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ABSTRAKSI 

 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga dan 

promosi terhadap keputusan pembelian konsumen online shop bukalapak pada 

mahasiswa FEB angkatan 2016 Universitas Islam Malang. Penelitian ini 

menggunakan penelitian eksplanatori dan pendekatan kuantitatif. Penelitian ini 

menggunakan populasi sebanyak 700 berdasarkan jumlah  mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis angkatan 2016, Teori Malhotra digunakan untuk mengambil 

sampel terdiri dari 17 item pertanyaan jadi sampel yang didapat pada riset ini 

sebanyak 85 responden (17 item pertanyaan x 5). 

Untuk menyelesaikan masalah dalam penelitian ini, menggunakan uji validitas, uji 

reliabilitas, uji normalitas, uji regresi linier berganda, uji multikolinieritas, uji 

heteroskedastisitas, uji asumsi klasik. penelitian menggunakan analisis regresi 

linier berganda dengan bantuan SPSS 16 Hasil penelitian ini adalah variabel 

kualitas produk, harga dan promosi memengaruhi keputusan pembelian secara 

simultan, sedangkan secara parsial variabel kualitas produk, harga dan promosi 

memengaruhi keputusan pembelian pada online shop bukalapak pada mahasiswa 

FEB angkatan 2016 Universitas Islam Malang. 

    

Kata kunci : Kualitas Produk, Harga, Promosi, Keputusan Pembelian 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 
 

This study was conducted to determine the effect of product quality, price and 

promotion on purchasing decisions of online shop consumers on the Buk netbook 

of 2016 FEB students, Islamic University of Malang. This research uses 

explanatory research and a quantitative approach. This study uses a population of 

700 based on the number of students from the Faculty of Economics and Business 

class 2016, Malhotra Theory is used to take a sample consisting of 17 question 

items so the samples obtained in this research are 85 respondents (17 question 

items x 5). 

To solve the problem in this study, using the validity test, reliability test, normality 

test, multiple linear regression test, multicollinearity test, heteroscedasticity test, 

classical assumption test. The research uses multiple linear regression analysis 

with the help of SPSS 16. The results of this study are that the variables of product 

quality, price and promotion influence purchasing decisions simultaneously, while 

partially the variables of product quality, price and promotion affect purchasing 

decisions at the online shop Bukalapak on FEB students class 2016 University 

Islam Malang. 

 

Keywords: Product Quality, Price, Promotion, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1.  Latar Belakang Masalah  

Di era globalisasi saat ini informasi yang sangat pesat termasuk internet 

ternyata membawa dampak yang positif tidak terkecuali perkembangan dunia bisnis 

dan pemasaran. Sekarang sudah sangat banyak orang yang memanfaatkan internet 

sebagai media pemasaran  e-commerce. Seiring dengan bertambahnya pengguna 

internet, e-commerce menjadi salah satu pasar yang potensial . Hal ini memberikan 

banyak keuntungan baik bagi perusahaan dan konsumen. 

 Perkembangan online shop melalui media sosial sudah pesat di indonesia, 

bahkan sudah sangat dikenal baik oleh khalayak ramai. Banyak beragam 

kemudahan dalam berbelanja dan bermacam jenis produk dan jasa yang ditawarkan, 

membuat masyarakat indonesia menjadikan Online Shop sebagai salah satu tempat 

berbelanja baru selain pusat berbelanjaan. Hal ini membuat banyak penjual Online 

Shop yang berlomba-lomba menwarkan produknya dengan berbagai cara untuk 

menarik konsumen berbelanja, mereka memanfaatkan keadaan dimana online shop 

sedang diminati oleh masyarakat indonesia sampai saat ini.  

Persaingan bisnis yang sangat pesat di indonesia adalah fenomena yang 

menarik untuk diperhatikan, terlebih dengan adanya globalisasi dalam bidang 

ekonomi yang semakin membuka lebar peluang bisnis yang akan dapat 

meningkatkan persaingan. Perusahaan harus memiliki nilai lebih di mata konsumen 

dari pada pesaing lain agar dapat bertahan di dalam persaingan. 
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Perkembangan masyarakat indonesia terutama dikota-kota besar seperti di 

malang, informasi yang semakin berkembang memberikan peluang bisnis. Pada 

pemanfaatan informasi yang mudah diakses melalui media ini melainkan 

mempermudah masyarakat untuk mengetahui, membeli, menjual dengan 

berkembangnya teknologi dan informasi sekarang ini banyak online shop yang 

bermunculan di berbagai kalangan salah satunya Bukalapak. 

