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PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

SEPATU MEREK AEROSTREET

o YOHANES AJI PRASETYONIM : 28199166

<

ohanes Aji Prasetyo / 28199166 / Pengaruh Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan
embelian Sepatu Aerostreet / Pembimbing: Dr. Sylvia Sari Rosalina, S.Sos., M.Si.,.

e

Saat ini, hidup manusia tidak lepas dari kebutuhan berpakaian, salah satunya untuk
menggunakan alas kaki yaitu sepatu, dengan mudahnya penyebaran informasi saat ini, pasar
sepatu lokal semakin bertumbuh dan diminati oleh banyak kalangan salah satunya adalah
sepatu Aerostreet yang merupakan salah satu produk sepatu lokal Indonesia yang memulai
penjualanya di pasar offline dan saat ini merambah ke pasar online. Namun, dengan
persaingan saat ini diindustri sepatu banyak yang terdiri dari berbagai macam faktor, seperti
hakga, promosi dan bagaimana konsumen menetapkan keputusan pembelianya akan
meénhunjang kesuksesan dalam perusahaan. Dengan memberikan harga yang dapat dijangkau
oléh semua orang sehingga dapat menjadi salah satu poin yang memberikan kesan terhadap
merk tersebut, juga ditunjang dengan berbagai promosi baik pesan, media dan lamanya
promosi dapat memberikan informasi apa saja yang sedang dilakukan olek perusahaan, hal
iniztentu, akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen untuk membeli produk
perusahaan. Oleh karena itu penulis tertarik untuk mengetahui bagaimana Pengaruh Harga
daB Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Aerostreet.

Variabel dalam penelitian ini terbagi menjadi dua jenis, yaitu variabel independen
dan variabel dependen. Variabel independen dalam penelitian ini adalah harga dan promosi
sedangkan variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan pemebelian.

Penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan kuesioner kepada pelanggan yang
membeli dan menggunakan sepatu Aerostreet dalam 3 bulan terakhir pada bulan Juni 2022
melalui Google Form. Data yang diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner di analisis
dengan uji deskriptif, uji validitas, uji reabilitas, uji asumsi klasik, dan uji regresi linear
befganda kemudian diolah menggunakan program SPSS versi 20.

= Hasil penelitian menunjukan responden sangat setuju bahwa harga dan promosi
Aerostreet mendapatkan nilai yang baik. Penelitian ini mendapatkan hasil bahwa harga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dan promosi berpengaruh positif terhadap
kEputusuan pembelian.

Kesimpulan dari penelitian ini adalah variabel bahwa harga berpengaruh positif
térhadap keputusan pembelian dan promosi berpengaruh positif terhadap keputusuan
pEmbelian sepatu Aerostreet.

Kata Kunci : Harga, Promosi, Keputusan Pembelian, Aerostreet



"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniueduaw edue) 1ul siny eAJey yninias neje ueibeqgas diynbusw Buedeyiq *|

buepun-buepun 1bunpuniqg eidig yeH

ABSTRACT

Yohanes Aji Prasetyo / 28199166 / The Influence of Price and Promotion on Purchase
Degisions for Aerostreet Shoes/ Supervisor: Dr. Sylvia Sari Rosalina, S.Sos., M.Sc.,

~Nowadays, human life cannot be separated from the need to dress, one of which is to use
fogtwear, namely shoes, with the ease of spreading information at this time, the local shoe
méfket is growing and is in demand by many people, one of which is Aerostreet shoes which
is=one of Indonesia's local shoe products. It started its offline sales and is currently
expanding into the online market. However, with today's competition in the shoe industry,

' many factors consist of various factors, such as price, promotion, and how consumers make

purchasing decisions that will support success in the company. By providing a price that can

- becreached by everyone so that it can be one of the points that give an impression of the

brand, also supported by various promotions both messages, media, and duration of
premotion can provide information on what is being done by the company, this, of course,
will influence on consumer purchasing decisions to buy the company's products. Therefore,
thesauthors are interested in the Influence of Price and Promotion on the Purchase Decision
of‘Aerostreet Shoes.

o. The variables in this study are divided into two types, namely the independent variable
an§ the dependent variable. The independent variables in this study are price and promotion
degisions, while the dependent variable in this study is purchasing decisions.

5 This research was conducted by distributing questionnaires to customers who bought
and used Aerostreet shoes in the last 3 months in June 2022 via Google Form. The data
obtained from the results of the questionnaire distribution were analyzed using descriptive
tests, validity tests, reliability tests, classical assumption tests, and multiple linear regression
tests and then processed using the SPSS version 20 program.

i The results showed that the respondents strongly agreed that the price and promotion
of Aerostreet got a good value. This study found that the price has a positive impact on
putchasing decisions and promotions have a positive impact on purchasing decisions.

