui memahami dari memiliki lebih banyak pilihan.
Keputusan pembelian adalah berawal dari pelanggan untuk mengenal
masalahnya, dengan mengetahui informasi produk atau jasa yang sudah
ditentukan. Selain itu keputusan pembelian harus dievaluasi produk tersebut
dilihat dan seberapa baiknya setiap alternatif dapat memecahkan masalahnya
yang akan dirangkai agar menjadi keputusan pembelian (Anggoro, 2018).

Kotler dan Amstrong (2008) menyatakan bahwa keputusan pembelian
adalah diambil dengan cara untuk pengambilan keputusan sesuai prosesnya.
Kotler dan Amstrong (2009) menyatakan bahwa keputusan pembelian yang
melakukan dengan sebuah kegiatan secara langsung yang dilakukan individu
akan melibatkan barang yang ditawarkan agar mudah untuk didapat. Kotler
(2016) menyatakan bahwa dimulai dari keputusan pembelian yang dilakukan
pembelian sebelumnya dan akan ada hasil sebenarnya (Thadsyah & Batu,

2022).

13



14

Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan terakhir dari
pelanggan yang membeli barang dengan banyak sebuah pertimbangan
akhirnya tetap dimiliki pelanggan tersebut. Keputusan pembelian sangat
penting dalam hal strategi pemasaraan suatu perusahaan yang akan
direncanakan. Tujuan dari keputusan pembelian adalah proses dalam
melakukan pembelian dalam mencampur pengetahuan dua atau lebih
alternatif produk yang akan terpengaruh dari beberapa faktor-faktor untuk
pengambilan keputusan dari pelanggan ketika membeli produk dan masalah
yang terjadi selanjutnya, jika konsumen melakukan tahapan awal sampai
tahapan pasca pembelian (Utama, 2020).

Keputusan pembelian merupakan keputusan pembelian terhadap
merek produk. Pemahaman lain tentang keputusan pembelian merupakan
keputusan pelanggan yang berkaitan dengan referensi merek-merek di
dalamnya opsional collection Konsumen ingin memahami kebutuhan
pelanggan, terutama harus mencakup sifat partisipasi konsumen dengan
produk atau layanan. Memahami tingkat pelanggan yang berpartisipasi dalam
produk layanan Dberarti para profesional pemasaran yang dapat
mengidentifikasikan hal-hal yang membuat seseorang memperkirakan bahwa
anda harus bergabung atau tidak membeli produk ataupun layanan tersebut
(Rahmawati et al., 2022).

Indikator Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dan Amstrong (2008) mengungkapkan tiga jenis

utama dari indikator keputusan pembelian yaitu:



1)

2)

3)
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Kemantapan membeli setelah mengetahui informasi produk, ketika sudah
membeli dengan mantap, apabila sudah mengetahui tentang informasi
produknya.

Memutuskan membeli karena merek yang paling disukai, ketika
memutuskan untuk membeli produk barang yang disukai maka akan
melakukan pembelian merek tersebut.

Membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan, ketika ingin
membeli produk pastinya digunakan sesuai kebutuhan dan keinginan

(Hidayanti, 2022).

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Menurut Kotler (2003) mengungkapkan terdapat tiga jenis utama dari

faktor-faktor keputusan pembelian antara lain:

1)

2)

Lokasi

Lokasi adalah faktor yang menentukan kesuksesan dari seorang
pengusaha yang bisa mempengaruhi biaya usahanya. Lokasi dapat
mempertimbangkan untuk mempengaruhi biaya usaha, apabila
perusahaan salah memilih lokasi yang ditentukan maka perusahaan harus
bisa menerima resiko serta menanggung kerugian dan menerima, jika
tujuan yang tidak tercapai sesuai keinginan dalam perusahaannya.
Kelengkapan produk