Dalam dunia bisnis pemilik Bukalapak yang ikut membuat aplikasi pada 

mobile setelah situsnya diminati oleh para pengguna internet. Bukalapak lebih dulu 

mengembangkangkan market place dalam bentuk situs lalu menambah aplikasi 

untuk mempermudah pengguna dalam mengakses. Bukalapak dalam sebuah 

aplikasi secara online yang memudahkan penjual dan pembeli dalam melakukan 

transaksi dengan aman, cepat dan praktis melalui smartphone. Bukalapak 

menawarkan berbagai produk seperti peralatan rumah tangga, fashion, otomotif dan 

produk lainnya.Sama halnya dengan online shop lainnya bukalapak berbasis 

Customer to Customer ( C2C ) (Suhendra & Yulianto, 2017) 

Namun berbelanja online juga memiliki kelemahan,kelebihan. 

Mengemukakan sebelum perkembangan digital online shop seperti sekarang ini, 

jika ingin membeli suatu produk, kita harus melakukan kontak fisik antara pembeli 

dan penjual hingga terjadinya suatu kesepakatan, namun sekarang semua bisa 

dilakukan secara online seiring perkembangan digital menimbulkan munculnya 

bisnis online shop.dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen. 

Salah satu faktor penting yang membuat konsumen tertarik dan memicu 

pada keputusan pembelian yaitu kualitas produk. Hal ini sesuai dengan pendapat 

Lupiyoadi (2001:158), menyatakan bahwa “Konsumen merasa puas bila hasil 
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evaluasi perusahaan menunjukkan bahwa produk yang konsumen gunakan 

berkualitas”. Kualitas produk merupakan hal yang utama didalam pemilihan suatu 

produk oleh konsumen. Oleh karena itu produk tang ditawarkan kepada konsumen 

harus produk yang sudah teruji dengan baik terkait dengan kualitasnya. Hal ini 

karena konsumen mengutamakan kualitas produk tersebut. Meningkatkan kualitas 

produk supaya konsumen merasa puas merupakan salah satu tujuan perusahaan 

yang bergerak pada online shop. Banyak produk yang dihasilkan dengan bermacam 

jenis, dan bentuk dimana keseluruhan tersebut ditujukan untuk menarik minat 

konsumen sehingga konsumen dapat tertarik untuk melakukan keutusan pembelian 

produk tertentu. Menurut Schiffman dan kanuk (2014) keputusan pembelian 

didenifisikan sebagai sebuah pilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan. 

Kota malang sendiri, kota penddikan yang terkenal dengan banyak 

mahasiswa dari berbagai daerah yang berada dijawa timur banyak kebutuhan yang 

terjadinya mengakibatkan perubahan perilaku dalam hal berbelanja. Saat ini 

dikalangan muda,dewasa. Melalui Online shop untuk memenuhi kebutuhan sehari-

hari dan mempermudah konsumen melakukan keputusan pembelian. 

Produk yang berkualitas merupakan kunci utama dalam memenangkan 

persaingan bisnis online shop, selain mempertahankan kualitas produk. (Santoso et 

al., 2013) Menyatakan konsumen selalu ingin mendapatkan produk yang 

berkualitas sesuai dengan harga yang diterapkan, meskipun ada sebagian 

masyarakat berpendapat bahwa, produk yang mahal adalah produk yang 

berkualitas. Produk yang baik dan harga terjangkau merupakan pertimbangan 

sendiri bagi konsumen yang akan melakukan keputusan pembelian. 
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 Selain kualitas produk, harga juga merupakan hal yang dipertimbangkan 

oleh konsumen untuk membeli suatu produk. Perusahan online shop yang 

menyediakan produk atau jasa untuk memenangkan suatu persaingan dalam 

memasarkan produknya. Untuk melakukan keputusan pembelian. Konsumen 

sekarang ini sangat sensitif terhadap harga suatu produk, akan tetapi lebih mudah 

diterima konsumen ketika harga produk bisa terjangkau salah satunya 

keterjangkauan harga, kesesuaian harga, daya saing harga dan kesesuaian harga 

manfaat produk. Menurut Kotler (1997), menyatakan bahwa harga adalah uang 

yang di tukarkan untuk mendapatkan suatu produk atau jasa, jumlah ini yang 

dipertukarkan konsumen untuk manfaat yang dimiliki dengan menggunakan 

produk atau jasa. 