This study concludes that the variable price has a positive impact on purchasing
decisions and promotions have a positive impact on purchasing decisions for Aerostreet
shees.

Kéy Words : Price, Pr
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A.

@ BAB |

> PENDAHULUAN

%Latar Belakang

% Saat ini fashion merupakan kebutuhan setiap orang, fashion yang berkembang
E%udah mencakup banyak hal seperti ; celana, tas, baju, sepatu dan lainya. Perkembangan
ETashion saat ini termasuk sangat cepat, karena berjalan beriringan dengan cepatnya
g'informasi serta arus globalisasi yang masuk ke dalam suatu negara, dengan banyaknya
c

;-l:'nformasi yang beredar di kalangan masyarakat saat ini, berbagai trend fashion muncul
iseiring berjalanya waktu, sehingga membuat pertukaran trend yang berdampak pada gaya
o

3hidup seseorang dalam berpakaian.

Oleh karena itu, dengan terbukanya arus globalisasi yang mempengaruhi berbagai

egi kehidupan manusia, perusahaan harus dapat menciptakan peluang dari pilihan

) eyjirewou

§masyarakat untuk menciptakan produk yang diinginkan oleh masyarakat, oleh karena itu

A

gberusahaan harus benar-benar mengerti produk yang seperti apa yang diinginkan oleh

D

okonsumen. Menurut Suryani, (2008) menjelaskan bahwa perilaku konsumen mencakup
proses pengambilan keputusan dan kegiatan yang dilakukan konsumen secara fisik dalam

= pengevaluasian, perolehan penggunaan atau mendapatkan barang dan jasa.
7]

3}

Saat ini banyak sekali bermunculan merek sepatu yang memberikan kualitas yang

ny

gobagus, dengan berbagai model, desain dan harga yang cukup bersaing. Persaingan antara
é.sepatu dengan brand kuat seperti Nike, Converse, Vans, maupun merek sepatu baru seperti
%Compass, Brodo, Pierro, Raingel, Bluecart, Aerostreet dan lainya yang telah menjadikan
;persaingan menjadi sedemikian ketat. Gencarnya promosi, tawaran harga yang kompetitif,

=ty
.o,kualitas merk, maupun citra merek dan membuat sepatu Aerostreet harus juga

gmeningkatkan strategi baik dari harga dan

31D uepi YIMm) ej|
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promosi. Untuk dapat berkembang atau untuk sekadar mempertahankan keberadaan produk
r~dalam segmen pasar yang dimasukinya, perusahaan harus menghasilkan produk yang lebih

f{)aik mutunya, mempunyai harga yang lebih murah, dan promosi yang lebih efektif

édibanding para pesaing agar produk tersebut tetap dipilih oleh konsumen.

Penulis memilih untuk meneliti sepatu Aerostreet karena Aerostreet menawarkan

ukonsep harga setara dengan harga 99.900, lalu ditambah dengan bentuk pemasaran yang unik

f dengan mengkolaborasikan antara merek sepatu dengan merek lain atau brand lain selain itu
}]promosi yang masif dijalankan oleh mereka. Aerostreetgencar pula beriklan di media sosial.
“Inovasi produk juga digalakkan untuk menghasilkan varian sepatu yang memikat

{konsumen untuk membelinya. Guna menyokong inovasi, Rico merekrut 25 orang dari

;<alangan milenial untuk tim R&D, dari sebelumnya hanya 2-3 orang. Rico, juga mengubah

‘::Lhaluan dengan memproduksi sepatu ber-genre fashion agar bisnisnya tidak merugi Hana,

?12021).

Aerostreet berdiri pada tahun 2015 dan merupakan produk lokal Indonesia yang
f\mengusung kesetaraan harga disetiap produknya, dimana harga yang diusung berada
‘ sekitar 99.900 rupiah dilihat dari Gambar 1.1, ini merupakan terobosan baru yang menjadi

landasan Aerostreet mendapat banyak perhatian dari kompetitornya, dengan mengusung
=tagline #LokalTakGentar, membuat citra merek dari Aerostreet sangat mengedepankan
ékarya anak bangsa, yang saat ini sedang di gandrungi oleh orang muda di Indonesia.