Pelanggan menginginkan produk yang lengkap ketika pelanggan tersebut
memasuki dalam suatu tempat. Ketika pelanggan berbelanja untuk

kebutuhan dalam tempat belanja. Sehingga perusahaan perlu
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memperhatikan beberapa tentang produknya, baik kualitas dan
kelengkapan dalam produk karena berguna untuk menyediakan produk,
dan penting adanya memperhatikan konsumen yang menghendaki untuk
membeli produk yang bersifat secara komplementer.
3) Harga
Harga juga penting dalam keputusan pembelian dan juga untuk kualitas
produk. Pelanggan perlu membahas produk dengan harga yang murah
dengan kualitas yang murah atau harga yang mahal kualitas produk yang
baik, maka perlu dilihat dari konsumen yang pernah meragukan
kualitasnya.
2.1.2 Kualitas produk
a. Pengertian Kualitas Produk
Kualitas produk (product quality merupakan kemampuan yang
memiliki untuk berbagai fungsi antara lain daya tahan, akurasi, kemudahan
pengoperasian dan memperbaiki nilai. Kualitas mampu meningkatkan suatu
barang dalam sebuah perusahaan yang diterapkan "total quality management
(TQM). Kualitas produk merupakan unsur suatu barang yang bergantung
dengan kemampuan agar dapat memenuhi kebutuhan sesuai kesimpulannya.
Kualitas merupakan seluruh elemen dalam suatu produk yang berkaitan
dengan kapasitas agar memenuhi kebutuhan sesuai sasarannya Menurut
Budiyanto (2016) menyatakan bahwa kualitas produk diidentifikasikan
produk yang memenuhi kemampuan agar biasa memuaskan kebutuhan

pelanggan (Thadsyah & Batu, 2022).
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2.1.3 Harga
a. Pengertian Harga

Harga merupakan nilai moneter dari barang tersebut menurut Philip
Kotler harga terdiri empat total jumlah yang disepakati antara pelanggan dan
penjual potensial yang bisa menukar barang ataupun jasa dan kegiatan sesuai
bisnis normal mengartikan bahwa sebagai jumlah yang dibutuhkan mungkin
dengan beberapa komoditas ditambahkan untuk memperoleh satu set
komoditas dan jasa. Harga mendefinisikan sebagai suatu yang ditawarkan
kepada pelanggan agar memanfaatkan manfaat yang bersifat menawarkan
dari bauran pemasaran suatu pengusaha. Harga merupakan salah satu aliran
yang membebankan produknya.

Kotler dan Keller (2018) menyatakan bahwa harga mengidentifikasi
sebuah komponen sederhana dalam sistem pameran. Harga cenderung selalu
dianggap bergantung denga nilai harus dikorbankan unsur dipilih mengklaim.
Dimensi harga adalah memiliki keterjangkauan dalam harga yang sesuai
kualitas produk, daya kesesuiaan harga serta daya saing harga yang manfaat.
Harga yaitu jumlah yang dikeluarkan dalam memperoleh barang yang
dimilikinya. Harga merupakan sejumlah nilai uang konsumen yang akan
dibayarkan pada pihak yang menjual. Ketika barang atau jasa yang didapat
ketika sudah melakukan transaksi pembelian (Thadsyah & Batu, 2022).

Abu Bakar (2018) menyatakan bahwa harga merupakan sejumlag
uang perlu dikeluarkan oleh konsumen agar membeli suatu barang walaupun
sudah mendapatkan barang atau jasa yang memiliki fungsi memenuhi

keinginan pelanggan. Tjiptono menyatakan bahwa unsur bauran pemasaran
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dapat memberi pengahsilan setiap organisasi. Harga memiliki pengertian

sederhana mempunyai arti, jumlah satuan moneter atau nonmoneter dengan

kegunaan untuk mendapatkan suatu produk.

Indikator Harga

Menurut Setyo (2017) harga merupakan total dari jumlah nilai dari

konsumen menukarkan barang produk ataupun jasa dengan memilki banyak

manfaat, antara lain:

1) Keterjangkauan harga, menjangkau pelanggan dilihatkan dari segi harga
yang sudah terkait.