Selain kualitas produk dan harga, promosi juga menjadi penentu 

keberhasilan pemasaran perusahaan untuk minat konsumen dalam membeli suatu 

produk. Menurut (Kotler & Keller 2009:172). Promosi merupakan upaya untuk 

memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa dengan tujuan untuk menarik 

minat konsumen supaya bisa tertatarik dan membeli produk tertentu. Betapapun 

berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak 

yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan 

membelinya. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen 

dan bisa membuat mereka tertarik untuk mencoba dan kemudian akan mengambil 

keputusan untuk membeli suatu produk tersebut. Jadi promosi merupakan salah satu 

aspek yang penting dalam manajemen pemasaran karena dengan promosi bisa 

membuat konsumen yang semula tidak tertarik terhadap suatu produk bisa berubah 

fikiran dan menjadi tertarik pada produk. (Tjiptono, 2015 :393). Dengan kegiatan 



5 

 

 

 

promosi konsumen dapat melakukan keputusan pembelian suatu produk dalam hal 

ini adalah online shop Bukalapak. 

Dalam penelitian ini, berdasarkan survei terhadap beberapa mahasiswa FEB 

Unisma angkatan 2016 yang melakukan pembelian di online shop BukaLapak , 

mengatakan bahwa mereka mengunjungi situs online shop karena selain untuk 

mengisi waktu luang juga dipengaruhi adanya Kualitas produk yang ditawarkan 

memiliki kualitas yang cukup baik dan harga yang ditawarkan cukup terjangkau 

khususnya dikalangan mahasiswa selain itu juga karena adanya promosi mengenai 

tawaran produk di Bukalapak membuat mereka akhirnya tertarik untuk melakukan 

keputusan pembelian di situs Online Shop Bukalapak. Hal ini didukung dengan 

adanya penelitian sebelumnya yang dilakukan Triwahyuni (2017). Dengan judul 

penelitian pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan 

pembelian hp oppo pada mahasiswa fakultas ekonomi un pgri kediri. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa secara parisal maupun simultan kualitas produk, 

harga, dan promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan fenomena yang ada terdapat kenyataan pada beberapa 

mahasiswa FEB angkatan 2016 pelanggan online shop Bukalapak yang pernah  

melakukan keputusan pembelian tetapi barang yang diterima konsumen tidak sesuai 

dengan apa yang dipesan pada Online Shop tersebut misalnya barang yang diterima 

memilik kualitas kurang baik sehingga konsumen merasa dirugikan. Adanya 

fenomena ini menunjukan bahwa tidak semua konsumen yang melakukan 

keputusan pembelian pada suatu produk  di online shop Bukalapak mendapatkan 

kualitas produk yang baik, hal ini menunjukan bahwa harapan belum sesuai dengan 
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kenyataan yang mereka dapatkan (Konsumen) tetapi Bukalapak sendiri memiliki cs 

yang bisa menanggapi keluhan konsumennya.  

Berdasarkan uraian di atas, maka penelitian ini diberi judul pengaruh 

kualitas produk, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

online shop bukalapak  (Studi kasus Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Angkatan 2016 Universitas Islam Malang) 

 

1.2.  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka rumusan masalah sebagai 

berikut: 

1. Apakah kualitas produk,harga dan promosi berpengaruh simultan terhadap 

keputusan pembelian? 

2. Apakah kualitas produk berpengaruh tehadap keputusan pembelian? 

3. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian? 

4. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian? 

1.3.  Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka dari tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk menganalisis kualitas produk,harga dan promosi berpengaruh simultan 

terhadap keputusan pembelian. 

2. Untuk menganalisis kualitas produk berpengaruh tehadap keputusan 

pembelian. 

3. Untuk menganalisis harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

4. Untuk menganalisis promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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1.4. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini bagi perusahaan dan bagi 

peneliti selanjutnya adalah: 

1. Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi tambahan 

terhadap perkembangan ilmu dibidang manajemen khususnya pemasaran, serta 

dapat bisa dijadikan bahan referensi untuk penelitian selanjutnya. 