‘jDengan mengusung harga yang sangat terjangkau, Aerostreet menerapkan sistem dengan

fpembelian online dengan strategi menjual langsung dari pabrik tanpa adanya sistem

adistributor daerah dan lainya, yang mana

11
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strategi ini memotong banyak jalur distribusi, dan menjadi salah satu pioneer yang

melakukan strategi tersebut.

Gambar 1.1
Profil Akun Instagram Sepatu Aerostreet

19:37103KB/s © N

& aerostreet

@ 481 791RB 31
agzo /

/ Postingan Pengikut Mengikuti

Aerostreet mm

Merek

#lokaltakgentar | @aerostreet.katalog

Pertama di Indonesia SEPATU DENGAN KONSEP 1
HARGA Rp. 99.900

& Official Shop & Whatsapp &
aerostreet.co.id/ads/marketplace

(Sumber : Instagram Aerostreet) (2021)

Aerostreet sebagai pioneer yang menerapkan sistem satu harga sepatu mengalami
penurunan pendapatan saat terjadinya pandemi Covid-19 yang terjadi secara global, pada
April 2020 Aerostreet memulai sistem dengan penjualan online secara menyeluruh dan
mulai membangun branding melalui Instagram, branding yang dilakukan secara masif
dengan target konsumen umur 20-30 tahun, ini menjadi sebuah ide segar yang dapat
dieksekusi secara baik oleh team Aerostreet. Dengan membangun branding Aerostreet
menyebarkan awareness kepada masyarakat secara luas sehingga mendapatkan atensi yang
sepadan dengan branding yang dilakukan, ini terbukti dengan peningkatan produksi yang
semula 6.000 pasang/hari menjadi
9.000 pasang/hari, tidak hanya itu salah satu produk unggulan Aerostreet yaitu Tiger 2D
dijual habis sebanyak 2.800 pasang dalam tempo 20 menit (Wibowo, 2020).

Perjalanan Aerostreet yang sudah terbiasa melakukan pemasaran secara
konvesional yaitu melalu distributor, beralih ke cara online yang membuat mereka harus

melakukan berbagai macam cara supaya dapat bertahan di tengah pandemi.

12
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Oleh karena itu mereka mereka merekrut banyak generasi milenial untuk memulai pemasaran secara
online dan membuahkan hasil yang cukup signifikan, dimana Aditya sang owner mangatakan, pada awal
sét:)elum Covid-19, pabrik melayani pesanan konsumen mencapai 6.000 pasang per hari. Tetapi sekarang
jListru meningkat menuju 9.000 pasang per hari, dan semuanya full online. AeroStreet masih kekurangan
bjﬁrang untuk melayani konsumen Setiawan, (2020).

| Berbagai ide marketing dijalankan oleh Aerostreet termasuk melakukankolaborasi dengan brand
Iéi‘n seperti di Gambar 1.2, dan menciptakan sepatu dengan ciri khas 2 brand yang digabungkan.
A;Erostreet kembali meraih prestasi dengan kolaborasi bersama Rown Division salah satu brand fashion
téi'nama di Solo, penjualan 5.000 pasang sepatu Aerostreet hanya dalam kurun waktu 1 menit, jika
d}perhatikan dalam kurun waktu 1 tahun Aerostreet dapat membangun brand dengan kualitas yang baik
sghingga dapat dipercaya oleh target konsumenya, menjadi pertanyaan penulis bagaimana sepatu dengan

basis lokal dapat menjadi sangat populer dan dapat menjual 5.000 pasang sepatu dalam kurun waktu

héhya 1 menit? Dari berbagai keunggulan inilah Aerostreet dapat membuahkan hasil yang baik.

A Kerangka Pemikiran
1. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian
Harga menjadi sebuah acuan bagi konsumen untuk dapat memilih suatu produk
yang sesuai dengan kemampuan mereka, dalam prakteknya harga dapat menjadi

penentu yang signifikan bagi produk yang menaruh standard padakomunitas atau target

market tertentu. Ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Weenas, (2013) yaitu
hasil menunjukkan bahwa harga yang ditentukan dalam proses pembelian akan
membantu konsumen dalam memutuskan pembelian produk tersebut. Pada saat
transaksi atau kunjungan calon konsumen, konsumen akan membandingkan harga
pokok dengan perusahaan lain yang ada. Persepsi harga produk adalah mahal, sedang
atau murah pada suatu produk tidak sama antara konsumen satu dengan konsumen
o lainnya. Hal tersebut dikarenakan sangat berhubungan sekali dengan persepsi dari

individu yang dilatarbelakangi oleh lingkungannya. Mahardika, (2020) dalam

F 5 13



penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Harga, Promosi, Dan Kualitas