2) Kesesuaian harga, menyediakan konsumen menawarkan dengan harga
sesuai kualitas produknya.

3) Daya saing harga, mampu mempunyai saing harga dengan menawarkan
harga produk yang dapat dilihat pelanggan.

4) Potongan harga, mampu memberikan potongan harga kepada konsumen,
apabila ada even tertentu (Fera & Pramuditha, 2021).

Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Harga

1) Keadaan Perekonomian
Keadaan ekonomi saat ini sangat berpengaruh harga yang meingkat.
Apabila terjadinya nilai uang rupiah berpengaruh terhadap nilai dollar
menyebabkan barang sering mengalami kenaikan secara dratis.

2) Permintaan dan Penawaran
Dalam suatu permintaan atau penawaran terhadap suatu barang yang
mengalami harga yang meningkat, apabila permintaan dan penawaran

suatu produk meningkat makaharga juga naik.



3)

4)

5)

6)

7)
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Elasitas Permintaan

Dalam permintan pasar mempunyai sifat yang tidak hanya mempengaruhi
penentuan harga tetapi juga berpengaruh terhadap volume yang dijual.
Apabila ada kenaikan harga maka segi penjualanpun juga aka menurun.
Persaingan

Dalam sebuah produk memiliki harga jual barang dapat terpengaruh dari
suatu keadaan dalam persaingan penjualan.

Biaya

Biaya adalah dasar suatu menentukan harga. Sebab tingkat harga yang
merasa kerugian karena tidak menutupi biaya tersebut, sehingga harga
juga bisa meebihi biaya yang mencapai keuntungan.

Tujuan Perusahaan

Dimana dalam menentukan harga yang berkaitan tujuan dalam
perusahaan yang dicapai antara lain, volume penjualan, laba maksimum
dalam mengembalikan modal yag tertanam dengan jangka waktu tertentu.
Pengawasan Pemerintah

Pengawasan oleh pemerintah dapat ditentukan oleh harga secara
minimum ataupun maksimum, deskriminasi harga berguna untuk

mencegah usaha-usaha kearah monopoli (Sarjana et al., 2019).

. Strategi harga

1)

Penetapan Harga Berdasarkan Pesaing (CompetitionBased Pricing
Salah satu strategi dengan penetapan harga secara kompetitif. Strategi ini
membahas persaingan harga yang sudah ditentukan untuk memberikan

harga pesaing.



2)

3)

4)

5)

6)

7)
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Penetapan Harga Dinamis (Dynamic Pricing

Strategi harga disebut dengan dynamic pricingPermitaan dan penawaran
harga yang ditentukan berdasarkan waktu.

Harga Tinggi Rendah (High-Low Pricing

Menetetapkan harga dilihat dari perusahaan ketika menjual produk
awalnya dengan harga tinggi, tetapi seiring jalannya waktu akan menurun
harga.

Penentuan Harga Titik Dasar (BasingPoint Pricing)

Strategi penetapan harga melakukan setiap perusahaan dengan cara
penambahan biaya pengiriman sesuai titik lokasi pelanggan.

Harga Tawanan (Captive Pricing

Salah satu strategi penetapan agar menentukan harga yang berbeda-beda
setiap produknya.

Penetapan Harga (Skimming Priciny

Strategi yang menetapkan harga setingginya saat munculnya produk baru,
tapi sering waktu akan turun, apabila produknya sudah tidak terlalu
popular.

