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ABSTRAK 

 

     Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh promosi, persepsi harga, dan 

kualitas prtoduk terhadap keputusan pembelian sepatu Compass (studi pada 

mahasiswa/i di Yogyakarta). Metode analisis data pada penelitian ini menggunakan 

regresi linear berganda, uji signifikansi parsial, uji signifikansi simultan, dan uji 

koefisien determinasi. Pengujian hipotesis penelitian ini menggunakan SPSS-21 

     Variabel dependen yaitu purchase decision sedangkan variabel independen yaitu 

promosi, persepsi haga, dan kualitas produk. Secara parsial, hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa promosi memiliki pengaruh yang tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian dikarenakan nilai signifikan melebihi 0,05. Selanjutnya 

persepsi harga secara parsial persepsi harga memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Begitu juga dengan kualitas produk, Secara parsial 

kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Sedangkan secara simultan, promosi memiliki pengaruh yang tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Sedeangkan harga dan kualitas produk memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Adapun keputusan 

pembelian dipengaruhi oleh  promosi, persepsi harga, dan kualitas produk sebesar 

0,313 (31,3%). 

Kata Kunci: Promosi,Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan keputusan pembelian 
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ABSTRACT 

 

     This study aims to examine the influence of promotion, price perception, and 

product quality on purchase decision of Compass shoes (a study of university 

students in Yogyakarta). Methods of data analysis in this study using multiple linear 

regression, partial significance test, simultaneous significance test, and test the 

coefficient of determination. Testing the hypothesis of this study using SPSS-21 

     The dependent variable is purchase decision, while the independent variable is 

promotion, haga, and product quality. Partially, the results of this study indicate 

that promotion has an insignificant effect on Purchase Decision because the 

significant value exceeds 0.05. Furthermore, the price partially has a significant 

effect on purchase decisions. Likewise with product quality. Partially, product 

quality has a significant effect on purchase decisions. Meanwhile, simultaneously, 

promotion has an insignificant effect on purchase decisions. Meanwhile, price and 

product quality have a significant effect on purchase decisions. The purchase 

decision is influenced by promotion, price, and product quality by 0.313 (31.3%). 

Keywords: Promotion, Price perception, Product Quality, and Purchase Decision©UKDW



1 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Dewasa ini penampilan sangat berpengaruh terhadap diri seseorang, di era 

modern ini fenomena dalam industri Fashion merupakan suatu industri bisnis 

besar sehingga sudah menjadi gaya hidup yang sangat diminati. Roslina 

menyatakan niat beli sering kali digunakan sebagai sarana dalam menganalisis 

perilaku konsumen. Sebelum melakukan suatu pembelian, konsumen pada 

umumnya akan mengumpulkan informasi, baik mengenai produk yang 

didasarkan pada pengalaman pribadi maupun yang berasal dari lingkungan 

sekitar. Setelah informasi terkumpul, konsumen akan memulai penilaian 

terhadap produk tersebut, mengevaluasi serta membuat suatu keputusan 

pembelian setelah membandingkan produk dan mempertimbangkannya. 

Gaya hidup masyarakat saat ini dapat dilihat dari barang-barang yang 

dimilikinya dan yang dipakai remaja sehari-harinya. Barang yang dijadikan 

gaya hidup masyarakat biasanya bersifat original. sebagai salah satu 

perusahaan sepatu yang berasal dari Indonesia yang sudah ada sejak tahun 1998 

dengan kualitas  dan desain yang sangat berkualitas. Hingga saat ini sepatu 

Compass yang sempat mengalami keterpurukan pada tahun 2000an dengan 

alasan minat masyarakat yang cenderung memilih sepatu produk impor. Sepatu 

Compass mulai bangkit kembali pada tahun 2018 dengan mengeluarkan 

produk sepatu model baru sehingga sampai saat ini sangat digemari oleh semua 
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kalangan, baik Milenial hingga orang Tua. tidak mengherankan jika merek 

Compass selalu menyesuaikan dengan apa yang sedang menjadi tren saat ini. 

Perusahaan selalu menganalisa perkembangan pasar, khususnya pada segmen 

kalangan remaja. Compass selalu menginovasikan produknya seperti 

menyediakan berbagai pilihan warna dan desain produk yang menarik di mata 

konsumennya. 

Meskipun suatu produk berkualitas tinggi, bila konsumen belum pernah 

mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, 

maka mereka tidak akan pernah membelinya. Supaya merek suatu produk 

dikenal secara luas oleh konsumen maka perlu adanya kegiatan pemasaran 

yang lain yaitu promosi produk atau merek (Tjiptono, 2008) mengatakan 

bahwa pada hakekatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. 

Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha 

menyebarkan informasi, mempengaruhi dan mengingatkan pasar sasaran atas 

perusahaan dan produknya, agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada 

produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan 

Compass melakukan strategi merek dengan Sosial media. Sosial media 

adalah sebuah revolusi media yang memberikan konsumen kekuatan penuh 

dalam mendapatkan sebuah informasi dan menyampaikan sebuah informasi 

(Dave Kerpen; 2011). Adanya sosial media membuat para pelaku bisnis, 

organisasi, pemerintah mencari cara dalam mencapai hal lebih besar dengan 

pengeluaran efisien. Dampak dari sosial media dianggap bentuk paling efektif 

bagi marketing dalam menjalain hubungan dengan konsumen, membangun 

©UKDW



3 

 

hubungan baik dengan konsumen. Gaya hidup  yang cenderung dinamis 

mengikuti trend membuat Compass juga mengikuti trend sehingga akan 

menarik kalangan milenial dan orang tua sehingga membuat merek Compass 

menjadi kuat. Tentunya hal ini harus didukung promosi dan iklan atas produk 

tersebut untuk pengenalan kepada konsumen. Compass menganggap iklan 

bukan menjual produk, tetapi menjual merek.  

Kegiatan pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan 

rangkaian proses yang tidak tetap. Menurut Hasan (2008:139), proses 

pengambilan pembelian berakhir pada tahap perilaku purna beli di mana 

konsumen merasakan tingkat kepuasan atau ketidakpuasan yang dirasakan 

akan mempengaruhi perilaku berikutnya. Banyak orang berpendapat bahwa 

pembeli yang puas merupakan iklan yang terbaik bagi produk. . Pada kegiatan 

transaksi atau pembelian, apalagi berkaitan dengan penampilan atau Fashion, 

biasanya konsumen dihadapkan pada banyak faktor, satu diantaranya ialah 

persepsi harga. Pada umumnya, konsumen cenderung akan memilih produk 

yang menawarkan harga sesuai dengan kulaitas, kebanyakan calon konsumen 

memilih harga yang relatif murah tetapi dengan kualitas yang baik.  

Persepsi Harga merupakan salah satu bahan pertimbangan yang penting 

bagi konsumen untuk membeli atau bertransaksi. Menurut Kotler & Amstrong 

(2016:324) mendefinisikan bahwa : “Price the amount of money charged for a 

product or service, or the sum of the value that customers exchange for the 

benefits or having or using the product or service”. Dapat diartikan Harga 

sebagai sejumlah uang yang dibebankan untuk suatu produk atau layanan, atau 
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jumlah nilai yang ditukar pelanggan dengan manfaat atau memiliki atau 

menggunakan produk atau layanan. Berkaitan dengan hal tersebut, perlu 

dipahami bahwa setiap pelanggan akan mempertimbangkan tawaran mana 

yang akan  memberikan nilai paling besar. Pelanggan akan berusaha 

mendapatkan nilai  maksimal agar barang yang dibebankan sesuai dengan 

harga.  

Tujuan penetapan harga sangat berhubungan dengan target penjualan 

barang dan jasa. Sebagian bisnis menetapkan harga yang murah dan kualitas 

yang baik pada barang yang dijualnya dengan tujuan untuk mendapatkan 

pangsa pasar atau market share yang lebih besar. Namun produsen tentunya 

tetap memperhitungkan keuntungan dari penjualan tersebut. Penetapan harga 

dilakukan dengan berbagai pertimbangan, salah satunya adalah untuk menjaga 

loyalitas konsumen agar terus membeli dari produsen tertentu. Tidak cukup 

hanya mendapatkan pangsa pasar, pebisnis juga harus menjaga loyalitas para 

konsumennya. Dan salah satu caranya adalah dengan menetapkan harga yang 

bersaing, yaitu harga yang murah dan kualitas produk yang baik. 

Selain dipengaruhi oleh harga, keputusan seorang konsumen dalam 

melakukan transaksi juga dapat dipengaruhi oleh kualitas produk. totalitas 

karakteristik suatu produk yang menunjang kemampuan produk mampu 

memuaskan kebutuhan yang dispesifikasikan atau ditetapkan (kualitas = 

kepuasan pelanggan). Menurut Kotler dan Amstrong, (2008), kualitas produk 

(product quality) merupakan senjata strategi potensial untuk mengalahkan 

pesaing. Kemampuan dari kualitas produk untuk menunjukkan berbagai fungsi 

©UKDW



5 

 

termasuk di dalamnya ketahanan, handal, ketepatan, dan kemudahan dalam 

penggunan. Kualitas dari sebuah produk sangat penting bagi kelanjutan 

perusahaan, dimana konsumen akan mempertimbangkan bagaimana ia akan 

beralih dari satu produk ke produk yang lain. Menurut Gladys, Compass 

menawarkan sneakers yang tak kalah berkualitas dengan produk luar negeri. 

"Materialnya twill. Bahannya nggak setebal kanvas dan lebih lentur, jadi 

nyaman dipakai," ungkap Gladys. Sesuai yang diinginkan oleh konsumen. 

Kualitas sperti inilah yang kemudian mendorong seseorang untuk memilih 

produk sepatu Compass. 

Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti mengambil judul, “ Pengaruh 

Promosi, Persepsi Harga, dan Kualitas Produk terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Pada Mahasiswa/i di Yogyakarta) “ 

 

1.2. Rumusan Masalah 

1. Apakah Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen sepatu Compass (studi pada mahasiswa/i di Yogyakarta)? 

2. Apakah Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian konsumen sepatu Compass (studi pada mahasiswa/i di 

Yogyakarta)? 