<
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@ Hak cipta milik IBI KKG (Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie) Institut Bisnis dan _Sﬂcﬂam.ﬂm—hm Kwik Kian Gie
Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
@ a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
KWIK KIAN GI penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.
SCHOOL OF E:Em.m b b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar IBIKKG.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin IBIKKG.
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Produk Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Vans”, menyatakan bahwa hargaberpengaruh positif

terhadap Keputusan Pembelian.
Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Promosi memiliki tujuan untuk melakukan persuasi produk terhadap konsumen
dengan berbagai cara dan media yang ditetapkan oleh perusahaan, tujuan perusahaan
dengan adanya promosi adalah dikenalnya produk sehingga calon pembeli dapat
mengetahui produk yang dipromosikan supaya produk itu dapat di jual, menurut
Tjiptono, (2009) promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan berbagai yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan
segera dan meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. Dalam penelitian yang
dilakukan oleh Pratiwi dan Khuzaini, (2017) dengan judul “Pengaruh Harga, Promosi
Dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu 2BEAT” menyatakan bahwa
variabel promosi yang dilakukan oleh pada produk sepatu 2beat berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian konsumen yang sesuai dengan target market perusahaan,
hal ini senada dengan penelitian yang dilakukan oleh Mahardika, (2020) dengan judul
“Pengaruh Harga, Promosi, Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Sepatu VANS” bahwa promosi mempengaruhi secara positif terhadap keputusan

pembelian.

15
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Gambar 2. 1 Kerangka

Pemikiran

HARGA (X1) 9
s
KEPUTUSAN
PEMBELIAN (Y)
> 4
H2

PROMOSI (X2)

(sumber) : diolah oleh penulis (2022)

enelitian

1BULI04u] Uep siusig INMISUL) DX 181 1w exdid sjeH (D)

Menurut Sugiyono (2019:63) hipotesis merupakan jawaban sementaraterhadap

LMY ey

umusan masalah penelitian yang bertujuan mengarahkan dan memberikanpedoman dalam

okok permasalahan serta tujuan penelitian. Maka dari uraianmasalah yang ada, dapat

(al%ue

dimunculkan suatu hipotesis penelitian sebagai berikut : H1 : Harga berpengaruh positif
terhadap Keputusan Pembelian

=
Y H2 : Promosi berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian

16
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A.

BAB Il METODE

@ PENELITIAN

!:*;’_Objek Penelitian

'i'é.. Pada penelitian ini, objek penelitiannya adalah produk sepatu Aerostreet.
%Sedangkan subjek penelitian dari penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli
Edan memakai produk sepatu Aerostreet. Penelitian ini dilakukan dengan cara menyebarkan
Ekuesioner secara online.

: E;Desain Penelitian

c

;":. Menurut Donald R Cooper dan Schindler, (2014) di setiap permulaan studi riset,
S

@

Q_'setiap orang menghadapi tugas untuk memilih desain spesifik yang akan digunakan. Ada

ue

shanyak pendekatan desain yang berbeda-beda yang tersedia, namun tidak ada sistem
o

Sklasifikasi sederhana yang menjabarkan keseluruhan variasi yang harus dipertimbangkan.

Q
-

ZPendekatan yang digunakan dalam metode penelitian ini bila ditinjau dari berbagai

A

§perspektif yang berbeda, yaitu:

X

21. Tingkat Perumusan Masalah

Q

L Penelitian ini merupakan penelitian yang bersifat formal, karena penelitian ini
bertujuan untuk menguji hipotesis dan menjawab pertanyaan-pertanyaan penelitian

S ang diaj .

= yang diajukan

[

22. Metode Pengumpulan Data

(o

@ Pengumpulan data untuk penelitian ini dilakukan dengan cara komunikasi yaitu

menyebarkan Kkuesioner dengan bantuan google form. Metode pengumpulan data
dengan cara ini dipilih untuk mendapatkan data primer yang bersumber langsung dari

responden.
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Pengendalian Variable — Variable oleh peneliti

Pengendalian variabel memandang aspek kemampuan peneliti untuk memanipulasi
variabel. Pengendalian dibedakan menjadi dua, yaitu experiment dan ex post facto
study. Penelitian ini menggunakan ex post facto study dimana peneliti tidak memiliki
kontrol atas variabel, dalam arti peneliti tidak mampu memanipulasi variabel. Peneliti
hanya melaporkan peristiwa yang telah terjadi atau yang sedang terjadi.
Tujuan Penelitian