Strategi Penawaran (Penetration Pricing

Strategi ketika perusahaan saat memasuki pasar dengan harga rendah
tetapi saat sudah menarik perhatian dari pesaing harga otomatis lebih

tinggi disbanding sebelumnya (Muhtarom et al., 2022).
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2.1.4 Online Promotion
a. Pengertian Online Promotion
Online Promdion adalah mempromosikan barang atau jasa secara
online melalui ee.commercepusat sepatu Ventela seperti Shopee, Instragram
dan Tokopedia. Promosi adalah jenis komunikasi yang menjelaskan bahwa

membujuk konsumen dan layanan potensial. Promosi adalah karya yang






b.
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Indikator Online Promotion

Menurut Kotler P.L. (2016) alat promosi ada pengertian dibawah ini,

sebagai berikut:

1)

2)

3)

Periklanan, pembayaran untuk presentasi secara promosi dengan ide
sponsor melalui media cetak (surat kabar). dan majalah), media
audiovisual (radio dan televisi), media jaringan (telepon, kabel, satelit,
nirkabel), media elektronik (audio, perekaman video) video, video disg
CD-ROM, halaman web) dan media tampilan (billboard, panel, poster).
Penjualan pribadi secara online (Live), adalah menyampaikan penjualan
online oleh perusahaan agar dapat menjual produk lewat aplikasi e-
commerce.

Pemasaran Online dan Media Sosial, perusahaan secara eksternal dan
pelanggan atau media lain dapat mempromosikan produk atau media

perusahaan produk perusahaan itu sendiri (Ghoribi & Djoko, 2018).

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Online Promotion

Menurut Fitri (2016), adapun faktor-faktor yang mempengaruhi

online promotioryaitu:

1)

Promosi Penjualan

Menurut Suhari (2007) menyatakan bahwa membeli online yang
didahulukan dengan kebutuhan yang dikenal untuk mencari informasi
yang dapat mempengaruhi banyak faktor yang dibagi 2 internal dan

eksternal.
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Berapa ukuran sampel yang harus diambil dari populasi 295 dengan

taraf sig 0,05/5%

_ N
n=
N.e2+1

= 295
295.(0.05)2+1

_ 295
n=
0,7375+1

_ 295
1,7375

= 169,7 dibulatkan menjadi 170

Jadi ukuran sampel yang diambil oleh peneliti sebanyak 170 orang

responden.
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu metode probability
sampling definisinya salah satu teknik pengambilan sampel yang diambil
secara kemungkinan. Menurut istilah probabilitas merupakan ukuran yang
mungkin terjadi suatu peristiwa. Dengan sampel ini, maka dapat diambil
secara acak atau random ketika populasi sudah ada. Teknik probability
sampling dalam penelitian ini menggunakan Cluster Sampling(Area
sampling) merupakan teknik untuk pengambilan sampelnya menggunakan
populasi yang tidak individu tetapi terdiri dari kelompok individu. Teknik
sampel yang digunakan untuk menentukan sampel objek secara diteliti atau
diambil dari sumber data sangat luas. Jika lebih banyak dibandingkan
pengambilan sampel berdasarkan strata karena sangat sulit memperoleh
cluster yang benar sama dengan tingkat heterogenitasnya dengan cluster di

dalam populasi sepatu Ventela (Astuti, 2020).
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3.4 Jenis dan Sumber Datagbb
3.4.1 Data Primer
Data yang digunakan dalam penelitian dengan data primer untuk
menyebarkan kuesioner kepada responden yang akan menjadi pelanggan.
Metode dapat menggunakan data yang bersifat primer dengan melakukan
wawancara dan penyebaran kuesioner secara langsung kepada individu. Data
primer merupakan salah satu jenis untuk penelitian yang dikumpulkan
melalui pengalaman diri sendiri. Data ini diandalkan dalam penelititan karena
autentik (Kesuma et al., 2021).
3.4.2 Data Sekunder
Data sekunder adalah salah satu jenis data yang mengumpulkan data
yang telah ada sebelumnya. Data ini bisa disebut data primer yang
dikumpulkan lagi. Proses pengumpulan data dengan menentukan waktu
secara lebih singkat serta dengan biaya yang lebih murah karena tidak perlu
terjun langsung ke lapangan (Wulandari & Budi utama, 2020).
3.5 Teknik Pengumpulan Data
Dalam penelitian untuk mengumpulkan sebuah data dengan teknik
yang mampu mengumpulkan data di dalam penelitian kuantitatif dikumpulkan
menggunakan metode pengumpulan data agar memperoleh informasi secara
relevan metode yang digunakan dengan menyebarkan kuesioner. Kuesioner
adalah salah satu metode dalam pengambilan data dengan melakukan memberi
pertanyaan tertulis kepada responden untuk diberikan dengan permintaan yang
sesuai (Made fajar fernando, 2018). Kuesioner merupakan sejumlah