2. Hasil Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi kepada 

perusahaan bukalapak tentang penerapan pengaruh Kualitas produk,harga dan 

promosi Terhadap keputusan pembelian konsumen pada online shop 

bukalapak. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis secara statistik terhadap data-data yang diperoleh 

dalam rangka menguji hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini, maka akhirnya 

peneliti menyimpulkan mengenai Pengaruh kualitas produk, harga dan promosi 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada Online Shop Bukalapak. Yang 

mengacu pada tujuan penelitian, hipotesis dan model analisis adalah sebagai 

berikut: 

1. Kualitas produk, harga dan promosi berpengaruh secara simultan (bersama-

sama) terhadap keputusan pembelian konsumen pada Online Shop Bukalapak. 

Dengan demikian hipotesis pertama terbukti kebenarannya. 

2. Kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada  Online Shop  Bukalapak. Artinya semakin tinggi nilai persepsi konsumen 

terhadap kualitas produk, maka akan semakin tinggi dorongan konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. Dengan demikian hipotesis kedua terbukti 

kebenarannya. 

3. Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen pada Online 

Shop Bukalapak. Artinya semakin tinggi nilai persepsi konsumen terhadap 

harga, maka akan semakin tinggi dorongan konsumen untuk melakukan 

keputusan pembelian. Dengan demikian hipotesis ketiga terbukti kebenarannya. 
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4. Promosi berpengaruh tidak positif terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Online Shop Bukalapak. Artinya semakin rendah nilai persepsi konsumen 

terhadap promosi, maka akan semakin rendah dorongan konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. Dengan demikian hipotesis keempat tidak 

terbukti kebenarannya. 

5.2 Keterbatasan 

Adanya keterbatasan-keterbatasan dalam pengerjaan penelitian ini yaitu:  

a. Jumlah sampel sedikit sedangkan jumlah mahasiswa FEB Unisma banyak 

tapi karena tidak pasti jumlah yang menggunakan Bukalapak. 

b. Penelitian ini hanya dilakukan dengan mengambil populasi 85 responden 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis angkatan 2016 Universitas Islam 

Malang 

c. Penelitian ini hanya menggunakan beberapa variabel saja yaitu : Kualitas 

produk, harga dan promosi sebagai variabel bebas dan  keputusan pembelian 

sebagai variabel terikat. 

5.3 Saran 

Berdasarkan dari hasil uraian sebelumnya, maka dalam penelitian ini dapat 

diberikan saran sebagai berikut, yaitu: 

1. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa tanggapan responden pada 

variabel kualitas produk jawaban terendah terdapat pada pernyataan nomor 4, 

yaitu Bukalapak memiliki daya tahan dari segi keamanan one time password 

(OTP). Oleh karena itu, pihak Bukalapak diharapkan dapat meningkatkan 

jaminan keamanan dan kerahasian data yang sudah baik menjadi lebih baik lagi 

kedepannya. Perlu adanya tindakan yang dilakukan dengan menampilkan 
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tulisan pihak Bukalapak menjamin kerahasian informasi pribadi konsumen saat 

memasukkan informasi pribadi sehingga konsumen akan bersikap lebih percaya 

dan konsumen tetap nyaman menggunakan situs Bukalapak. 

2. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa tanggapan responden pada 

variabel harga jawaban terendah terdapat pada pernyataan nomor 1, yaitu 

keterjangkauan harga. Oleh karena itu, pihak Bukalapak lebih memperhatikan 

harga yang sesuai dengan kemampuan daya beli konsumen dan kualitas produk 

yang terjamin tentu menjadi harapan konsumen. Sehingga konsumen tertarik 

untuk melakukan keputusan pembelian. 

3. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa tanggapan responden pada 

variabel promosi jawaban terendah terdapat pada pernyataan nomor 2, yaitu 

Bukalapak sering melakukan diskon agar konsumen tertarik. Oleh karena itu, 

pihak Bukalapak lebih memperhatikan lagi mengenai promosi. Dengan 

memberikan penghargaan khusus seperti, bonus, voucher, diskon yang menarik 

dan hadiah yang dikaitkan dengan frekuensi pembelian atau pemakaian 

produk/jasa perusahaan kepada pelanggan rutin. 

4. Perlu dilakukan penelitian lebih lanjut tentang variable yang mempengaruhi 

keputusan pembelian selain variable yang telah diteliti dalam penelitian ini. 
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