Penelitian ini dirancang dengan menggunakan metode analisis regresi linear
berganda (analisis jalur) karena dapat menerangkan ketergantungan variabel terikat
dengan satu atau lebih bebas, dalam analisis ini dapat diukur hubungan antara satu
variabel terikat dengan satu variable bebas.
Dimensi Waktu

Jenis dimensi waktu yang akan digunakan adalah cross-sectional. Menurut Imam
Ghozali (2018:18) Data crosssection adalah data dari hasil observasi entitas yang
berbeda, dimana variabel tersebut diukur pada satu titik waktu yangsama.
Ruang Lingkup Topik Bahasan

Penelitian ini adalah penelitian statistik. Penelitian statistik dirancang untuk
mempelajari luas daripada kedalaman. Penelitian ini mencoba untuk menangkap
karakteristik populasi dengan membuat kesimpulan dari karakteristik suatu sample.

Sedangkan hipotesis dari penelitian ini diuji secara kuantitatif.

18
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Persepsi Subjek
Persepsi subjek atau responden berpengaruh terhadap proses penelitian. Persepsi
yang baik adalah persepsi yang nyata dan tidak terdapat penyimpangan dari situasi

sehari-hari.

Variabel Penelitian dan Definisi Operasional

Variabel Penelitian
Menurut Sugiyono (2019:38) variabel penelitian adalah segala sesuatu yang
berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh
informasi tentang hal tersebut dan ditarik kesimpulanya. Dalam penelitian ini terdiri
dari variabel terikat dan variabel bebas. adapun penjelasan dari masing- masing
variabel adalah:
a. Variabel Independen
Variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi atau menjadi sebab
perubahannya atau timbulnya variabel dependen Sugiyono (2019:39). Variabel
independen dalam penelitian ini adalah harga dan promosi.
b. Variabel Dependen
Menurut Sugiyono (2019:39) variabel dependen adalah tipe variabel yang
dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel independent. Variabel dependen dalam
penelitian ini adalah keputusan pembelian.
Definisi Operasional
Berdasarkan batasan masalah yang akan diteliti, dipeoleh beberapa variabel yang
akan digunakan sebagai bahan analisis dari penelitian ini, yaitu Harga dan Promosi

terhadap Keputusan Pembelian yang dioperasionalisasikan sebagai berikut:

19



‘OyVIg] uiz! eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAuey ynanyas neje ueibeqgas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw buede)iq -z

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

919 NV MY

"yejesew niens ueneluly uep yiidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

:Jagquins ueyingakuauw uep ueywniuedusw eduey Ul sijny eAJey ynanias nele ueibeqgas diynbusw buede)iq |

buepun-buepun 1bunpuiig exdig ey

A.

SIMPULAN DAN

SARAN

@

Pada bab terakhir ini, penelti akan menerangkan hasil penelitian yang telah

fln)>eH

lakukan dan sudah diujikan melalui ketentuan-ketentuan yang sudah disesuaikan. Untuk

|Ewe

u, hasil yang sudah didapatkan akan ditarik suatu kesimpulan serta saran-saranyang berguna

81

tuk penelitian selanjutnya dan pihak yang terkait dalam pembahasan penelitian ini.

IMPULAN
Sesuai dengan hasil data yang dimiliki oleh peneliti, maka peneliti dapat menarik

simpulan yang menjelaskan secara keseluruhan dari penelitian ini. Kesimpulannya antara

S!USE JnmsuQ,;»l)l

[
=

Terbukti harga produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepatu
Aerostreet.
Terbukti promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepatu

Aerostreet.

w

(alauem Mimyeynewaolbi ue

SARAN
Saran merupakan hal yang penting untuk peningkatan mutu bagi pihak terkait pada

penelitian ini, maka peneliti akan memberikan saran untuk:
Saran untuk Aerostreet

Dari hasil penelitian ini harga mendapatkan respon yang sangat baik dari para
konsumen. Dan diharapkan dapat mempertahankan harga yang sudah dibangun
sehingga konsumen dapat selalu memilih produk dari Aerostreet.

Dari hasil penelitian ini promosi dapat mempertahankan media, pesan dan waktu

promosi sehingga konsumen dapat terinformasikan mengenai promosi
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Dengan adanya keterbatasan pada penelitian ini. Peneliti menyarankan untuk
online, kualitas produk, brand image. Dan lainnya sehingga dapat menghasilkan

penelitian selanjutnya bisa menggunakan penambahan variabel baru seperti pembelian
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