pernyataan baik pernyataan tertulis atau pernyataan lewat web untuk mencari
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informasi responden yang menggunakan produk ini agar biasa dijadikan
laporan peneliti memberikan kuesioner langsung kepada konsumen yang
pernah memakai sepatu Ventela. Peneliti memberikan kuesioner langsung yang
disebarkan melalui google formkepada pelanggan yang pernah memakai
pembelian sepatu Ventela dengan jumlah pelanggan yang telah ditentukan
sebelumnya (Anggraeni & Soliha, 2020).

Kuesioner yaitu teknik dalam mengumpulkan data melakukan dengan
memberikan pertanyaan tertulis kepada pelanggan. Data penelitian ini dapat

diperoleh langsung dari responden yang mengisi kuesioner. Pengumpulan data









3.7 Definisi Operasional

Tabel 3.2
Definisi Operasional
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No | Variabel Defenisi Operasmnal Indikator
Variabel
1. | Kualitas Kualitas produk adalah 1. Keawetan
Produk karakteristik produk dengan | 2. Keandalan
(X1) menghasilkan banyak 3. Kesesuaian produk
kegunaan dalam kepuasaan
kebutuhan pelanggan
2. | Harga Harga merupakan nilai 1. Keterjagkauan harga
(X2) moneeter barang yang 2. Kesesuaian harga
dibutuhkan dengan 3. Daya saing harga
komoditas ditambahkan 4. Potongan harga
untuk memperoleh
komoditas dan jasa
3. | Online Online promosadalah 1. Periklanan
Promotion| mempromosikan barang 2. Penjualan secara
(X3) atau jasa secara online pribadi (Live)
melalui eecommerceusat | 3. Pemasaran online dan
sepatu seperti Shopee, media sosial
Instragram, Tiktok dan
Tokopedia
4. | Keputusan | Keputusan pembelian 1. Kemantapan suatu
Pembelian | adalah keputusan produk
Y) pembelian terhadap merek | 2. Memutuskan membeli
produk yang berkaitan karena merek yang
dengan referensi merek- paling disukai
merek didalamnya opsional | 3. Membeli karena sesuai
collection dengan keinginan dan
kebutuhan

3.8 Teknik Analisa

Metode pengumpulan akan dilakukan agar memperoleh beberapa

mencari informasi yang akan dibutuhkan untuk mencapai tujuan penelitian.

