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Ringkasan

Dika Gusviani : Keputusan Pembelian ditinjau dari Kualitas Produk, Harga, dan
Promosi Online pada Produk Jimshoney. Program Studi Manajemen. Fakultas

Ekonomi dan Bisnis. Universitas Nusantara PGRI Kediri

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Kualitas Produk, Harga, Promosi Online,

Jimshoney

Pemasaran digital yang berkembang pesat mendorong perusahaan untuk
memanfaatkan media online dalam mempengaruhi perilaku konsumen, termasuk
dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Tujuan dari penelitian ini adalah
untuk menganalisis pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Promosi Online baik secara
parsial maupun simultan terhadap Keputusan Pembelian produk Jimshoney. Penelitian
ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
konsumen produk Jimshoney, meskipun jumlah pastinya tidak diketahui. Sampel
diambil sebanyak 40 responden melalui penyebaran kuesioner dengan teknik purposive
sampling. Data dianalisis menggunakan uji asumsi klasik, analisis regresi linier
berganda, koefisien determinasi, uji t (parsial), dan uji F (simultan) dengan bantuan
software SPSS versi 27. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Kualitas Produk dan
Harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, sementara
Promosi Online secara parsial tidak berpengaruh signifikan, namun secara simultan
Kualitas Produk, Harga, dan Promosi Online berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Kebaruan dalam penelitian ini terletak pada fokus analisis
terhadap produk fashion lokal berbasis digital dengan menggabungkan ketiga variabel
tersebut secara simultan, yang masih jarang dibahas dalam konteks merek lokal seperti

Jimshoney.
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Bab I
Pendahuluan
A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran diera digital telah menunjukkan perubahan yang cukup besar,
terutama dalam hal penggunaan alat pemasaran. Perkembangan teknologi dan
internet telah mendorong munculnya berbagai strategi pemasaran yang lebih
inovatif dan efektif. Salah satu strategi pemasaran yang semakin popular masa ini
adalah pemasaran online. Pemasaran online menurut pandangan Kotler dan
Armstrong (2016) menekankan pentingnya peran perusahaan dalam
memanfaatkan platform digital untuk menjangkau pelanggan dan membangun
hubungan jangka panjang. Sementara itu, Sihombing et al (2022) melihat
pemasaran online sebagai strategi yang memanfaatkan media digital canggih untuk
memajukan merek dengan pendekatan yang lebih personal, relevan, dan nyaman
bagi konsumen.

Keunggulan pemasaran online terletak pada fleksibilitasnya dalam
menyampaikan informasi produk, kemudahan transaksi, serta efisiensi biaya
promosi dibandingkan dengan pemasaran konvensional Chaffey & Chadwick
(2016). Dengan kemudahan akses internet, konsumen dapat dengan cepat
memperoleh informasi mengenai suatu produk, mulai dari spesifikasi, keunggulan,
hingga testimoni pengguna lain. Selain itu, pemasaran, termasuk periklanan,
berperan penting dalam membangun kesadaran merek dan meningkatkan
keputusan pembelian dengan menyajikan informasi yang menarik dan relevan.
Proses pemesanan pun semakin praktis dengan berbagai metode pembayaran dan
layanan pengiriman yang tersedia. Dengan adanya teknologi kecerdasan buatan
dan algoritma pencarian, perusahaan dapat menyesuaikan strategi pemasaran
mereka agar lebih personal dan relevan bagi konsumen. Hal ini membuat
pemasaran online menjadi pilihan utama bagi banyak bisnis dalam meningkatkan

visibilitas dan penjualan produk mereka di era digital Lestari (2022).
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Gambar 1. 1 Penggunaan E-Commerce di Indonesia 2017-2023
Sumber : Databoks.katadata.co.id

Dalam beberapa tahun terakhir, grafik pemasaran online menunjukkan
peningkatan yang signifikan. Berdasarkan data dari berbagai survei, jumlah
pengguna internet yang melakukan transaksi online terus bertambah setiap
tahunnya. Fenomena ini dipengaruhi oleh meningkatnya akses terhadap teknologi
digital serta perubahan perilaku konsumen yang semakin mengandalkan platform
online dalam memenuhi kebutuhan mereka. Tidak hanya perusahaan besar, usaha
kecil dan menengah (UKM) semakin memanfaatkan pemasaran online untuk
meningkatkan daya saing dan memperluas pasar. Dengan berbagai strategi seperti
digital advertising, influencer marketing, serta optimasi mesin pencari (SEO),
pemasaran online berperan signifikan dalam menarik minat konsumen serta
memengaruhi keputusan mereka untuk membeli.

Minat seiring waktu Google Trends

@® Sophie Martin @ Palominc Jimshoney @ BerryBenka

Gambar 1. 2 Peminat Produk Jimshoney
Sumber : Google Trens, 2025



Pada gambar 1.2 menunjukkan bahwa peminat produk Jimshoney sejak 14
Juli 2024 sampai dengan 1 Juni 2025 paling tinggi dibanding merek lainnya.
Meskipun peminatnya tinggi, berdasarkan data tersebut mengalami naik turun
yang cukup signifikan. Sehingga penerapan strategi yang tepat sangat penting guna
menciptakan keputusan pembelian.