3. Apakah Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian konsumen sepatu Compass (studi pada mahasiswa/i di 

Yogyakarta)? 
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1.3. Pembatasan Masalah 

Untuk mempermudah masalah yang akan dibahas dan mempermudah dalam 

pengumpulan data, maka perlu adanya pembatasan masalah. Adapun 

pembatasan masalah adalah: 

1. Dalam penelitian ini variabel-variabel yang digunakan meliputi: Promosi, 

Persepsi Harga, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian sepatu Compass 

(studi pada mahasiswa/i di Yogyakarta). 

2. Responden yang digunakan dalam penelitian ini adalah Mahasiswa/i yang 

sudah pernah menggunakan sepatu Compass di Universitas  Yogyakarta, 

Sleman, dan Bantul yang dikenal sebagai tempat yang ramai dan pusat 

kegiatan pendidikan, terutama perguruan tinggi/universitas. 

 

1.4. Tujuan Penulisan 

Berdasarkan perumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah 

untuk mengetahui dan menganalisis tentang: 

1. Untuk menganalisis pengaruh Promosi berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian sepatu Compass (studi pada mahasiswa/i di 

Yogyakarta).  
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2. Untuk menganalisis pengaruh Persepsi Harga berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian sepatu Compass (studi pada mahasiswa/i 

di Yogyakarta). 

3. Untuk menganalisis pengaruh Kualitas Produk berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian sepatu Compass (studi pada mahasiswa/i 

di Yogyakarta).  

 

1.5.  Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Peneliti 

Untuk menambah pengetahuan dan wawasan serta sebagai salah satu syarat 

untuk mendapat gelar strata satu (S-1) peneliti melakuakn penelitian mengenai 

Promosi, Persepsi Harga, Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen baik secara teoritis maupun aplikasinya di lapangan.  

2. Bagi Peneliti selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi yang dapat menjadi 

pertimbangan maupun sebagai acuan khususnya bagi yang berminat pada 

permasalahan bauran pemasaran. 

3. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian diharapkan bisa menjadi bahan masukan yang bermanfaat 

dan tambahan informasi bagi perusahaan terutama sebagai bahan pertimbangan 
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dan pengambilan keputusan yang terkait dengan tujuan jangka pendek ataupun 

jangka panjang khususnya dalam hal ini pemasaran 
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BAB V 

PENUTUP 
 

5.1 Kesimpulan 

     Bedasarkan hasil analisis dan pembahasan mengenai Promosi, Persepsi 

Harga, dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian studi pada 

mahasiswa/i di Yogyakarta, Seleman, dan Bantul yang telah dilakukan, maka 

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Promosi berpengaruh tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

produk Sepatu Compass studi pada mahasiswa/i di Yogyakarta.  

2. Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

produk Sepatu Compass studi pada mahasiswa/i di Yogyakarta.   

3. Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

produk Sepatu Compass studi pada mahasiswa/i di Yogyakarta.  

5.2 Saran 

     Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan dari penelitian ini, maka 

diajukan beberapa saran yang dapat dijadikan bahan pertimbangan serta 

masukan bagi konsumen Sepatu Compass di Yogyakarta, Seleman, dan Bantul 

guna meningkatkan minat dan kepercayaan konsumen untuk melakukan 

pembelian produk Sepatu Compass, selain itu juga dapat menjadi masukan bagi 

peneliti selanjutnya. Adapun saran yang dikemukakan berdasarkan penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 
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5.2.1 Saran Bagi Penyedia Produk Sepatu Compass 

     Untuk meningkatkan Pembelian konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian produk Sepatu Compass, maka pengelola produk Sepatu Compass 

harus memperhatikan promosi agar pangsa pasar yang dicapai jauh lebih luas, 

harga yang ditetapkan serta kualitas produk. Alasan utama seorang konsumen 

mengambil keputusan untuk melakukan pembelian produk Sepatu Compass 

adalah promosi untuk mencakup pangsa pasar yang lebih luas, persepsi harga 

yang diberikan sudah wajar serta kualitas produk yang dapat memberikan rasa 

nyaman dan berkualitas. Oleh karena itu, pertimbangan yang matang dalam 

menentukan kebijakan berkaitan dengan promosi, persepsi harga serta kualitas 

produk mutlak harus dilakukan oleh Compass. Pada dasarnya, semakin baik 

kualitas produk dan semakin melakukan promosi yang di terapkan oleh sepatu 

Compass, semakin cepat pula seorang konsumen mengambil keputusan untuk 

melakukan pembelian. 

5.2.2 Saran Bagi Peneliti Selanjutnya 

1. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel Celebrity 

Endorse, Desain Produk, Citra Merek,dan Brand Awareness, sehingga 

dapat mengungkap lebih banyak permasalahan dan memberikan hasil 

penelitian yang lebih baru lagi.  

2. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat memperluas subjek serta sampel yang 

digunakan agar data yang diperoleh lebih akurat serta meningkatkan variasi 

jawaban. 
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