Tujuan tersebut berbentuk jawaban sementara terhadap pertanyaan yang akan

diteliti perlu juga disiapkan. Jawaban ini diuji secara empiris dan dikumpulkan

untuk pengumpulan data yang dibutuhkan. Menurut Sugiyono (2002) metode
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pengumpulan data menggunakan dengan observasi dari kuesioner. Data yang
akan dikumpulkan menentukan variabel berupa hipotesis yang ada
(Nurmalasari & Istiyanto, 2021). Kuesioner yaitu membahas metode data
dalam pengumpulan data melakukan dengan cara memberikan sebuah
pertanyaan secara tertulis kepada responden untuk dijawab. Apabila kuesioner
juga bisa menyebar luas dibeberapa wilayah terdekatnya.
3.8.1 Uji Instrumen
Penelitian dalam uji ini menggunakan dengan menganalisis data
dilakukan dengan statistik deskriptif. Dimana statistik deskriptif merupakan
variabel penelitian dengan table presentaséengujian penelitian ini dengan
menggunakan pengujian validitas dan reliabilitas merupakan salah satu
proses penguji pertanyaan yang ada dalam kuesioner membuktikan akan valid
tidaknya. Apabila tidak valid maka perlu diganti dengan pertanyaan lain
dengan pengujian dalam penelitian yang akan menggunakan analisis SPSS
26.0 for WindowdGhoribi & Djoko, 2018).
a. Uji Validitas
Azwar (1986) mengemukakan bahwa uji validitas memperlihatkan
sejauh mana penggunaan alat ukur dengan tingkat ketepatan terhadap
fungsi yang ingin diukur. Validitas merupakan ukuran yang meningkatkan
suatu kevalidan atau kesalahan alam instrumen, instrumen bisa dikatakan
valid, apabila mempunyai kevalidan yang tinggi, selain itu validitas juga
merupakan variabel yang benar-benar dapat diukur oleh peneliti. Menurut
Sugiharto dan Sitinjak (2006) validitas mempunyai hubungan untuk

mengubah ukuran yang sudah diukur (Nuraeni & Irawati, 2021).
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Penelitian untuk pengujian validitas terhadap kuesioner, akan
dibedakan ada dua yaitu validitas faktor dan validitas item perlu disusun
lebih dari satu faktor. Pengukuran dijangkau terhadap faktor yang
berkaitan antara skor yang ada. Validitas item ditunjukkan beberapa
korelasi terhadap item total dengan melakukan perhitungan antara
menghubungkan skor item dan skor total.

Dari hasil perhitungan mendapatkan suatu timbul balik yang
berfungsi mengukur angka validitas suatu item. Dengan cara
penentuannya layak atau tidak layak, biasanya perlu diuji secara koefisien
korelasi secara signifikansi 0,05 yang mempunyai arti item yang dianggap
valid, jika berkorelasi signifikan terhadap skor total. Pengujian ini
dilakukan menggunakan program (Tulangow et al., 2019).

. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas merupakan tingkat indeks kekuatan suatu alat
pengukur yang dapat diandalkan. Uji ini dapat diartikan sebagai konsisten.
Sugiharto dan Situnjak (2006) menjelaskan bahwa uji reliabilitas
menunjukkan definisi instrumen yang memperoleh menggunakan
instrumen untuk penelitian sebagai alat pengumpulkan data informasi
yang sebenarnya dinlapangan (Sani et al., 2022).

Pengujian reliabilitas menggunakan rumus Alpha Cronbach
memilki alasan bahwa instrumen penelitian memiliki bentuk angket atau

skala bertingkat. Rumus dibawah ini:

Yot
= () (1-2)
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Keterangan :

ri1 = reliabilitas yang dicari

n = jumlah item, pertanyaan yang diuji
Yot 2 = jumlah varians skor tiap-tiap item
ot2 = varians total

Jika nilai apha >0.7 artinya reliabilitas mencukupi (sufficient

reliability
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4) Apabila r? bernilai 1, maka dalam model persamaan regeresi yang
terbentuk, variabel tak bebas Y secara sempurna dapat dijelaskan oleh
variasi variabekl bebas X1,X2 & X3.

3.8.4 Regresi Liniear Berganda

Regresi liniear berganda merupakan salah satu model regresi liniear
dengan melibatkan lebih dari satu variabel bebas. Pada dasarnya regresi
liniear berganda menggunakan data berskala interval atau rasio yang lebih.
Regresi liniear berganda adalah salah satu model yang menjelaskn hubungan
satu variabel tak bebas/ Y dengan dua atau lebih variabel bebas. Tujuan dari
regresi liniear berganda merupakan nilai yang diprediksi dari variabel tak
bebas/ Y apabila nilai-nilai variabel bebasnya sudah diketahui. Model regresi
liniear berganda dengan persamaan berikut :