Jimshoney merupakan merek yang didirikan pada tahun 2014 dan dikenal
dengan produk fashion berkualitas dengan harga yang terjangkau. Produk-produk
yang ditawarkan meliputi tas, dompet, jam tangan, serta aksesoris fashion lainnya
yang banyak diminati oleh kalangan anak muda dan wanita karier. Jimshoney
menggunakan berbagai platform digital seperti media social (Instagram,
Facebook, Tiktok) serta marketplace popular seperti Shopee, Tokopedia, dan
Lazada untuk memasarkan produknya. Dengan strategi pemasaran online yang
agresif, termasuk pemanfaatan influencer marketing dan iklan digital, Jimshoney
berhasil menarik perhatian konsumen serta membangun keputusan pembelian.
Keberhasilan Jimshoney dalam memanfaatkan pemasaran online menjadi salah
satu bukti bahwa strategi ini memiliki peran penting dalam memgembangkan
kesadaran merek dan meningkatkan penjualan produk.

Fakta ini menunjukkan bahwa pemasaran online berperan dalam
mempengaruhi keputusan pembelian. Sebelum mengambil keputusan untuk
membeli sebuah produk, konsumen biasanya melewati tahapan pertimbangan dan
evaluasi terhadap berbagai informasi yang tersedia. Proses ini menjadi bagian
penting dalam tahapan menuju pembelian dan berlanjut hingga perilaku pasca
pembelian Arfah (2022). Keputusan untuk membeli sering kali didorong oleh
ketertarikan konsumen terhadap produk, yang mendorong mereka untuk mencoba,
menggunakan, atau memilikinya Permatasari dan Hidayat (2023). Menurut
Meythasari et.al (2023) Salah satu aspek yang berkontribusi terhadap keputusan
pembelian yaitu untuk mendukung pola hidupnya. Berbelanja merupakan aktivitas
yang layak untuk memenuhi kebutuhan hidup, akan tetapi dianggap tidak lazim
apabila dilakukan semata-mata untuk memuaskan keinginan dan dilakukan secara

berlebihan. Adapun menurut Anwar and Mujito (2021) Tindakan pengambilan



keputusan pembelian ditentukan oleh dua kategori faktor, yakni faktor internal
merupakan faktor yang bersumber dari individu konsumen itu sendiri, yang
meliputi dorongan internal, mekanisme pembelajaran, pola sikap, karakter
individu, serta persepsi terhadap diri sendiri. Sementara itu, faktor eksternal
berasal dari lingkungan luar individu konsumen, seperti budaya dan subbudaya,
kelas social, kelompok social dan referensi, serta pengaruh dari lingkungan
keluarga. Konsumen tidak hanya mempertimbangkan kebutuhan fungsional dari
suatu produk, tetapi juga bagaimana produk tersebut dipersepsikan melalui media
digital. Review pelanggan, penilaian produk, serta kampanye pemasaran yang
menarik mewakili beberapa faktor yang berpotensi dapat mempengaruhi
keputusaan pembelian konsumen saat berbelanja di platform online. Oleh sebab
itu, pemahaman terhadap berbagai faktor yang menentukan keputusan pembelian
menjadi hal penting bagi perusahaan, strategi pemasaran yang sesuai dan efisien
dalam mencapai tujuan bisnis.

Salah satu faktor yang turut menentukan dalam mempengaruhi tahap
pengambilan keputusan pembelian yaitu kualitas produk. Jika produk dapat
memenuhi kebutuhan, keinginan, serta ekspetasi konsumen, hal ini dapat
mendorong terjadinya pembelian ulang dan membentuk loyalitas. Produk yang
memiliki kualitas baik juga cenderung lebih mudah mendapatkan kepercayaan dari
konsumen Aldini et al. (2022). Penilaian terhadap kualitas suatu produk tidak
hanya diukur melalui tampilan fisiknya saja, tetapi juga mencakup bagaimana
produk tersebut ditampilkan atau disajikan melalui media digital. Gambar produk
yang jelas, deskripsi yang informatif, serta testimoni pelanggan menjadi elemen
penting dalam membangun persepsi positif terhadap kualitas produk. Dengan
demikian, perusahaan harus menjamin mengenai produk yang dipasarkan
memenuhi standar kualitas yang sejalan dengan harapan konsumen agar dapat
mendorong peningkatan keputusan pembelian Kotler & Keller (2020). Hal ini
didukung oleh penelitian Permatasari and Hidayat (2023) mengatakan bahwa
kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Ada pun juga penelitian yang bertolak belakang yaitu penelitian Fadillah (2023)