Y = o+B1X1+B2X2+B3X3+e

Keterangan :
Y = Keputusan Pembelian
X1 = Kualitas Produk
o = Konstanta
B = Slope atau Koefisien Estimate
X2 = Harga
X3 = Online Promotion

Bila terdapat 2 variabel bebas (X1&X2), maka bentuk persamaan
regresinya adalah :

Y = o+ BIX1+B2X2
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Keadaanya bila koefisien regresi (B1&[2) mempunyai nilai=
a. Nilai 0 dalam variabel Y tidak dipengaruhi oleh X1&X2
b. Nilainya negatif terjadi hubungan dengan arah terbalik antara variabel tak
bebas Y dengan variabel-variabel X1&X2
c. Nilainya positif terjadi hubungan yang searah antara variabel tak bebas Y
dengan variabel bebas X1&X2 (Yuliara, 2016).
3.8.5 Uji Hipotesis (Uji T)

Pengujian koefisien regresi secara parsial mempunyai tujuan untuk
mengetahui apakah persamaan model regresi yang terbentuk secara parsial
variabel-variabel bebasnya (X1, X2 &X3) berpengaruh signifikan terhadap
variabel tak bebas (Y). Fungsi Uji T adalah untuk peerbedaan anatara rata-
rata dengan dua cuplikan (sampel) ada dua macam Uji T sesuai dengan sifat
dari cuplikan yang diuji, yaitu :

a. Uji T cuplikan kembar
Tes ini dikenakan 2 cuplikan yang benar-benar telah dibuat seimbang
dalam segala hal, kecuali variabel yang diteliti eksistensinya.

b. Uji T untuk amatan ulang
Teknik analisis ini digunakan untuk menguji ada tidaknya pengaruh suatu

pelaksanaan yang dikenakan pada kelompok objek penelitian.



BAB IV
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada pelanggan sepatu Ventela yang berada di
Kota Surakarta meliputi Laweyan, Serengan, Banjarsari, Pasar Kliwon, dan
Jebres sebanyak 170 orang. Perolehan data didapat dari kuesioner yang
dibagikan kepada pemilik UMKM dengan menjawab pertanyaan sesuai dengan
pendapatnya masing-masing. Dalam pembagian kuesioner, dilakukan secara
offline dan online peneliti bisa bertemu dengan pelanggan yang pernah
memutuskan pembelian sepatu Ventela secara langsung. Adapun pengambilan
kuesioner secara offline dengan survei langsung mencapai 5 tempat dengan
jumlah responden 50 pelanggan dan pengambilan secara online menyebarkan
melalui whatshappyang diperoleh 130 pelanggan. Langkah ini dilakukan
untuk waktu penelitian, peneliti melakukan pengambilan data dibulan Maret,
sedangkan dalam melakukan proses pengolahan data dilakukan pada bulan

April.

4.1.1 Sejarah Singkat Sepatu Ventela

Sepatu Ventela merupakan nama salah satu brand lokal milik
Indonesia yang dibawah naungan PT. Sinar Runner Indo berdiri pada tahun
2017 yang diperkenalkan oleh William Ventela. Seorang pemilik sepatu
vulkanisir sejak tahun 1989 di Bandung, Jawa Barat. Produk diciptakan oleh
sepatu Ventela memiliki berbagai macam jenis dan model yang cocok untuk

kegiatan. Sepatu Ventela adalah sepatu sneaker yang memproduksi dengan
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harga yang relatif murah tetapi mempunyai build quality yang bagus meski
biaya relatif murah, sepatu ini mempunyai mutu yang tidak kalah disbanding
dengan sepatu import lainnya. Setiap pasang Ventela Shoes melalui proses
yang sangat ketat. Hal ini dilakukan dengan kualitas Ventela Shoes terjaga
dengan baik.

4.2 Karakteristik Responden

4.2.1 Responden Berdasarkan Kelompok Pelajar

Tabel 4.1
Responden Berdasarkan Kelompok Pelajar
No. Kelompok Pelajar Jumlah
1. Universitas Sebelas Maret (UNS) 10
2. Universitas Islam Batik (UNIBA) 10
3. Universitas Slamet Riyadi (UNISRI) 10
4, Universitas Tunas Pembangunan (UTP) 10
5. Institut Seni Indonesia Surakarta (1SI) 10
6. Politeknik ATMI 10
7. Politeknik Indonusa 10
8. Poltekkes Kemenkes Surakarta 10
9. SMA Batik 1 Surakarta 10
10. | SMA Negeri 1 Surakarta 10
11. | SMA Negeri 2 Surakarta 10
12. SMA Negeri 5 Surakarta 10






terlibat dalam penelitian ini mayoritas responden berusia 14-17 tahun.

4.3 Pengujian dan Hasil Data

4.3.1 Hasil Uji Instrumen Penelitian
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Uji instrumen data dalam penelitian ini dilakukan untuk menguji

kuesioner yang digunakan agar seakurat mungkin dan dapat dipertanggung

jawabkan. Uji instrumen digunakan untuk menguji apakah sebuah instrumen

itu baik atau tidak. Apapun uji instrumen yang digunakan dalam peneliian ini

yaitu uji validitas dan uji reliabilitas.

a. Uji Validitas

Pengujian validitas dilakukan pada empat variabel penelitian ini

yaitu kualitas produk, harga, online promotion keputusan pembelian.

Teknik yang digunakan yaitu melakukan korelasi bivariate antara

masing-masing sekor indikator dengan total skor kontrul. Suatu

pernyataan akan dikatakan valid apabila rhiung > riabel. Berikut hasil

perhitungan uji validitas untuk masing-masing variabel.

1) Variabel Kualitas Produk

Berdasarkan hasil pengujian variabel kualitas produk dengan

menggunakan bantuan program SPSS 26.0 maka diperoleh hasil

yaitu:
Tabel 4.4
Hasil Uji Validitas Kualitas Produk
Pernyataan R hitung R tabel Keterangan
K1 0,426 0,1506 Valid
K2 0,397 0,1506 Valid
K3 0,374 0,1506 Valid

Sumber: data pengolahan SPSS versi 26 (2023)



2)

3)
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Hasil dari tabel di atas, dapat dilihat setelah dilakukan uji
validitas ditemukan rhitung > rtavet Mmaka dapat disimpulkan bahwa
seluruh pernyataan pada Variabel Kualitas Produk dinyatakan Valid.
Variabel Harga

Berdasarkan hasil pengujian variabel harga dengan

menggunakan bantuan program SPSS 26.0 maka diperoleh hasil

yaitu:
Tabel 4.5
Hasil Uji Validitas Harga
Pernyataan R hitung R tabel Keterangan
H1 0,375 0,1506 Valid
H2 0,506 0,1506 Valid
H3 0,422 0,1506 Valid
H4 0,332 0,1506 Valid

Sumber: data pengolahan SPSS versi 26 (2023)

Hasil dari tabel di atas, dapat dilihat setelah dilakukan uji
validitas ditemukan rhitung > rtaver Mmaka dapat disimpulkan bahwa
seluruh pernyataan pada Variabel Harga dinyatakan Valid.

Variabel Online Promotion
Berdasarkan hasil pengujian variabel online promotiordengan

menggunakan bantuan program SPSS 26.0 maka diperoleh hasil

yaitu:
Tabel 4.6
Hasil Uji Validitas Online Promotion
Pernyataan R hitung R tabel Keterangan
OP1 0,308 0,1506 Valid
OP2 0,534 0,1506 Valid
OP3 0,550 0,1506 Valid

Sumber: data pengolahan SPSS versi 26 (2023)
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Hasil dari tabel di atas, dapat dilihat setelah dilakukan uji
validitas ditemukan rhitung > rtavet Mmaka dapat disimpulkan bahwa
seluruh pernyataan pada Variabel Online Promoti