mengatakan bahwa variabel kualitas produk tidak berpengaaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Tak hanya kualitas produk, harga turut berperan dalam mempengaruhi
keputusan pembelian. Strategi penetapan harga berperan sebagai salah satu aspek
yang penting karena berkaitan langsung dengan nilai tukar atas produk atau jasa
yang ditawarkan Aulia, et al (2025). Harga yang ditentukan perusahaan
mencerminkan imbalan atas pemenuhan kebutuhan konsumen dan berperan dalam
menarik minat pembelian. Harga yang bersaing dapat berfungsi sebagai faktor
utama yang menarik perhatian konsumen dalam proses pemilihan suatu produk
Tjiptono (2016). Dalam pemasaran online, harga sering kali menjadi faktor
penentu dalam membandingkan produk dari berbagai merek. Konsumen
cenderung mencari produk dengan harga terbaik melalui berbagai platform
ecommerce sebelum membuat keputusan pembelian. Dengan demikian, penerapan
pendekatan penetapan harga yang tepat menjadi hal yang krusial guna memperkuat
daya saing produk di pasar digital Chaffey & Chadwick (2016). Hal ini didukung
oleh penelitian Gunarsih et al (2021) mengatakan bahwa harga berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun, hal ini berbeda dengan hasil
penelitian Ariella (2018) mengatakan bahwa variabel harga produk tidak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Promosi online juga menjadi elemen krusial dalam menarik perhatian
konsumen. Promosi online yang memanfaatkan internet, seperti melalui media
social, memiliki dampak yang signifikan terhadap daya tarik konsumen dan
keputusan pembelian. Jenis media yang digunakan, termasuk media sosial dan
sarana promosi lainnya, dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen
dengan cara yang efektif dan inovatif Putri et al (2024). Efektivitas promosi
online sangat bergantung pada bagaimana pesan disampaikan serta platform yang
digunakan. Media sosial seperti Instagram, TikTok, dan Facebook menjadi sarana
utama dalam mempromosikan produk kepada audiens yang lebih luas Ryan,
D.(2016). Hal ini didukung oleh penelitian Pebriyanti et al (2022) bahwa promosi

online berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.



Sebaliknya, hasil berbeda ditemukan dalam penelitian Utari and Suhardi (2022)
mengatakan bahwa variabel promosi online tidak berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Dari penjelasan yang telah diuraikan diatas, peneliti memiliki ketertarikan
untuk melanjutkan penelitian terkait mengenai faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian. Dengan demikian, penelitian ini berjudul "Keputusan
Pembelian Ditinjau dari Kualitas Produk, Harga, dan Promosi Online pada
Produk Jimshoney".

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang tersebut, maka dapat dirumuskan
permasalahan penelitian sebagai berikut:

1. Apakah Kualitas Produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian produk Jimshoney?

2. Apakah Harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian produk Jimshoney?

3. Apakah Promosi Online secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian produk Jimshoney?

4. Apakah Kualitas Produk, Harga, dan Promosi Online secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk Jimshoney?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan pada rumusan masalah yang telah dikemukakan, maka tujuan
dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk menganalisis apakah pengaruh Kualitas Produk secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk Jimshoney

2. Untuk menganalisis apakah pengaruh Harga secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk Jimshoney

3. Untuk menganalisis apakah pengaruh Promosi Online secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk Jimshoney

4. Untuk menganalisis apakah pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Promosi

Online secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian



produk Jimshoney

D. Manfaat Penelitian

1.

Manfaat Teoritis

Diharapkan penelitian ini memperkaya wawasann di bidang manajemen

pemasaran, khususnya dalam memahami bagaimana kualitas produk, harga
dan promosi online dapat mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian.
Sehingga hasil penelitian ini mampu dijadikan referensi sebagai penelitian
selanjutnya yang bertujuan untuk mengeksplorasi lebih lanjut mengenai
faktor-faktor yang berpengaruh dalam pemasaran digital serta pengaruhnya

terhadap perilaku konsumen.

2. Manfaat Praktis.

a. Bagi Perusahaan

Diharapkan hasil penelitian ini memiliki potensi untuk menjadi
acuan dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih optimal, baik dalam
meningkatkan Kualitas Produk, menentukan strategi Harga yang lebih
kompetitif, maupun mengoptimalkan Promosi Online agar lebih menarik
bagi konsumen. Dengan mengidentifikasi berbagai faktor yang
memengaruhi  keputusan pembelian konsumen, perusahaan dapat
memperkuat daya saingnya dipasar serta menjaga loyalitas pelanggan

secara berkelanjutan.

. Bagi Konsumen

Diharapkan penelitian ini mampu menyajikan pemahaman yang
lebih menyeluruh terkait berbagai aspek yang perlu dipertimbangkan
sebelum melakukan pembelian secara online. Ketersediaan informasi
yang lebih rinci mengenai pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi
online mempengaruhi keputusan pembelian, memungkinkan konsumen
dapat membuat keputusan secara lebih cermat dan rasional dalam
menentukan produk yang selaras dengan preferensi dan ekspektasi

mereka.
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